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El estilo de negociaciéon japonés

Tipico que estamos acostumbrados a negociar, como buenos Coaches, de

acuerdo a estilos “occidentales”. Bueno, otro estilo es el “estilo japonés de
negociacion " que se basa en el ningensei, en la conversacion, el comportamiento y
las relaciones interpersonales dentro de la negociacién. El concepto ningensei se
traduce como “prioridad a la humanidad”.

Los factores ambientales tales como la geografia insular y la densa poblacion
condujeron a los valores culturales y a las normas del comportamiento que son
solo constantes y homogéneos.

Tate Shakai: Viviendo y trabajando en una sociedad vertical. Una de las
diferencias mas importantes entre el japonés y los otros estilos de la negociacion
es el estatus de relacion.

En el nivel interpersonal, el estatus es determinado por la edad, el sexo, la
educacidn, o la ocupacion, mientras que en las relaciones de negocio, depende del
tamafo y del prestigio de la compania, de la estructura de la industria, y
particularmente del papel (comprador o vendedor).

Los japoneses se sienten incémodos si las distinciones de estatus no existen o no
estan claras, no se establece igualdad interpersonal.

Nagai Tsukiai: Relaciones de largo plazo.

El comportamiento de la negociacién es también influenciado por laimportancia
de las raices culturales, arraigadas de establecer relaciones a largo plazo entre las
partes. Aligual que en las relaciones personales y grupales, las relaciones de
negocio se hacen para el resto de la vida y por lo tanto se hacen de manera lentay
cuidadosa, de una manera social prescrita. Se puede mencionar dos implicaciones
importantes de este aspecto: (1) El negociador japonés invertird mas esfuerzos en
preliminares y rituales de negociacion (2) La estructura y la presentacion del
negocio acordado reflejaran la importancia de una comision a largo plazo que
beneficia ambas partes. Aunque los beneficios a corto plazo también se perciben
como importantes, son solamente secundarios en una perspectiva a largo plazo.

Shiny: La intuicion. La negociacion japonesa tipica implica el requerido aisatsu
(saludo formal), la hospitalidad y el regalo ceremonial que da asi inicio a una
reunién muy larga. Esto sirve para establecer una relacién armoniosa entre ambas
partes, que es muy importante para ellos.

El concepto de amae asegura que el comprador tomara con cuidado el interés del
vendedor. Asi, el vendedor no se opone a la decision del comprador y sus dudas.

Se pueden mencionar tres caracteristicas de la dificultad universal en conseguir la
retroalimentacién del lado japonés: (1) El japonés valora franqueza interpersonal

(wa), (2) Los negociadores japoneses podrian no agradarles el siguiente paso, y (3)
las sefales claras son exigidas por los extranjeros.

Woa: Mantener armonia. Para mantener la armonia superficial, los japoneses
evitan decir un directo “no” usando otras maneras de expresar su negativa. Esto
sirve para no cambiar la cara de la otra parte y reflejar el concepto japonés de
tatemae (forma, postura oficial, cara, frente) y de honne (sustancia, esencia,
intencion verdadera). Los negociadores japoneses comunican cortésmente el
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tatemae, mientras que evitan ofender, pero con un informativo honne.

La homogeneidad étnica, el aislamiento, y la tradicién en Japdn de las relaciones
personales durante la vida, permiten este estilo muy sutil de la comunicacion
(haragei) que sirve también para mantener la armonia (wa) y para proporcionar la
informacion necesaria para desarrollar las relaciones personales comodas
(shinyo).

Shokai-Sha y Chukai-Sha: Presentador y mediador. En Japdn, las relaciones y las
negociaciones son establecidas siempre por un shokai-sha llamado tercera parte
neutral. Las funciones del shokai-sha y del chukai-sha son institucionales y
esenciales para comenzar una relacion del negocio. Las relaciones de negocio se
establecen inicialmente a través de conexiones apropiadas.

Si una parte no conoce a la otra, los terceros pueden arreglar una reunién inicial,
estos generalmente son ejecutivos, banqueros o de una compafiia.
Particularmente, si el shokai-sha tiene una relacién personal con el comprador, él
sera muy influyente porque el comprador no desea danar la armoniay la relacion
con el shokai-sha.

También sirve como fuente valiosa de la informacién. Si surgen problemas serios
durante el proceso de negociacion, el chukai-sha es una opcién de ayuda.
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