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Resumen

El objetivo es contribuir al entendimiento de la cultura y las practicas de
negociacion de mexicanos y colombianos. En primer lugar se expondran
un breve recuento del TLC entre ambos paises, después se describirdn las
caracteristicas econdmicas y socioculturales, para posteriormente presentar las
principales practicas de negociacion de colombianos y mexicanos; finalmente
se buscara, a partir de unas entrevistas (Anexo 1) realizadas a empresarios
mexicanos pertenecientes a la Asociacion Camara de Comercio e integracion
Colombo-Mexicana (ASCCICM), hacer recomendaciones encaminadas a
aprovechar mejor las oportunidades que brinda el TLC.
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Negociacion comercial, TLC Colombia-México, aspectos culturales, practicas
de negociacion, método Harvard de negociacion.

Abstract

Our purpose is to try to understand the negotiation practices among Mexicans
and Colombians. First a brief account of the TLC between both countries
will be presented; second the economic and socio-cultural characteristics
will be described; third we will present the main Colombian and Mexican
negotiating practices; finally, based on interviews (Annex 1) with Mexican
businessmen belonging to the “Asociacion Camara de Comercio ¢ integracion
Colombo-Mexicana” (ASCCICM), we will offer some recommendations to
enbance theses practices in order to take a better advantage of the opportunities
provided by TLC.

Keywords
Commercial negociation, TLC Colombia-México, cultural aspects, negociation
practices, Harvard method of negociating.
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Introduccion

Colombia posee un Tratado de Libre Co-
mercio con México desde el afio 1995, durante
este tiempo la balanza comercial entre dichos
paises ha aumentado significativamente, espe-
cialmente las exportaciones mexicanas hacia
Colombia. (1000 % aproximadamente en el pe-
riodo de 1995 a 2010) demostrando asi el impac-
to de dicho acuerdo. Ahora bien, con la actua-
lizacion del tratado en el 2011 se abren nuevas
oportunidades para los empresarios en biisqueda
de oportunidades y crecimiento empresarial.

Con base en los estudios realizados por
Ogliastri (2001), Camacho, (2014), Ramos,
1951), Metcalf, Bird, Shankarmahesh, Zeynep,
Larimo y Valdelamar (2006); entre otros, se
realiza una aproximacion a la cultura y practicas'
de negociacion comercial en Colombia y México,
se busca ofrecer la percepcion de algunos em-
presario mexicanos acerca de la préactica de ne-
gociacion con los colombianos. Lo que brinda
una valiosa informacion a aquellos empresarios
de ambos paises interesados en aprovechar el
Tratado aprobado, para preparar y conducir
procesos de negociacion exitosos.

Tratado de Libre Comercio Colombia-
México

El tratado se firmé por primera vez en
1995 con la participacion de México, Colombia
y Venezuela -el ultimo retirandose en 2006-, sus
propositos: la expansion como diversificacion
entre las partes y eliminar barreras facilitando
el comercio de bienes y servicios asegurando
condiciones de competencia leal para finalmente
atraer inversores de ambos paises (Ministerio
Industria y Comercio, 1995). Dicho tratado fue
ratificado en 2011 con la visita del presidente
Juan Manuel Santos a México

Para 2010, México importaba de aproxi-
madamente 211 paises, pero concentra el 80 %
de sus importaciones en 7 de estos, resaltando
la participacion de Estados Unidos y China; de
estos Colombia tan solo representa un 0,29 % lo
cual abre una gran oportunidad para el comer-
cio Nacional de aumentar esta participacion.
En la tabla 1 se puede observar el impacto y
participacion de algunos de los productos en las
importaciones mexicanas:

Tabla 1
Importaciones México — Colombia datos a 2010

Porcentaje de exportaciones de

Producto Colombia hacia México

Importacién Total México

Participacién en el total

Coches 19 %
Productos de belleza 4%
Coque 4%

Aceite de palma 4%
Refinado de petroleo 3%
Polimeros de propileno 3%
Briquetas de carbon 3%
Medicamentos envasados 3%
Plaguicidas 2%

La ropa interior femenina 2%
Mineral de cobre 2%

Civilizar 15 (29): 135-148, julio-diciembre de 2015

USD importado por México
7.614.778.450,55 2%
414.269.725,02 8%
169.230.263,52 19 %
433.873.939,92 7%
3.173.593.413,77 1%
1.467.583.058,32 2%
951.086.519,45 3%
3.117.570.507,88 1%
538.464.850,48 4%
69.735.277,58 28 %

401.206.046,36 4%
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Producto Colombia hacia México

Porcentaje de exportaciones de

Importacion Total México

Participacion en el total

Azucar sin procesar 2%
Extractos de café y té 2%
Folletos 2%

El aceite de coco 2%

Fuente: Observatory of economic complexity, 2015.

Al observar las cifras de exportacion de
Colombia hacia México se evidencia la baja par-
ticipacion de los productos nacionales en el mer-
cado mexicano. Lo cual ofrece un panorama de
grandes oportunidades para el pais en términos de

USD importado por México
277.063.657,43 5%
110.729.305,34 13 %
233.599.908,53 6%
97.526.015,12 14 %

exportacion siendo un pais con un gran mercado
potencial. En cuanto a las importaciones desde
Meéxico el caso varia, pues como se muestra en
la tabla 2, existe una penetracion por parte de los
empresarios mexicanos en el mercado colombiano.

Tabla 2
Importaciones Colombia-México, datos a 2010

Porcentaje en
exportaciones de México
hacia Colombia

Producto

Participacion en el
total importado por

Importacion Total

Refinado de Petroleo 15 %
Tractores 11 %
Proyectores de video (Television, Monitores,

Proyectores etc.) 10%
Coches 10 %
Camiones de reparto 7%
Equipos de Radiodifusion 3%
Computadoras 3%
Poliacetales 2%
Barras de hierro en bruto 2%
Tubos de hierro 2%
Hidrocarburos halogenados 2%

Fuente: Observatory of economic complexity, 2015.

Meéxico posee una gran dominancia en el
mercado automotor colombiano, asi mismo en
gran cantidad de productos importados desde
dicho pais poseen una participacion de mas del
35 %, lo que demuestra por qué este es el ter-
cer pais con mayor exportacion hacia Colombia
con casi un 12 % de participacion en el total
de importaciones. Al analizar las cifras expuestas
anteriormente, se hace evidente la oportunidad de

Civilizar 15 (29): 135-148, julio-diciembre de 2015

Colombia (USD) Colombia
5.155.229.691,70 18 %
786.726.301,51 86 %
746.342.800,55 87 %
2.230.928.068,97 27 %
1.270.368.322,78 34 %
1.205.078.353,59 17 %
1.742.712.429,63 11 %
310.581.277,44 42 %
193.786.987.96 63 %
455911.325.13 24 %
330.91.°667.36 31 %

exportacion para los empresarios colombianos
hacia un pais tan importante como es México,
el cual evidentemente esta explotando su opor-
tunidad y penetrando el mercado colombiano
en una diversidad de mercados. Se debe forta-
lecer y fomentar la exportacion identificando
mercado insatisfechos por otros productores,
productos de menor calidad o nuevos mercados
potenciales.

ISSN 1657-8953
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Contexto de los negocios colombo mexicanos

Datos Socioeconémicos.

Con el fin de tener un contexto integral
de ambos paises en la tabla 3 se muestran
algunos datos econdmicos basicos que permiten

observar las diferencias entre las naciones, las
cuales posiblemente influencian la negociacién
comercial entre Colombia y México.

Tabla 3
Estadisticas Socioeconémicas de Colombia y México —2010

Dato Colombia Meéxico
Poblacion 48.881.018 122.070.963
Exportaciones 67,5 billones USD 387,3 billones USD
Importaciones 74,64 billones USD 400.635 billones USD
PIB 369.79 billones USD 118 trillones USD
PIB per capita 7885,1 USD corriente 9.721,1 USD corriente

Poblacion debajo de la linea de pobreza
Tasa de desempleo

Indice GINI

Fuente: World Bank Data, 2010.

De acuerdo con la tabla 3 es posible iden-
tificar grandes diferencias econdmicas entre
ambos paises. El pais mexicano triplica el PIB
colombiano y exporta seis veces mas. Asi mis-
mo, México posee una poblacion casi 3 veces
mayor, aunque con indices de pobreza unos 20
% mas altos que las del pais Andino. Conside-
rando el contexto econdomico de ambos paises,
vale la pena observar sus caracteristicas cultu-
rales esperando una mayor alineacion debido al
idioma y antecedentes historicos comunes.

Datos Socioculturales.
Colombia.

Colombia se caracteriza por ser conserva-
dor y de alta influencia por pate de la iglesia
catolica, esto ha hecho que la familia tenga un
rol bastante importante en el ambito social, se
respeta la edad y la experiencia. La jerarquia es
bastante comun en la familia, y los negocios,
por lo cual se espera que las personas con ma-

32,1 % 52,3 %
10,4 % 5%
53,5 48,1

yor experiencia y edad tomen decisiones signi-
ficativas (Kwintessential, s.f.).

Colombia ha pasado por grandes conflic-
tos politicos y sociales, lo que genera un pro-
blema de confianza en los empresarios de las
diferentes regiones del pais y que se refleja en la
manera de hacer negocios y entablar relaciones
comerciales. En segundo lugar, cabe destacar el
papel que juega el conflicto armado junto con
las desigualdades regionales y su impacto en las
practicas de negociacion que cambian segln el
contexto geografico y socioeconémico, lo que
hace distinto negociar en el pacifico, caribe, lla-
nos y el interior del pais (Ogliastri, 2001).

Los colombianos cuentan con un contex-
to cultural bastante amplio proveniente de sus
raices europeas, indigenas y africanas (Embas-
sy of Colombia Washington, DC, s.f), esto se ve
reflejado en sus variadas ferias y festividades,
ademas de su actitud alegre y receptiva la cual
buscan siempre hacer extensa a los visitantes
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que comunmente poseen un preconcepto bas-
tante erroneo de la situacion del pais.

La puntualidad y la preparacion son defi-
cientes en Colombia, donde llegar 30 minutos
tarde a alguna reunion no es mal visto y gene-
ralmente no estan bien preparados sobre la con-
traparte, no importa la informacion que se haya
enviado con anterioridad (International Market
Advisor, s.1).

México.?

Potencia centroamericana caracterizada
por su alta influencia catdlica y debido a sus pa-
sados indigenas, suele ser mezclada con diferen-
tes tipos de ritos y espiritualidad. Es un pais que
da gran importancia a la familia donde el hom-
bre posee un rol de gran dominancia y respeto.

Vale la pena destacar el cambio cultural
que ha significado la implantacion del NAFTA?
en cuanto a emprendimiento, experiencias de
negociacion con otras culturas, modernizacion
de sus practicas comerciales entre otros.

Los mexicanos son bastante alegres, hos-
pitalarios y calidos, aunque debido a su pasado
historico presentan, en primera instancia, des-
confianza frente a los demas lo cual hace que
estos sean “individualistas” e independientes
(Ramos, 1951). Son mundialmente famosos por
su gastronomia y fiestas culturales las cuales in-
fluenciadas por sus creencias y practicas religio-
sas, algunas de estas son el dia de la Virgen del
Carmen y el dia de los muertos.

Es un pais que posee gran poblacion y esta
adecuadamente distribuida en grandes ciudades.
En la parte norte es posible ubicar las principales
compafiias y costumbres bastante similares a las
norteamericanas, por lo cual, la manera y prepa-
racion a la hora de hacer negocios se ha desarro-
llado en gran medida durante el ultimo tiempo.

Existen grandes semejanzas entre las
culturas colombiana y mexicana. Son paises

donde la religion y la familia juegan un papel
muy importante en la sociedad e influyen en la
forma de hacer negocios. No puede olvidarse
el impacto econdémico, politico y social que
la violencia ha tenido en cada uno de estos
paises. Dichos aspectos en comln abren la
oportunidad para que negociadores de ambos
paises encuentren una contraparte similar y con
la que seguramente podran compartir formas a
la hora de negociar en temas comerciales.

La negociacion comercial: ;qué es?

Como indican Fisher y Ury (1981) en el li-
bro Si.. jde acuerdo!, 1a negociacion es parte im-
portante de nuestras vidas ya que en el mercado
actual “todas las gentes quieren participar en deci-
siones sobre problemas que las afectan; pero cada
vez menos personas estan dispuestas a aceptar
decisiones dictadas por otras. Tienen diferencias,
y utilizan la negociacion para manejarlas” (p. 9).

Segtin Mercedes Costa (2008) “La nego-
ciacion es un proceso de interaccion en el que
las partes involucradas, conjugando mecanismos
de influencia y persuasion, persiguen alcanzar un
acuerdo adecuado que satisfaga sus respectivos
intereses” (p. 31). Ahora bien una negociacion
de tipo comercial se caracteriza porque suelen
existir diferencias de poder y de estatus entre las
partes (Costa, 2008). En una negociacion es im-
portante que exista (Aldao-Zapiola, 2009):

* Voluntad de negociar con la otra parte
* Objetivos distintos
* Intercambiabilidad de los objetivos

En un mundo globalizado donde se hacen
transacciones en cada instante se distinguen dos
paradigmas de negociacion, el primero es el
distributivo el cual se destaca la técnica de re-
gateo y la improvisacion. Cominmente este tipo
de negociacion lo comparten Colombia, América
Latina, Medio Oriente, Africa y Asia. Segtin the
Chartered Institute of Procurement and Supply-
CIPS, (2009) se basa en la distribucion de re-
cursos limitados, dividir un pastel, por lo cual la
ganancia de uno sera la pérdida del otro.
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El segundo tiene un caracter integrativo
y cooperativo que, en términos generales, se
practica en los paises anglosajones. Es mas
estructurado y se apoya en principios e intereses
comunes: invoca la resolucion de conflictos
de manera conjunta al explorar las diferentes
posibilidades y en pro de un resultado ganar-
ganar (Chartered Institute of Procurement and
Supply-CIPS, 2009). En el ambito comercial,
cada paradigma de negociacion tiene ventajas
y desventajas y ante todo unas consecuencias
y repercusiones en la relacion entre las partes.

Ahora bien, en cuanto al contexto interna-
cional Lewicki, Barry y Saunders, (2008) sefia-
lan que éste contiene todo lo relacionado al plu-
ralismo politico, legal, beneficiarios externos,
diferencias culturales, diferencias ideoldgicas,
inestabilidad/cambio, control y burocracia del
gobierno y fluctuaciones de divisas. Asi mismo,
Tugores (2006) identifica ciertas implicaciones
a tener en cuenta en temas de comercio interna-
cional como son pluralidad de monedas, idio-
mas diferentes, y logistica de mercancia.

Un asunto fundamental de este tipo de
negociacion es el aspecto cultural segin Cortés
(2015) y Lewicki et al. (2008) existen distintas
dimensiones que deben considerarse a la hora
de realizar una negociacion internacional como
las expuestas en la tabla 4.

Tabla 4
Dimensiones de la negociacion internacional

Dimensiones

Individualismo/colectivismo  Tiempo

Exito profesional y calidad
de vida

Distancia de Poder y/o
Elitismo
Masculinidad o feminidad Prevencion a la incertidumbre

Contexto
Fuente: Lewicki et al., 2008.
La cultura es de gran influencia en una

negociacion internacional pues como se observa
a continuacion puede, segin las extensas

investigaciones de (Lewicki, Barry, & Saunders,
2008), afectar en los siguientes 10 aspectos:

Tabla S
Diez modos en que la cultura influye
en una negociacion

Factor Rango

Definicion de una

. ., Contrato Relacion
negociacion
Oportunidad de una L .
portt ., Distributiva Integrativa
negociacion
Eleccién de Asociados
. Expertos
negociadores confiables
Protocolo Informal formal
Comunicacion directa Indirecta
Sensibilidad al tiempo Alta Baja
Propension al riego Alta Baja

Grupos o personas Colectivismo  Individualismo

Naturaleza de los Especificos Generales
acuerdos
Emociones alto Bajo

Fuente: Lewicki, et al. 2008.
El método Harvard de Negociacion

A la luz del método que desarrollaron
Fishery Ury (1981), a continuacion se presentan
unos consejos basicos a tener en cuenta a la
hora de negociar y que se soportan en el nuevo
paradigma de negociacion integrativo.

1. No negocie con base en las posi-
ciones: cuando se regatea con base
en las posiciones, los negociadores
tienden a encerrarse dentro de ellas.
Permite ver las cosas con calma,
siempre desde una vision superior
que la contraparte, aca es importan-
te ponerse en los zapatos del otro, lo
cual cambia la perspectiva, amplia la
vision y permite mejorar el “espec-
tro” de alternativas.

2. Separe las personas del problema: se-
pare la relacion de lo sustancial; en-
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fréntese directamente con el problema
de las personas. Lo esencial es tratar a
las personas como seres humanos y al
problema segun sus méritos.

3. Concéntrese en los intereses, no en
las posiciones: los intereses definen el
problema. El problema basico en una
negociacion no es el conflicto entre
posiciones, sino el conflicto entre las
necesidades, deseos, preocupaciones
y temores de las partes. Abre el cami-
no a la construccion, pero requiere de
generar confianza.

4. Invente opciones de mutuo acuerdo:
para inventar opciones creativas, se
necesita:

Separar el acto de inventar opcio-
nes, del acto de juzgarlas.

Aumentar las opciones en discu-
sion en vez de buscar una unica
respuesta.

Buscar beneficios mutuos.
Inventar maneras de facilitarles a
los otros su decision.

Esto se genera cuando hay gran interés de
las partes y realmente hay mente abierta para
lograr la consecucion de los objetivos.

5. Insista en que los criterios sean objeti-
vos: mientras mas criterios de ecuani-
midad, eficiencia o respaldo cientifico
pueda aducir en su caso, mas probable
sera que alcance un acuerdo final que
sea prudente y equitativo.

6. Desarrolle alternativas: siempre ten-
gaplana,byc.

7. Construya un puente de oro: siempre
tenga iniciativa y la mente abierta y
tranquila.

La negociacion internacional

Con el fin de aprovechar las ventajas de
un TLC es fundamental desarrollar la inteligen-
cia cultural, que podria definirse como la habi-
lidad para adaptarse de forma efectiva a nuevos
contextos culturales. Conocer y utilizar este
concepto es de relevancia para obtener el ma-
yor provecho de las interacciones con nuestra
contraparte. Segun Fanjul (2010), las nociones
basicas de esta teoria son:

* Negociacion intercultural: negociacion
que implica a dos partes que proceden
de diferentes contextos culturales.

* Cultura: conjunto de normas, roles,
sistemas de creencias, leyes y valo-
res que se hallan interrelacionados de
forma funcional. La cultura son pro-
gramas mentales compartidos por per-
sonas que controlan sus respuestas a
los hechos y circunstancias en que se
encuentran. Es decir, la cultura es algo
compartido por un grupo, pertenece al
sistema de conocimiento de los suje-
tos. La cultura se forma en la infancia
y se va reforzando a lo largo de la vida.

* Distancia cultural: grado en que dos
culturas son diferentes la una de la
otra. La inteligencia cultural cobra mas
alto valor cuanto mayor es la distancia
cultural entre las partes involucradas
en una negociacion.

* Shock cultural: dificultades para en-
contrar sentido y comprender al otro
desde la perspectiva del propio marco
cultural (p. 14).

Con el fin de comprender y prepararse
para la negociacion con otras culturas vale la
pena considerar que existen, de acuerdo con la
region o contexto historico, algunas distinciones
entre la manera como apropian, segun la cultura,
variables como la distancia al poder, los vinculos
profesionales, la confrontacién o cooperacion,
la relacién con el tiempo y los compromisos
verbales y escritos (Llamazares, 2004).
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Asi mismo, y segiin una encuesta reali-
zada por Global Marketing Strategies durante
el afio 2004, algunas de las caracteristicas mas
importantes a la hora de negociar de manera in-
ternacional son: tener claros los objetivos que
se persiguen en la negociacion, preparar y pla-
nificar la negociacion, tener conocimiento de la
materia con la que se negocia, contar con capa-
cidad para desarrollar relaciones con personas
de otras culturas, analizar y tener en cuenta los
posibles objetivos de la otra parte, escuchar y va-
lorar la informacién que esta transmite, soportar
la ambigiiedad e incertidumbre generada por la
contraparte, ser paciente durante todo el proceso
negociador y conocer el proceso de toma de de-
cisiones en cada pais y las normas de protocolo.

Como consecuencia del poder de Ia
cultura en una negociacion, enseguida se
expondran algunos rasgos generales que se han
logrado identificar para México y Colombia y
que se espera ofrezcan mayor conocimiento y
un espacio de autoevaluacidn para las proximas
experiencias comerciales de ambos paises.

Principales caracteristicas
colombianas

Para Ogliastri (2001) por el contexto
histérico y cultural, los colombianos “ante un
conflicto se negocian por instinto, por reaccion
instantanea, como un acto aprendido desde la
infancia y no como un proceso mental ‘fria-
mente calculado’” (p. 4).

Con esto como base es posible observar
porque los negociadores colombianos presentan
ciertas caracteristicas las cuales se mencionan a
continuacion:

* Esuna cultura del regateo en el cual se
busca un punto medio entre dos extre-
mos de alta primera oferta y reduccio-
nes de esta a medidas que trascurre la
negociacion

* También es comin en Colombia la ac-
tuacion unilateral, en la cual evitamos

la confrontacion para actuar indepen-
diente del otro, de sus intereses o de
posibles resultados.

* Negociar es de sacrificios, mio o de la
otra parte “Este procedimiento de ne-
gociacion parte del supuesto de que
una negociacion es un juego matemati-
co de suma cero, lo que induce un cli-
ma de confrontacion que desgasta las
relaciones entre las partes” (Ogliastri,
2001, p. 5).

* Son emocionales porque siempre se
negocia de una manera amable, aunque
haciendo uso de su poder.

* Suelen disfrutar de las charlas informa-
les, las cuales pueden ser extensas, don-
de buscan identificar el pasado cultural y
personal de su contraparte. (Katz, 2008)

* Asi mismo las reuniones pueden ser
algo caoticas e informales pues hace
parte de su cultura. (Katz, 2008)

* Excelentes improvisadores y propen-
sos a flexibilizar, pero terribles prepa-
radores. En Colombia se tiene un enfo-
que de corto plazo.

* Seglin Ogliastri (2001) los negocia-
dores internacionales piensan que los
colombianos dieron rodeos, no fueron
al punto; que después del acuerdo se
cambiaron las demandas; que hubo
desorden, no querian seguir una agen-
da; ambiente informal, largos pream-
bulos; tranquilos, despreocupados,
todo lo dejan para el final; toderos, no
se especializan, varios proyectos al
tiempo; superficiales en el manejo de
la informacién, no dan detalles.

En un pais como Colombia donde en el
2011 el 96 % de las empresas eran clasificadas
como Pymes y el 76 % del empleo lo gene-
ran éstas empresas (Cantillo, 2011) las cuales
se caracterizan por su grado de informalidad,
sumado a las pocas practicas de negociacion
evidenciadas por Ogliastri (2001) vale la pena
preguntarse:
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Hoy por hoy en Colombia, en términos
generales se practica la negociacion distributiva,
(,qué tan productivo y beneficioso puede llegar
a ser este enfoque cuando se deba enfrentar a
grandes multinacionales y empresas que se
espera entren en el marco de los tratados de
libre comercio?

Principales caracteristicas mexicanas

Al analizar los estudios realizados por
Metcalf et al, (2006) y Camacho (2014) es
posible identificar varias caracteristicas de los
negociadores mexicanos los cuales se describen
a continuacion:

* En una negociacion prefieren la firma de
un contrato que la construccion de una
relacion a largo plazo, por lo cual suelen
desarrollar acuerdos con cldusulas deta-
lladas sobre posibles eventos futuros

* Suelen ser formales a la hora de nego-
ciar, directos en la comunicacion y con
tendencia a expresar sus emociones

* Son adversos a tomar decisiones
arriesgadas y estas suelen ser tomadas
por un lider de equipo.

* Al igual que en grandes partes de Sur
América, es importante identificar la
region de los negociadores pues de
esto dependen ciertas costumbres cul-
turales que pueden ser importantes en
la negociacion como agresividad, tono
de voz, preparacion etc.

¢ Segun Camacho (2014) el profesional
mexicano se prepara antes de una ne-
gociacion, por ello analiza alternativas
que le den poder en la negociacion

* Esde estilo distributivo pero busca que
ambas partes tengan algun beneficio

* Valoran las contrapartes organizadas y
preparadas

¢ Son personas que les gusta crear re-
laciéon con su contraparte, es posible
esperar un almuerzo o cena de trabajo
para compartir y construir confianza.

* Son personas que respetan bastante el
protocolo y les importa el rango de po-
der de su contraparte.

A la luz de lo anterior, se reconocen ele-
mentos en comun y de desacuerdo entre los
negociadores mexicanos y colombianos. Son
culturas emocionales y sociales, pero a dife-
rencia de los segundos los primeros suelen es-
tar bien preparados a la hora de negociar. Con
esta informacion como punto de partida, en la
siguiente seccion se validaran, por medio de
entrevistas con diferentes empresarios de M¢-
xico y Colombia, las caracteristicas que ya se
expusieron.

Entrevistas para validar el escenario
de negociacion

Conscientes de que la entrevista que se
utilizard como instrumento de recoleccion de
informacion y analisis no es rigurosa en cuanto
a metodologia de investigacion, se opto por esta
alternativa como un complemento a los estudios
realizados por Camacho (2014), Metcalf et al.
(2006) y Ogliastri (2001), ofreciendo experien-
cias concretas y actualizadas de la negociacion
entre colombianos y mexicanos.

El objetivo de la entrevista es familiari-
zarse con el paradigma de negociacion comer-
cial de cada pais en cuanto a enfoque, estilo,
percepciones, preparacion, cultura y practicas
de negociacidén que operan.

Resultados entrevistas

Al analizar las entrevistas y sus resultados
se identifican varios aspectos que confirman las
investigaciones adelantadas por los diferentes
autores, tanto para el caso colombiano como
para el mexicano.*

Los mexicanos se toman su tiempo para
negociar; son lentos a la hora de construir rela-
ciones y buscan que estas sean de largo plazo.
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A diferencia de los mexicanos, los nego-
ciadores colombianos son considerados como
afanados e inmediatistas.

Los mexicanos suelen tener que regresar
a sus empresas para tomar decisiones, lo que
segun la experiencia, saca un poco de casillas
a los colombianos quienes estan en constante
presion por decisiones rapidas.

Tanto mexicanos como colombianos son
percibidos como emocionales en las negocia-
ciones. Ahora bien, los segundos fueron descri-
tos como muy confiados y con estilos que pro-
curan el dominio, asi mismo tratan de adaptarse
a las circunstancias que mas les convenga.

Se confirma lo dicho por Ogliastri en
cuanto al regateo, el colombiano le gusta este tipo
de practica y suele buscar el beneficio personal.

En general y siendo consciente de que la
muestra de estudio puede atn ser mas amplia,
fue posible observar como los planteamientos
expuestos por los diferentes estudios estan bas-
tante alineados a las experiencias de las encues-
tas realizadas. Esto indica que las practicas de
negociacion de colombianos con los mexicanos
deben modernizarse y requieren una mayor pre-
paracion y cambio de paradigmas y practicas por
parte de los negociadores involucrados apuntan-
do a una relacion ganar-ganar y de largo plazo.

Conclusiones

Con el fin de aprovechar el TLC celebrado
entre las dos naciones, es menester entender la
cultura y practica negociadora de ambos paises
desde la perspectiva mexicana.

Siendo Colombia y México socios co-
merciales con inmensas oportunidades para
hacer negocios segun lo encontrado en nuestro
trabajo que comparten una cultura conservado-
ra, familiar y religiosa vale la pena aprovechar
estas similitudes en las relaciones bilaterales.
Por lo tanto, seria importante fomentar nuevas

investigaciones que nos ayuden a conocernos ¢
integrarnos mejor, facilitando asi los procesos
de negociacion comercial y la resolucion de
controversias.

Se encontré que los dos paises compar-
ten un paradigma distributivo de negociacion.
Sin embargo, en un mundo globalizado se re-
quiere de practicas integrativas y cooperativas
(ganar-ganar) donde la confianza es el factor
clave del éxito para realizar transacciones
mas eficientes y beneficiosas. He aqui la im-
portancia de promover la incorporacion a los
procesos de negociacion, entre colombianos y
mexicanos, de nuevos principios inspirados en
el método Harvard el cual apunta hacia la efi-
ciencia, ganancia mutua y generacion de con-
fianza, entre otros.

Conocer las culturas y practicas de ne-
gociacion nos permite prepararnos mejor entre
diferentes culturas, lo cual es un factor clave de
éxito en la negociacion. Una mejor preparacion
facilita el desempefio del negociador, permi-
tiendo la proactividad en la negociacién para
beneficio mutuo.

Hay que trabajar en la generacion de con-
fianza jugando limpio en cuanto al manejo de la
informacion.

Dejemos las practicas “dudosas” a un
lado. Estas practicas son ante todo culturales,
pero en un mundo globalizado en el cual las
transacciones sufren por la lentitud, se pierden
oportunidades.

Dado que Time is Money, se deben agilizar
los procesos de negociacion haciéndolos maés
eficientes por lo cual se debe regatear menos y
buscar mayores opciones ademas de criterios
objetivos de persuasion.

Finalmente las negociaciones comerciales
deben apuntar a acuerdos ganar-ganar, ante
todo éticos, con un énfasis a la construccion
de relaciones de largo plazo. Por este motivo
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invitamos a los negociadores de ambos paises a
que incorporen las ensefanzas de la negociacion
moderna basada en la integracion y no en la
distribucion. Cuando la confianza es mutua,
las practicas tienden a ser transparentes y asi se
logra generar valor para beneficio de las partes.

Notas

! Se entiende, en términos generales, por
cultura y practica de negociaciéon como el pa-
radigma, valores, motivaciones, estilos, manejo
de la informacion, toma de decisiones, estrate-
gias y técnicas de persuasion entre otros que se
utilizan en una mesa de negociacion.

2 Véase Santander Trade portal en el
siguiente enlace: https://es.santandertrade.com/
establecerse-extranjero/mexico/practica-de-
negocio.

3 Tratado de libre comercio entre EE.UU,
Canada y México.

4 Cabe advertir que no fue facil contar
con una muestra amplia para dichas entrevistas,
debido a la dificultad en el suministro de
informacion por parte de algunos empresarios
que fueron contactados.
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Anexo 1

Formato entrevista

Segiin su experiencia, ;la forma de
negociar de los colombianos es de un
enfoque ganar-perder o ganar-ganar?

(A la hora de negociar con colombianos,
los mexicanos buscan la construccion de
una relacion de corto o largo plazo?

(Como se perciben los negociadores?
(Amigos? ;Socios?, o juna oportunidad
unica para sacar provecho?

(Se genera confianza antes de iniciar
la negociacion? Si la hubo, ;cuales son
las practicas mexicanas a la hora de
construir confianza comparadas con las
colombianas?

(Como se prepar6 para la negociacion?
(Considera que su contraparte colombiana
estaba preparada? Por favor comparta
algunos ejemplos.

En términos generales, el mexicano
como maneja el tiempo a lo largo de la
negociacion? ;Lento, rapido? Estos
ritmos estan alineados con los de los
negociadores colombianos?

(Como es el manejo de la informacion?
(Abiertamente, con discrecion, se mani-
pula o se esconde? ;Cree usted que es
diferente para los colombianos? ;Como se
manifiestan los intereses? ;Abiertamente o
se esconden?

(Los mexicanos expresan de manera
espontdnea sus emociones durante la
negociacion? ;Como percibe a la contra-

parte colombiana en esta materia? ;Son
los colombianos expresivos con sus
emociones?

(Los negociadores mexicanos toman
decisiones en la mesa de negociacion o
deben consultar de manera previa a sus
empresas?

(En la etapa de prenegociacion se identi-
fica la mejor alternativa para un acuerdo
negociado?

(Las partes se preocupan por lograr
acuerdos legitimos, blindados contra el
cuestionamiento?

(,Qué tanto se utiliza el regateo como
medio para lograr acuerdos? ;Considera
a los colombianos como regateadores?

En términos generales, ;como calificaria
los estilos de negociacion de los mexicanos
y de los colombianos? ;Dominantes con-
descendientes, evasivos, transaccionales o
integrativos?

(Con qué frecuencia surgen controversias
comerciales asociadas a los pactos
realizados?

(El manejo de las controversias emergen-
tes cuenta con métodos alternativos de
solucion de conflictos tales como media-
cién, conciliacion o arbitraje?

(Qué recomendaria a un empresario que
va a negociar con un par del otro pais?
A mexicanos que van a negociar con
colombianos y viceversa.






