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Objetivo

El objetivo de mi Trabajo de Fin de Grado es analizar un caso practico de
negociacion que he creado, entre dos empresas trabajando en el sector del lujo:
Tiffany&Co, una marca americana de lujo reconocida mundialmente por su joyeria
fina, y LVMH (Louis Vuitton Moét Hennessy), un conglomerado franceés, lider
mundial en productos de lujos que esta presente en varios sectores como la moda,
la joyeria, los vinos y espirituosos y la cosmeética. El caso practico se centra en la
negociacion sobre una adquisicion de la joyeria estadounidense Tiffany&Co, por
parte de LVMH, en 2021.

En esta negociacion, tanto Tiffany&Co como LVMH son dos empresas con intereses,
valores, raiz y métodos de trabajo distintas en un contexto en el que se debaten
cuestiones clave como la expansion internacional de la marca de joyeria y la intencion
de LVMH de fortalecer su presencia en el mercado de la joyeria y diversificar su cartera
de marcas.

He optado por basar este caso practico de negociacion sobre el lujo, porque este
sector representa un sector muy importante en la economia, que esta en constante
crecimiento en todo el mundo. Ademas, me parecié interesante explorar cdmo se
llevaba a cabo una negociacién en el sector del lujo y como se organizaban fusiones
y adquisiciones para empresas de esta escala global.

Los principales objetivos que orientaran mi trabajo de analisis de este caso practico
seran:

- Desarrollar un caso practico de negociacién centrado en el proceso de
adquisiciéon con el fin de analizarlo segun los marcos que estan desarrollando
en “Obtenga el Si”

- Hacer la evaluacion de la negociacion basada en los intereses de Tiffany&Co
y LVMH y identificar todos los pasos de sus negociaciones.

- Analizar la negociacion desde el punto de vista de ambas partes, asi como
sus puntos de vista sobre la cuestion.

- Evaluar las opciones que pueden llegar a un compromiso con beneficio mutuo

- Analizar el enfoque colaborativo de la negociacién.

Metodologia aplicada

Através de este analisis, haré un estudio de la teoria de la negociacion desarrollado
por Ury y Fisher en su libro «Obtenga el si, el arte de negociar sin ceder», aplicando
los principios claves de la negociacion explicados en el libro a las interacciones entre
Tiffany&Co y LVMH. Disenara un caso practico de negociacion ficticio entre las dos
empresas, que incluira el desarrollo detallado sobre las empresas, sus antecedentes,
sus visiones, sus motivaciones sobre el problema y también los puntos de tensiones.
El caso sera compuesto de una base contextual comun y ademas la version de la
problematica representada desde las dos perspectivas.

Para enriquecer mi analisis del caso, revisara varios casos practicos similares de
negociacion, lo que me permitira ver y proporcionar un contexto adicional, asi que
analizad la construccién de los casos.

Mi analisis se basara en cuatros fases, cada una compuesta por subpartes:
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Marco teorico
Explicacion del caso
Analisis de la negociacion

4) Conclusiones
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