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Presidente Comité Compliance para la Reputacié‘r’f’CQ[porativa y
Sostenibilidad de la WCA, Director de STAFF de la Chamber of
the Americas of USA in Peru, miembro fundador del Comité iSQ

26000 de INACAL.

Licenciado en Administracion de Negocios Internacionales por la

USMP y candidato a Magister en Gerencia Social por la PUCP,

especialista en: Cooperacion Internacional para el Desarrollo por

la Fundacibn Academia Diplomatica del Perd, en

Responsabilidad Social Empresarial y Negocios Inclusivos por la -
Universidad del Pacifico, en Gestion e Implementacion en 4
Compliance por Thomson Reuters.

Profesional Certificado en Estandares de Reportes de
Sostenibilidad-GRI, especialista en Sistemas Integrados de
Gestion por SGS del Perd, Experto en Negociaciones
Empresariales.

Estudios en Promociéon Comercial y de Inversiones en KOIKA, SedlCorea, estudios oficiales del FDA en
Better Process Control en Louisiana State University-USA, estudios en Negociaciones y Prevencion de
Conflictos ademas de Planeamiento Estratégico y BSC en Pacifico Business School, Coach Profesional y
Master en Programacion Neurolinguaistica por el Instituto Latinoamericano de PNL-ILPNL.




ESTUDIOS DESTACADOS

Fundacién Academia Diplomética del Pend
Cooperacon Intemnacional para el Desammolio
Programa de Especialzacion

Thomson Reuters Pend
Compliance LATAM
Diplomado Intemacional

Louisiana State University - LSU
Depariment of Food Science
Betier Process Control School

Pontificia Universidad Catdlica del Per
Escuela de Graduados
Maestria en Gerenoa Socal

Webinar
Exportador

5 JORGE
«." CAYCHO

PROFESIONAL - MULTIDISCIPLINARIO

Universidad del Pacffico

Escuela de Post Grado

Geshon de la Hesponsabiidad Socal y Negoaos Inclusivos
Diplomado Infernacional

Korean Iintermnational Cooperation Agency — KDICA
Trade and Imnvestment Promotion
Stage

Universidad de San Martin de Pomres y CAF

Universidad de San Martin de Pormes
Facultad de Ciencias Adminisirafivas
Licencado en Adminisiracion de Negooios Intermacionales




OTROS ESTUDIOS

Proyectos de Desarrolio y Cooperacion

Diplomado de Planeamiento Estratégico en
el Sector Publico. Institutc de Ciencias
Sociales y Politicas Puablicas

Curso de MNegociaciones Efectivas vy
Prevencion de Conflictos. Universidad del
Pacifico, Escuela de Megocios U. Pacifico. 2020

Metodologia de Articulacién de Redes
Empresariales. PRODUCE vy Helvetas — Swiss
Cooperation Peru. 2017

Curso: Monitorec y Evaluacion de Proyectos
Sociales. Colegic de Economisias y Escuela
Macional de Politicas Publicas. Febrero 2017
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Monitoreo & Evaluacion de Proyectos
Basados en la Metodologia PMI-PMP
SINERGIAS. 2014

Curso de Planeamiento Estratégico vy
Balance Scorecard. Universidad del Pacifico,
Escuela de Negocios U Pacifico. 2020

Curso de Formacién de Gerentes Clusters.
PRODUCE y Competitimess Inc. 2018

Taller de Formulacién de Proyectos de
innovacion Empresarial. PRODUCE,
INNCVATE. 2015
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OTROS ESTUDIOS

Mercados Infemacionales, Comercio e Inversiones

Diplomado: “Formaciin de Consultores en Requisitos

Técnicos de Acceso al Mercado Norteamericano™.
Proyecto BIDFADEX_ 2009

Curso: “Facilitation and Advisement in Marketing and
Exports — FAME". CBI de Holanda. 2007

mem Internacional”.
Instituto de Desarmollo y Comercio Bxtenor — 1DEXC 2003

“1 Programa de Gestién de Compras y Suministros
intemacionales™. ADEX. 2002
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Curso: Herramientas de Investigacion de Mercados. [TC
de Ginebra_ 2009

Curso: “Logistica em Transportes”. Universidade Catdlica
de Brasilia / IDAQ (Brasil). 2003

"Especializacion en Logistica Internacional. Instituto de
Desamolio y Comercio Exdenor — IDEX y USMP 2001

“Curso de Especializacién en Operafiva Aduanera”.
JURIS ADUANAS SHi, 2000




OTROS ESTUDIOS

En Gestion y Habilidades Blandas

Curso: Sistema de Prevencitn del Soborno 1ISO 37001.

Kaizen Certihcation. 2019
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Universidad del Pacifico-UP 2017
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Neurolingiistica (PNL). Instituto Latinoamericano de PNL

N
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Dindmicas Grupales Sin Materiales. Actitud+, Educacion que

Transforma. 2017
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Curso: Sistemas Integrados de Gestién 1ISO 9001,
14001, 45001, OSHAS 18001. Kaizen Certification.
2018; 5G5S DEL PERU_ 2011

Curso: Master en Programacién Neurolinglistica \
(PNL). instituto Latinoamericano de PNL. 2015

Curso: Coaching Profesional con Programacion
Neurclingiifstica (PNL). Instituto Latinoamericano de
PNL 2015 /

Dindmicas Grupales en el Ambito Educafivo. Actitud+,
Educacién que Transforma. 2017
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Negociaciones Internacionales

Contenido:

U Métodos, tiempos y estilos de negociacion: clasificacion de compradores
europeos

U Identidad, cultura, interculturalidad

U Dindmica con neurociencias: lenguaje corporal, micro gestos, identificacion
de mentiras

U Trabajo grupal: Perfil cultural y empresarial de compradores europeos
U Videos de negociaciones con empresarios europeos

U Técnicas y tacticas de negociacién utilizadas por empresarios suizos,
holandeses, belgas, franceses, espafioles, entre otros

U Ensayo de negociaciones face to face

U Rueda de negocios y rol playing
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Negociacion

» La negociacion es el esfuerzo de interaccion entre dos o mas personas
realizado con la intencion de lograr un beneficio para los involucrados.

« Sus objetivos pueden ser resolver puntos de diferencia, ganar ventajas
para una persona o grupo , disefar resultados para satisfacer varios
intereses o llegar a un punto neutral de la informacion.

e JORGE
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A. Método por colaborativa
B. Método por intereses
C. Método por posiciones
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A) Metodo por colaborativa Exportador

La negociacion debe realizarse cuando dos o mas partes no pueden ponerse de acuerdo
en algo o no se escuchan, generalmente esto sucede cuando las personas no tienen una
vision a largo plazo y no tienen posturas razonables.

El negociador tendra la disposicion de llevar la negociacion sin presiones hacia las partes
y de una manera que permita aclarar las posturas y aceptar un punto de equilibrio
conveniente.

s JORGE
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B) Metodo por intereses

Principios durante el proceso de negociacion:
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C) Metodo por posiciones
Posiciones:
1. Dura y poco
_ transigente: En esta
| posicion no se tiene
capacidad de escuchar
| muchos argumentos.

=),

B o

2. Flexible y
condescendiente: En la
cual argumentara y
dejara que la contraparte

i JORGE argumente.
<% CAYCHO N0

PROFESIONAL - MULTIDISCIPLINARIO




Webinar
Exportador

ELEMENTOS DEL METODO HARVARD DE
NEGOCIACION SON LOS SIGUIENTES:

A. Interés.- Definir lo que se desea alcanzar claramente, sin que
queden dudas.

B. Alternativas.- Después de definir lo que se desea, hay que
establecer alternativas o planes tipo B, para poder negociar.

C. Ceder, presentar opciones, de acuerdo a las necesidades de
ambas partes, que permitan el ceder aquellos aspectos menos
relevantes para una parte y que cubran necesidades de la otra
parte.

s JORGE
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ELEMENTOS
DEL METODO
HARVARD DE
NEGOCIACION
SON LOS
SIGUIENTES:
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D. Criterios, valorar las propuestas para aceptar aquellas que se ajusten
a las necesidades de las partes.

E. Argumentos, argumentos solidos, razonables y racionales, permiten
convencer a las partes en conflictos.

F. Compromiso, asumir los compromisos responsablemente.

G. Comunicacién, debe ser coherente y adecuada, con relacion a las
necesidades y expectativas de las partes en conflicto.

102k
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Establecer los objetivos de la otra parte: capacidad de analisis y observacion

Webinar
Xportador

> ¢Como es nuestro interlocutor?

> ¢Cudles son sus intereses?

> ¢Qué podemos intercambiar?

> ¢Qué opciones nos puede plantear?

> ¢Qué consecuencias positivas y negativas tendria para mi aceptar su propuesta?

> ¢Qué consecuencias positivas y negativas tendria para él aceptar mi propuesta?

é¢Puedo cambiar mi propuesta en algunos aspectos para reducir las inconveniencias o para
aumentar las ventajas, que tiene para él?
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Pre negociacion

> Negociacion Formal
Preparacion

Negociacion
como L
proceso { 2l | V)
Preparacion RL?;‘::L?H)O , Acuerdos Resultados
A ._;e_g@lento ,.J_/
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Pre negociacion

- Negociacion Formal
Preparacion

Negociacidn o Formacisn EQUIPO NEGOCIADOR
o Accion de Inteligencia: Evaluacion del clima y condiciones de

como Negociacion, y del equipo contrario
proceso o Fijacion de Objetivos y Estrategia global: (BATNA/ MAAN) o
Precio de Reserva
o Variables o Clausulas: Graduacion, Operacion y Compensacion

MEJOR ALTERNATIVA DE ACUERDO NEGOCIADO
* JORGE .
¥ CAYCHO 7924
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Pre negociacion

Negociacién Formal

Preparacion

Negociacion
como o Aplicacion formal del Proyecto de Negociacion
proceso o Interaccion formal entre las partes
o Exposicion del Problema
o Discusion de solucion
o Aplicar Estrategias y Tacticas
& JORGE

¥ CAYCHO 7924
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INTEGRACION O
NEGOCIACION PLENA
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Pre negociacion

Preparacion
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Negociacién Formal

Negociacion
como
proceso
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Naturaleza de los acuerdos

Econdmica, Técnica, Complementacion, Integracion,
Financiamiento y pagos, Tributacion, entre otros.

Acuerdos Técnicos

Licencia (Patentes) ; Asistencia Técnica, Know How (No
Patentes); Confidencialidad; Llave en Mano
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Pre negociacién

Negociacion Formal

Preparacion

L] n r
NeQOC|aC|on En esta etapa cada una de las partes debe realizar o cumplir todas las obligaciones

como convenidas durante la vigencia del contrato para que se lleve a cabo su objeto.
Recomendaciones:
prOCGSO + Se lleve a cabo un estricto cumplimiento de las obligaciones asumidas.

» Esté atento del cumplimiento de las obligaciones a cargo de la otra parte.

» Sila otra parte deja de cumplir o se retrasa con sus obligaciones, exija por escrito lo
pactado en el contrato y envielo por correo certificado para que quede constancia
del reclamo realizado.

» En el evento de que surjan circunstancias no previstas, use la figura juridica
i JURGE denominada “Otrosi”, documento que se incorpora al contrato y que modifica una o

varias de sus clausulas o que adiciona nuevas
¥ CAYCHO ! (2782
PROFESIONAL - MULTIDISCIPLINARIO
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/o Es el momento culminante de la negociacion, y\

requiere un cuidado especial, ya que pueden
surgir tensiones que se hayan ido acumulando a
lo largo del proceso.

o Esta claro que desde el inicio de la negociacion
ambas partes tienen un interés en llegar a un
acuerdo, el cierre se da cuando ambas partes
han llegado a la zona de posibles acuerdos, y se

\han realizado concesiones /

* JORGE
B CAYCHO 102k
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Es una fase que realiza el negociador a
solas, analizando cuales fueron sus
dificultades con la otra parte para el cierre,
es un periodo que le sirve de aprendizaje
para futuras negociaciones.
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3. TIEMPOS DE LA
~ NEGOCIACION:
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Las culturas monocrénicas son las que P

mantienen un grado alto en la planeacion,
concentracion en una tarea a la vez.

TIEMPO
MONOCRONICO

El tiempo monocronico significa que se
tiene que fijar la atencion en una sola cosa
a la vez. Debido a que el individuo se
concentra en una sola accion.

El tiempo monocrénico mantiene a las
personas aisladas y como resultado se
intensifican ciertas relaciones mientras se
cortan otras.

e JORGE
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TIEMPO
POLICRONICO
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Las culturas policrénicas mantienen
relaciones humanas y las interacciones

son valuadas por encima de los planes y
las citas.

Webinar

Exportador

El tiempo policronico significa estar
involucrado en varias cosas a la vez, es
decir que se caracteriza por la ocurrencias
de varios acontecimientos simultaneos y la
participacion de varias personas.

(\2
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Una cosa cada vez Varias cosas cada vez
. g J
e 3 e p
Realizacion de programas Realizacion de transacciones
. J g J
e 3 e p
. - Elevada sensibilidad al
DIFERENCIAS Baja sensibilidad al contexto
contexto
. J g J
e 3 e p
Control de la realizacion de Control de la descripcidon y
programas evaluacion de tareas
. J g J
e 3 e p
Orientacion alos programasy Orientacion a las personas y
procedimientos relaciones
. J g J
e 3 e p
2 JORGE zaci 3 izaci
[ | Grandes organizaciones Pequefias organizaciones
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Diversidad de paises, muchas mas

culturas!
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4. ESTILO DE WG ador
NEGOCIACION:

DE ALTO CONTEXTO VS BAJO
CONTEXTO
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ESTILO DE
NEGOCIACION
DE ALTO
CONTEXTO

[ s JORGE
CAYCHU

MULTIDISCIPI

% Son aquellas en las que la informacion se
maneja en forma vaga y poco precisa, ya que
esta contenida en un contexto fisico o en la
persona.

¢ Las actitudes y circunstancias en las que se
desarrolla la  negociacion son mas
importantes que las propias expresiones.

¢ Este tipo de comunicacion esta centrada en
la persona y sus sentimientos y es tipica de
culturas como la japonesa, la arabe o la
mediterranea.

28 %
)-.-
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s Son aquellas que utilizan expresiones verbales y no
verbales muy claras y especificas, con expresiones
gramaticales completas y poca interpretacion

subjetiva.
ESTILO DE “ La informacion esta contenida en un cddigo
NEGOCIACION transmitido por mensajes.
DE BAJO
CONTEXTO

s JORGE
<& CAYCHO
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ALTO CONTEXTO BAJO CONTEXTO
p
Las relaciones son duraderas y Las relaciones entre individuos son
estrechas relativamente cortas
(g
e
La comunicacion es ra'plda, eficiente y Los mensajes deben ser explicitos
DIFERENCIAS economica
(.
. s A
Muchos acuerdos son orales, y sujetos Los acuerdos se plasman en rigidos
a ulterior modificacién contratos escritos.
. (. J
e p e a
Se establece una gran diferencia entre . . .
. Las diferencias entre miembros
los miembros del grupo y los que no ~
. cercanos y extrafios son menores
forman parte de él.
g J \\ J
e A s A
o JURGE Los patrones culturales son rigidos y Ciertos patrones culturales pueden
= solidamente establecidos. cambiar en un plazo no muy largo ‘ prom
«* CAYCHO \ ) ( ) perd
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TIBURONES DE UNA
MALA NEGOCIACION:

INTERFERENCIAS
CULTURALES
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Frustracion

Malentendi
dos

Diferencia
horaria

Ausencia de
lenguaje
corporal

|

Distraccione
S por exceso
de
informacién

/

™~

“Similitud
cultural”

Interpretaci
on de Actitud

defensiva

motivacione

s
S~~~ NNl <
= adversario
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Cuidados en el Proceso de Negociacion Exportador
con Franceses...

* Evitar tomar una actitud demasiada amistosa, asi como hacer preguntas personales o confidenciales,
tenga en cuenta que el empresario francés traza una linera distintiva entre sus relaciones personales
y profesionales.

* En caso de no hablar francés, en necesario pedir disculpas y contar con un intérprete, de no contar
con uno, puede expresarse en espafiol. Recuerde que el espafiol es mejor visto que el inglés, intente
evitarlo. También es importante saber que los famosos “tres besos” o “Les bises” solo se dan en un
ambito personal, evitelos en una negociacion.

* Suelen no estar cdmodos hablando de dinero, por lo que es sustancial llegar a este tema al final de la
negociacion, de la misma forma prescindir de toda tactica de regateo. Se debe tener en cuenta que
los empresarios franceses también tienen dificultades para dar un “no” rotundo,

* Evitar pedir otras opiniones durante la negociacién, se debe estar en la capacidad de tomar las
propias decisiones. Es transcendental que los contratos estén redactados en francés y evitando
cualquier anglosajismo.

s JORGE
<X CAYCHO (Pt
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Cuidados en el Proceso de Negociacidon con Webinar
o Exportador
Espanoles...

* Se recomienda hacer uso de un contacto personal para ser introducido y entablar
lazos comerciales con los espafioles. Una vez realizado el contacto, es necesario
dedicar tiempo para lograr una relacion personal.

* Es necesario confirmar las citas una semana antes y recordarlas dos dias antes; es
muy importante mantener contacto con las secretarias de la Direccidn, ya que
manejan las agendas de los directivos.

* Algunos espafioles son recelosos de las personas con gran preparacion o muchos
conocimientos, es preferible ser modesto y no avasallar.

* Los espafioles suelen dar consejos y corregir las opiniones de las otras personas,
por lo que no hay que darse por ofendido y menos entrar en una confrontacion.

s JORGE
«.¥ CAYCHO N5
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Cuidados en el Proceso de Negociacion con Italianos...

* Los italianos suelen ser desconfiados por lo que no debe sorprender que apelen
a sus normas nacionales, y de ese modo, evitar riesgos al negociar con firmas
extranjeras. En espacios de confianza, se muestran amables y en ocasiones muy
amistosos.

* Procuran ser competitivos y detallistas en aquello que se proponen lograr, por
lo que eventualmente podrian mostrar momentos de frustracién. Se
recomienda por tanto proveer informacion clara, concreta y certera de manera
gue se evite ser protagonista de emociones negativas que pudiéramos generar
en ellos.

* Laseriedad en el manejo de las reuniones, la formalidad (apariencia, trato,
manejo personal) y jerarquia de los participantes juegan un papel fundamental
en la percepcion del hombre de negocios italiano, se gana respeto y
consideraciones mientras mayor status gerencial sea el ofertante.

s JORGE
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Cuidados en el Proceso de Negociacion con Exportador
Holandeses...

* Poseen una cultura de negocios basada en la neutralidad, la tolerancia y
la cooperacion. Por esta razén, es importante mostrarse puntual a las
citas concertadas y mostrarse como una persona iddnea para hacer
negociaciones.

* Evite saludar con el beso en la mejilla ya que este tipo de saludo es _
exclusivo para amigos cercanos. En el ambiente ejecutivo y de negocios,
el holandés distingue los espacios sociales de los profesionales. Del

mismo modo, evitar llamar a su interlocutor por su nombre, al menos _

hasta que él lo invite a hacerlo.

* Se debe evitar actitudes arrogantes y tacticas de presion. Un
comportamiento modesto y sin alardeos, suman a favor del interesado.

s JORGE
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SERVICIOS

GESTION DEL CUMPLIMIENTO
OI (COMPLIANCE)

RESPONSABILIDAD SOCIAL
o 2 Y SOSTENIBILIDAD
PLANEAMIENTO Y GESTION
o ESTRATEGICA
04 INTERNACIONALIZACION
PROGRAMAS Y PROYECTOS
DE DESARROLLO

DESARROLLO EJECUTIVO,

ORGANIZACIONAL Y CORPORATIVO o

GESTION COMERCIAL
Y NEGOCIACIONES

PASANTIAS Y MISIONES
NACIONALES EINTERNACIONALES
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Seminarios Virtuales Miércoles
del Exportador
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Mévil: 991 756 091 Pregu ntas
jorgecaychocelle@gmail.com

jcaycho@bpnetworking.pe y re s p u e Sta S

éAlguna consulta?
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jGracias por haber sido
parte de este Webinar!

Recuerda que puedes encontrar mayor informacion sobre todas nuestras
actividades y webinars en nuestras redes sociales y pagina web.



