Negociación 1

Algo prioritario en la negociación actual es llevar a cabo una labor previa de investigación de información.  ¿Cuál es su modelo general (normal) de búsqueda previa e investigación?  ¿Cómo modifica usted este patrón cuando se llevan a cabo procesos de negociación con norteamericanos?  ¿Cuál es su percepción respecto al diseño norteamericano de búsqueda previa y labor de investigación?

Prior to actual negotiations it is important to conduct initial fact-finding of information.  What is your normal pattern of initial research and fact-finding?  How do you modify this pattern when negotiating with North Americans?  What is your perception of a North American’s pattern of initial research and fact-finding?

Jordi Planas (Gerente, Barcelona)

Las diferencias más importantes en la organización de un meeting en el inicio de la estrategia comercial cuando se negocia entre compañías españolas y compañías americanas, al menos nuestra experiencia, está en el gran grado de organización y de preparación de la entrevista con toda una agenda muy detallada y con una intención clara de seguir un orden lógico en los procesos de negociación.  El cambio a cualquier improvisación o en cualquier nuevo hecho que aparece durante la negociación preestablecida provoca grandes nervios o grandes cambios en su aptitud y prefieren volver a retomar el tema con un nuevo análisis de la situación y volver a preparar una agenda que se adjuste a los nuevos cambios que se han producido.  Y muchas veces ello implica el retrasar y retrasar la toma de decisiones en temas que se trabajan conjuntamente.

The most important differences in the organization at the beginning of a meeting as related to business strategies when dealing with Spanish companies and American companies, at least in our experience, is that of the greater degree of organization and preparation for the interviews, including a very detailed agenda with clear objectives to follow in a logical order throughout the negotiation process.  On the other hand, unexpected changes or any new items that come up that differ from the pre-established negotiation cause nervous problems and great changes in their ability and they prefer to go back and look at the topic again with a new analysis of the situation and then make a new agenda that is takes into account the new changes that have happened.  Frequently this implies a delay in decision making as related to topics that one is working on together.

Fernando Escobar (Director Exportación, Barcelona)

Bueno, cuando nosotros negociamos y trabajamos con el mercado norte-americano, en principio una de las cosas que más nos llama la atención es sobretodo el calendario de fechas.  Es decir, ellos son capaces de intentar concretar una visita, una cita, o una entrevista con 2 meses de antelación.  Cuando en muchos casos nosotros de aquí a 2 meses, el día 15 de agosto, no sabemos exactamente donde estaremos ni si podremos estar o podemos ir hasta Estados Unidos.  Y ellos ya apuntan que el 15 de agosto a la una del mediodía nos recibirán y nos visitarán, ¿no?  Quizás esa es una de las cosas que más llama la atención, esta exactitud en lo que es el calendario del trabajo y con fechas concretas.

Well, when we negotiate and work with North American markets, in the beginning, one of the first things we notice is above all their appointment calenders.  That is to say, they are capable of trying to solidify a visit, an appointment, or an interview two months in advance.  We, many times, with two month’s notice, on August 15th, don’t know exactly where we will be nor if we will be able to be or to go to the United States.  And they write down that on August 15th at one o’clock in the afternoon with receive us and visit with us, right?  Perhaps this is one of the things that most grabs our attention, this exactness in their work calenders and their concrete dates.

Javier Cantera (Abogado y Psicólogo, Castilla y León)

Hay una diferencia cultural enorme entre el perfil del negociador americano o el perfil del negociador europeo o español en cuanto a la busca de la información.  El europeo y en concreto el español somos poco dados a tener información previa a las negociaciones o la buscamos de una manera más inadecuada.  A experiencia con multinacionales americanos nos lleva a que las personas o los directivos de multinacionales americanas se preparan muy bien la negociación con la busca exhaustiva no solamente de datos, sino de escenarios y hipótesis alternativas.  Sí es verdad que nos hemos encontrado a veces que esto denota rigidez en la negociación.  Es decir, en España o en cualquier otro ámbito europeo hace falta mucha flexibilidad hace falta en un momento dado romper toda planificación, toda información previa y empezar de nuevo.  Esa flexibilidad la lleva mejor un perfil europeo que el perfil americano.  Entonces, en esa situación podemos pensar que los perfiles están, digamos, totalmente diferenciados entre un país y otro.  A veces, sí que es verdad que el europeo se pasa de falta de planificación y de busca de información.  Eso se va sustituyendo porque la mentalidad multinacional conlleva que el directivo cada vez más asuma una visión de búsqueda de información en los trabajos multinacionales es ahí los directivos, donde tenemos que saber buscar la información.

Negociación 8

¿Tiene más ventajas para usted pensar sobre la negociación en términos de cultura internacional frente a cultura nacional o percibe mayor número de estilos corporativos individuales en función de compañías específicas?

Is it more advantageous for you to think of negotiations in terms of international versus national cultures or do you notice more individual corporate styles based on specific companies?

Raimón Vidal (Gerente, Barcelona)

Muy bien, en nuestra, en la experiencia en nuestra empresa es que en las empresas americanas cada una tiene una filosofía corporativa distinta y normalmente no podemos meter a todas empresas en el mismo saco.  Hay unas variaciones individuales importantes de compañía a compañía.  Hay un estilo propio de cada compañía y no se puede generalizar diciendo que el estilo internacional y un estilo americano es un estilo definido, claro y fijo.  Tenemos rasgos comunes en empresas que no son americanas.  Empresas americanas pueden ser más parecidas a empresas norte europeas.  Y diría yo que hay una aproximación y una imagen corporativa de cada una de las empresas con las diferencias individuales muy apreciables.

Very well, in our, the experience in our company is that the American companies each have a different corporate philosophy and you can’t generally put all companies in the same bag.  There are individual and important variations from one company to another.  Each company has its own style and you can’t generalize saying that there is an international style or an American style that is clearly defined and fixed.  There are common features among companies that are not American.  American companies can be more similar to North European companies.  I would say that there is a similarity and a corporate image for each company that has individual differences that are very noticeable.

Javier Cantera (Abogado y Psicólogo, Castilla y León)

Bueno, la idea de que existe una diferencia entre una cultura americana y una cultura europea, en la forma de entender, una compañía a veces es un estereotipo más que una realidad.  Nosotros cada vez encontramos más gente que es propia de una propia empresa, de su propia cultura, sus propias pautas culturales frutos de su historia de su evolución, de su proceso de socialización.  En ese sentido en el sector, por ejemplo, de bebidas aquí en España se nota mucha diferencia entre los que son de Coca Cola o los que son de Pepsi Cola o los que son de Schweps.  Son gente que tiene una pauta de conducta diferente.  En muchas ocasiones cuando haces una entrevista a una persona de una compañía enseguida sabes cual es la compañía, sea independientemente sea americano, sea belga, sea francés, o sea español, ¿no?  Entonces, en un momento dado, sabes enseguida que es una persona de Coca Cola ¿por qué? porque está por ejemplo más orientado a resultados o si es una persona de Pepsi Cola que está más orientado al cliente.  Es su propia cultura la que conforma su forma de pensar.  Estas pautas trasculturales, creemos nosotros o hemos podido observar son muy importantes en la negociación, muchas veces más que en la cultura nacional de donde proviene.

Juan Carlos de la Osa (Consultor Recursos Humanos, Madrid)

Sí, yo creo que las dos influyen, las dos influyen definitivamente.  Creo que hay mucho de relación cultural, creo que hay mucho de diferencia cultural entre los dos países pero también es cierto que esas diferencias culturales se moldean cuando uno cambia de empresa.  No es lo mismo estar trabajando para TNT o estar trabajando para DHL.  Son compañías muy distintas y se ve como los locales, los españoles cuando trabajan para culturas muy fuertes se adaptan a esos cambios culturales.  Con lo cual yo creo que influyen, mucho las dos.  No te sabría decir cual va por encima de la otra.

