INDICE DE CULTURA DE
NEGOCIACION

UNA MEDIDA HOLISITICA DE
LA CULTURA DE NEGOCIACION
DE SU ORGANIZACION
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RESENA

La excelencia en la disciplina de negociacion a lo largo
de un negocio es un factor critico en la efectividad

de su desempefio comercial. Las organizaciones de alto
desempefio reconocen la importancia de invertir en

el desarrollo de las habilidades y comportamientos

en cada area de sus operaciones.

El camino para potenciar la excelencia de negociacion
para el éxito comercial comienza con una comprension
del desempefo actual. El indice de Cultura de
Negociacion (ICN) de The Gap Partnership es una
herramienta de diagnodstico poderosa que permite

a las organizaciones revisar su negociacion de capacidad,
infraestructura y fundacion. Proporciona un andlisis
tridimensional de la madurez de negociacion general.

El resultado se puede usar como plano base para una
mejora comercial continua.

AREAS DE ANALISIS

El ICN analiza los tres segmentos centrales que
constituyen la cultura de negociacion de una compaiia:
Personas, Procesos y Organizacién, y profundiza en cada
una de estas areas para proporcionar una vision
holistica del desempefo.

El drea de Personas cubre la experiencia, ideales

y habilidades; Procesos se divide en procesos

y herramientas, datos y sistemas y riesgos y poder;

y Organizacion comprende la alineacion, comunicacion
y compromiso.

METODOLOGIA

Los datos cuantitativos son recolectados en cada

una de estas areas a través de una encuesta profunda.
Se identifica a los individuos apropiados dentro

de la organizacion para completar el cuestionario.
Permanecen anénimos para asegurar la
retroalimentacion auténtica y veraz.

PARA MAYOR INFORMACION, contactenos
en thegappartnership.com
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CARACTERISTICAS CLAVE

™ La encuesta se ajusta a las caracteristicas especificas
del cliente que toman en cuenta el sector,
la geografia, areas de enfoque acordadas
previamente y los resultados deseados.

™ El nimero y perfiles de los encuestados son
flexibles para proporcionar una respuesta éptima
a la definicidn organizacional

™ La encuesta combina la simplicidad con el rigor
y hace que los encuestados clasifiquen una serie
de cuestionarios estructurados en escala deslizante

™ Las descripciones detalladas en cada extremo de
la escala les dan contexto y guia para asegurar
respuestas precisas

M Se proporciona apoyo continuo al patrocinador de
la organizacion durante la duracion de la encuesta
con informes de actualizaciones regulares,
estadisticas de avance en finalizacion y areas
de enfoque emergentes

LOS RESULTADOS

Un informe integral revisa los descubrimientos

y resultados de la encuesta y proporciona un analisis
comparativo por geografia, nivel de trabajo y funcién.
Ademas, resalta los resultados logrados en escala
agregada, segmento central y elemento individual

y muestra como establecen los puntos de referencia
en cuanto al mercado promedio y las calificaciones de
las compafias de mejor desempeiio. El andlisis se usa
para ayudar a priorizar los siguientes pasos y acciones
recomendadas.

EL INDICE DE CULTURA DE
NEGOCIACION ES PARA USTED
SIooo

Quiere un andlisis holistico de las competencias
de negociacién de su organizacién.

YQuiere manejar la madurez de negociacion de su
organizacion y mejorar los resultados comerciales.

Tiene interés en aprender sobre las acciones que puede
tomar para impulsar una cultura de negociacién de alto
desempefio en su organizacién.



