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TIEMPO MONOCRÓNICO
Las culturas monocrónicas son las que 
mantienen un grado alto en la planeación, 
concentración en una tarea  a la vez.

El tiempo monocrónico significa que se 
tiene que fijar la atención en una sola cosa 
a la vez. Debido a que el individuo se 
concentra en una sola acción.

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



TIEMPO POLICRÓNICO

Las culturas policrónicas mantienen 
relaciones humanas y las interacciones 
son valuadas por encima de los planes y 
las citas.

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



DIFERENCIAS TIEMPO 
MONOCRÓNICO

Una cosa cada vez

Realización de programas

Baja sensibilidad al contexto

Control de la realización de 
programas

Orientación  a los programas 
y procedimientos

Grandes organizaciones

TIEMPO POLICRÓNICO

Varias cosas cada vez

Realización de transacciones

Elevada sensibilidad al 
contexto

Control de la descripción y 
evaluación de tareas

Orientación a las personas y 
relaciones

Pequeñas organizaciones



ESTILO DE NEGOCIACIÓN 
DE ALTO CONTEXTO

 Son aquellas en las que la información se maneja en forma
vaga y poco precisa, ya que está contenida en un contexto
físico o en la persona.

 Las actitudes y circunstancias en las que se desarrolla la
negociación son más importantes que las propias
expresiones.

 Este tipo de comunicación está centrada en la persona y sus
sentimientos y es típica de culturas como la japonesa, la
árabe o la mediterránea.

Elaboración: Jorge Caycho



ESTILO  DE NEGOCIACIÓN DE BAJO 
CONTEXTO

 Son aquellas que utilizan expresiones
verbales y no verbales muy claras y
específicas, con expresiones gramaticales
completas y poca interpretación subjetiva.

 La información está contenida en un
código transmitido por mensajes.



DIFERENCIAS
ALTO CONTEXTO

Las relaciones son duraderas y 
estrechas

La comunicación es rápida, eficiente y 
económica

Muchos acuerdos son orales, y 
sujetos a ulterior modificación

Se establece una gran 
diferencia entre los miembros 
del grupo y los que no forman 

parte de él.

Los patrones culturales son 
rígidos y sólidamente 

establecidos.

BAJO CONTEXTO

Las relaciones entre individuos 
son relativamente cortas

Los mensajes deben ser 
explícitos

Los acuerdos se plasman en 
rígidos contratos escritos.

Las diferencias entre miembros 
cercanos y extraños son 

menores 

Ciertos patrones culturales 
pueden cambiar en un plazo no 

muy largo
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Días festivos nacionales 2025

Fuente: Asociación Brasileña de las Entidades de los Mercados Financiero y de Capitales



¿Y en Río de Janeiro?

Fuente: https://calendario2018brasil.com.br/



¿Y en Sao Paulo?

Fuente: https://calendario2018brasil.com.br/



¿Y en Brasilia?

Fuente: https://calendario2018brasil.com.br/
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1. Relaciones interpersonales

•Valoran generar confianza previa.

•Suelen abrir espacios de tertulia antes de la reunión

2. Gestión del tiempo

•Reuniones suelen ser más largas de lo previsto.

•Se recomienda agenda clara y horarios flexibles.

3. Cortesía y sutileza

•Interacciones deben ser cordiales y respetuosas.

•Combinar tertulia con temas centrales de forma equilibrada.

4. Proceso de decisión

•Analizan cada propuesta en detalle.

•Debaten hasta llegar a un acuerdo satisfactorio.

5. Confianza en el producto

•No compran nada sin probarlo previamente.

Estrategias de 
Negociación



NORMAS DE PROTOCOLO EN BRASIL

1. Idioma y comunicación

 Se valora el uso del portugués.

 Alternativa: inglés si no hablan español.

 Tarjetas de presentación en portugués y en idioma natal de la empresa.

 Entrega: al final de la reunión, antes del apretón de manos

2. Agendamiento y puntualidad

 Pactar citas con semanas de antelación.

 Ser puntual y considerar el tráfico vial.

 Mejores horarios: 10:00 a 12:00 y 15:00 a 17:00

3. Saludos y trato personal

 Hombres: saludo de mano.

 Mujeres: beso en la mejilla o saludo de mano si lo ofrecen.

 Trato amistoso es normal en Brasil.

 Mantener formalidad y usar títulos (Sr., Dr., Ing.)

4. Reuniones y negociaciones

 Negociaciones en portugués.

 El brasileño inicia el tema.

 La decisión final la toma la persona de mayor jerarquía

5. Regalos y cortesía

 En cenas sociales: flores o alfajores.

 Los regalos se abren en el momento y se agradecen
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“El éxito comercial depende de cuánto inviertes en conocimientos y en

aprovechar otras experiencias, para  acortar el tiempo que toma tener

resultados”.

Jorge Caycho Celle


