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Resumen

En este trabajo se han analizado dos factores clave a la hora de hablar de Inditex:

La cultura espafiola tiene un gran peso en la forma de hacer negocios de Inditex. Sus
principales rasgos componen las bases de las técnicas de negociacion mas utilizadas, que son
tres. Estas tres se ponen a prueba y se muestran con varios casos reales de Inditex negociando
con otras entidades. Como conclusion, se debate sobre si son las técnicas mas adecuadas para
ciertos momentos y surge la duda de cuando aplicarlas segun si se enfrentan a entidades de

origen chino o hindu.
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Abstract

In this project, two key factors are analyzed when discussing Inditex:

The Spanish culture has a significant influence on Inditex's way of doing business. Its main
characteristics form the basis of the most commonly used negotiation techniques, which are
essentialy three. These three techniques are tested and demonstrated with several real cases of
Inditex negotiating with other entities. In conclusion, there is a discussion on whether these

are the most appropriate techniques for certain situations, and the question arises of when to

apply them, particularly when dealing with entities of chinese or indian origin.

Keywords: negotiation, technique, Inditex, India, China, culture
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1. Introduccion del tema
Al comenzar con el trabajo expuesto, se detalla lo siguiente:

1.1 Justificacion de la eleccion del tema
Se ha escogido este tema a investigar dada la falta de articulos de peso que hablen sobre

cémo gestiona Inditex las negociaciones. Inditex, se ha convertido en una de las empresas
con mas peso en la historia de Espafia, pero sobre todo en un modelo a seguir a nivel
mundial. No es casualidad que haya llegado tan lejos y haya crecido tanto en un periodo de
tiempo corto y, por esa razon, investigar su proceso a la hora de sentarse y negociar puede
parecer un tema relevante. Pero més alla del cdmo, se ha escogido este tema para averiguar si
el éxito de Inditex es cosa suya exclusivamente, o por el contrario proviene de algo mas
grande, si proviene de unos valores, unos principios y una cultura que tenia integrada desde

que se fundo, la cultura espafiola.

1.2 Objetivos
A la hora de investigar y analizar informacion sobre el trabajo, hay dos cuestiones relevantes

u objetivos que se pretenden alcanzar. Estos son:

1.2.1 Resaltar si la cultura espafiola se considera un factor determinante en Inditex a la
hora de negociar.
En este objetivo, se pretende averiguar si existe una relacion palpable entre los elementos

clave de la cultura espafiola y la forma de operar en las negociaciones de Inditex. Inditex,
como cualquier empresa, tiene su propia cultura empresarial, que la comparten tanto los
empleados de bajo rango como la alta directiva. Sin embargo, se quiere resaltar si su origen
espafiol le ha dejado una herencia cultural a la empresa, lo que quiere decir que su forma de
operar no es obra del azar, si no de una manera de ser inculcada con los valores y principios
de su lugar de origen.



1.2.2 Averiguar y enumerar qué técnicas de negociacion son las mas predominantes en
las negociaciones de Inditex.
Inditex, siendo una de las empresas textiles mas importantes a nivel global, lleva un largo

camino de desarrollo. Ese camino estd marcado por las decisiones empresariales que ha
emprendido y, sobre todo, por los acuerdos y negociaciones gque ha llevado a cabo con otras
entidades. A lo largo de su trayectoria, se ha sentado a negociar en la mesa con muchas partes
interesadas, teniendo exito en unas y no tanto en otras. Pero el objetivo de este trabajo es,
averiguar, a la hora de la negociacion de Inditex, qué técnicas son las que mas suele utilizar
en estos procesos. En los casos expuestos a continuacion, se busca averiguar y resaltar, cuales

son sus técnicas mas comunes.

1.3 Metodologia
El método de trabajo para rescatar toda la informacidn posible sobre el tema elegido ha sido

el siguiente:

1.3.1 Analisis bibliografico.
Para conseguir analizar el primer objetivo, “Resaltar si la cultura espafiola se considera un

factor determinante en Inditex a la hora de negociar”, se recurrid al acceso de documentos en
internet acerca de este tema y temas relacionados. En este caso, la fuente méas abundante y
precisa se encontraba en Google Scholar

Por un lado, se analizo los elementos clave de la cultura espafiola por separado, es decir, los
rasgos mas caracteristicos que se destacaban acerca de esa cultura, encontrando ciertos
documentos de interés y revistas cientificas que hablaban del tema. Asi, los datos a estudiar
eran mas precisos y tenian una base sélida, en donde ya habia habido un previo estudio sobre
el tema en cuestion. Por otro lado, se analizé como era la forma caracteristica de Inditex en
relacion con el manejo de las negociaciones. Esto, ligandolo con el analisis del segundo
objetivo, “Averiguar y enumerar qué técnicas de negociacion son las mas predominantes en
las negociaciones de Inditex”, se recurrieron también a documentos cientificos, pero sobre

todo a los analisis de casos reales de negociaciones entre Inditex y otras entidades.

De esa manera, se podia establecer una relacion entre el comportamiento de Inditex y las
bases de la cultura empresarial espafiola.



1.4 Estado de la cuestion
Aqui resaltan varios proyectos que han realizado investigaciones relativamente similares a

este trabajo:

En (Diaz-Soloaga, P. (2019). The role of communication in organizational culture. Is
there a pattern in Spanish fashion companies?. Profesional de la
informacidén/Information Professional) se ha estudiado determinar si existe un patron
caracteristico o vinculo entre la cultura organizacional y la eficiencia dentro de las
empresas de moda en Espafia (entre ellas Inditex), resaltando el papel de la
comunicacion interna. Uno de los objetivos a resaltar es como la comunicacién actua
como motor de este proceso, buscando las caracteristicas particulares que distingan y
definan a estas empresas de otras industrias en Espafia. Algunos de los hallazgos a
destacar fueron que las culturas de las empresas de moda en Espafia estaban
influenciadas por las autoridades de los lideres, existiendo una clara jerarquia de
gestion. Ademas, hace hincapié en la identidad corporativa y como el conocimiento
de los valores y la mision tienen un gran peso en las empresas de moda espariolas.

En (Barrientos, S. A., Bustamante, L. F., & Cano, J. A. (2013). Uso y apropiacion de
la tecnologia de informacidn y comunicacion: dos conceptos para la negociacion
internacional en organizaciones productivas. Revista Escuela de Administracion de
Negocios, (75), 58-69) se hace alusion a como el uso de las TIC (Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion) transforman las capacidades internas de las empresas y
las convierten en ventajas competitivas a la hora de llevar a cabo las negociaciones
con otras partes en el ambito internacional. Todo ello hace referencia al conjunto de
las herramientas digitales que soportan la comunicacion y la gestion de la informacion
dentro de las empresas. Compara Su uso Vs su apropiacion, y como el primero no
busca un objetivo definido, y sin embargo, el segundo, esta orientado a alcanzar
objetivos especificos dentro en los procesos de negociacion. Ademas, esta orientado a
superar barreras geograficas y facilitar a comunicacidn entre diferentes culturas en
procesos de negociacion internacionales, y resultan fundamentales para la
competitividad. La conclusion es que el uso adecuado de TIC puede mejorar
significativamente los resultados de las negociaciones, aunque su implementacion

debe estar alineada con los objetivos estratégicos de la empresa.

2. Marco teorico
Ahora, en el marco teorico del trabajo, se exponen los conceptos analizados y estudiados y la

informacidn al respecto recabada.



2.1 ¢ Que entendemos como técnica de negociacion?
A la hora de negociar, siempre hay que lograr entender qué es lo que quiere de verdad la otra

parte. Pero donde reside el verdadero reto es conocer de donde viene la motivacion de la otra
parte para negociar. Y es que, existen muchas culturas empresariales diferentes que conciben
aspectos de la vida de una manera muy diversa y, por tanto, pueden no compartir ciertos

métodos de negociacion a la hora de sentarse a la mesa a negociar (si es que lo hacen).

Una técnica de negociacion se define textualmente como “al conjunto de métodos, estrategias
y habilidades empleadas para alcanzar acuerdos entre dos 0 mas partes con intereses,
necesidades o posiciones divergentes” (SanPietro, L. (s. f.). negotiation techniques. PON -
Program On Negotiation At Harvard Law School), es decir, son las herramientas que, a la

hora de negociar, una parte utiliza para llevarse a la otra parte a “su terreno”.

2.2 La cultura empresarial espafiola
Para poder mencionar este tema con claridad y entendimiento, hay que responder a una serie

de cuestiones.

2.2.1 ¢ Qué entendemos por cultura empresarial?
Se refiere al “conjunto de valores, creencias, normas, comportamientos y practicas que

caracterizan a una empresa u organizacion” (The Harvard Law School Forum on Corporate
Governance. (2021, 9 diciembre). Corporate culture. The Harvard Law School Forum On
Corporate Governance.). Esta cultura empresarial es la que define como una determinada

empresa va a operar en el mercado y es la raiz de la toma de decisiones.

Todas las empresas tienen su propia cultura, que puede tener una diferencia abismal con otra
de otra empresa. Sin embargo, la cultura de las empresas basadas en una localizacién en
concreto, como puede ser un pais, una provincia o una ciudad, son muy propensas a operar de
una manera muy similar. En el caso de las empresas espariolas relevantes, comparten una
forma de hacer negocios caracteristica, que viene dada por un elemento fundamental, la
forma de ser de sus habitantes.



2.2.2 Principales rasgos de la cultura empresarial espafiola
En la cultura empresarial espafiola, como se ha mencionado antes, no es casualidad que los

métodos para llegar a acuerdos y para tomar decisiones sean similares entre las empresas.
Todo eso proviene de una cultura comin que comparten sus habitantes y esta basada en tres
conceptos fundamentales:

2.2.2.1 Las relaciones personales
Las relaciones personales a la hora de hacer negocios en Espafia son imprescindibles. Tanto

es asi, que los espafioles rara vez hacen negocios con alguien con quién no tienen suficiente
confianza. A diferencia de la cultura empresarial anglosajona, donde primero se hacen
negocios, y luego se entabla la relacion, en Espafia primero se aseguran de conocer bien al
individuo para posteriormente llegar a un acuerdo comercial. Podria decirse que los espafoles
“primero hacen amigos y luego negocian”, mientras que los anglosajones “primero negocian

y después hacen amigos”.

Esto ocurre por la desconfianza natural que tiene la cultura espafiola a lo desconocido. Por
esa razon, la mayoria de los directivos esparioles prefieren realizar reuniones y negociaciones
cara a cara que de forma escrita o por llamada telefénica (The Spanish management style. (s.
F)). Una negociacion cara a cara muestra mas facetas de la otra parte (su expresion corporal,
emociones y el contacto fisico y visual), que hacen que sea mas sencillo entablar una relacion
personal y poder conocer bien los intereses de la otra parte.

Entablar una buena relacion personal antes de negociar en Espafia es todo un proceso que
debe tomar tiempo. Las relaciones personales entre las empresas no siempre se consolidan
dentro de las oficinas. Aprovechando el clima mediterraneo y la cantidad de ocio que ofrece
Espafia (eventos, bares, deportes...etc.), las empresas a veces optan por reunirse en estos
lugares. Es el caso del Santiago Bernabéu, estadio del Real Madrid, donde muchas empresas
como Telefénica o Mahou poseen palcos VIP para crear amistad entre las demas partes
interesadas, con lo que posteriormente podran hacer negocios o no.

2.2.2.2 El concepto del “tiempo”
El tiempo juega un papel vital en una negociacion. Sin embargo, en la cultura empresarial

espafiola, el tiempo suele ser un concepto subjetivo. Al priorizar desde un inicio las
relaciones personales antes de firmar un acuerdo, como antes se ha mencionado, en la cultura
empresarial espafiola a la hora de hacer negociaciones suele ser mas relajada y suele llevar



mas tiempo. Es mas, suele haber rechazo cuando en la toma de decisiones importantes no
cuentan con suficiente tiempo. Y antes de cerrar un acuerdo, en la cultura empresarial
espafola es comun invertir bastante tiempo en revisar que las partes de un acuerdo estan del
todo claras (Business Communication in Spain: Manage Business Relationships. (2019, 15
noviembre)).

Pero en esta cultura, el tiempo no solo afecta a las negociaciones, también afecta al dia a dia
dentro de la empresa. Un ejemplo de esto son los turnos para almorzar, donde en Espafia una
jornada de trabajo puede comenzar a las 9:00 y tener una pausa de aproximadamente 2 horas
para almorzar que suele ser entre la 14:30 y 16:30, hasta retomarse y acabar a las 20:00. Parte
de este gran descanso suele ser en busca de entablar buenas relaciones en la hora de la
comida, siendo muy comun la sobremesa de después, razon por la que el descanso para
almorzar es bastante largo comparado con la media europea, la cual se sitla alrededor de 30-
40 minutos (Compass Group. (2023, June 19). Give us a break.).

2.2.2.3 El orgullo personal
El orgullo personal en la cultura empresarial estd muy presente en el dia a dia. En general, a

los gerentes espafioles les gusta aparentar que tienen control sobre las situaciones y cuesta
mucho admitir algin fallo o equivocacion. Es por eso que, como antes se ha mencionado, en
la cultura empresarial espariola, hay una cierta preferencia sobre las reuniones cara a cara y

no a distancia, donde la comunicacion no verbal y la persuasion juegan un papel fundamental.

Otro elemento que reafirma el tema del orgullo personal es como esta ordenada la sociedad
empresarial, siendo esta jerarquica. Eso quiere decir que solo los gerentes de alto rango son
los que inciden en las decisiones importantes de una empresa y pocas veces se mezclan con

los empleados subordinados (Business practices in Spain - Santandertrade.com. (s. f.)).

2.3 Inditex en Espafia
Inditex es una de las empresas privadas con mayor impacto en la historia reciente de Esparia.

Pero ¢qué tan relevante es realmente?



2.3.1 Su aportacion al PIB espafiol
Inditex, el gigante textil espafiol, es una empresa referente a nivel mundial. En el afio 2023,

ha generado un beneficio neto total de 5381 millones de euros y mantiene a 165000
empleados por todo el mundo.

A dia de hoy, su mercado mas beneficioso es el europeo, siendo el pais en el que méas vende
el de su origen, Espafa. Solo en Espafia, Inditex genera el 15,3% de sus ingresos globales.
Esta tan presente en este pais que, del total del PIB espafiol, aporta el 0,41% (Inditex. (2023).
Annual Report 2023).

2.4 ¢Que técnicas utiliza la empresa Inditex para negociar?
Inditex, como la empresa espafiola mas importante en todo el mundo, no escapa de las bases

fundamentales de la cultura empresarial espafiola. Como se ha mencionado antes, la cultura
espafola tiene tres rasgos muy caracteristicos que influyen de manera directa en la cultura
empresarial de sus empresas a la hora de operar tanto en la toma de decisiones como a la hora
de negociar con otras partes. Inditex, como referente de empresa espafiola, tiene tres métodos
predominantes que ha utilizado para llegar a un acuerdo con otras partes. Estos tres métodos
son:

2.4.1 Silent treatment (en relacion con las “relaciones personales” de la cultura
espafiola)
Silent Treatment, la primera técnica de negociacién a analizar que usa Inditex. Antes mostrar

como la utilizé en un caso real, es necesario que entender qué es y como funciona.

2.4.1.1 Definicién y caracteristicas
El silencio es una herramienta muy utilizada a la hora de negociar. Si bien se ha mencionado

antes, al negociar con una empresa espafiola hay que tener en cuenta que es muy importante
establecer una buena relacion personal primero y el silencio es una tactica que genera todo lo
contrario como incomodidad o presion. Cuando el objetivo de una empresa es establecer una
buena relacion personal con una parte interesada, su principal intencion es averiguar mas
informacidn sobre esa parte antes de sentarse a negociar. En cierto modo, la técnica del
silencio o “Silent Tactic” est4 relacionada con las relaciones personales ya que comparten un

mismo objetivo, saber detectar qué intereses tiene realmente la otra parte.



Se define textualmente como “técnica de negociacion en la que una de las partes decide
intencionalmente permanecer en silencio después de hacer una oferta o una declaracion
significativa” (Staff, P. (2024, 21 mayo). Dear Negotiation Coach: When Silence in
Negotiation is Golden. PON - Program On Negotiation At Harvard Law School).

Primero, una buena relacion entre dos partes generara confianza, pero serd en el momento de
la negociacién cuando la incomodidad llegue. A la hora de valorar una oferta, usando la

técnica “Silent Treatment™ se busca que:

e Porun lado, la otra parte sienta incomodidad o desconfianza e intente llenar el vacio
con palabras, dando a veces mas informacion de la cuenta y pudiendo revelar su
posicién.

e Por otro lado, demostrar a la otra parte una sensacion de seguridad y firmeza, ademas
de tener el control de la situacion al no sentirse presionado.

El silencio incomoda, pero para las empresas que incorporan esta tactica para llegar a un
acuerdo, puede mostrarles mas informacion util.

2.4.1.2 ;Como aplico Inditex la técnica Silent Treatment? Caso real de Inditex y el
Corte Inglés
Inditex se sentd a negociar con el Corte Inglés. El desarrollo de dicha negociacion fue el

siguiente:

2.4.1.2.1 ; Queé queria Inditex?
En 2018, Inditex buscaba ampliar su presencia en el mercado espafiol. En concreto, queria

introducir una de sus filiales, Zara Home dentro de los establecimientos del Corte Inglés,

aprovechando su gran infraestructura, su servicio al cliente y otros complementarios.

Sin embargo, la principal razén por la que Inditex buscaba introducir Zara Home en el Corte
Inglés era para aprovecharse de su catalogo de clientes. Aproximadamente, se calcula que en
total, los Corte Inglés de Espafia tienen una afluencia de 700.000 clientes por dia (Galindo,
C., Galindo, C., & Galindo, C. (2023, 5 julio). La tienda fisica sobrevive a internet: el trafico
en los comercios recupera el nivel prepandemia. El Pais.) que ademas genera unos 2 millones
de euros diariamente. Cabe afadir que la tasa de fidelidad de sus clientes es de un 91%, es
decir, 91 de cada 100 clientes regresan al Corte Inglés.



Este acuerdo era muy ventajoso para Inditex, ya que el Corte Inglés se consolidaba como uno
de los grandes retailers de Espana.

2.4.1.2.2 ; Qué queria el Corte Inglés?
Aun teniendo una tasa de fidelidad bastante alta (91% de sus consumidores), el Corte Inglés

buscaba atraer a un segmento de los clientes que buscaban calidad y disefio en articulos de
decoracién y muebles. No de cualquier marca, el Corte Inglés buscaba ya una marca bien
consolidada como era Zara Home, para aprovecharse de la gran imagen de Inditex como
gigante textil y de la moda y poder ofrecer a sus consumidores (sobre todo a los nuevos) un

catalogo novedoso de cosas del hogar.

Por aquel entonces, en el afio 2018, la facturacion anual del Corte Inglés era de 15.738
millones de euros, buscando incrementar esa cifra con la llegada de Zara Home El Corte
Inglés. (n.d.). Annual Report.

2.4.1.2.3 ; Como fue el proceso de negociacion?
Teniendo en cuenta los intereses de cada una de las partes, el gigante textil Inditex poseia un

mayor poder de negociacion sobre el Corte Inglés. Las cifras de facturacion de Inditex en el
afio 2018, que eran de 26.150 millones de euros (Inditex (2018). Annual Report 2018) y
esperaban un incremento entre el 4% y el 6% en ventas para el afio fiscal de 2019, ademas de
abrir 300 nuevos establecimientos.

El proceso de negociacion tuvo una duracion aproximada de 1 afio, en el que no se detalla
ninguna contraoferta por parte del Corte Inglés. Es mas, gran parte del tiempo de la
negociacion, que ademas se dedico a la coordinacion de ambas empresas para concretar
cuantos y donde se iban a establecer los locales de Zara Home, fue empleado en el silencio
por parte de Inditex. Ambas empresas mostraban una buena relacion entre ellas, ya que sus
intereses se alineaban con sus objetivos.

El Corte Inglés al sentarse a negociar con un gigante textil como es Inditex puede
aprovecharse mucho de la informacion que le transmiten. Sin embargo, Inditex, empleando la
“Silent Tactic” para mostrar una imagen de poder y de control de situacion, no buscaba
acelerar el proceso de la negociacién, todo lo contrario, sacando ventaja de su superioridad
empresarial buscaba un acercamiento mas “cauto” que no desvelase como de importante era

la entrada de Zara Home en el Corte Inglés.



2.4.1.2.4 ; Cual fue el resultado de la negociacion?
Tras un afio de negociaciones, se anuncio el acuerdo a finales de 2018 para establecer Zara

Home dentro del Corte Inglés en otofio de 2019, aumentando asi los beneficios de ambos
establecimientos.

Sin embargo, con la llegada del COVID en marzo de 2020, los beneficios de Zara Home y el
Corte Inglés no han conseguido el objetivo de superar sus cifras de 2018. Si la facturacion
anual de Zara Home en 2018 era de 830 millones (aproximadamente igual que la de 2017)
Zara Home Revenue and Financials | Fashionbi. (s. f.), en 2020 disminuy6 hasta 810 millones
hasta el afio fiscal de 2023 que volvié a 830 millones.

Por otro lado, el Corte Inglés, en el afio fiscal 2023 fue de 15,327 millones de euros, también
unas cifras mas bajas que en 2018.

2.4.2 Presion o Deadline Tactic (en relacion con “el concepto del tiempo” de la cultura
espafiola)
La técnica de negociacion Presion o Deadline Tactic es la segunda técnica a analizar que

Inditex utiliza. Se define y se aplico en una negociacion real de la siguiente manera:

2.4.2.1 Definicion y caracteristicas
Tener suficiente tiempo en una negociacion resulta esencial para poderla llevar a cabo

adecuadamente. EIl tiempo condiciona varios aspectos de una negociaciéon como la eleccion
de los métodos que se van a utilizar, la calidad del supuesto acuerdo, o incluso los
sentimientos que una parte va a sentir sobre la otra.

El tiempo que se establece en una negociacion no es algo que se haya determinado al azar,
sino es una parte fundamental de los acuerdos que una parte aplica conscientemente y con un
razonamiento I6gico sobre la otra parte, para lograr en esta una presién o efecto especifico.

Se trata de la técnica de “Presion o Deadline Tactic”, y se define como “la estrategia en la
cual una de las partes impone un limite de tiempo para alcanzar un acuerdo, creando una
sensacion de urgencia para presionar a la otra parte a tomar una decision rapidamente”.
Harvard Law School. (n.d.). "Negotiation Strategies and Tactics: Deadline Tactic."”



Ahora bien, si en la cultura empresarial espafiola existe cierto rechazo a no tomarse el
suficiente tiempo para llevar a cabo una negociacion ya que eleva el nivel de estrés, a la hora
de negociar, es justo lo que se busca aplicar en la parte contraria.

2.4.2.2 ;Como aplico Inditex la técnca Presion o Deadline Tactic? Caso real de Inditex e
Infinited Fiber
Inditex tenia a Infinited Fiber como una de las empresas clave con las que negociar futuros

acuerdos. En esta ocasion, ocurrio lo siguiente:

2.4.2.2.1 ; Qué queria Inditex?
En el afio 2022, dada a la creciente preocupacion por el medio ambiente y la sostenibilidad,

muchas empresas buscaban sumarse a mejorar su imagen y realizar practicas mas sostenibles.
En el caso de Inditex, creian en una gran responsabilidad social corporativa (RSC) y se
comprometieron, por un lado, a incorporar materiales sostenibles en su cadena de suministro,
y por otro, a minimizar sus residuos textiles.

La empresa finlandesa Infinited Fiber estaba entre los objetivos de Inditex, ya que disponia
de una tecnologia de reciclaje que transforma residuos textiles en una fibra de muy alta
calidad. Inditex buscaba comprar parte de la produccién de esas fibras para evolucionar a una
imagen empresarial de cara a los consumidores mas sostenible, que se alinease con la
preocupacion por cuidar el medio ambiente.

2.4.2.2.2 ;| Que queria Infinited Fiber?
Al mismo tiempo, Infinited Fiber estaba necesitado de capital para construir fabricas, y

necesitaba una inyeccion de capital considerabemente alta. La transformacion de esos
residuos textiles en fibra de alta calidad resultaba costosa debido a la tecnologia empleada,
pero lo que mas preocupaba a la empresa finlandesa era la futura inversion en I+D+i para
poder seguir innovando con estas practicas.

Para ello, estaba en busca de una gran empresa textil, como lo es Inditex, que estuviese
interesado en este tipo de tecnologia.



2.4.2.2.3 ; Como fue el proceso de negociacion?
La negociacion duré menos de 5 meses, ya que se sabe que empez0 a principios del 2022 y

concluy6 en mayo de ese mismo afio. Dada la preocupante situacion financiera de Infinited
Fiber por aquel entonces, no tenia mucho margen para negociar, ya que necesitaba de gran
capital para poderlo reinvertirlo en su investigacion y en la construccion de la fabrica. A la
hora de abrir negociaciones con Inditex en 2022, Inditex mostr6 una clara posicion de presién
0 “Deadline Tactic”. Una inversion de 100 millones de euros es una inversion significativa,
ya que la tecnologia utilizada en el proceso es de alto coste, sin embargo, viendo la cantidad
de competidores que Infinited Fiber tenia (Worn Again Technologies, Evnru, Spinnova...etc)
decidié establecer la fecha limite mayo para llegar a un acuerdo o acudiria a la competencia
(teniendo en cuenta que Inditex venia de firmar un acuerdo en 2021 con Ambercycle, una
empresa que recicla poliéster y lo convierte en fibra).

2.4.2.2.4 ; Cual fue el resultado de la negociacion?
En mayo de 2022, Inditex y la empresa finlandesa Infinited Fiber llegaron a un acuerdo. Por

un lado, Inditex se comprometié a comprar el 30% de la produccion futura anual de Infinita
por un valor de 100 millones de euros cuando Infinited Fiber abra su primera fabrica de gran
capacidad en 2024. Ademas, se incluy6 en el acuerdo que Zara (filial de Inditex) lanzase a la
vente una coleccion “capsula” hecha con marteriales de Infinited Fiber, que utilizaba

materiales recogidos por ONGs.

2.4.3 Anchoring o Anclaje (en relacion con “el orgullo personal” de la cultura espaiiola)
Por ultimo, la tercera técnica de negociacién a analizar utilizada por Inditex.

2.4.3.1 Definicién y caracteristicas
El anclaje o anchoring es una técnica de negociacion llena de astucia. Se define como “la

estrategia en la que una de las partes establece una oferta inicial o “ancla”, teniendo en cuenta
que la primera oferta que se hace tiende a tener un impacto desproporcionado en el proceso
de negociacion y en el resultado final” (Staff, P. (2024a, marzo 15). The Anchoring Effect
and How it Can Impact Your Negotiation. PON - Program On Negotiation At Harvard Law
School).

Esta técnica resulta ser un poco engafiosa, ya que la parte que establece la primera oferta, lo
hace teniendo en mente que para su parte esa oferta es asequible y que para la otra resulte ser



una oferta muy buena. Que de la sensacion de que una parte se esta “aprovechando” de la otra
cuando, en realidad, es todo lo contrario.

Esa primera oferta se establecera como punto de referencia, con lo que cualquier nueva oferta
o contraoferta se situara alrededor, si es que la parte contraria no ve el anclaje.

2.4.3.2 ;Como aplico Inditex la técnica de Anchoring o Anclaje? Caso real de Inditex y
el edificio Tishman de Fifth Avenue
Gracias al Anclaje, Inditex puede “presumir” de haber cerrado uno de sus mejores acuerdos

en el mercado estadounidense. Asi se desarrollé el caso:

2.4.3.2.1 ; Qué queria Inditex?
En el afio 2011, Inditex buscaba aumentar su presencia en el mercado estadounidense, un pais

con més de 300 millones de habitantes. Una de las ciudades mas emblematicas de todo el
mundo como es Nueva York, era el objetivo de Inditex para expandir su filial, Zara,
concretamente en la Quinta Avenida, una de las calles mas transitadas de la ciudad.
Conseguir colocar un local en esa ubicacion era el principal objetivo de Inditex para
consolidad su marca en ese mercado y asi poder atraer a un publico mucho mayor.

2.4.3.2.2 ; Que querian los propietarios del edificio Tishman?
El conjunto de los propietarios del edificio Tishman sabian que ubicacion era uno de los

puntos de mira de grandes corporaciones para establecer sus locales. Siendo una de las calles
mas importantes de Nueva York, considerada una de las calles comerciales mas prestigiosas
del mundo, estaban dispuestos a recibir ofertas solo de gran cantidad. Ademas, los
propietarios buscaban una estabilidad a largo plazo y que les trajese beneficio y aumento de
valor del edificio.

2.4.3.2.3 ; Como fue el proceso de negociacion?
Viendo la alta demanda para comprar el local del edificio Tishman (como el grupo de lujo

Kering o Anbang Insurance Group, ambos muy destacados por hacer inversiones
significativas en Nueva York), Inditex tenia que alcanzar una oferta considerablemente alta
para poder efectuar la compra. Asi que, para asegurarse de alejar a la competencia 'y
aprovechando su fuerte situacién financiera ese afio, Inditex elabor6 una oferta inicial de 320



millones, que serviria como “anclaje” en la negociacion con los propietarios del edifico

Tishman. Esa cifra tan alta como primera oferta indicaba:

e Porun lado, el gran interés que tenia Inditex en el edificio Tishman.

e Por otro lado, viendo que Inditex en el afio 2011 report6 una facturacion de
aproximadamente 14 000 millones de euros, y su principal objetivo por aquel
entonces era la expansion por el mundo, la oferta récord de 320 millones de inversion
no les suponia un elevado gasto financiero. Es mas, gracias a esa oferta, podian
quitarse del medio a la competencia y asegurarse que con la técnica anclaje, las

contraofertas se moviesen en ese rango de precio.

La adquisicion del local del edificio Tishman se consideraba dentro de Inditex como un

movimiento clave que convertiria a su tienda en una “referencia mundial”.

2.4.3.2.4 ; Cual fue el resultado de la negociacion?
Finalmente, Inditex y los propietarios del edificio Tishman acordaron cerrar el acuerdo de la

compra del local en 324 millones de dolares. Se dieron por finalizadas las negociaciones en
marzo de 2011, cuando a principios de ese afio habian comenzado a negociar, con lo que fue
un proceso muy corto que muestra cdmo la técnica anclaje con la gran oferta de Inditex tuvo

éxito.

2.5 Las negociaciones de Inditex con empresas de culturas orientales
Otro caso investigar es como se desenvuelve en una negociacion Inditex con las culturas

empresariales orientales de China y la India.

2.5.1 Caso real de una negociacion entre Inditex y la empresa china Alibaba
Alibaba, una de las empresas méas grandes de China y una de las méas grandes del mundo en

cuanto a logistica (siendo competidora directa del gran Amazon), tuvo un encuentro con
Inditex. La empresa Inditex, acostumbrada a llevar a cabo la mayoria de sus negociaciones en
suelo europeo y estadounidense, donde predomina la cultura occidental, se encuentra con una
empresa de origen chino, con unos principios y caracteristicas muy similares en el momento

de las negociaciones.



2.5.1.1 ;Como es la cultura de la negociacion china? Principales caracteristicas
China, siendo el segundo pais méas poblado del mundo (detras de India), ofrece un extenso

mercado para aquellas empresas extranjeras que estén dispuestas a entrar, como fue el caso
de Inditex. Sin embargo, para empresas occidentales, entrar en el mercado chino no es una
tarea facil, ya que, por un lado, deben lidiar con las exigencias del propio gobierno autoritario
chino y por el otro, deben entender cobmo desenvolverse en una cultura que no comparte sus
valores y principios empresariales. En el caso de la cultura empresarial espafiola con la china,

las diferencias resultan ser abismales.

En primer lugar, comparten un afan por las relaciones sociales, lo que ahi denominan como
“Guanxii”. A diferencia de la cultura empresarial espafiola, las relaciones personales en
negociaciones en China estan enfocadas mas a largo plazo, con el objetivo de crear redes de
relaciones independientes para futuros intereses y/o favores.

En segundo lugar, tienen una sociedad jerarquizada (similar a la espafiola) donde las
decisiones importantes las toman los gerentes de mas alto rango. Sin embargo, en la cultura
de la negociacion china es muy comun “camuflar” a quien verdaderamente toma las
decisiones, y ocurre que muchas veces la parte negociadora actla en representacion del alto

cargo sin que este esté presente.

En tercer lugar, miden mucho los tiempos. Si en la cultura espafiola, las negociaciones
tienden a ser largas y relajadas, las chinas pueden prolongarse también, pero midiendo muy
bien los tiempos. En el caso de negociaciones de empresas chinas con el extranjero, es comdn
pactar la hora de la firma, hora en la cual les otorgue mas ventaja a las empresas chinas.

Por ultimo, un rasgo fundamental de la cultura empresarial china es la preservacion del
honor. En la cultura espafiola, el orgullo personal “obstruye” al honor, los gerentes espafioles
demuestran una preferencia a evitar la honestidad y a admitir un error o equivocacion. Sin
embargo, en la cultura empresarial china una de las claves del honor, lo que denominan como
“mianzi” es la honestidad y la confianza, y rechazan cualquier practica que pueda causar
pérdida de prestigio o vergienza a la empresa (Fang, T. (2006). Negotiation: The Chinese
style)

2.5.1.2 El proceso de entrada de Inditex al mercado chino a través de Alibaba
China, siendo un pais muy controlado gubernamentalmente y con una gran opacidad en

cuanto a la informacién, se considera un pais con una entrada relativamente dificil. Inditex y

Alibaba tuvieron que sentarse a negociar para dar paso a este proceso.



2.5.1.2.1 ; Qué queria Inditex?
En el afio 2012, ocho afios después de que Inditex entrara en el mercado chino, queria

aumentar su presencia en el pais y fortalecer sus canales de venta online, debido al gran auge
del e-commerce en ese momento. Alibaba, “el Amazon chino”, era el gran candidato para
establecer una alianza que permitiese acceder a Inditex a su gran catalogo de consumidores,
ademas de aprovechar sus sistemas logisticos.

2.5.1.2.2 ; Qué queria Alibaba?
A Alibaba, la empresa china dedicada al comercio electronico en China y gran parte del

mundo le interesaba tener a su disposicion en el mercado chino a una de las empresas textiles
mas grandes del mundo como lo era Inditex. Ademas, Alibaba tenia en mente una estrategia
de negocio conocida como “Nuevo Retail” (que daria luz cuatro afios mas tarde, en el 2016),
que consistiria en establecer tiendas fisicas como puntos de recogida donde los consumidores
podrian probarse “virtualmente” la ropa. Todo eso favoreceria la eficiencia de las recogidas y

aceleraria la entrega de pedidos.

Para poder llevar a cabo este proyecto, el cual estaba mayoritariamente enfocado en la moda,

Alibaba necesitaba incluir en su negocio alguna empresa que ofreciese ropa de alta calidad.

2.5.1.2.3 ; Como fue el proceso de negociacion?
La negociacion tuvo una duracion de un afio y medio aproximadamente, las conversaciones

comenzaron a mitad del 2013 y concluyeron en octubre del siguiente afio. Dado que, ambas
partes querian asociarse para abarcar el mercado chino, ambos profundizaron en las
relaciones a largo plazo. Cabe destacar que un requisito del propio gobierno chino para la
entrada de su mercado era hacerlo conjuntamente con alguna de sus empresas locales, por el
fuerte proteccionismo del negocio local, y por eso Inditex necesitaba formar buena amistad
con Alibaba. Esto quiere decir, que en ese momento Inditex necesitaba méas a Alibaba que

viceversa.

En un punto de la negociacién, Inditex hizo hincapié en su propuesta de valor con Alibaba,
que la entrada de sus productos en su plataforma seria una buena medida para expandir la
aplicacion china por Europa y Estados Unidos, al mismo tiempo que Alibaba ayudaba a
Inditex a posicionar sus productos en China. Este era el anclaje de Inditex. A partir de ahi,
todas las ofertas y contraofertas se moverian cercanamente sobre la propuesta inicial.



Sin embargo, aunque la propuesta de valor estaba alineada con los objetivos de Alibaba, no
quedaba aclarado los plazos de pago ni los volumenes de pedido iniciales que pedia Inditex,
que fue lo Gltimo que se hablaba en la negociacién y que Alibaba dejé para el final con la
intencion de crear una presién o Deadline Tactic sobre Inditex. La fecha final de las
negociaciones estaba prevista para octubre de 2014, lo que presioné a Inditex a adaptarse las
condiciones de plazo de pagos y pedidos iniciales de Alibaba, asi como el posicionamiento
inicial de los productos de Inditex.

2.5.1.2.4 ;Cual fue el resultado de la negociacion?
En octubre del 2014, Alibaba e Inditex llegaron a un acuerdo para, por un lado, fortalecer la

presencia de Inditex en el mercado chino, y por otro, aumentar el catdlogo de moda de
Alibaba para poder preparar su futura estrategia de “Nuevo Retail”.

Inditex, para lograr aumentar su presencia en el mercado, acab6 acordando la posibilidad de
abrir tiendas “insignea” en Tmall y Tmall Global (filiales de Alibaba), con lo que los
consumidores chinos tuviesen acceso directo offline.

2.5.2 Caso real de una negociacion entre Inditex y la empresa hindu Trend Ltd.
Si antes se habia mencionado el encuentro con una empresa china como era Alibaba, en este

caso, Inditex tuvo un encuentro con la empresa hindd Trend Ltd. Similarmente al caso de
china, las barreras culturales también resultan ser abismales, debido a que la cultura de la
negociacion hindd tiene unas caracteristicas peculiares.

2.5.2.1 ;Como es la cultura de la negociacion hindu? Principales caracteristicas
Hablando de India, el pais mas poblado del mundo, que superd a China en 2023, presenta un

mercado extenso donde las empresas también quieren entrar. Pero lo cierto es que ocurre lo
mismo que con China, y es que, las barreras culturales dificultan son un obstaculo a la
expansion de las empresas occidentales, entre ellas Inditex.

La cultura hindu tiene también sus peculiaridades, que poco o nada tienen que ver con los
principios y valores de la cultura empresarial espafiola.

En primer lugar, es una cultura muy religiosa. La espiritualidad esta muy presente en el dia a
dia de la poblacion hindu. Esto significa que en las negociaciones se prioriza el bienestar



espiritual y suelen utilizar herramientas como emociones, estatus y autoridad para llegar a un
acuerdo, centrandose menos en los detalles.

En segundo lugar, al igual que la cultura empresarial china, se centran mucho en establecer
relaciones personales antes de la negociacion, con el objetivo de llegar a un futuro acuerdo y

de mantener una posible amistad de beneficencia a largo plazo.

Y en tercer y Gltimo lugar, al igual que la cultura empresarial espafiola, suelen tener
dificultades para admitir errores en publico y priorizan cualquier practica que simule una

“falsa” apariencia.

2.5.2.2 Inditex y la entrada al mercado hindu a través de Trend Ltd.
En la India ocurre que, debido a su llamativo mercado (el mas grande del mundo en cuanto a

su poblacién) dificulta la entrada de empresas extranjeras, como es el caso de Inditex. En el
caso de que estas quieran entrar, el gobierno hinda entra en la escena y le exige establecer
una joint-venture con una empresa local, como Trend Ltd. El proceso transcurrié como se
muestra a continuacion:

2.5.2.2.1 ; Qué queria Inditex?
A medida que Inditex crecia en los afios 2000, uno de sus principales objetivos de expansion

internacional era India. El gran tamafio de su mercado llamaba mucho la atencion de Inditex,
ademas de que presentaba una clase media con rapido crecimiento y una basta poblacién
joven y un creciente gusto por la moda occidental. La entrada al mercado hind( podia

suponer a Inditex una de sus mayores fuentes de ingresos, al igual que el chino.

2.5.2.2.2 ; Qué queria Trent Ltd?
La realidad es, que Trent Ltd., subsidiaria del Grupo Tata, no necesitaba nada directamente

de Inditex. La entrada al mercado hindu obligaba a Inditex, por orden del gobierno central, a
asociarse via Joint-Venture con una empresa local, es decir con el Grupo Tata. Trent Ltd.,
como grupo minorista, buscaba aumentar su base de clientes con la llegada de un gigante
textil como lo era Inditex y consolidarse como un minorista fuerte en el mercado hindu.



2.5.2.2.3 ; Como fue el proceso de negociacion?
En el afio 2008, Inditex barajaba la opcion de entrar en India. Sin embargo, el mayor

obstaculo que le frenaba era el propio gobierno hindd que obligaba a Inditex a hacer una
joint-venture con una empresa local, en este caso Trent Ltd. Del grupo Tata. En ese mismo
afio comenzaron las negociaciones con Tata, que mas alla de debatir sobre el posicionamiento
de sus productos en sus tiendas minoristas, el acuerdo clave era cuantas participaciones iban a
tener Inditex y Trent Ltd.

En este caso también, y observando el poder de negociacién que tenia Trent Ltd sobre
Inditex, Inditex opt6 por la técnica del anclaje (similar al caso de Alibaba) y directamente
ofrecio a Trend Ltd una participacion del 49% en el mercado hindd mientras que Inditex se
quedaria con el 51%, ademéas mantener el control sobre la calidad de sus productos y
estandares operativos. Esta técnica preveia marcar un ancla para no dejar muy

“desfavorecido” a Inditex en el acuerdo.

El fruto de la negociacion iba encaminado a establecer una buena relacion personal a largo
plazo, ya que la joint-venture con Trent Ltd iba a perdurar indefinidamente.

2.5.2.2.4 ;Cual fue el resultado de la negociacion?
Finalmente, zanjaron las negociaciones en febrero de 2009, formando la joint-venture de

Inditex Trent Retail India Private Ltd o, en siglas “ITRIPL”. Se acordo6 que, efectivamente,
Trent Ltd tuviese el 49% e Inditex el 51% y en el afio 2010, se abrieron las primeras tiendas
Zara en dos ciudades destacadas de India, siendo en la capital, Nueva Delhi y Mumbai,
siendo esta Gltima la ciudad méas densamente poblada con 21 millones de habitantes y
considerada el centro financiero hindu.

3. Resultados

Una vez concluida la investigacion sobre el tema, los resultados que se obtienen de esta son
los siguientes:

Por un lado, se puede observar que las tres técnicas de negociacion mas predominantes en
Inditex son las nombradas anteriormente: la Silent Treatment, la Presién o Deadline Tactic y
el Anclaje o Anchoring. A lo largo del estudio de varias negociaciones que ha tenido Inditex
a lo largo de sus afos, se han encontrado otros métodos o técnicas que ha utilizado, pero o
muy brevemente o en alguna negociacion aislada. Un ejemplo de ello es una técnica que

suelen utilizar otras empresas, llamada “Paltering” o “Engafio deliberado”, que trata de, no



engafar a la otra parte, sino de aportar “medias verdades” en una negociacion. Sin embargo,
no se ha tenido en cuenta en este trabajo al contar con muy poca aplicacion por parte de
Inditex.

Por otro lado, se ha logrado demostrar una relacion que tienen los tres rasgos caracteristicos
de la cultura empresarial espafiola. Dichos rasgos eran:

e Las relaciones personales, relacionado con la técnica de negociacion de Silent
Treatment. Las relaciones personales demuestran tener un papel fundamental a la hora
de llevar a cabo una negociacion. En el caso de la cultura empresarial espafiola,
también en comun con la hindd y la china, las relaciones personales se establecen
antes de llegar a un acuerdo. En la cultura empresarial anglosajona, sin embargo, el
proceso de negociacion ocurre primero y después, el proceso de establecer las
relaciones personales. En cuanto a la relacion con el Silent Treatment, se establece
que el silencio crea una incomodidad en las negociaciones que frecuentemente suele
dar tendencia a una de las partes a rellenar ese silencio incomodo con méas
informacidn de la cuenta, que posteriormente se puede aprovechar. Un ejemplo de
ello fue cuando Inditex mostro silencio en las negociaciones con el Corte Inglés,
habiendo establecido una buena relacion con la empresa previamente (compartian el
mismo pais de origen, una similar cultura empresarial, mismo idioma...etc). Al tener
una buena relacién con la parte contraria, se demuestra que el silencio se percibe
como el comienzo de un desacuerdo, con lo que la otra parte puede cubrir con
informacion util de manera inconsciente.

e El concepto del “tiempo”, relacionado con la técnica de negociacion de Presion o
Deadline Tactic. En la cultura empresarial espafiola, se muestra como las
negociaciones se llevan a cabo de una manera més relajada, a diferencia de otras
culturas. Sin embargo, las empresas espafiolas muestran una gran aversion a negociar
rapido con un tiempo limitado. Es por esa misma razén, que deciden aplicar esa
técnica de negociacion, ya que, en ocasiones, pueden lograr forzar a la otra parte a
Ilegar a un acuerdo réapido sin dejar evaluar al completo al completo el “mapa con las
alternativas posibles al acuerdo negociado” (termino denominado como MAPAN). En
el caso real de Inditex e Infinited Fiber, se demuestra como la situacion financieray el
tiempo limitado de Infinited Fiber para llegar a un acuerdo con Inditex, fuerzan o
presionan a llegar a un acuerdo rapido.

e El orgullo personal, relacionado con la técnica de negociacion de Anclaje o

Anchoring. Cierto orgullo personal se encuentra en las ofertas altas de Inditex. En



ocasiones pueden servir para mostrar la gran posicion de interés en sentarse a
negociar, y en otras sirven para demostrar que la empresa se encuentra en una
posicién financiera y de poder admirable, incluso cuando no sea del todo cierto. Se ha
podido observar que Inditex ha abierto negociaciones aparentando una oferta alta
como la del edificio Tishman en Fifth Avenue, y en otras ocasiones ha tenido que
sucumbir al orgullo personal de otras empresas como la hindd Trend Ltd y la
adquisicion del 49% de Inditex en India.

4. Discusion
Viendo la forma de negociar que ha tenido Inditex en todos estos afios, surge la duda de si

han utilizado el método adecuado, para la empresa adecuada o si por el contrario eligieron el

MAs preciso en ese momento.

A continuacion, se estudiaran las conclusiones de los cinco casos reales de negociaciones de
Inditex con otras empresas o entidades, para comprobar si, con las técnicas utilizadas, han
conseguido el resultado que buscaban:

El primer caso de negociacion expuesto es el de Inditex vs Corte Inglés. Utilizando la técnica
de negociacion que aplico Inditex, la “Silent Treatment”, Inditex y el Corte Inglés llegaron a
un acuerdo para abrir Zara Home dentro de los Corte Inglés de toda Espafia. Un proceso de
negociacion que dura aproximadamente un afio y en el que no se detalla ninguna contraoferta
por parte del Corte Inglés, quiere decir que parte del tiempo de la negociacion quedaba a la
espera de recibir noticias de la otra parte, en este caso, de Inditex. No solo concluyé el afio
esperando al “Si” o al “No”, sino mas bien teniendo el “Si” de Inditex y del Corte Inglés,
pero aclarando el “;Como?”. Es decir, en que zona del Corte Inglés colocar los Zara Home,
por qué pasillo pasan mas clientes, el tamafio del local...etc. Y es ahi donde la “Silent Tactic”

puede responder a muchas preguntas utilizando el silencio.

En esos momentos de silencio, se cubre con mas informacion de la necesaria, donde el Corte
Inglés, al ver la “inactividad de Inditex”, compartia informacidn util sin ser consciente sobre
datos de compra, tendencias dentro de su empresa, zonas dentro de sus centros menos
transitadas...etc. Que daban una pequefia pista a Inditex de por donde concluir con la

negociacion.

Finalmente, cerraron un acuerdo que establecia Zara Home dentro de los Corte Inglés, pero
con la llegada del COVID en 2020, como antes se ha mencionado, no consiguieron unos
buenos resultados.



El segundo caso de negociacion expuesto fue el de Inditex vs Infinited Fiber. En este caso,
Inditex se aferro a la técnica de negociacion de Presion o “Deadline Tactic”, al concluir una
negociacion en menos de 5 meses, aprovechandose de la dificultad financiera que atravesaba
Infinited Fiber. Inditex, al tener el poder de compra y tener la posibilidad de acudir a la
competencia de Infinited Fiber, establecio un periodo de negociacién corto, ejerciendo asi
presion al rival a la hora de tomar la decision.

Se acordd finalmente, la compra futura del 30% de la produccion de fibra de Infinited Fiber
por 100 millones de euros. Por aquel entonces, el 47% de las prendas de Inditex llevaban la
etiqueta Join Life, que hacia referencia a que esa prenda se habia fabricado con materiales y
procesos sostenibles, y era un nimero que buscaba aumentar, debido a la alta demanda de
ropa ecosostenible (MarketScreener. (2022, 1 septiembre). Inditex in 100 million euro deal to

make clothes from recycled fiber).

El acuerdo se pondra en marcha a finales de 2024, con lo que no se puede asegurar que haya

sido una buena decision empresarial o no.

El tercer caso de negociacion expuesto fue el de Indite vs el edificio Tishman. La forma de
Ilegar al acuerdo con estos por parte de Inditex fue usando la técnica de Anclaje o
“Anchoring”. Inditex, ofreciendo la oferta mas alta a los propietarios del edificio Tishman
pudo, por un lado, quitarse a toda la competencia del medio, y por otro, imponer una cifra
anclaje que Inditex por su situacién econdémica podia permitirse. Esta cifra anclaje se hizo
con el propdsito de que cualquier oferta o contraoferta por parte de los propietarios
concluyese desde ese punto. Para la otra parte, esa cifra era considerablemente alta 'y
demostraba el interés que Inditex tenia para montar su tienda Zara en Fifth Avenue. Acabaron
concluyendo con la compra del local de 3000 metros cuadrados por 324 millones de délares.
(Austin. (2014, 15 mayo). Zara Opens Its New Global Concept Store on New York City Fifth
Avenue - Global Brands Magazine.).

Hoy en dia, la tienda Zara de Fifth Avenue se ha convertido en la segunda tienda que mas
factura de todo Estados Unidos, por detras de la del barrio Soho, ubicada también en Nueva
York.

En el cuarto caso y el quinto caso de negociacion expuestos la situacion es muy diferente. Por
un lado, Inditex tiene que hacer frente a dos culturas orientales, muy alejadas de los
estandares europeos, occidentales y sobre todo de los espafioles, y por otro, Inditex estaba en

situacion de inferioridad.



En el caso de china y Alibaba expuesto, ocurria que Inditex buscaba aumentar su presencia en
el mercado chino y, era este quien tenia que convencer a Alibaba para lograrlo. También hay
gue mencionar que a Alibaba le interesaba tener en su catalogo a una gran empresa textil para
aumentar su base de consumidores y poder entrar en otros mercados. La técnica de
negociacion que utilizo Inditex fue establecer una primera oferta, haciendo de esta un anclaje,
es decir, ayudar por un lado a aumentar el catalogo de Alibaba de manera considerable para
poder competir en el mercado europeo y estadounidense y a su vez, que Alibaba pudiese

ayudar a Inditex a aumentar su presencia en China.

Sin embargo, Alibaba esperd hasta los ultimos meses antes de la fecha limite del acuerdo
(octubre de 2014) para profundizar en los detalles del acuerdo de Inditex (posicionamiento
del producto, plazos de pago, volumenes de pedidos...etc.), con lo que, ejerciendo una propia
“Deadline Tactic” sobre Inditex, no tuvo mas remedio que amoldarse a las demandas de
Alibaba.

En 2023, con una gran presencia de Alibaba en Asia, las ventas en Inditex han crecido un
16,9% respecto al afio anterior (Fitzgerald, B. (2024, 17 marzo). Inditex sales up 10 percent
in 2023 in line with strong Asia gains, slashes store network in China. Retail In Asia.) por lo
que el acuerdo con Alibaba esta teniendo buenos resultados hasta ahora.

Y por ultimo en el caso de la India'y Trent Ltd, es Inditex quien tiene que marcar un ancla
muy al limite al estar en posicion de gran inferioridad con Trent Ltd. Por 6rdenes del
gobierno hindu, era obligatorio para Inditex asociarse mediante una joint-venture de una
empresa local (Trend Ltd del grupo Tata) para poder acceder a su extenso mercado. Su ancla
marcada fue apurar con el nimero de participaciones de su empresa en India, ofreciendo
Ilegar a solo controlar el 51% en India, pero insistiendo mucho en controlar la calidad y las

operaciones alli.

En 2023, catorce afos después de firmar el acuerdo, Inditex Trent Retail India Private Ltd ha
experimentado un notable crecimiento en sus ventas y beneficios. Los ingresos de Zara en la
India con las tiendas de Nueva Delhi y Mumbai han crecido un 40,4% respecto al afio
anterior y sus beneficios netos fueron un 77,6% que 2022 (Covers, D. (s. f.). Trent’s Sales
Skyrocket with Inditex Partnership. DFU Publications.). En un futuro cercano, tanto Inditex
como Trent Ltd estudian la posibilidad de abrir mas tiendas Zara en otras localizaciones de la
India, para sucumbir la creciente demanda.



5. Conclusiones
Las conclusiones finales que se obtienen tras estudiar y revisar algunos casos reales de como

se desenvuelve Inditex a la hora de negociar con otras empresas son:

Como elemento a destacar es la versatilidad que ha tenido Inditex a la hora de negociar. El
segundo objetivo a estudiar en este trabajo era “resaltar si la cultura espafiola se considera un
factor determinante en Inditex a la hora de negociar”, y es que, como se ha visto, influye de
gran manera. Las relaciones personales es la columna vertebral de las negociaciones, pues
hasta Inditex necesita meses e incluso afios para conocer a la otra parte y poder averiguar sus
intereses. Ademas, conoce muy bien como el tiempo, cuando esta en contra puede ejercer
presion sobre el rival y provocar una salida “facil” del acuerdo, sucumbiendo a las
condiciones de la otra parte (Inditex presionaba a Infinited Fiber y Alibaba presionaba a
Inditex). Por altimo, el orgullo personal, que va ligado a su técnica de negociacion méas
utilizada, el anclaje. Establecer la primera oferta y que las contraofertas sean similares a la
primera tiene cierto orgullo por parte de quien lo aplica. Se ha visto que, en ocasiones, un
anclaje alto puede hacer crecer el orgullo de Inditex (cuando se quitd a la competencia
rapidamente con una oferta muy grande por el local de 3000 metros cuadrados del Edificio
Tishman en Fifth Avenue), y en otras que ha tenido que sucumbir al orgullo extranjero (Trent
Ltd queria el 49% de la participacion de Inditex en India y el anclaje era bajo).

Por supuesto, no todas las empresas tienen la misma cultura y por ende, no todas comparten
la misma manera de negociar, y puede ocurrir que lo que para una parte esta muy claro, para
la otra no lo est tanto.

Gracias a ello, Inditex ha logrado cerrar acuerdos con culturas muy alejadas de la espafiola
pero que ha logrado hacerles ver que tenian un objetivo en coman y que las diferencias

culturales quedasen en un segundo plano.

Por ultimo,la continuidad gue tiene Inditex hoy en dia y en un futuro. Por ahora, parece que la
gigante textil espafiola solo va a mas, y que cada vez que se enfrenta a nuevos desafios (véase
el COVID), sale mas fuerte y reforzada. La gran pregunta es saber hasta cuando durara el
éxito que tiene hoy en dia y hasta cuando seguira capaz de cambiar el mundo.

6. Lineas futuras
Ahora que esta desarrollado el trabajo, hay ciertos campos que no se han cubierto que serian

relevantes de cara a un futuro investigarlos.



Por ahora, se han investigado cuéles son las técnicas de negociacion méas
predominantes que usa Inditex. Sin embargo, no esta del todo claro qué le lleva a la
empresa a utilizar esas técnicas de negociacion, es decir, qué elemento clave detecta
Inditex en la otra parte que le hace decantarse por una técnica o por otra. Puede ser
que las técnicas de anclaje sean méas predominantes para negociar con otras culturas
(como era el caso de las negociaciones con empresas de la cultura hindd, china o
estadounidense) o por el contrario, si necesita una negociacion rapida, que pueda estar
relacionado con la Deadline Tactic.

También podria ser interesante averiguar el efecto contrario, como hace Inditex para
“defenderse” de las técnicas de negociacion que utilicen los contrarios. Puede saberse
cuando Inditex sabe que la parte contraria esta respondiendo con un Silent Treatment
y espera que Inditex de méas datos de lo necesario, y tenga un plan de accion de no
revelar informacidn si eso ocurre. Podria saberse cdmo se organiza Inditex cuando la
otra parte acuerda una fecha limite para negociar y cmo se organiza para no caer en
la presion o, como saber cuando la otra parte esta estableciendo un anclaje.

En cuanto a la cultura, estudiar si Inditex tiene influencia de mas culturas a la hora de
negociar o en la toma de decisiones. En este trabajo, uno de los objetivos a estudiar
era si la cultura empresarial de Inditex estaba influenciada por la cultura espafiola,
pero, al estar omnipresente en 90 paises del mundo, puede que haya adquirido ciertas
técnicas y rasgos culturales que le hayan servido de aprendizaje, y, por tanto, le hayan
influenciado a la hora de tomar decisiones o de utilizar ciertas técnicas de

negociacion.
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