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COnCI USiOnes Termometro: Método que ayuda

a determinar la tendencia del
estilo negociador.

100 - México es un pais que se
caracteriza por tener un
mayor estilo distributivo.

« Argentina tiene tendencia a

negociar bajo dos
modalidades distributiva e
integrativa.

e Perd es un pais que permite
mas la negociacion gana-

gana, orientado a un estilo
integrativo.
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Fuente: Resultados Herramienta TK y Propias.
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Metodologia

FASES DE LA NEGOCIACION METODO DE ENCUESTA

La técnica utilizada
para este estudio fue la
de Bola de Nieve
(Snowball) y el
cuestionario de Enrique
Ogliatri.

El perfil negociador: ejecutivos de cargos altos que haya
tenido relacion o negociaciones con la Alianza del Pacifico.
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DEMOGRAFIA DE LA ENCUESTA

Paises de los
encuestados:

-Peru (2)
-Colombia (4)
-Ceo Paises involucrados:

-Gerente -Perd
-Colombia

Cargos:

-Director comercial
-México

-Panama

Género:
-Mujer (1)
-Hombre (5)
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CONCLUSIONES DE LA W sertie Amorteoa
ENCUESTA

-La negociacion se desarrolla en un ambiente gana-gana entre los miembros de |la Alianza
del pacifico.

-Es necesario establecer lazos de confianza para llevar a cabo una buena negociacion.

NEGOCIACIOl
INTERCULTURA
S EMILLER

-La cultura es un factor clave ya que puede impactar de manera significativa cada
negociacion, la forma de cerrar un buen negocio suele ser de manera presencial para
tocar temas alternos (compartir un almuerzo o cena).

-La comunicacidn entre personas con el mismo cargo es importante, hace que la persona
pueda hablar en términos técnicos y puedan entenderse.

-Las habilidades blandas son fuertes y necesarias dentro de la Alianza del pacifico.

-El idioma en comun no garantiza una negociacién exitosa, el conocimiento previo de
algunas expresiones y terminologia es importante.
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INTERES EN RESULTADOS DE LA CONTRAPARTE

Estilos de Negociacion

Power Distance
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