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Comprueba tu capacidad de comunicacion en las relaciones
comerciales internacionales

Ken Taylor

eniendo en cuenta el crecimiento de la internacionalizacion de la empresa de hoy en dia, es crucial prestar
Tespecial atencion a las practicas comerciales existentes en todo el mundo. Una buena preparacion de cara a

reuniones y negociaciones internacionales no consiste unicamente en el estudio de los aspectos
empresariales, sino que también deberia implicar conocer a las personas con las que vas a trabajar.

Hasta qué punto estas preparado para desenvolverte si te encontraras en las siguientes situaciones?

1. Estas en Rio de Janeiro en una reunioén preliminar con un cliente importante. Hablas con
fluidez tanto espafiol como inglés. ;Tratarias de mantener esa primera reunioén en espaiiol o
en inglés?

2. Estas en el despacho del Director General de una compainia del medio-oeste americano.
Habéis mantenido una conversacion informal durante unos minutos. jEs el momento de
cambiar de asunto y pasar al terreno comercial?

3. Al estar negociando con un proveedor britanico, ;a cual de los siguientes aspectos deberias
dedicarle mas tiempo?

o Aspectos de calidad
o Servicio de entrega
o Precios

4. Cuando piensas que has acabado de cerrar un acuerdo con tu cliente finlandés, de repente te
pide un 6% de descuento. Es un pedido grande que puede conducir a pedidos futuros. (Es
conveniente que accedas a su peticion? ;Deberias negarte? ;O deberias empezar a hablar
sobre los otros aspectos ya acordados como condiciones de entrega y términos de pago?

5. Tu socio malasio no da demasiada importancia a la formalizaciéon de un contrato por escrito
porque te ha hecho un pedido pequefio. ;Deberias insistir en ello?

6. (En cual de los siguientes paises esperan que llegues puntual a las reuniones?
Mg¢jico - Suecia - Tanzania - USA - China - Italia - Tailandia - Oman.

Answers

1. Dado que el portugués es el idioma oficial de Brasil, no les gustara demasiado que te dirijas
a ellos en espafiol. No obstante, si el inglés de tus homologos es limitado, el espafiol seria
de mucha ayuda. Los luso parlantes generalmente entienden espafiol bastante bien.

2. Seria conveniente que trataras los temas comerciales cuanto antes. A veces caemos
equivocadamente en la generalizacion de que a todos los americanos les gusta la charleta. En
muchas situaciones comerciales el tiempo es dinero, asi que céntrate en los temas de
negocios a menos que tu cliente sea el que desee seguir con una conversacion informal.
Crear relaciones comerciales del modo correcto significa que no solamente eres sensible a la
cultura en la que estas trabajando, sino que también lo eres hacia la persona que pudiera ser
la excepcion a la regla.
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3. Consigue cuanta informacion te sea posible sobre su servicio de distribucion ya que las
compaiiias britanicas tienen mala reputacion en cuanto a la puntualidad de entrega. Si has
reunido la informacion correcta antes de la reunion, podras valorar si serd necesario negociar
alguna clausula severa de penalizacion por retraso en la entrega, o si por el contrario esa
empresa en particular cumple puntualmente sus compromisos de entrega.

4. Di "no". A los empresarios finlandeses les gusta pensar de si mismos que son directos,
honestos y fiables. Y le dan mucho valor a un trato directo por parte de sus socios. Siempre
podras reabrir el didlogo sobre el resto de las condiciones como ultimo recurso. Pero si
estructuras la negociacion al detalle llegando a acuerdos punto por punto, esta situacion no
deberia tener lugar.

5. La confianza en las personas es muy importante, en muchas culturas mas todavia que los
contratos escritos. Pero también es 1til cerrar los acuerdos por escrito para saber qué es lo
convenido exactamente. Usa como argumento el hecho de que estas trabajando en un idioma
que no es el tuyo para impulsar la redaccion del contrato. Y afiade una generosa clausula de
rescision si crees que ayudaria a esta relacion comercial. Para lograr el éxito total de la
negociacion es necesario un clima de confianza mutua.

6. iS¢é puntual en todas partes! Eres el visitante, por tanto, muestra respeto hacia tus
anfitriones. En algunas culturas puede que la reunién no empiece a la hora prevista, pero si
llegas a tiempo ya estaras preparado para cuando comience.
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