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Docente: Cristina Pena Andrés

Experta en Comercio Internacional, Cadena de Suministro y Digitalizacion.

Ingeniero SuEerior Industrial por la Universidad Politecnica de Madrid, con MBA
Infernacional por la Universidad de RCU Escorial (UCM), y cursos universitariosy
diplomas sobre comex.

Profesora de masters y Conferenciante en congresos internacionales por distintos
paises, asi como en grandes escuelas de negocio como el IE 0 en Universidades dentro
y fuera de Espana.

Articulista y colaboradora en revistas sectoriales impresas como Cuadernos de
Logistica; portales sectoriales, como meetlogistics.com o en periodicos digitales
Ccomo naucher.com.

Con dominio web propio www.cristinapenaandres.com , donde publica articulosy
recopila su obra tecnica como especialista en el mundo de comercio exterior y la
direccion de empresas.

Tras mas de 15 anos como Directora Senior en posiciones vinculadas al comercio
exterior, y a la logistica y transporte internacional funda TuComex en 2020,
www.tucomex.com, una empresa de servicios de internacionalizacion que ofrece un
todo en uno de internacional, con oficinas TuComex en mas de 10 paises.
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Autora de Libros de Empresa. Coleccion recopilada en https://tucomex.com/libros-tucomex/
Libros de Comercio Internacional y Empresa:

Planificacion de ventas & operaciones. S&OP en 14 claves, Marge Books 2017. Premio Logisnet.
Ccomo participar en ferias comerciales, Marge Books 2017.

Guia de negociacion para el comercio internacional, Marge Books 2016.

Manual de transporte para el comercio internacional. Marge Books 2016.

Manual para el transporte en el comercio internacional. Marge Books 2016.

Crédito Documentario. Guia para el exito en su gestion, Marge Books 2015.

Libros de Tecnologia y Empresa:

Cadena de suministro 4.0. Beneficios y retos de las tecnologias disruptivas, Marge
Books 2018.

Docente: Cristina Pefia Andrés. Bibliografia.

Autora de Libros de otras tematicas.
Libros Libros de coaching y desarrollo personal y profesional:
EL nido de la felicidad, editorial Profit 2017.

Novela de ciencia-ficcion:
EL error de Peter Brunsen, Libros La Tortuga Boba 2020. Novela de ciencia-ficcion sobre IA.



Negociacion internacional

Programa.

1-Dimensiones culturales de la negociacion.

2—-EL buen negociador internacional.
Preparacion, competencias, tacticas

3-El reto del negociador internacional.
Fases de la negociacion.
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Negociacion internacional

Objetivos del modulo.

-Proporcionar herramientas utiles para negociar con exito
en mercados internacionales.

-Mostrar distintas tecnicas de negociacion.

-Definir pasos y etapas en un proceso de negociacion.
-Aportar consejos para una negociacion exitosa.



1-Dimensiones culturales de la negociacion

Al negociar,
nos comunicamos... °© o o
con personas.

Tratar con personas implica conocer : . .

-cOMoO sienten,

-como reflejan sus emociones
-que valores tienen

-en que entornos viven y trabajan




1-Dimensiones culturales de la negociacion

. Jerarguia (mucha o poca distancia jerarquica).

- Identidad (individualismo o colectivismo).
Género (culturas femeninas o culturas masculinas).
Incertidumbre (escaso o alto control de la incertidumbre).
Modo de actuar (culturas universalistas o particularistas).
Implicacion o entorno (enfoque especifico o difuso).
Emociones (culturas afectivas o controladas).
Locus de control (Locus de control interno o externo).



Tu'g?":: ' :ex
1-Dimensiones culturales de la negociacion

. Percepcion del mundo (naturaleza controlable o controladora).
: Tiempo (culturas mono o policromaticas/secuencial o sincronico).
Orientacion temporal (a futuro o a pasado / presente).
Horizonte temporal (corto plazo o largo plazo).
Entorno cultural (neutro o afectivo).
Comunicacion verbal (solapada o con pausas o silencios).
Contexto cultural (bajo o alto contexto).
Tono de voz.
Gestos.
Espacio fisico (cercania o distancia).
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1-Dimensiones culturales de la negociacion




2-El buen negociador internacional.
Preparacion, competencias, tacticas

e - EL perfil.

Un buen negociador debe, respecto de si mismo:
Conocer las virtudes y Los defectos propios.
Disponer de una estrategia de potenciacion de fortalezas y
prevencion de debilidades.

Poner barreras mentales a las amenazas y presiones.

Aprovechar las oportunidades del comportamiento del interlocutor.
Estar motivado para culminar la negociacion sin desanimarse.
Tener buena predisposicion emocional.



2-El buen negociador internacional. .||_||. ' .

Preparacion, competencias, tacticas.

e La preparacion.

Un buen negociador debe estar listo para:

- Disponer de una estrategia previa.

- Prepararse cognitivamente para poder proponer alternativas.
- Ser coherente en la comunicacion verbal y no verbal.

- Enfatizar sin exceso.

- Escuchar activamente.

- Buscar soluciones que satisfagan racional y emocionalmente.
- Reforzar las relaciones personales y asegurar su continuidad.



2-El buen negociador internacional.
Preparacion, competencias, tacticas

e Las-.competencias.

un buen negociador tendra: Y >era:

- Paciencia y perseverancia -Analitico.

-Inventiva y creatividad ‘Buen jerarquizador.

- Ambicion e iniciativa ‘Razonable y flexible.

- Escucha activa. -Buen comunicador

- Capacidad de observar. -Persuasivo con cortesia

- Autodisciplina y autocontrol. -Amable y con tacto.
- Confianza en si mismo. ‘Firme ante las criticas.



2-El buen negociador internacional.

Preparacion, competencias, tacticas.
e Las tacticas.

Nl
Un buen negociador, como tactica, debe: v
Mostrar serenidad, respeto mutuo y equilibrio.
Saludar pausada y calidamente.
Evitar formalismos o familiaridad injustificada.

Dejar hablar al interlocutor para conocer su
estado de animo.
Compartir Los problemas.



- 2=El buen negociador internacional.




Tu€orfex

3-El reto del negociador internacional.
Fases de la negociacion.

Los retos que asume un negociador son:
Habra que contrariar a muchas personas, no agradandolas.
Habra que mostrarse irracional en ocasiones.
Una dosis de escepticismo resulta indispensable.
No siempre se puede ser rigido o siempre flexible.
NO se deber tener un fuerte temperamento o ser muy emotivo.
Hay que ser autocritico.
No se puede tener miedo a la incertidumbre o ambiguedad.



3-El reto del negociador internacional.
Fases de la negociacion.

Fases de la negociacion
1- Toma de contacto
2—- Preparacion

3- Encuentro

4- Propuesta

5- Discusion

6- Cierre
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3-El reto del negociador internacional. Fases de la negociacién.

1- Toma de contacto.

-ldentificar a la persona o0 empresa con la que se va a hegociar

-Elegir la forma acceso

-Contactar via e-mail, correo, o teléfono.

-Personalizar la comunicacion, dirigirse al responsable del area por su nombre
-Incluir como asunto un titulo interesante, y no adjuntar archivos

-Preparar una presentacion breve con descripcion de producto y ventajas
-Informar de la pagina web, para que puedan saber mas de nosotros.
-Informar de como se ha localizado la empresa

-Concertar la entrevista, visita, via e-mail o correo, teléfono, o a traves de un
intermediario

-Concertar la visita con una antelacion de 3-4 semanas

-No establecer mas de 2-3 entrevistas al dia

-Dejar una media jornada libre

-Confirmar la entrevista 2-3 dias antes.



Tugorﬁex
3-El'reto del.negociador internacional. Fases de la negociacion.

2- Preparacion (1):
-Gestiones previas a la negociacion
-Delimitacion de objetivos y margen de maniobra (zona de posible acuerdo):
Objetivos G: los que nos gustaria alcanzar. Proximos a la posicion de partida.
Son ambiciosos y optimistas. Se puede renunciar a ellos
Objetivos P: Los que se pretende conseguir. Centro de la negociacion.
Sobre ellos se realizan las concesiones
Objetivos T: Los que tenemos que conseguir, posicion de negociacion minima
Si no se alcanzan, se llega al Punto de Ruptura y se romperia el acuerdo

-Determinacion del MAAN / MAPAN (mejor alternativa a un acuerdo negociado)
-Obtencion de informacion

-Estudio de Hechos, Dificultades, Antecedentes, Contexto, Interlocutor
-Relacion de necesidades, intereses, objetivos y prioridades de la otra parte.



Tu€orflex
3-El reto.del negociador internacional. Fases de la negociacion.

2- Preparacion (lIl):

-Estudio.de la competencia

-Evaluacion de las fuentes de poder

-Determinacion de la informacion selectiva a llevar la negociacion

-Queé, como y cuando la facilitaremos

-Estudio del tipo de negociacion a afrontar

-Diagnostico: Definicion de Punto de partida, Limites de aspiracion y de ruptura,
-Estrategias y tacticas

-Escenarios posibles y simulacion

-Dossier para compartir con el equipo y que contenga toda la informacion
-Agenda con la relacion de puntos a tratar y su orden. Envio previo para consenso
con la otra parte



-Empleo correcto de nombres y cargos
-Uso amigable de palabras en idioma local
-Aspecto personal cuidado

-Amabilidad sin servilismo

3-Elreto del.negociador internacional. Fases de la negociacion.
3- Encuentro.

Atencion a las primeras impresiones: O O

-Puntualidad

-Cortesia en saludos

-Respeto a las normas Locales de protocolo

-Actitud formal, sin chistes, bromas y carcajadas

-Tono calmado
-Optimismo y argumentos positivos (evitar expresiones negativas o dubitativas)
—-Empatizar
-Conectar a nivel verbal y no verbal (ritmo, tono, contacto visual, mimetismo postural)
-Establecer terreno comun

-Reconocimiento hacia la otra parte
-Conocimiento mutuo de las partes antes de negociar




3-El reto del negociador internacional. Fases de la negooaaon

3- Encuentro. Exploracion

Atencion al desarrollo de la conversacion desde inicio:

-Pequena charla previa: tiempo, viaje, trafico,...-Creacion del clima de confianza

-Informacion sobre necesidades de la otra parte. -Identificar intereses &w&
-Uso de preguntas abiertas por que, como en lugar de cerradas cuanto, donde <=
-No comprometer al interlocutor

-Evitar pedir informaciones confidenciales

-No hablar de margenes, clientes, remuneraciones, organizacion interna,..

-Presentacion y argumentos iniciales

-Caracteristicas técnicas y comerciales. -Ventajas competitivas

-Creacion de interés en la otra parte

-Ne limitado de argumentaciones (calidad, garantia, marca diseno, origen)

-Exposicion y justificacion - Pruebas

-Interrelacion personal-Crear una buena relacion: Talento relacional

-Contrastar informacion preparada

-Gestionar la informacion: Talento comunicativo

-Explorar si es posible la negociacion y Lo compleja que sera



3-El reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.

4- Propuesta. Planteamiento (1).
Inicio de la'negociacion
-Normalmente comienza el vendedor

-El comprador comienza en mercados de precio como factor decisivo
-Si no se conoce el mercado se deja empezar a la otra parte

Exposicion de Los terminos de la negociacion
-Se define el marco de referencia de la negociacion (delimitar el objeto)
-Empleo de la exposicion condicional o tiempo condicional:
Si nos conceden... entonces Nosotros. ..
Tal vez podrian... lo gue nos permitiria...
-Propuestas a la baja (compradores) o al alza (vendedores)



3-El reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.

4- Propuesta. Planteamiento (II).

Una exigencia ambiciosa de inicio genera mejores resultados.

-Punto de partida flexible o rigido

-Segun margen de negociacion, competencia, alternativas, urgencia del cierre

-Se ve la profesionalidad y seriedad en la forma de hacer la exposicion

-Mostrar firmeza en Los temas generales y evitar compromiso en temas concretos.
-No interrumpir las exposiciones

-No mostrar rechazo por ninguna propuesta y ser respetuosos

Si una propuesta esta lejos de nuestras aspiraciones, permanecer inamovible de la
postura inicial

Anticipar posibles respuestas de nuestro interlocutor
Tener preparadas posibles alternativas ( flexibilidad, adaptabilidad)
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3-ELl reto del nhegociador internacional. Fases de la negociacion.

5- Discusion (I). EE

—Tratamiento de objeciones

-Generacion de opciones

-Acercamiento de posiciones

-Empleo de las tecnicas de negociacion,
especialmente concesiones

-Técnicas tacticas
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3-El reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.
5- Discusion ().

Técnicas tacticas:

Creacion de valor en la negociacion.
Diferencia creativa de valoracion, previsiones, aversion al riesgo, capacidades, tempos.
Método de la articulacion
Busqueda de equilibrio a traves de intercambio de prioridades e intereses.
Técnica de sustitucion y desplazamiento de objetivos
EXigir objetivos secundarios inicialmente para sustituirlos por Los claves
Técnica del alargamiento
Alargamiento o transformacion del objeto de la negociacion. Redefinicion del problema.
Método del salami
Fraccionar la negociacion en parcelas. Obtener compromisos paralelos.
Tecnica del balance
Describir ventajas y costos reciprocos en juegos y establecer un balance
Definir la funcion utilidad
Cuantificacion de las preferencias de una parte entre un maximo y un minimo
Técnica de las 4 marchas
Desde oferta excesiva, ridicula, a favorable a uno y otro hasta Lo aceptable para ambos
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3-EL reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.
6- Cierre(l).

Momento del cierre

-Si se han satisfecho las necesidades de la otra parte

-Si se ha sido firme en indicar que vamos a finalizar la negociacion y somos creibles

-Si se han conocido las partes como para creer que las propuestas seran respetadas

- Si se ha convencido al otro de que hemos llegado al Limite de la capacidad negociadora
Recapitulacion

—Sirve para clarificar las propuestas y las condiciones del acuerdo

Técnicas de cierre

—Ultima concesion

-Resumen: compilacion de concesiones y acuerdos

-Pedir formalizacion del acuerdo

-Doble alternativa: se ofrece elegir entre dos soluciones

-Inversion de roles: preguntar las ventajas del acuerdo a la otra parte
-Hechos consumados: dar por hecho que se ha llegado al acuerdo
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3-El reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.
6- Cierre (Il).

Tecnicas de cierre.

Urgencia: dar plazo de validez a la oferta

Ultimatum: indicar con firmeza que la ultima propuesta es la definitiva

Pausa o0 aplazamiento: interrupcion de la negociacion para dar tiempo al estudio

Amenazar con retirarse

Acuerdo o abandono de la negociacion

Reflejar el acto por escrito: Poner por escrito Los puntos negociados

Leer la recapitulacion y aprobarla por ambas partes

Ser cordiales en la despedida con acuerdo o sin el y agradecer el tiempo.
Analisis de los resultados. Evaluacion del acuerdo.

Puntos fuertes y debiles

Amenazas y oportunidades

Revision de nuestra actuacion

Aciertos, errores

Puntos de mejora
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‘3-El.reto del negociador internacional. Fases de la negociacion.




iGracias!

Cristina Pena
Managing Director

Sede Central:

C/ Calnuevas, 2, C.C. Arcocentro
19001 Guadalajara. Spain +34 605 454 587
info@tucomex.com cristina.pena@tucomex.com




