.\ Ir,lTEGRACIéN CULTURAL
Herramienta de Exito en la Negociacion Internacional

O
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OBJETIVOS

Reconocer la importancia dela sensibilidad cultural y
|la tolerancia como factores criticos_del éxito en los
procesos de negociacion intergic@al.

Identificar las causas v i t@ones de las tendencias
etnocentristas. $‘

Comprender Ios.l.g menos de integracion y
acercamlen(@n re culturas como elementos
facilitadores la negociacion internacional.

Desarrollar habilidades en el tratamiento de las
barreras culturales en el proceso de negociacion
Internacional.
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CONTENIDO

1. Bases para el conocimiento de la culturay el
desarrollo de habilidades interc@JraIes.

2. Cambio cultural.

3. Criterios de distanciac | y bases para
romper los prejuici

4. Dimensiones cyltunales de Hofstede.

5. Criterios d ﬂ?encias culturales para la
negociacion.

6. Perfil del negociador segun su origen cultural.

Costumbres y protocolo.

8. Eticay género en la negociacién multicultural.

~
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CONOCIMIENTO CULTURA

COMUNICACION

CONOCIMIENTO
REAL
<

anticipar,
estudiar
absorber.
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CRITERIOS DE DISTANCIA Y
BASES PARA ROMPER LOS PREJUICIOS

(Marco CAGE de Harvard)

ATRIBUTOS
QUE CREAN
DISTANCIAS

BASES PARA
ROMPER
PREJUICIOS
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DISTANCIA
Cultural

PREFERENCIAS DEL

»Normas sociales

Las preferencias del
consumidor segun su

origen cultural, tienden 3

ser cada vez mas
homogéneas.

REGULACION

AUSENCIA DE:

Vinculos poIiticC%. }
Moneda co . “artida
con ~.. ciat 6n
poh.e”

. 4rmo fa politica
k\liticas
gubernamentales
Fuerza institucional

Las distancias
administrativas se
simplifican bajo
tratados de uniony
colaboracion
regionales.

DISTANCIA
Geogréfica

"RALSPYRTEY
“OMUNICACIONES

»Ausencia de

»Frontera comudn, ma
0 acceso fluvial.

» Tamafno de pais

»Diferencias
climaticas

»Débiles enlaces de
comunicacion

a distancia geografic
disminuye con el
desarrollo de las

comunicaciones, los
paises con menos

infraestructura
tecnoldgica, resuelve
las diferencias,
aplicando lo mas
avanzado de las
tecnologias de la
comunicacion.

DISTANCIA
Econdmica

AMANO MERCADO

DIFERENCIAS EN:

»Rentas de consumo

»Coste y calidad de
recursos naturales,
financieros,
humanos,
infraestructuras,
informacién o
conocimientos.

Las distancias
econdmicas son cads
vez mas
interdependientes.
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DIMENSIONES DE LOS VALORES CULTURALES DE HOFSTEDE

INDICE PUNTUACION ALTA PUNTUACION BAJA
INDIVIDUALISMO | Cultura Individualista Cultura Colectivista
VS (yo) Gosotros)
COLECTIVISMO
Enfatizan los dere ’g Se distingue entre los
(IDV) m que pertenecen a un

Contempla las
relaciones entre
individuos y
grupos

el desarrollo pers

Se esper &“ cada
persona
propias |dades

L cﬁﬂétencia se da por
sugsta.

Se prefiere actuar mas
como individuo que como
miembro de un grupo.

Mayor propension a la
innovacion y creacion de
empresas.

grupo y los que no.

Se espera que el
grupo se ocupe de todo
sus miembros.

El individuo
subordina al grupo.

Mayor propension a la
cooperacion y el trabajo
en equipo.

se
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EJEMPLO GRAFICO COMPARATIVO ENTRE LA MARCA
ESPANOLA Y LA MARCA DE CADA UNA DE LAS
ZONAS

Indiv/colectivismo Distancia del Aversion incertid. Masc. / Feminidad
(IDV) poder (PDI) (UAI) (MAI)

==0== América del Norte == Espaiia
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CRITERIOS DE REFERENCIA EN
NEGOCIACIONES MULTICULTURALES

OBJETIVOS Y

s SISTEMAS DE
ASPIRACIONES /+ORM».LIDAD 15
DE LA ADMON. )
CRITERIOS DE / N
REFERENCIA EN FUENTES Y RIE'S%IS,\"J N L
NEGOCIACION NIVEL DE <D,

MULTICULTURAL AUTORIDAD et Tratamiento MONOCRONICO:
Metas FORMAL Lineal

pers¢ hales TrataimlariG POLICRONICO:

DECISIONES || Vida | CASUAL | APSO DE Simultaneo

DE: ( ~erschal Alta TIEMPO PARA
Alta Admon [ <eptacion [ incidencia CONCLUIR

) ; del contexto )
Descentraliz social Ritmo alto / Ti

Poder Baja
Grupos sy incidencia Cprto .
Movilidad del contexto R'tmo ,baJOI
ovilida T. sin limites
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CRITERIOS DE REFERENCIA EN
NEGOCIACIONES {ULTlcULTURALEs

@®FUENTES Y NIVEL DE AUTORIDAD

AMERICA LATINA
MEDIO ORIENTE

NORTE
AMERICA

EUROPA

OCCIDENTAL -
D ~CIS. DECIS

COMITE COMITE
JAPON O GRUPOS O GRUPOS
ASIA

y
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PROTOCOLO EN LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

COSTUMBRES DE
NEGOCIACION
Tacticas, saludos, lenguaje
corporal, agradecimientos,

] nion DIVERSIONES
CONVERSACION Eventos sociales, comidas,
Temas de conversacion menu tipico, bebidas
idoneos, tono de voz, [ usuales y permitidas,
cumplidos tipicos, etc. . horarios, invitar o declinar,
efc.

ETIQUETA - ‘ ALERTAS DE REUNION

Vestimenta adecuada \ Tiempos de descanso,
para los diferentes tipos " N\ finalizacion de reuniones,
de reunién para hombre < horarios adecuados,

jer, colores, etc. ) ignos delatores, etc.

LENGUAJE CORPORAL REGALOS
Presentaciones, contacto Objetos adecuados para
visual, contacto corporal, regalar, decoracion y
gestos, posturas, espacio embalado, entrega,

DE 3 recibimiento. etc.
TRATAMIENTOS
Nombres, apellidos,
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