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Tema 4: Cu

Ltura de negocio

Negociacion intercultural

Para tener

éxito en una negociacién internacional, se debe dominar los argumentos técnicos y

publicitarios de la oferta exportable, y también se requiere tener conocimiento de las diferencias
culturales de los paises y grupos sociales.

Asi es Pedrito, ahora estoy en conversaciones para una venta de cacao a ltalia, jte
imaginas como serd eso?

iMamamia! jCudnta pasa, cudnta fruta! Jajajaa! Congratulagione, Exporberto!

iJajajaa!

Lenguaje v

erbal y no verbal

Exporberto, te veo bien producido.

Jajajaa, es que voy a la reunién que tengo con el comprador italiano y veremos
oportunidades de negocios.

iCon ragon tanta elegancia!

Claro Pedro, todo entra por Los ojos.

El cuidado de la imagen personal es decisiva e implica no solo nuestra identidad como
profesional sino también el de la empresa.

Lucir bien, ademds de generar una buena impresion a los clientes, inspira confianga y
seriedad.

Exporberto, te has convertido en todo un experto en imagen personal.

Bueno, he aprendido mucho a lo largo de este camino de las exportaciones.

Recuerda que ademds de la ropa, debes tener un lenguaje corporal adecuado. Una
mirada, un gesto o ciertas actitudes pueden comunicar amabilidad, empatia y
credibilidad.
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Por ejemplo el apreton de manos, consolida una relacion, transmite un acuerdo y
conformidad entre ambas partes.

Exporberto, que importante todo eso. Voy a practicarlo en mis futuras reuniones de
trabajo.

Muchas gracias por ensenarme.

Técnicas de negociacion internacional

Exporberto utilizard diversas técnicas de negociacién que le permitirdn desarrollar una excelente
reunion de negocios.

EL toma contacto al mds alto nivel. Es decir, se reunird con el gerente general de la empresa italiana,
quien tiene el poder de decisién para aprobar la compra de su cacao.

Exporberto conoce el comportamiento actual del mercado internacional y esto le servird como
técnica para sostener argumentos sobre disponibilidad de materia prima, volimenes reales de oferta
actual en paises competidores y posibles efectos de cambio climdtico.

Asimismo, desarrollard una tdctica para condicionar Los mdrgenes dentro de los cuales se centrard
la negociacién, conociendo bien Los precios a ofertar, el lugar de entrega y La forma de pago.




