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¡Bienvenido a los ejercicios del 

Prof. WALTER T. THOMAS!

INSTRUCCIONES

Este ejercicio está relacionado con los contenidos de los manuales de Toma de Decisiones, de Trabajo en Equipo y de Técnicas de Negociación. Si vas a utilizar este material para organizar cursos es conveniente que se estudien los manuales.

La solución está basada en el sistema de valoración por pesos de Toma de Decisiones. Para realizar el ejercicio se forman grupos de 8 personas y se les da a cada uno una hoja de las 8 que a continuación se incluyen. 

Cada miembro del equipo tiene que leer solamente su hoja y una vez leída se puede intercambiar información libremente. El objetivo es realizar una selección de personal para un puesto que se describe a continuación.

A todos los miembros del equipo se les dará la hoja de candidatos. El tiempo aproximado es de 60 minutos y el ejercicio se puede considerar de dificultad media-alta, siendo frecuente que el grupo no llegue a la solución correcta.

Es importante animar al grupo a esforzarse lo máximo posible y a trabajar en equipo de la forma en que se describe en el manual de trabajo en equipo, también conviene informarles que este ejercicio es difícil y que muchos grupos no consiguen solucionarlo.

Si el grupo resuelve el problema correctamente en menos de 30 minutos se puede considerar que es un grupo de alto rendimiento o bien que es un grupo competente que tiene experiencia en este tipo de problemas.

Al final de incluye una hoja de respuestas con la solución correcta.
YOKOHAMA-1PRIVADO 


Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. Los sistemas de distribución en Japón son un auténtico laberinto y muy difíciles de asimilar por lo que será importante que el candidato hable japonés determinándose que este factor tendrá un peso del 20% a la hora de decidir. Las formas de distribución japonesa son una herencia directa del periodo Tokugawa (1603-1868) en donde lo importante es la relación de tipo feudal que existe entre las personas involucradas, el papel peculiar de los todavía poderosos mayoristas y el hecho de que haya tantos minoristas. Como ejemplo, se puede decir que sólo en Tokio existen 20 mil minoristas que manejan jabones. No es extraño que el hombre o la mujer de negocios extranjero se conviertan en una masa de impulsos y valores frustados.


La distribución de moreras y caquis es realizada por el grupo Meiji Shoji que tiene 6 sucursales en los principales centros de población del país y 80 subsucursales en las áreas secundarias. De las subsucursales la mercancía se envía tanto a los mayoristas como directamente a los minoristas. Los mayoristas a menudo tienen a 2 submayoristas. Debido a la complejidad de este mercado la compañía estima que el candidato posea habilidad para negociar y ha considerado que este factor tiene un peso del 15% a la hora de decidir. Además hay que considerar que el sistema de distribución del ramo alimentos es especialmente complejo. Hay más de 400 mil mayoristas, la mayoría de los cuales tiene lazos muy estrechos con las redes de minoristas que los financian o los apoyan de alguna manera. La naturaleza personal de los negocios en Japón hace que a un extranjero le resulte en extremo difícil introducirse en el sistema. Al referirse a dicho sistema, H.W. Allen Sweeney, vicepresidente ejecutivo de Yamazaki-Nabisco, comentó que no se trata de un sistema de distribución, sino de un sistema social y que cualquiera que ignore este hecho esencial se enfrentará a serios problemas.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exporatción de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. Los sistemas de distribución en Japón son un auténtico laberinto y muy difíciles de asimilar por lo que será importante que el candidato hable japonés determinándose que este factor tendrá un peso del 20% a la hora de decidir. Las formas de distribución japonesa son una herencia directa del periodo Tokugawa (1603-1868) en donde lo importante es la relación de tipo feudal que existe entre las personas involucradas, el papel peculiar de los todavía poderosos mayoristas y el hecho de que haya tantos minoristas. Como ejemplo, se puede decir que sólo en Tokio existen 20 mil minoristas que manejan jabones. No es extraño que el hombre o la mujer de negocios extranjero se conviertan en una masa de impulsos y valores frustados.


La distribución de moreras y caquis es realizada por el grupo Meiji Shoji que tiene 6 sucursales en los principales centros de población del país y 80 subsucursales en las áreas secundarias. De las subsucursales la mercancía se envía tanto a los mayoristas como directamente a los minoristas. Los mayoristas a menudo tienen a 2 submayoristas. Además hay que considerar que el sistema de distribución del ramo alimentos es especialmente complejo. Hay más de 400 mil mayoristas, la mayoría de los cuales tiene lazos muy estrechos con las redes de minoristas que los financian o los apoyan de alguna manera. La naturaleza personal de los negocios en Japón hace que a un extranjero le resulte en extremo difícil introducirse en el sistema. La compañía considera importante a la hora de seleccionar al candidato el hecho de que conozca el mercado japonés y considera que este factor deberá tener un peso del 10 por ciento en el conjunto de factores. Al referirse a dicho sistema, H.W. Allen Sweeney, vicepresidente ejecutivo de Yamazaki-Nabisco, comentó que no se trata de un sistema de distribución, sino de un sistema social y que cualquiera que ignore este hecho esencial se enfrentará a serios problemas.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. La compañía SAPRUDER, S.A. fue fundada por Rogelio Martín en 1966 en una pequeña localidad de Murcia llamada Mazarrón. Rogelio Martín es el clásico ejemplo de hombre hecho a sí mismo. Nacido en el seno de una familia pobre comenzó muy joven a comerciar con frutas y verduras, a los 26 años tenía una fábrica de zumos de naranja con más de 300 personas trabajando en ella. En la actualidad SAPRUDER, S.A. es una empresa en donde no hay discriminación sexual, por lo que el candidato elegido para ir a Yokohama podrá ser igualmente hombre o mujer a pesar de la conveniencia de que en Japón opere un hombre, sin embargo, en palabras de Ramón Ortigosa director de marketing: "El mercado japonés es tan complejo que sea hombre o mujer el que vaya, acabará sufriendo un shock cultural tremendo". 


El verdadero problema en Japón es vender ya que en palabras de Mizumura "Vender en Japón es una experiencia de lo más humillante". Las compras y las ventas entre fabricantes, mayoristas y minoristas se basan primordialmente en las conexiones personales, en el uso liberal de reuniones sociales en las cuales se contraen obligaciones y en el anticuado sistema de descuentos. La gerencia japonesa no empezó a considerar en serio las técnicas de venta de los occidentales hasta el decenio de 1960, cuando ya era imposible ignorar el éxito de algunas empresas extranjeras que vendían en Japón y existía la amenaza de que otras muy pronto estarían compitiendo con las compañías japonesas en su propio mercado.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. Japón es un país completamente desconocido para la mayoría de los occidentales. Para triunfar en Japón es necesario hacer especial hincapié en el aspecto personal y humano de los negocios, la promoción de las cualidades de un producto no lleva a ninguna parte. Para poder tratar con los japoneses hay que conocer lo que les agrada y lo que rechazan. A decir verdad, esta naturaleza personal de los negocios es lo que ayuda a que el hecho de trabajar para ganarse la vida sea más tolerable allí que en otros países. Las visitas aisatsu, de cortesía, las fiestas de fin de año, las celebraciones de año nuevo en las oficinas, los viajes y el sistema de diversiones nocturna se suman al ambiente especial del mundo de los negocios de los japoneses y contribuye a que el esfuerzo de adaptación valga la pena para las personas que tienen una afinidad con la cultura japonesa. Por estos motivos, la compañía SAPRUDER, S.A. considera importante que el candidato haya tenido experiencia con la cultura japonesa y tenga algún tipo de experiencia allí, además de simplemente conocer el mercado, a este factor se le da un peso de importancia del 10 por ciento.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. Un factor que la compañía considera importante (en un 20 por ciento) es que el candidato hable bien Inglés para poderse manejar con los contactos de Atlanta. Hace unos años cuando Atlanta fue elegida como sede de los próximos Juegos Olímpicos, Rogelio Martín, presidente y fundador de SAPRUDER, S.A., pensó que esta era la oportunidad de su vida. Atlanta es un gigantesco negocio en donde se calcula que durante los juegos se consumirán 33 millones de comidas en el Estadio Olímpico, que incluirán 3,6 millones de huevos y 100.000 galones de leche. Además serán devorados 1,2 millones de hot-dogs (a tres dólares cada uno, un dólar más de lo que cuesta el mismo hot-dog en el Madison Square Garden de Nueva York cuando hay un partido). Se estima que se consumirán 93.000 sandwiches de cerdo a la barbacoa. Los atletas consumirán al día 10.000 calorías de media y se beberán en total 55.000 galones de agua. Todo esto indica un espectacular aumento del consumo de bebidas isotónicas muy apreciadas por los deportistas. Rogelio Martín espera que su nueva bebida, bautizada como GOLDEN-STAR, sea un éxito sin precedentes.


Usted como miembro del equipo es importante  que sea consciente que SAPRUDER sabe muy bien lo que quiere y por ese motivo, deberá argumentar de forma racional y objetiva por qué ha elegido al candidato ganador. La compañía detesta las decisiones tomadas a la ligera y sin datos objetivos.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. El aspecto agrícola de este trabajo es muy importante 5 puntos más incluso que la experiencia cultural en Japón. En cualquier caso la agricultura japonesa ha experimentado una notoria modernización. El arroz sigue siendo la producción principal y cubre el 60% de los 5 millones de hectáreas cultivadas; sus rendimientos son elevados y alcanzan las 4,6 toneladas por hectárea de promedio y las 6 toneladas por hectárea en la llanura. Los otros cereales son principalmente el trigo y la cebada, pero su producción disminuye con rapidez. También es muy antiguo el cultivo de guisantes y de judías, de los que los japoneses constituyen los mayores consumidores del mundo, y de nabos y coles, que comen frescos o bien en forma de condimentos. Los boniatos y las patatas (1,4 y 3 millones de toneladas), así como todas las legumbres templadas, forman aún parte del paisaje natural, al igual que ciertas plantas arbustivas como el té (105.000 toneladas sobre 50.000 Ha) y la morera (190.000 Ha). De aparición más reciente son las frutas. La compañía le exige que se sigan estrictamente sus criterios de selección.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antiguas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Por lo tanto, necesitan incorporar a la empresa un Director de Zona en Yokohama que se responsabilice de las negociaciones y que supervise la distribución del producto desde allí. El aspecto agrícola de este trabajo es muy importante. SAPRUDER, S.A. es una compañía que desea que todos sus directivos conozcan bien el mercado de bebidas a nivel mundial. Este hecho hace que el propio Director General haya insistido en la importancia de este factor, aunque algo menos que la importancia de que el candidato hable japonés (10 puntos menos). Desde hace algunos años la competencia a nivel mundial de las bebidas naturales se ha disparado, haciendo que la estrategia comercial de la compañía haya tenido que ser cuidadosamente planificada.


Además de esto hay que sumar la dificultad de trabajar en un país como Japón que se traducirá invariablemente en un descenso del nivel de vida tanto en términos de conveniencias como de comodidad. Se calcula que las probabilidades de padecer una úlcera o un colapso nervioso aumentan por 10. Hay mayores probabilidades de que uno acabe convirtiéndose en un bebedor inmoderado, de que se tengan problemas familiares o de fracasar en el trabajo. Los registros muestran que la estancia promedio de los ejecutivos estadounidenses en Japón sea alrededor de un 40 por ciento menos del tiempo esperado debido a los factores antes mencionados. Hay una diferencia importante que radica en el hecho de si el individuo marcha a Japón voluntariamente o si por el contrario se le fuerza a hacerlo. Aquellos que desean venir están predispuestos para que les agrade el lugar, progresen y puedan tener éxito. La otra categoría tiene mayores probabilidades de que le desagrade Japón y de ser menos tolerantes y tener menor resistencia a la frustración. A.C. Pinder, residente en Japón desde hace largo tiempo y escritor de la popular columna Trials of Our Man in Tokyo, publicada en Shipping Trade News, descubrió que una de las razones primordiales por las cuales fallan tan a menudo los hombres de negocios en Japón es el "problema de la esposa". Por lo común, a la esposa le resulta difícil, si no es que imposible, adaptarse a las condiciones locales. Otro factor que es una fuente frecuente de fricciones entre los hombres de negocios extranjeros y sus esposas es la presencia y la disponibilidad general de tantas jóvenes japonesas atractivas.
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Forma parte del comité de selección de personal de la compañía SAPRUDER, S.A. de capital español. Habéis sido reunidos para elegir al candidato más idóneo de la lista que os ha sido entregada. Habéis tenido una reunión con el Director General de la compañía y has podido coger unas notas sobre lo comentado, esas notas son las siguientes:


La compañía SAPRUDER, S.A. fabrica bebidas naturales en envases de vidrio y tetra-brik. Se va a comercializar una nueva bebida isotónica para deportistas con el objeto de distribuirla durante los Juegos Olímpicos de Atlanta. Para la producción de dicha bebida se necesitan grandes cantidades de morera y caquis que los vais a obtener precisamente de Japón. En la región agrícola central del Japón se encuentran zonas de cultivo de morera y caquis (además de mandarino, té, vid y arroz). Esta zona del Japón es de las más antigüas, aunque recientemente han incorporado un sistema de cultivos, lo que hace que los distribuidores locales no resulten cómodos y fiables a la hora de distribuir el producto y negociar los precios. Ustedes han entrado en contacto con una compañía de exportación de productos agrícolas japonesa que les resolverá parte de los problemas. El Keiei, naturalmente, está formado por japoneses.


Un factor que la compañía considera importante es que el candidato hable bien Inglés para poderse manejar con los contactos de Atlanta. Hace unos años cuando Atlanta fue elegida como sede de los próximos Juegos Olímpicos, Rogelio Martín, presidente y fundador de SAPRUDER, S.A., pensó que esta era la oportunidad de su vida. Atlanta es un gigantesco negocio en donde se calcula que durante los juegos se consumirán 33 millones de comidas en el Estadio Olímpico, que incluirán 3,6 millones de huevos y 100.000 galones de leche. Además serán devorados 1,2 millones de hot-dogs (a tres dólares cada uno, un dólar más de lo que cuesta el mismo hot-dog en el Madison Square Garden de Nueva York cuando hay un partido). Se estima que se consumirán 93.000 sandwiches de cerdo a la barbacoa. Los atletas consumirán al día 10.000 calorías de media y se beberán en total 55.000 galones de agua. Todo esto indica un espectacular aumento del consumo de bebidas isotónicas muy apreciadas por los deportistas. Rogelio Martín espera que su nueva bebida, bautizada como GOLDEN-STAR, sea un éxito sin precedentes.


LOS CANDIDATOSPRIVADO 

1. María Hernández Gil

Fecha de nacimiento: 7 de Abril de 1962

Formación: Licenciada en Marketing

Idiomas: Inglés normal, Japonés muy alto y francés medio.

Experiencia profesional: 2 años de experiencia trabajando con el mercado japonés. 4 años en una multinacional de bebidas. 3 años en el mercado agrícola. 

Comentarios: Muy buena negociadora. Ha vivido 2 años en Japón.

2. Juan Roca Maestre

Fecha de nacimiento: 22 de Septiembre de 1965

Formación: Economista

Idiomas: Inglés muy alto. Japonés alto.

Experiencia profesional: 4 años trabajando en el mercado de productos agrícolas. 2 años en con el mercado japonés desde Londres. 4 años de experiencia con el mercado de bebidas.

Comentarios: Ha vivido 4 años en Japón. Negociador normal. 

3. James Wright

Fecha de nacimiento: 13 de Agosto de 1961

Formación: Doctor en Economía

Idiomas: Inglés lengua materna. Japonés normal. Castellano muy alto.

Experiencia profesional: 4 años con el mercado japonés desde Los Angeles. 1 año en el mercado de bebidas. 2 años en el mercado agrícola.

Comentarios: Muy buen negociador. Ha vivido 4 años en Japón.

4. Alberto Cortés

Fecha de nacimiento: 11 de Mayo de 1962

Formación: Licenciado en Empresariales

Idiomas: Inglés alto. Japonés alto. Francés muy alto.

Experiencia profesional: 3 años en el mercado agrícola. 3 años con el mercado japonés. 3 años con el mercado de bebidas.

Comentarios: Buen negociador. Ha vivido 2 años en Japón.

5. Ana Gervert

Fecha de nacimiento: 2 de Octubre de 1961

Formación: Licenciada en Marketing

Idiomas: Inglés muy alto. Japonés muy alto. Francés muy alto. Alemán alto.

Experiencia profesional: 4 años en el mercado agrícola. 3 años en el mercado Japonés. 1 año en el mercado de bebidas.

Comentarios: Negociadora normal. Ha vivido 3 años en Japón.


HOJA DE RESPUESTAPRIVADO 

PRIVADO 

Mercado Agrícola
Japonés
Inglés
Neg.
Experiencia cultural
Mer. Japonés
Mer. bebidas.

Juan
A
B
A
C
A
C
A

María
B
A
C
A
C
C
A

James
C
C
A
A
A
A
D

Alberto
B
B
B
B
C
B
B

Ana
A
A
A
C
B
B
D

A: Muy cualificado: 4

B: Cualificado: 3

C: Conocimientos básicos: 2

D: No cualificado: 1

PRIVADO 

0,15
0,20
0,20
0,15
0,10
0,10
0,10

Juan
0,60
0,60
0,80
0,30
0,40
0,20
0,40

María
0,45
0,80
0,40
0,60
0,20
0,20
0,40

James
0,30
0,40
0,80
0,60
0,40
0,40
0,10

Alberto
0,45
0,60
0,60
0,45
0,20
0,30
0,30

Ana
0,60
0,80
0,80
0,30
0,30
0,30
0,10

Puntuación total

PRIVADO 
Juan
3,3

María
3,05

James
3

Alberto
2,9

Ana
3,2





