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Resumen

El presente articulo tiene como finalidad elaborar una
revision documental sobre el proceso negociacion y el
manejo de la contratacidn en Venezuela. La investigacidn se
tipificé como analitica documental, bibliografica descriptiva,
donde, se establecieron relaciones, posturas o estado actual
del conocimiento respecto al tema objeto de estudio. Segun
estudios consultados, la negociacidn es un proceso esencial
para alcanzar acuerdos y resolver conflictos. La investigacion
concluye la contratacién directa puede ser una herramienta
util en ciertos casos, también presenta algunas desventajas
que deben ser consideradas cuidadosamente. Una de las
principales preocupaciones es la falta de transparencia,
ya que, al no existir un proceso de seleccidon abierto y
competitivo, se crea un espacio propicio para la corrupcién
y el manejo discrecional de los recursos.
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Abstract

The purpose of this article is to prepare a documentary
review on the negotiation process and the management
of contracting in Venezuela. The research was classified
as documentary analysis, descriptive bibliographic, where
relationships, positions or current state of knowledge were
established regarding the topic under study. According
to studies consulted, negotiation is an essential process
to reach agreements and resolve conflicts. The research
concludes that direct contracting can be a useful tool in
certain cases, it also presents some disadvantages that
must be carefully considered. One of the main concerns is
the lack of transparency, since, in the absence of an open
and competitive selection process, a space conducive to
corruption and discretionary management of resources is
created.
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Introduccion

Para toda empresa, tanto a nivel mundial como nacional, la negociacién es una herramienta esencial para
alcanzar la maxima eficiencia y rentabilidad en sus actividades, por lo que todo proceso de negociacidn requiere
de saber definir los recursos, estrategias y principios involucrados en la negociacién y desarrollar un plan que les
permita alcanzar los objetivos propuestos. Asimismo, en toda negociacion estdn presentes intereses econémicos
y los riesgos juridicos.

Por lo tanto, la misma no puede afrontarse de forma improvisada y se debe analizar la manera en que se va
a negociar y las necesidades primordiales que se pretenden alcanzar, basados principalmente en el estudio y
conocimientos de los tipos y estilos de negociacion y ponerlas en practica para lograr la aceptacidn y satisfaccién
de las partes involucradas.

Enrelacidn aello, los principales procesos de negociacion en los que se ven inmersas las empresas van dirigidos
a la consecucién de contratos, por lo que para toda empresa resulta relevante y prioritario, ademds de conocer
los tipos de contratos y las disposiciones de ley sobre la adjudicacion de contratos, debe saber y poder negociar
los términos del contrato al cual desea acceder; siendo este conocimiento y la capacidad de aplicacion por parte
de la persona negociante lo que garantizara, en gran parte, la adquisicidn del contrato.

Segln Saieh et al. (2019), a nivel mundial, la negociacién es generalmente considerada como una de las
habilidades esenciales y necesarias para la eficacia y el éxito de toda empresa; y dado que las empresas en
todos los niveles organizativos negocian contratos de servicios, cada vez hay mas ocasiones que requieren del
conocimiento y gestion de los procesos internos de la empresa en cuanto a una negociacién.

Por su parte, Fishery Ury (2014) definen la negociacién como un proceso de comunicacion en el que dos o mas
partes buscan un acuerdo que satisfaga sus intereses. Los autores proponen un enfoque basado en principios, en
el que las partes se enfocan en sus intereses, no en sus posiciones, y buscan soluciones creativas que beneficien
a todos.

En este sentido, el proceso de negociacidn se revela como un proceso complejo y multifacético, susceptible de
ser definido desde diversas perspectivas. Los autores mencionados anteriormente ofrecen diferentes enfoques y
estrategias para la negociacién, pero todos coinciden en que la negociacion es un proceso esencial para alcanzar
acuerdos y resolver conflictos.

Donde se puede decir que la negociacidn es un proceso inherente a la vida humana es dinamico y multifacético
se caracteriza por la interaccion entre dos o mas partes con intereses, objetivos y necesidades divergentes. No
existe una Unica forma de negociar. La eleccidén del enfoque y las estrategias a utilizar dependera de una serie de
factores, como el contexto de la negociacion, la naturaleza de la relacidén entre las partes, los objetivos que se
persiguen y el tipo de acuerdo que se busca alcanzar.

Por otra parte, Saieh et al. (2019), distinguen dos tipos de negociaciéon que se contraponen en cuanto a sus
posiciones: la negociacién cooperativa y la negociacion competitiva: a) Cooperativa: En este tipo de negociacion
se persigue que todas las partes puedan salir satisfechas del proceso negociador.

Asimismo, cada negociador se posiciona de una forma flexible y condescendiente intentando encontrar la
mejor solucion posible al conflicto planteado. Se trata de un tipo de negociacién no conflictiva, donde las partes
confrontan el tema de negociacién considerando los intereses de todos para que el acuerdo que se obtenga
satisfaga tales intereses. (Saieh et al. 2019)

Por su parte, Fisher y Ury (2014) sefialan que la negociacidon cooperativa se caracteriza por un enfoque en
los intereses de las partes involucradas, donde se busca encontrar soluciones que satisfagan las necesidades de
todos. A diferencia de la negociacidon competitiva, donde prima el ganar o perder, la negociacidn cooperativa
busca un resultado positivo para todos los participantes.
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Para lograr este objetivo, la comunicacidn abierta y honesta es fundamental, las partes deben compartir
informacion y esforzarse por comprenderse mutuamente. Esto permite crear un ambiente de confianza y respeto,
donde es posible trabajar en conjunto para encontrar soluciones creativas que beneficien a todos.

Por lo que, la flexibilidad es otro elemento clave en la negociacidon cooperativa. Las partes deben estar
dispuestas a hacer concesiones y ceder en algunos puntos para llegar a un acuerdo. Esto no significa renunciar
a sus intereses, sino encontrar un equilibrio que satisfaga a todos en la medida de lo posible. Las ventajas de la
negociacidn cooperativa son numerosas.

En primer lugar, permite construir relaciones mas fuertes entre las partes, basadas en la confianza y el respeto.
Esto es importante para futuras colaboraciones y puede generar beneficios a largo plazo. En segundo lugar, los
acuerdos alcanzados a través de la negociacién cooperativa son mas duraderos.

Las partes se sienten mds comprometidas con un acuerdo que han ayudado a crear, lo que aumenta la
probabilidad de que se implemente y cumpla. En tercer lugar, la negociacidon cooperativa produce mayor
satisfaccion en las partes. Al sentirse escuchadas y comprendidas, las partes se sienten mas satisfechas con el
proceso y el resultado de la negociacion.

Por su parte, la negociacion competitiva segin Saieh et al. (2019) los resultados de las partes se hallan
inversamente relacionados, de forma que, si una de las partes gana, la otra pierde. Cada negociador se posiciona
de una forma dura e intransigente, defendiendo su idea y atacando vehementemente la idea del contrario. Se
trata de un tipo de negociacién en la que las partes buscan su propio beneficio, enfocando el tema de negociacién
desde el punto de vista mas favorable para sus intereses; concluyendo de manera que uno ganay el otro pierde.

Para Fisher y Ury (2014) en la negociacidn competitiva, las relaciones entre las partes se asemejan a un juego
de suma cero. El éxito de una parte esta directamente ligado al fracaso de la otra. Se trata de un escenario donde
prima la victoria individual, dejando a un lado la busqueda de soluciones conjuntas.

Las posiciones rigidas e intransigentes caracterizan este tipo de negociacion. Cada participante se aferra a su
postura, defendiendo con vehemencia sus ideas y atacando las del contrario. La argumentacién y la persuasion se
convierten en armas para obtener el mejor resultado posible, sin importar el impacto en la otra parte.

En este contexto, el enfoque se centra en los propios intereses, buscando maximizar el beneficio individual.
El tema de la negociacidn se analiza desde una perspectiva favorable a las necesidades de cada participante, sin
considerar la posibilidad de crear valor para ambas partes. Si bien la negociacién competitiva se caracteriza por
su rapidez y eficiencia en la busqueda de un resultado favorable para una de las partes, es importante tener en
cuenta las consecuencias negativas que puede generar.

Al enfocarse en el propio beneficio, la negociacién competitiva puede limitar la busqueda de soluciones
creativas que beneficien a ambas partes. Se pierde la oportunidad de explorar alternativas que podrian generar
un mayor valor para todos. La visidn se reduce a una dicotomia de “ganar o perder”, ignorando la posibilidad de
encontrar soluciones “ganar-ganar”.

En tal sentido, sefialan Fisher y Ury (2014) la negociacion competitiva puede ser una herramienta util en
determinadas situaciones, pero es importante ser consciente de sus potenciales desventajas. Si se busca una
relacidn a largo plazo con la otra parte o si se desea encontrar la mejor solucién posible para ambas, la negociacion
colaborativa suele ser una mejor opcién.

De igual manera, segun la Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OECD), cada vez mas
en los Paises modernos, la provisién de bienes y servicios publicos se realiza acudiendo al sector privado, sin que
estén las administraciones obligadas en proveerlos directamente; incluso, en algunos casos, las constituciones
mas modernas reconocen en el Estado solamente un rol subsidiario en la provision de bienes y servicios publicos
para los ciudadanos.
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En cuanto, a los modelos de contratacién, la OECD estima que los gobiernos de todo el mundo gastan
aproximadamente entre el 12% y el 20% del producto interno bruto (PIB) a través de los sistemas de contratacion
publica. En América Latina esa cifra ronda el 30% anual del presupuesto nacional de los paises.

En ese sentido, es fundamental para toda empresa el conocer y estar al dia con las leyes que rigen estos
sistemas y dichos contratos para lograr resultados concretos en la entrega de bienes pubicos y construir estrategias
de negociacién y contratacién eficaces.

Actualmente en Venezuela, post pandemia por COVID-19, se demanda un alto nivel de competitividad y
productividad en las empresas de todos los sectores productivos y/o de servicios para lograr su permanencia y
crecimiento en el mercado.

Es por ello, que es importante cuidar hasta el mas minimo detalle que pueda que pueda influir en el alcance
y logros de adjudicacion de contratos y por ende, de los objetivos de la organizacién; por lo que toda empresa
debe conocer los procesos de contratacién, ya sea de contrataciéon publica, vinculada principalmente a las
organizaciones gubernamentales, a nivel local o nacional; o por contratacidon privada, en entornos de propiedad
privada.

Por ejemplo, el vigente Decreto No. 1.399 mediante el cual se dicta el Decreto con Rango, Valor y Fuerza de
Ley de Contrataciones Publicas publicado en Gaceta Oficial N° 6.154 Extraordinario de fecha 19 de noviembre de
2014, define los procesos que regula no con el término licitacidn sino bajo la expresion de contratacion publica,
que en su Articulo 1 define como “la actividad del Estado para la adquisicion de bienes, prestacidn de servicios y
ejecucién de obras”.

Por el cual, cuya regulacién busca preservar el patrimonio publico, fortalecer la soberania, desarrollar la
capacidad productiva y asegurar la transparencia de las actuaciones de los contratantes sujetos al presente
Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley, coadyuvando al crecimiento sostenido y diversificado de la economia.

De acuerdo a esta Ley se identificaron cuatro (04) categorias de contratacion publica, la cual permite diferenciar
cuatro esquemas de contratacién utilizados en el pais y que representan diferentes condiciones, requisitos,
procesos administrativos y tiempos para la entidad contratante y para los postores.

Sin embargo, en Venezuela también existe la Ley Constitucional contra la Guerra Econdmica para la
Racionalidad y Uniformidad en la Adquisiciéon de Bienes, Servicios y Obras Publicas, dictada por la Asamblea
Nacional Constituyente, publicada en Gaceta Oficial N° 41.318 de fecha 11 de enero de 2018.

Cabe destacar que, dicha ley incorpora un conjunto de normas vigentes, de supuesta aplicacién preferente, sin
derogar la vigente Ley de Contrataciones Publicas, por lo que su conocimiento también es de suma importanciay
de la cual muchas empresas en la actualidad no toman en consideracion o tienen desconocimiento de la misma.

Dentro de las cuatros categorias son: concurso abierto, concurso cerrado, consulta de precios y contratacion
directa. Donde todas estas categorias estdn tipificadas en la referida ley. En este caso, los diferentes tipos de
contrataciones son excluyentes entre si.

Por consiguiente, el concurso abierto es la modalidad de seleccidn publica del contratista, en la que pueden
participar personas naturales y juridicas nacionales y extranjeras, previo cumplimiento de los requisitos
establecidos en el Decreto con Rango, Valor y Fuerza de la Ley de Contrataciones Publicas, su Reglamento y
las condiciones particulares inherentes al pliego de condiciones. Supone la adjudicacidon de contratos publicos
para cubrir una determinada necesidad y todos los proveedores interesados pueden participar en el proceso de
contratacion.

El concurso abierto tiene caracteristicas fundamentales que lo distinguen. En primer lugar, se anuncia
publicamente a través de diversos medios para asegurar la mayor participacién posible de proveedores. Ademas,
todos los oferentes que cumplan con los requisitos establecidos en el pliego de condiciones pueden participar
en el proceso.
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Este tipo de concurso se rige por principios de transparencia y publicidad, lo que permite a los proveedores
conocer las condiciones de la contratacién y presentar sus ofertas en igualdad de condiciones. En ultima instancia,
el objetivo es obtener la mejor oferta para la entidad contratante, fomentando la competencia entre los oferentes.
(Banco Mundial, 2013)

El concurso abierto frece una serie de ventajas, como la amplia participacion de proveedores, la transparencia
del proceso y la eficiencia en la obtencién de ofertas. Su principal atractivo reside en la posibilidad de que
cualquier persona natural o juridica, nacional o extranjera, pueda participar en el proceso de licitacién, siempre
que cumpla con los requisitos establecidos.

Por lo tanto, esto genera un ambiente de mayor competencia entre los oferentes, lo que a su vez aumenta
las posibilidades de que la entidad contratante obtenga la mejor oferta en términos de calidad, precio y plazo de
ejecucion.

Asimismo, el concurso abierto se caracteriza por su transparencia. La publicidad del proceso y la accesibilidad a
la informacidn por parte de todos los interesados garantizan la igualdad de oportunidades. Se establecen criterios
objetivos de evaluacidn para seleccionar la propuesta que mejor se ajuste a las necesidades de la entidad, tanto
en términos técnicos como econémicos.

Sin embargo, el concurso abierto también presenta algunas desventajas que deben ser consideradas. En
primer lugar, el proceso puede ser complejo y requerir de un mayor tiempo y recursos por parte de la entidad
contratante. La elaboracién del pliego de condiciones, la evaluacién de las ofertas y la adjudicacion del contrato
son tareas que demandan un alto nivel de experiencia y dedicacion. En segundo lugar, el proceso puede ser largo,
desde la publicacidn del concurso hasta la adjudicacion del contrato. Esto puede afectar el ritmo de ejecucion de
los proyectos y generar incertidumbre entre los oferentes.

Finalmente, al ser un proceso abierto, existe un mayor riesgo de que las ofertas sean impugnadas por los
oferentes no seleccionados. Esto puede ocasionar retrasos adicionales en la adjudicacién del contrato e incluso
generar costos legales para la entidad contratante.

En definitiva, el concurso abierto es una modalidad de contratacién que ofrece importantes ventajas en
términos de participacion, transparencia y eficiencia. Sin embargo, es importante tener en cuenta las desventajas
que presenta y evaluar si se ajustan a las necesidades y capacidades de la entidad contratante.

Por su parte, concurso cerrado es una modalidad de seleccién del contratista en la que al menos cinco (5)
participantes son invitados de manera particular a presentar ofertas por el érgano o ente contratante (Pérez,
2023).

Por su parte, el Banco Mundial (2013) sefiala que es un método de seleccidén de contratistas en el que el
organismo contratante invita a un ndmero limitado de empresas a presentar ofertas para un contrato. Las
empresas invitadas son generalmente aquellas que se consideran las mas calificadas para el trabajo, y la seleccién
se basa en criterios preestablecidos.

De acuerdo a lo anterior, este proceso se basa en la capacidad técnica, financiera y legal de los invitados,
y se considera un proceso interno de adjudicacién de contrato. Para la seleccidén de los participantes, el ente
contratante debe realizar un andlisis previo de las capacidades econdmicas y operativas de las empresas, a fin de
garantizar la transparencia y la igualdad de condiciones en el proceso.

Cuando se realiza una consulta de precios Segun el Banco Mundial (2013), la consulta de precios es un
método de seleccién de contratistas en el que el organismo contratante solicita a un nimero determinado
de proveedores que presenten cotizaciones para un bien o servicio especifico. En este proceso, el organismo
selecciona al proveedor que ofrece el precio mas bajo, siempre y cuando cumpla con los requisitos minimos de
calidad y experiencia.

Por otro lado, Pérez (2023) sefiala que la consulta de precios es una modalidad de seleccion de contratista
que se caracteriza por la solicitud de cotizaciones a un nimero minimo de proveedores, generalmente entre tres
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y cinco. La seleccién del proveedor se basa en el precio mas bajo, siempre y cuando cumpla con los requisitos
minimos de calidad y experiencia.

La consulta de precios se presenta como un método de seleccidén de contratistas que, si bien ofrece ciertas
ventajas, también trae consigo algunas desventajas que deben ser cuidadosamente consideradas antes de
su implementacién. Entre sus puntos fuertes, destaca su rapidez en comparacidon con otros métodos. Al no
requerir de la elaboracién de ofertas complejas ni de la evaluacidn de criterios técnicos, el proceso se agiliza
considerablemente. Esto se traduce en un ahorro de tiempo y recursos para el organismo contratante.

La consulta de precios se caracteriza por su sencillez. Tanto el organismo contratante como los proveedores
pueden comprender facilmente el proceso, lo que facilita su participacion y reduce la posibilidad de errores
o confusiones. Sin embargo, este método también presenta algunas desventajas. Una de las principales es la
posible limitacion de la competencia. Al solicitar cotizaciones a un nimero limitado de proveedores, se reduce la
posibilidad de obtener mejores precios y condiciones.

Por otro lado, la falta de un proceso de evaluacidon transparente puede generar dudas sobre la imparcialidad
del proceso. De igual manera, la seleccién del proveedor con el precio mds bajo, sin considerar otros factores
como la calidad del producto o servicio, puede conllevar el riesgo de obtener un resultado final de baja calidad.
Esto puede traducirse en costos adicionales a largo plazo para el organismo contratante, debido a la necesidad de
reparaciones, reemplazos o incluso la contratacién de un nuevo proveedor.

En definitiva, la consulta de precios puede ser una herramienta util para la adquisicidon de bienes y servicios
de bajo costo y complejidad. Sin embargo, es crucial tener en cuenta sus desventajas y tomar las medidas
necesarias para mitigar los riesgos asociados. Por lo que es necesario establecer criterios claros para la seleccion
de proveedores, fomentar la transparencia en el proceso y evaluar no solo el precio, sino también la calidad del
producto o servicio ofertado.

Por su parte, contratacién directa segin el Banco Mundial (2013), la contratacién directa es un método de
seleccion de contratistas en el que el organismo contratante selecciona a un proveedor sin realizar un proceso
de licitacidn publica. Este método se utiliza en casos excepcionales, cuando no es posible o conveniente llevar a
cabo una licitacién publica.

Por otro lado, Pérez (2023) describe la contratacién directa como una modalidad de seleccidn de contratista en
la que se adjudica un contrato a un proveedor sin licitacidn publica. Esta practica se utiliza también en situaciones
excepcionales, cuando la ley lo permite y esta debidamente justificado. Se puede recurrir a ella cuando solo
existe un proveedor capaz de ofrecer el bien o servicio requerido, o cuando la premura de una emergencia exige
una respuesta rapida en la adquisicidon de bienes o servicios.

Asimismo, la ley suele establecer un monto mdximo para aquellos contratos que pueden adjudicarse por esta
via, simplificando el proceso en casos de menor cuantia. También se emplea cuando la complejidad del contrato
demanda un proveedor con experiencia especifica, o cuando se trata de asuntos sensibles como la seguridad
nacional o la defensa.

En cada uno de estos casos, la contratacion directa se justifica como una alternativa viable que permite al
Estado actuar con la debida diligencia y eficiencia, atendiendo a las necesidades especificas que se presenten.

Del mismo modo, las empresas necesita competir de una forma adecuada para conseguir un crecimiento
econdmicoy estructural y aprovechar las oportunidades que le presenten, ya que al no cubrir con todo el mercado
logrard que los contratos disminuyan al no establecer unas buenas estrategias de negociacion, esto causara que
las organizaciones pierda credibilidad y participacién en el mercado, que los ingresos disminuyan, habra despido
de personal y hasta se cierre las actividades en la empresa.

En esta perspectiva, se generd la propuesta de la presente investigacion que consiste en elaborar una
revision documental sobre el proceso negociacién y el manejo de la contratacién en Venezuela, basada en
las investigaciones realizadas hasta la actualidad con el fin de integrar posturas en el proceso negociacién y
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contratacién en Venezuela, con el fin de analizarlos desde los conocimientos normativos, tedricos y empiricos
concatenados en esta base de estudio.

Métodos

El tipo de investigacion analitica documental, bibliografica descriptiva Balestrini, (2014) considera un estudio
documental, cuando la finalidad de la investigacidn es recolectar informacién a partir de documentos escritos
susceptibles de ser analizados. De igual manera, Tamayo y Tamayo (2016), indica que ésta permite el conocimiento
previo o bien el soporte documental o bibliografico vinculante al tema objeto de estudio, conociéndose los
antecedentes y quienes han escrito sobre el tema.

El disefio de la investigacion es de tipo bibliografico no experimental. Sabino (2014) dice que el disefio de tipo
bibliografico no experimental, se refiere a que los datos e informaciones que se emplean proceden de documentos
escritos. En los diseios bibliograficos los datos ya han sido recolectados en otras investigaciones y son conocidos
mediante los informes correspondientes, los cuales son considerados documentos; también pueden provenir de
fuentes originales pasados de informacién de primera mano.

Resultados
Tabla 1

Contrastacion de autores.

Autor Example

A nivel mundial la negociacion es generalmente considerada como una
de las habilidades esenciales y necesarias para la eficacia y el éxito de
Saieh, Rodriguez y Opazo (2019) toda empresa, dado que las empresas en todos los njveles qrganizati-
vos negocian contratos de servicios, cada vez hay mas ocasiones que
requieren del conocimiento y gestion de los procesos internos de la
empresa en cuanto a una negociacion.

. , La negociacidén cooperativa se persigue que todas las partes puedan
Saieh, Rodriguez y Opazo (2019) salir satisfechas del proceso negociador.

Saieh, Rodriguez y Opazo (2019) Los resultados de las partes se hallan inversamente relacionados, de
! guezy Lp forma que, si una de las partes gana, la otra pierde.

Fisher y Ury (2014) Definen la negociacidon como un proceso de comunicacion en el que
yrry dos o mas partes buscan un acuerdo que satisfaga sus intereses.

Sefialan que la negociacion cooperativa se caracteriza por un enfoque
Fishery Ury (2014) en los intereses de las partes involucradas, donde se busca encontrar
soluciones que satisfagan las necesidades de todos

En la negociacién competitiva, las relaciones entre las partes se aseme-
Fishery Ury (2014) jan a un juego de suma cero. El éxito de una parte esta directamente
ligado al fracaso de la otra.

En su articulo 1 define la contratacidn publica como como la actividad
Ley de Contrataciones Publicas (2014) del Estado para la adquisicion de bienes, prestacién de servicios y
ejecucién de obras.

Ley Constitucional contra la Guerra Econémica

para la Racionalidad y Uniformidad en la Ad- Incorpora un conjunto de normas vigentes, de supuesta aplicacion
quisicion de Bienes, Servicios y Obras Publicas preferente sin derogar la vigente Ley de Contrataciones Publicas.
(2018)

El concurso abierto es la modalidad de seleccidn publica del contratis-
Ley de Contrataciones Publicas (2014) ta, en la que pueden participar personas naturales y juridicas naciona-
les y extranjeras, previo cumplimiento de los requisitos.
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Cont. Tabla 1.

Contrastacion de autores.

Autor Example

El concurso cerrado es una modalidad de seleccion del contratista en la
Pérez (2023) que al menos cinco (5) participantes son invitados de manera particular
a presentar ofertas por el érgano o ente contratante.

La consulta de precios es un método de seleccion de contratistas en

el que el organismo contratante solicita a un nimero determinado

de proveedores que presenten cotizaciones para un bien o servicio
especifico.

Pérez (2023)

La contratacidn directa es un método de seleccidn de contratistas en el
Banco Mundial (2013) que el organismo contratante selecciona a un proveedor sin realizar un
proceso de licitacién publica.

Discusion

Desde la postura de Saieh, Rodriguez y Opazo (2019), la negociacidén es un proceso esencial para alcanzar
acuerdos y resolver conflictos. Por otra parte Fisher y Ury (2014), en la negociacion las partes se enfocan en sus
intereses, no en sus posiciones y buscan soluciones creativas que beneficien a todos.

Tomando en consideracién a Saieh, Rodriguez y Opazo (2019), la negociacion cooperativa se trata de un tipo
de negociacién no conflictiva, donde las partes confrontan el tema de negociacion considerando los intereses
de todos. Al mismo tiempo, la negociacidn competitiva cada negociador se posiciona de una forma dura e
intransigente, defendiendo su idea.

Asimismo, Fisher y Ury (2014) la negociaciéon cooperativa busca un resultado positivo para todos los
participantes. También, afiade la negociacién competitiva las posiciones rigidas e intransigentes caracterizan este
tipo de negociacion.

Dentro del marco legal la Ley de Contrataciones Publicas (2014), la regulacion busca preservar el patrimonio
publico, fortalecer la soberania, desarrollar la capacidad productiva y asegurar la transparencia de las actuaciones
de los contratantes coadyuvando al crecimiento sostenido y diversificado de la economia.

Asimismo, se plantea la Ley Constitucional contra la Guerra Econdmica para la Racionalidad y Uniformidad en
la Adquisicién de Bienes, Servicios y Obras Publicas (2018), su conocimiento es de suma importancia y de la cual
muchas empresas en la actualidad no toman en consideracidn o tienen desconocimiento de la misma.

En esta perspectiva para la Ley de Contrataciones Publicas (2014), el concurso abierto adjudica los contratos
publicos para cubrir una determinada necesidad y todos los proveedores interesados pueden participar en el
proceso de contratacion. Con respecto al concurso cerrado como opina Pérez (2023), las empresas invitadas son
generalmente aquellas que se consideran las mas calificadas para el trabajo y la seleccidén se basa en criterios
preestablecidos.

Otro aspecto a considerar es la seleccion del proveedor para Pérez (2023), se basa en el precio mas bajo,
siempre y cuando cumpla con los requisitos minimos de calidad y experiencia. También es importante destacar la
contratacion directa para el Banco Mundial (2013), este método se utiliza en casos excepcionales, cuando no es
posible o conveniente llevar a cabo una licitacién publica.

En tal sentido, la negociacidn se justifica en casos complicados, ya que los mecanismos concursales requieren
una delimitacion precisa del objeto a contratar, lo cual no es siempre posible.
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El mecanismo dptimo de seleccidn de contratistas debe incluir una etapa de puja entre los oferentes, no solo
para cumplir con principios como la transparencia y la seleccidn objetiva, sino también para generar competencia
y revelar informacidn que conduzca a la eficiencia econémica.

Lacompetenciaescrucial paralograrunequilibrio dptimo entre precioy calidad, permitiendo alaadministracidon
publica obtener mejores estimaciones de costos y una inversién eficiente de los recursos publicos. En resumen, la
negociacidn y el concurso deben fusionarse para beneficiar a los proveedores y garantizar una inversién eficiente
por parte del Estado.

Conclusiones

Posterior a la consulta de distintas referencias referidas al proceso negociacion y el manejo de la contratacién
en Venezuela, se concluye si bien la contratacion directa puede ser una herramienta util en ciertos casos, también
presentaalgunas desventajas que deben ser consideradas cuidadosamente. Una de las principales preocupaciones
es la falta de transparencia, ya que, al no existir un proceso de seleccién abierto y competitivo, se crea un espacio
propicio para la corrupcidn y el manejo discrecional de los recursos.

De esta manera, la ausencia de licitacidon publica también limita la competencia entre proveedores, lo que
reduce la posibilidad de obtener mejores precios y condiciones. En este sentido, se corre el riesgo de pagar
un sobreprecio por los bienes o servicios contratados o de aceptar condiciones menos favorables que las que
se podrian obtener en un proceso competitivo. Por otro lado, la contratacién directa puede abrir la puerta al
favoritismo.

Al no existir una evaluacién objetiva de las ofertas, el organismo contratante tiene la libertad de seleccionar
a un proveedor sin una justificacion adecuada, lo que puede generar situaciones de conflicto de intereses y
deslegitimacion del proceso.
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