internacionales, la puntualidad y cumplimiento de compromisos son cada vez mas
importantes. A pesar de la expresividad emocional, en el ambito empresarial se espera un
nivel de profesionalismo y cortesia. Los acuerdos se logran con flexibilidad y busqueda de
soluciones beneficiosas mutuas, considerando la aversion moderada al riesgo en la toma
de decisiones.

En el mundo globalizado, las comunicaciones empresariales son clave para establecer
relaciones economicas exitosas mediante negociaciones. En China y México, las tacticas
de negociacion difieren: en China se prioriza el respeto, la paciencia y las relaciones
duraderas, mientras que en México se enfatiza la confianza, la cordialidad y las relaciones
personales. Es fundamental comprender y respetar las diferencias culturales para lograr el
éxito en los negocios internacionales. La adaptacién y el respeto son clave en este
apasionante mundo empresarial globalizado.

CHUII «/lunesosxkonomucmy
M. Voluyevich
M. M. BoayeBu4

BI'DY (MuHck)
Hayunwiii pykosooumens A. Myxuka

COMO LA CONFIANZA EN UNO MISMO Y LA CAPACIDAD
DE NEGOCIACION INFLUYEN EN LA CONSTRUCCION DE RELACIONES
A LARGO PLAZO CON SOCIOS DE AMERICA LATINA

Kak yBepeHHOCTH B ce0e 1 yMeHHe BECTH MePeroBopbl BIUSIIOT HA IOCTPOEHHUE
A0JTOCPOYHBIX OTHOIIEHMI € JATHHOAMEPUKAHCKMMU MApTHEPaAMHU

El éxito en los negocios en América Latina (LA) depende en gran medida de la
capacidad de construir relaciones personales sélidas, que aqui se valoran por encima de los
acuerdos formales. La clave de estas asociaciones a largo plazo son dos cualidades
interrelacionadas: la confianza en si mismo y la capacidad de negociar teniendo en cuenta
las peculiaridades culturales de la region.

El objetivo de este estudio es desarrollar pautas practicas para el uso efectivo de
habilidades de negociacion destinadas a construir relaciones sélidas y confiables con
socios comerciales en America Latina.

En la cultura empresarial latinoamericana, la confianza se percibe como una
manifestacion de competencia y confiabilidad, siendo la base para relaciones a largo plazo.
Esto se expresa en un apreton de manos fuerte, una mirada directa y un discurso sereno.

El proceso de negociacion en América Latina se centra en construir relaciones a largo
plazo mediante un didlogo complejo y multinivel. Comienza con una comunicacion
informal (familia, cultura), esencial para establecer conexiones personales, ya que abordar
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directamente los negocios se considera rudeza. El proceso exige flexibilidad y paciencia,
ya que suele ser extenso y con horarios flexibles.

La comunicacion evita disputas abiertas, confrontaciones, prefiriendose formulas
evasivas como «es posible» en lugar de un «no» categorico, y expresando las criticas con
gran diplomacia. Es crucial la capacidad de interpretar las sefiales no verbales (gestos,
expresiones faciales, tono de voz), ya que permiten establecer el contacto emocional
profundo que fundamenta las relaciones comerciales exitosas en la region.

El éxito en las negociaciones en Latinoamérica requiere un enfoque integral que
combine una preparacién meticulosa con la comprension de las caracteristicas culturales
locales. Es fundamental estudiar la cultura nacional y el entorno empresarial del pais
socio, respetar las formalidades como el uso de titulos profesionales y valorar las
estructuras jerarquicas. El proceso implica multiples discusiones para alcanzar consensos,
y la firma de un contrato debe verse como el inicio de una relacién a largo plazo, no como
su culminacion.

La eficacia del proceso depende de la sinergia entre la autoconfianza y la sensibilidad
cultural. La primera establece la base de credibilidad, mientras que la segunda transforma
esa percepcion en una confianza sostenible. Un desequilibrio entre estos elementos reduce
la eficacia: las técnicas de negociacion sin confianza se perciben como inseguridad, y la
confianza sin sensibilidad cultural, como arrogancia. Por lo tanto, los resultados optimos
se logran con la combinacién armonica de ambos aspectos. Se concluye que, para el éxito
en los negocios con América Latina, la posesion aislada de técnicas de negociacion o de
una actitud segura es insuficiente. Es la interaccion sinérgica de ambas la que permite
superar las barreras culturales y generar la confianza necesaria para relaciones comerciales
sostenibles.
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