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RESUMEN

En las dltimas cuarenta décadas el crecimiento econémico de China ha sido motivo de
atraccion para muchos paises del mundo y, sobre todo, para sus empresas. Paralelamente
a este suceso, el mundo de los negocios internacionales parece tener mas atencion que
nunca. Estos dos fenémenos parecen haber unido fuerzas, lo que ha traido consigo el
interés de numerosas empresas alrededor del mundo que se interesan por establecer
contactos con el pais asiatico. Debido a esto, no solo la economia de China esta siendo
rigurosamente estudiada por muchos oportunistas, sino que el estudio de la cultura china
se esta convirtiendo en una llave para poder abrirnos muchas puertas y asi poder entrar
en su territorio.

PALABRAS CLAVE: Negociacion internacional, cultura china, Asia oriental,
negocios interculturales, China.

ABSTRACT

In the last forty decades, China's economic growth has been a source of attraction for
many countries in the world and especially for its companies. Parallel to this event, the
world of international business seems to have more attention than ever. These two
phenomena seem to have joined forces which has brought with it the interest of numerous
companies around the world that are interested in establishing contacts with the Asian
country. Because of this, not only China's economy is being rigorously studied by many
opportunists, but the study of Chinese culture is becoming a key to being able to open
many doors to enter its territory.

KEYWORDS: internacional negotiation, chinese culture, East Asia, intercultural
business, China.
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1. INTRODUCCION

La globalizacion y el comercio internacional estdn haciendo que la negociacion
internacional esté muy presente en nuestro dia a dia. Debido a esto, en los Ultimos afios
las empresas no solo se limitan a su zona local, sino que estan en constante busqueda de
expansion en otros territorios.

Echando una mirada al panorama internacional, debemos centrar nuestra atencion en la
region de Asia Oriental, mas concretamente en China.

El crecimiento del pais asidtico en las ultimas cuarenta décadas ha sido digno de
admiracion y atencion, ya que paso de ser un pais en vias de desarrollo a ser una de las
principales economias del mundo (M.Morrison, 2019)1. Tras la muerte de Mao Zedong,
China se encamin0, de la mano de Deng Xiaoping, hacia un proceso conocido en chino
como Gdigé kaifang, P EFRR, literalmente “reforma y apertura”, 1o que supuso uno de
los acontecimientos econdmicos mas importantes dentro del siglo XX. En 1978 se puso
en marcha en el pais lo que se conoceria como “las cuatro modernizaciones”, que
transformarian al pais en una de las primeras potencias econémicas en un periodo de 40
afios, basadas en la agricultura, defensa, y ciencia y tecnologia. Ademas de este paquete
de reformas, se llevé a cabo la creacion de cuatro “zonas economicas especiales?”,
Xiamen, Shantou, Shenzen y Zuhai, con un doble propoésito: ser laboratorios para
experimentar sus politicas de la reforma econémica y servir como ventanas al mundo

exterior (Lau Raymond, 1999)°.

Teniendo en cuenta que el siglo en el que vivimos esta caracterizado por una fuerte
presencia de intercambios internacionales, no es de extrafiar que el crecimiento
econdmico de China haya generado un gran impacto dentro del ambito de la negociacién
intercultural, ya que muchos paises y sus empresas, como sefialdbamos anteriormente,
pretenden ampliar su presencia y la de sus productos a nivel mundial. Aun asi, para llevar
esto a cabo, no solo hace falta desearlo, sino también trabajarlo, puesto que cuando
hablamos de negocion internacional, hay un concepto muy importante que tenemos que
tener en mente, la “cultura”. No se puede eliminar la importancia de los valores culturales
a la hora de llevar a cabo las negociaciones debido a que estos nos van a dificultar, en el
caso de no conocerlos, o facilitar, en el caso contrario, el proceso de negociacion. Por
tanto entendemos que negociar fuera de las fronteras es un acto dificil debido a ciertos
sesgos que poseemos, incluso sin darnos cuenta, uno de ellos y normalmente el méas
protagonista suele ser el etnocentrismo o, segun su definicion, esa actitud propia de
presuponer la superioridad de nuestra sociedad o grupo sobre los demas y darle el poder

1 M.Morrison, W. (2019). China’s Economic Rise: History, Trends, Challenges, and Implications for the
United States Updated June 25, 2019.

2 El concepto “zona econdmica especial”’, o segin su abreviatura ZEE, son regiones cuyas leyes economicas
se asemejan se acercan a una economia de libre mercado.

% Lau, Raymond W. K., "Pioneering Economic reform in China's Special Economic Zones", Brookfield,
Singapore & Sydney, Ashgate, 1999.



a nuestra cultura de tener el criterio exclusivo para interpretar o valorar a los otros grupos
("Definicion de etnocentrismo - Diccionario del espafiol juridico - RAE", 2019).



2. OBJETIVOS

Mediante el siguiente trabajo de investigacion lo que se quiere conseguir €S un
acercamiento a la cultura china y a su comportamiento en el ambito laboral, més
concretamente en el mundo empresarial, para asi entender los patrones que deben seguir
las empresas extranjeras para conseguir establecer vinculos con ellos.

Para llevar a cabo este acercamiento se realizara el estudio de factores tales como su
historia, esencial para entender el origen de sus caracteristicas culturales, su filosofia, sus
habilidades directivas, elementos empresariales fundamentales que rigen su
comportamiento y finalmente el protocolo, una cuestion que no puede ser olvidada si
queremos que la negociacion sea fructifera.

A pesar de que este trabajo esta centrado en la imagen de China, se ha llevado a cabo un
pequefio analisis final en comparacion con Japon. Esto se debe a que a cause de su
cercania geografica o conexion a lo largo de la historia, muchas personas o, en este caso
concreto empresas, tienden a pensar que no se requieren diferentes comportamientos a la
hora de negociar con uno o con otro. De esta forma con este analisis final se pretende
mostrar la idea de que ambos paises tienen sus caracteristicas propias. En pocas palabras
lo que se pretende en este apartado es alejarnos del sesgo cultural.



3. METODOLOGIA

Para conseguir los objetivos citados anteriormente se ha llevado a cabo una metodologia
cualitativa basada en:

v' Busqueda bibliografica: La busqueda bibliografica ha sido el principal método
de elaboracion de este trabajo, ya que mediante la busqueda y lectura de
numerosos articulos se ha conseguido hacer una presentacion no solo de la cultura
china y su comportamiento, sino también de conceptos tales como “cultura”,
“comunicacion verbal y no verbal” y “dimensiones culturales de Hofstede”. Hay
que afiadir que en su mayoria los articulos estaban escritos en inglés, sobre todo
los que mas se centran en China, debido a la falta de actualizacion de la
informacidn en espariol.

v" Fuentes de estadisticas: Durante este trabajo se ha investigado sobre las
“dimensiones culturales” de Hofstede, claves para comprender la comunicacion
intercultural. Esta parte del trabajo esta apoyada por la presencia de grafica para
mostrar de forma visual los porcentajes de los paises en cuanto a las diferentes
dimensiones. Todas estas graficas han sido obtenidas de “Compare countries -
Hofstede Insights. (2019).” Retrieved from
https://www.hofstedeinsights.com/product/compare

v' Material del grado: Debido a que el Grado al que pertenezco se basa en la
especializacion de Asia Oriental, existen muchas asignaturas tales como
“Historia en Asia Oriental”, “Mediacién y Negociacion en Asia Oriental” y
“Habilidades Directivas en Asia Oriental” que me han proporcionado el material
suficiente para tener un minimo de conocimiento y para poder contrastar y saber
si el material bibliografico que estoy usando es el correcto y/o apropiado.


https://www.hofstedeinsights.com/product/compare

4. MARCO CULTURAL

Antes de introducirnos en el universo cultural de China para entender sus cuestiones
dentro del ambito empresarial, es licito sentar las bases del término cultura. Este concepto
ha sido definido por muchos autores, siendo E.B. Tylor (1871), pionero en la
antropologia, quien acufid una de las definiciones mas clasicas que tenemos de este
término:

“La cultura o la civilizacion, en sentido etnografico amplio, es ese todo complejo que
incluye el conocimiento, las creencias, el arte, la moral, el derecho, las costumbres y
cualesquiera otros habitos y capacidades adquiridos por el hombre en cuanto miembro de
una sociedad.” 4

Usualmente, se menciona a Franz Boas, un antropélogo estadounidense de origen judio-
aleman, como el anverso del pensamiento sefialado anteriormente, es decir, del
pensamiento tyloriano. Segun afirma George W. Stocking® en su articulo “Franz Boas y
el concepto de cultura en perspectiva historica” (1968), este autor llevo a cabo una nueva
definicién del concepto que cambi6 el rumbo del enfoque antropoldgico en el s. XX. Para
Boas (1964:166) la cultura se puede definir de la siguiente forma:

“Puede definirse la cultura como la totalidad de las reacciones y actividades mentales y
fisicas que caracterizan la conducta de los individuos componentes de un grupo social,
colectiva e individualmente, en relacion a su ambiente natural, a otros grupos, a miembros
del mismo grupo y de cada individuo hacia si mismo. También incluye los productos de
estas actividades y su funcion en la vida de los grupos. La simple enumeracion de estos
varios aspectos de la vida no constituye, empero, la cultura. Es mas que todo esto, pues

sus elementos no son independientes, poseen una estructura”.®

También contamos con definiciones mas cercanas, cronolégicamente hablando, en el caso
de Schein (1997). Considerado una autoridad en la materia de psicologia de las

4 E.B.Tylor, 1871, Primitive Culture: Researches into the Development of Mythology,
Philosophy, Religion Language,Art and Custom 1871.

® George W. Stocking, Jr. Profesor emérito del Departamento de Antropologia y del
Comittee on the Conceptual Foundation of Science en la Universidad de Chicago.

® Titulo del original inglés: THE MIND OF PRIMITIVE MAN, 1911, (The Macmillan
Co.,New York). CUESTIONES FUNDAMENTALS DE ANTROPOLOGIA
CULTURAL, traducido directamente de la 3° edicién corregida (abril, 1943/ por Susana
W. De Ferdkin, 1° edicion castellana en esta serie: noviembre de 1964).



organizaciones, muestra que la cultura es un patrén de supuestos basicos y compartidos
en una sociedad de acuerdo con las caracteristicas nacionales, organizacionales,
regionales, éticas, religiosas, lingiisticas y sociales (Schein, 1997).".

Después de hacer un breve repaso a ciertas definiciones de cultura, podemos llegar a la
conclusién de que este concepto es algo que esta presente en la mayoria de aspectos de
nuestra vida, incluso de forma inconsciente. Por tanto, es una cuestion clave si queremos
establecernos en el &mbito empresarial de otro pais. Ciertamente, en pocas palabras, es
un pilar basico para explicar los comportamientos y, a su vez, entender las diferentes
formas de comportarse que presentan los diferentes paises que existen en el mundo en
ambitos tales como la negociacion, la forma de organizacion empresarial, las habilidades
directivas, etc. Entendemos, por tanto, que las decisiones de los empresarios y
negociadores pueden estar influenciadas por sus valores culturales, por lo que las
diferencias culturales son un punto clave a la hora de llevar a cabo una negociacion con
otro pais, ya que, si no se maneja bien esta situacion, esto podria traer consigo grandes
choques culturales que podrian presentar muchos obstaculos en el proceso de
negociacion.

Los negociadores tienen que llevar a cabo un desarrollo del proceso que estara
intimamente ligado a sus bases culturales. Dentro de la mayoria de culturas, como es el
caso de la cultura china, la cual desarrollaremos en este trabajo, existen conceptos claves
en el comportamiento de los empresarios y negociadores, lo que sera decisivo no sélo
para los acuerdos, sino para el futuro de las empresas en si. Hay que tener claro que las
personas mostraran formas diferentes a la hora de enfrentarse a la situaciones y debates
que se generen. Ademas, también hay que sefialar que el proceso de comunicacion, tanto
verbal como no verbal, juega un papel crucial, siendo este Gltimo muy importante en
relacién a los paises asiaticos que se van a tratar, China y, en menor medida, Japon.

Para situarnos en el contexto chino, debemos hacer referencia a la situacion del pais, el
cual se convirtié en la segunda economia mundial en 2003, habiendo abierto sus puertas
al comercio internacional desde el 1978 a manos de Deng Xiaoping. Desde entonces,
China no ha hecho més que superarse a si misma, creciendo sin cesar, ademas de haberse
convertido en la “fabrica del mundo”. Otro de los factores mas importantes a destacar en
el contexto de China es el rol del partido comunista chino, ya que este no solamente ha
ejercido poder en el &mbito politico sino también en el ambito empresarial.

Otro de los principales factores importantes son el tamafio y la demografia del pais.
Actualmente, China cuenta con un total de mas de 1.395 millones de habitantes, pero, a

" Schein, 1997, Organizational culture & leadership. Jossey-Bass Inc., (1997)



pesar de esto, el pais destaca por una posicion autosuficiente frente al resto del mundo
debido a su enorme diversidad y, como sefialdbamos anteriormente, a la magnitud de su
geografia.

4.1.SOCIEDAD CHINA

China es uno de los paises que puede presumir de poseer una de las civilizaciones méas
antiguas del mundo, la cual puede remontarse hasta 4.000 afios atras. Por ello, para hablar
de la sociedad china contemporanea debemos hacer un breve repaso a lo largo de su
historia, para asi comprender ciertas cuestiones y ver la evolucion del pais, que nos sera
necesario para asentar las bases de la cultura china, algo necesario para este trabajo.

DE LAS PRIMERAS DINASTIAS A CONFUCIO Y EL TAOISMO

Remontandonos a periodos primitivos, cuando hablamos de China, la primera dinastia a
la que hay que hacer mencion es la dinastia Xia. En un principio considerada
semimitoldgica, debido a que existen algunos historiadores que la consideran real y otros
no. Aungue en los Ultimos afios se han estado encontrando cada vez mas pruebas
arqueologicas que nos muestran que esta dinastia se merece el titulo de “primera dinastia
de China”. Las fechas de este periodo, datan del 2.200 a.C. al 1.800 a.C. Tenia su capital
en Erlitou®, una ciudad amurallada con una clase gobernante de corte religiosa. Uno de
los fendbmenos mé&s importantes de esta dinastia es la aparicion del cobre. Con esta
revolucionaria técnica se estableceran algunas caracteristicas de la civilizacién china
arcaica. Es en este momento cuando surge la denominada “dicotomia fundamental”, es
decir, la sociedad se dividi6 en dos. Por una parte, encontramos a los nobles, habitantes
de las “ciudades-palacio”y, por otro lado, los campesinos, que se localizaban en las tierras
alrededor de los muros de la ciudad.

Posteriormente a la Xia, encontramos la dinastia Shang (1800 a.C- 1046 a.C). Al igual
que la dinastia anterior, su existencia es dudosa, aungque algunas muestras arqueolégicas
como los huesos de ganado y los caparazones de tortuga de Henan, estan cubiertos de
misteriosas rayas, 1o que para expertos ha sido considerado como una forma primitiva de
escritura china. Esta escritura en los huesos oraculares dejo improntas de su relacion con
la civilizacion china actual.

En algn momento entorno al 1046 a.C. - 1050 a.C., los denominados Zhou conquistaron
el territorio de los Shang. Esta sociedad fue uno de los numerosos estados que compitieron
por el poder de los siglos sucesivos, aunque los desarrollos en este periodo (1050 a.C-256

8 Esta ciudad da nombre a la “cultura Erlitou”, llamada asi después de que se encontraran
restos en un yacimiento arqueoldgico localizado en Erlitou, Yanshi, en la provincia de
Henan.



a.C) trajeron consigo algunas de las fuentes esenciales de la cultura china que perduran
hasta la actualidad. Hay que hacer mencion especial, sobre todo, a los periodos
“Primaveras y otofios” 722 a.C.- 481 a.C. y “Reinos combatientes” 475 a.C. — 221 a.C.

Es durante el s. V a.C cuando la sociedad china trajo consigo un adelanto, tanto bélico
como intelectual, similar a lo que estaba sucediendo en Occidente con Grecia en la misma
época. De esta situacion nacié Confucio 551-479 a.C. quien llevo a cabo un sistema de
pensamiento y una ética en los que se baso la cultura china durante mas de 2500 afios.
Con este pensamiento, no solo se llevaron a cabo unas lecciones en cuanto a conducta
personal, sino que también las centr6 en la forma de gobierno, llevando a cabo teorias
basadas en una sociedad ordenada y ética. Sin duda, se podria decir que los pensamientos
de Confucio de un mundo ordenado y ético entraban en conflicto con la situacion bélica
que se estaba dando en China en esos momentos.

En cuestiones filosoficas que, sin duda, marcaran los aspectos de la cultura china, al igual
que lo hizo el confucianismo, tenemos también el tacismo. Segun la leyenda, su creador,
Lao-Tse, vivid durante el s. VI a.C. y tradicionalmente es en esa fecha donde se data el
Dao dé jing®, aunque algunas investigaciones actuales determinan que es posterior. Al
contrario que el confucianismo, el taoismo niega la politica y se basa en la vuelta a la
admiracion por la naturaleza y a un modo de vida lo més sencillo posible.

LLEGADA DE LOS PRIMEROS IMPERIOS

Enloss. IV a.C.ylll a.C. las disputas anteriores transformaron el territorio en verdaderas
guerras de anexion, finalizando en el afio 221 a.C., con el triunfo de la dinastia que
gobernaba el estado occidental de los Qin. Esta dinastia marca el fin del periodo Antiguo
y da comienzo a las primeras épocas imperiales. De ella obtenemos al primer gran
emperador histérico de China, Qi Shi Huang Di, quien us6 el legalismo y la centralizacién
del estado para controlar todo el territorio chino. El problema que nos encontramos en
este periodo es el férreo autoritarismo por parte del emperador, quien mandé a unificar la
Gran Muralla China con trabajos forzados, llevé a cabo una quema de libros de historia
antigua y ordend perseguir a todo aquel a favor del confucianismo y, por ende, asesinar a
cualquier opositor. También unificé la moneda, el sistema de medidas y la lengua escrita,
con lo que sentd las bases para un Estado unificado.

% Dao De Jing, texto donde encontramos los fundamentos del taoismo filosofico. Tiene
un papel muy importante en la religion china, ya que esta relacionado no solo con el
taoismo religioso sino con el buddhismo, el cual en su introduccion en China fue
interpretado usando en gran medida palabras y conceptos taoistas.



Al morir el emperador, su hijo no puede controlar el pais por lo que surge la dinastia Han,
220 a.C.-206 a.C., en este periodo se adoptaron muchas practicas establecidas por Qi Shi
Huang Di.

Empezando una tendencia que se repetiria a lo largo de toda la historia de china, un
campesino llamado Liu Bang (256 a.C.-195 a.C.) se sublevd y conquistd el pais para
construir la dinastia de la que hablabamos, la dinastia Han. Hay que tener en cuenta que
esta dinastia es de las mas importantes, puesto que el nombre Han todavia hace referencia
a la etnia china y a su lengua. A pesar de que fue un momento decisivo para la
centralizacion del poder, esta época estuvo plagada de problemas econdmicos y la
incapacidad de controlar un imperio en expansion, unidos al malestar social y al
levantamiento de los taoistas, lo que provocara la caida de los Han.

Una vez acabada esta dinastia, se lleva a cabo un retroceso hacia la division del pais. Entre
los siglos 111y VI, el norte de China es testigo de una sucesion de reinos, una época que
seria denominada “periodo de los tres reinos y seis dinastias”.

Los tres reinos que encontramos en este momento en China son: el de Wei al norte, el de
Shu al oeste y el de Wu en el bajo Yangtsé. Este periodo se puede resumir como una
constante lucha por el poder y un progresivo repliegue hacia el sur, mientras el norte
sufria cada vez més las sucesivas invasiones de tribus barbaras.

En cuanto a religion y filosofia, a partir del s. 1V, el buddhismo alcanz6 un gran esplendor
en el pais, al igual que las artes y las ciencias, favorecidas entre otras cosas por la
invencién del papel.

En el s.VI se lleva a cabo la creacidn de la dinastia Sui, la cual consigui6 reunificar de
nuevo a China. Tras ella, nos encontramos con los Tang (618-907), que fue una de las
épocas mas brillantes de la historia de China, convertida en el centro politico, econémico
y cultural de Asia, con una poblacién de 50 millones de habitantes. En cuanto a las
costumbres, aunque estuvo basada en el confucianismo, el imperio estuvo abierto a todas
las ideologias.

Posteriormente, volvemos a caer en el problema de la division, surgiendo un periodo
denominado “cinco dinastias” (907-960). Tras él, se lleva a cabo la reunificacion del
territorio gracias a la dinastia Song (960-1279), donde tenemos como pensamiento
protagonista al neoconfucianismo, altamente autoritario, que llevé a cabo un rigido
despotismo imperial junto a una gran intransigencia hacia las restantes escuelas de
pensamiento, todas perseguidas por ser contrarias.

En el lapso de tiempo 1271-1368, China vive un proceso de apertura gracia a la creacion
de la dinastia Yuan a manos de Kublai Khan, quien abre el pais a la ruta de la seda (con
la llegada de Marco Polo) y se le da la bienvenida al cristianismo y al islam en el pais.
Ademas, surge la clasificacion de la poblacion en varias etnias. Y finalmente, los Ming
(1368-1644) y la ultima dinastia de China, los Qing (1636-1912).



EPOCA CONTEMPORANEA

Durante el s. XIX y s. XX, el pais comenzd a sufrir una ola de presencia occidental, pero
debido a las férreas raices tradicionales, esto desembocO en varias revueltas
antioccidentales, dando un giro inesperado en 1911 con el fin de la ultima dinastia que
encontraremos en China, la dinastia Qing, trayendo consigo la Republica China.
Posteriormente, en 1949, después de varios conflictos politicos, los comunistas se hacen
con el poder, dando lugar a la que sera conocida como la Republica Popular China bajo
el mandato de Mao Zedong, caracterizada, entre otras cosas, por la Revolucion cultural.

Tras la muerte de este lider en 1976, China se abre al mundo, aunque de una forma lenta
y gradual, a manos de Deng Xiaoping. Finalmente, a dia de hoy y desde 2013, el mandato
de China fue otorgado a Xi Jinping.

En la actualidad, Xi Jinping ha heredado un pais con una gran historia de éxitos, pero es
cierto que también presentaba muchos problemas, ya que, a pesar de tener una
planificacion solida, la economia del pais ha mantenido un desequilibrio junto a una gran
dependencia del mercado de exportaciones.

IMPACTO EN ACTUALIDAD

Como hemos podido ver, la cultura china es una de las méas antiguas y complejas del
mundo, la cual abarca numerosas costumbres y tradiciones mostradas desde diferentes
ambitos como el histérico, el mitolégico, el artistico o el filoséfico, que han perdurado
hasta la actualidad.

Por ello, es impensable introducirnos en la actualidad sin tener constancia del pasado del
pais, ya que China ha sido un pais construido a través de una serie de doctrinas éticas y
morales que se han ido forjando a través de su larga historia. Doctrinas que han sido
totalmente significativas para establecer la mentalidad y la forma de actuar de su
poblacion.

Podemos destacar actitudes procedentes del confucianismo como la eficiencia en el
trabajo, el respeto por la escolaridad, honestidad y la fiabilidad. En cuestiones sociales,
se otorgaba mucha importancia a la familia, insistiendo en la piedad filial y el orden
social, el fin de esta doctrina es buscar el bien comun, ya que este es mas importante que
el bien individual, algo que se podria reflejar en el colectivismo que presentan los
empresarios y la sociedad china en general; pasando luego por el legalismo, haciendo
hincapié en los intereses de los terratenientes; y, entre otras, el taoismo, basado en la
naturaleza.



En contraposicion, la cultura occidental influida por el cristianismo que se caracteriza por
la concepcion del trabajo como castigo divino, y un énfasis en el individuo, mostrando
asi la tendencia individualista, una de las principales caracteristicas dentro del ambito
empresarial occidental.

4.2. COMPORTAMIENTO SOCIAL

En este apartado se sentaran algunas de las bases principales del presente trabajo. Aqui
analizaremos una serie de comportamientos sociales que llevan a cabo los chinos y que
los diferencian de los demas negociadores mundiales. Dentro del comportamiento social
es donde podemos encontrar el primer gran chogue cultural a la hora de establecer
negocios con el pais asiatico.

En un primer momento, hay que tener en cuenta que la forma de llevar las relaciones
personales no es igual en China que en occidente o Espafia, para centrarnos en un pais de

forma mas concreta. El concepto de amistad, youyi /& 15, preferiblemente se antepone a

los negocios, ya que llamar a alguien “amigo” tiene una gran importancia en el pais, sobre
todo en el caso de que esa persona sea un extranjero.

Una de las principales cuestiones dentro de la cultura de China en el &mbito de negocios
es el sentido colectivista, es por esto por lo que destacan conceptos tales como el guanxi
*% vy el mianzi @+, que seran desarrollados con amplitud posteriormente. Autores
como Gedajlovic (2003)%°, indican que la combinacion del guanxi correcto con las
habilidades necesarias para desarrollar el objeto social de la organizacion se constituye
en una ventaja competitiva. Por otro lado, tenemos el mianzi, literalmente “cara” en
espafiol, aunque esto seria realmente una traduccion que se queda corta debido a que este
concepto es algo que va mas alla, pudiendo traducirse como “honor” o incluso “respeto”.

Para la sociedad china, perder el mianzi puede significar desde la pérdida de la
credibilidad personal hasta la condena social. Este concepto tiene su origen en el
confucianismo y su determinacion por la armonia social, y puede ser definido como la
manifestacion psicoldgica del deseo de retener la estabilidad social, la jerarquia y las
interacciones sociales.

Otro de los aspectos mas importantes dentro del comportamiento social y que comparte
con su vecino Japdn, es el sentido de grupo, es decir, el sentimiento colectivista que
adelantabamos en el apartado anterior, y la jerarquia. Sin duda, este colectivismo viene
de la gran importancia que tienen la familia y el grupo, ligado a las ensefianzas del
confucianismo, una vez mas. Por otro lado, la jerarquia es un concepto que rige toda la
sociedad china y, sobre todo, el &mbito organizacional.

10 Gedajlovic, E. (2003). Strategic Innovation and the Administrative Heritage of East
Asian Family Business Groups.



Este concepto delimita el trato de los superiores con los subordinados, defiende la
creacion de estructuras verticales con distribucion de poder segun el rango y la falta de
iniciativa individual, en especial si representan confrontacion con los superiores, asi como
la tolerancia a que haya lugar a contradicciones y la baja tendencia a tomar riesgos
(Jensana Tanehashi, 2004)*,

Otros detalles a tener en cuenta son las expresiones linguisticas, ya que este también
puede ser un punto clave para el no entendimiento. La sociedad china ha sido educada
durante sus miles de afios de historia para evitar la confrontacion directa, con el objetivo
de alejarse de complicaciones. De esta forma, el chino estd cargado de expresiones que
muestran evitacion ante los compromisos, tales como buxing 417, la cual nos quiere decir
que “que es algo imposible, que no se puede realizar”, las razones de esta imposibilidad
pueden ser infinitas, pero este concepto implica que, si se pusiera mucho empefio, se
podria Ilegar a un acuerdo para hacer lo que nos piden, pero no merece la pena por el
trabajo que nos va a costar.

También encontramos otra que es bu zai F7£, que quiere decir, en su definicion méas
simple, que la persona a la que se esta buscando no esta. Realmente, el sentido de esta
frase es que la persona que se quiere ver esta, pero no le quiere ver a usted.

Siguiendo el mismo hilo de eludir responsabilidades tenemos bu zhi dao # %13&,
basicamente esto viene a decirnos que “no tenemos ni idea de lo que nos estan
preguntando”, queriendo evitar la pregunta. Este intento de eludir responsabilidades se
basa en periodos antiguos, donde la justicia que se administraba era extremadamente dura
y si castigaban a una persona, no solo se le castigaba individualmente, sino también a su
familia. Es por esto por lo que la gente intentaba no asumir ninguna responsabilidad que
supusiera un castigo futuro. Se evitaba la responsabilidad por miedo a la autoridad, que
es algo que ha quedado en el subconsciente de la sociedad china y afecta a su
comportamiento social (José Garcia, 2005)*2

4.3. INTERACCION SOCIAL

Debemos ser conscientes de que la interaccion es escenario de la comunicacion y a la
inversa, no existe la una sin la otra. La piscologia social concibe la comunicacion como
un término incluyente, que abarca todo contacto o interaccién entre sujetos. Es decir,
segun esta teoria, toda conducta se basa en la comunicacion, por lo que es imposible la

11 Jensana, A.. (2004). Empresa y negocios en Asia oriental. Barcelona: UOC.

12 Garcia-Tapia, JL. (2005). Cultura y negociacion en China. ICE, 2835, 41-61.



socializacion del ser humano sin comunicacion (Marta Rizo, 2006)2. En este proceso de
interaccion, dos sujetos comparten sus subjetividades y pensamientos acerca del mundo.
En términos generales, el autor O’Sullivan (1997)* describe la interaccion como el
intercambio y la negociacion de los sentidos entre dos 0 mas personas.

Jestis Galindo (2004)%, en su proyecto “Hacia una Comunicologia Posible”, define este
concepto como “el corazon de la comunicologia”.

Refiriéndonos a China, segun José Garcia (2005), cualquier aspecto acerca de la
interaccion social tiene que estar relacionado con la filosofia, sobre todo con el
confucianismo. Ya que, a pesar de no ser el unico concepto filoséfico que lo forma, si es
el mas importante. Y esta filosofia, a su vez, esta influida por diversos acontecimientos
historicos, econémicos y/o politicos, segin el momento concreto, como hemos podido
apreciar en el resumen histérico que se ha realizado anteriormente.

Uno de los principales aspectos basicos que hay que tener en cuenta a la hora de entender
la interaccion social de los chinos es el alto grado de inseguridad que poseen, debido,
entre otras muchas cosas, a numerosos sucesos histéricos que han sufrido, tanto plagas
como inundaciones como hambrunas relacionadas con varias etapas de caos politico y
economico.

Précticamente, esta inseguridad nace de la desproteccion historica por parte del Estado.
Por ello, verdaderamente, la Unica fuente de proteccion a la que se aferraban los chinos
era y sigue siendo la familia. Esto se resume perfectamente en un proverbio chino que
dice: “trata a las personas como invitados, pero cuidate de ellos como si fueran
ladrones”. Enlazandolo con el punto anterior, es esta inseguridad una de las razones por
las que el guanxi (red de relaciones) es uno de los principales conceptos dentro de la
sociedad china, ya que es una solucion para ganar confianza.

Uno de los principales objetivos de la cultura china es el evitar herir a la cara y mucho
menos cuando estd presente una tercera persona. En cuanto a la interaccion social, las
relaciones estan diferenciadas y las podriamos dividir en dos grandes grupos: El grupo

13 Rizo, M. (2006). La interaccion y la comunicacion desde los enfoques de la psicologia
social y la sociologia fenomenoldgica. Breve exploracion tedrica. Quaderns de
comunicacio i cultura, 33, 45-62.

14 O'Sullivan, Tim; Hartley, John; Saunders, Danny; Montgomery, Martin; Fiske, John
(1997) Conceptos clave en comunicacion y estudios culturales, Amorrortu Editores,
Buenos Aires

15 Galindo, J. (2004). APUNTES DE HISTORIA DE UNA COMUNICOLOGIA
POSIBLE. HIPOTESIS DE CONFIGURACION Y TRAYECTORIA. Revista de
estudios para el desarrollo social de la Comunicacion, 1, 233-243.



principal es el denominado zi ji rén, B2 A, que hace referencia a la familia, compafieros
intimos. El cual a su vez se puede dividir en dos grupos: jia@ rén, ® A, que hace referencia
a la familia més cercana, donde los comportamientos estan marcados por el rol y el deber,
y sha rén, 2=, otros familiares mas lejanos, vecinos, compafieros de universidad,

etcétera. En este grupo, los comportamientos se marcan por una notable reciprocidad
moderada y un sentido de independencia méas condicional.

Por otro lado, encontramos el otro gran grupo, denominado wai rén, 4+ A, literalmente
“personas de fuera”, es decir, de fuera de nuestro circulo. Dentro de este se sitdan los
shéng rén, & A, extranjeros, relacién con mucha reciprocidad y no interdependencia.



5. CARACTERISTICAS DE LA CULTURA DE LA
NEGOCIACION EN CHINA

Las tomas de decisiones en el proceso de negociacion estan influidas por los valores
culturales de los participantes. Es por esto que los negociadores deberan optar por la
cooperacion entre ambas partes en virtud de la compresion cultural. En muchas culturas,
y concretamente en el caso de China, existen varios aspectos clave que nos haran entender
la forma de negociacion de los chinos.

En un primer momento, debemos sefialar las caracteristicas socio-politicas de la
Republica Popular China. Los valores tradicionales comenzaron a cuestionarse con la
caida de la Gltima dinastia china, la dinastia Qing (1911). Es durante el movimiento del 4
de mayo de 1919 cuando la sociedad comenzé a sentir la necesidad de un cambio radical
en el sistema que habia reinado en el pais durante sus inicios. EI pueblo entendi6 que era
necesaria la renovacion del pensamiento y que este deberia ser sustituido por nuevas
formas. Es entonces, durante la década de los afios 20, cuando las miradas se centran en
la férrea y obsoleta institucion familiar, reconociéndola como uno de los principales
problemas a los que se tiene que enfrentar la sociedad para eliminar todo rastro de
pensamiento arcaico. Se llevaron a cabo numerosos levantamientos contra este modelo
de familia confuciana, sobre todo por parte de los intelectuales, jovenes revolucionarios
y mujeres que se auto-organizaron por la reivindicacién de sus derechos, iniciando en
1943 la lucha por la incorporacion de la mujer al sistema productivo, ya que esto era una
forma de conseguir su emancipacion. Hay que afiadir que esto realmente no se realizaba
desde una intencién feminista, sino que se queria llevar a cabo un proceso de reforma
basado en los derechos colectivos.

Es el 1 de octubre de 1949 el momento en el que se funda la Republica Popular China,
donde el deseo de cambio del movimiento del 4 de mayo llega al poder. En este periodo,
el gobierno chino se adentrd en un proyecto de industrializacion réapida inspirado en el
modelo leninista al estilo de la URSS, basado en un modelo socialista de planificacion
central cuyo elemento fundamental eran las comunas campesinas, a diferencia de la
URSS, que se baso en las fabricas urbanas y en el sector obrero. En el caso de China,
también existian en las ciudades estructuras de industrias publicas con un sistema
colectivista y de seguridad social denominado Danwei, 0 unidad de trabajo. Segun
Walder (1986)!" danwei definia la vida social, econémica y politica de cada uno. Los

16 El movimiento del 4 de Mayo fue un movimiento social chino, surgido a raiz de las
protestas de los estudiantes en la Plaza de Tiananmen de Pekin, debido a las condiciones
humillantes para China en el Tratado de Versalles, que puso fin a la | Guerra Mundial.

17 Walder Andrew G. Communist Neo-Traditionalism: Work and Authority in Chinese
Industry. University of California Press; 1986.



individuos dependian del danwei para casi todo, un fendmeno denominado “dependencia
organizada”.

Tras la muerte de Mao Zedong, China se encamind, de la mano de Deng Xiaoping, hacia
un proceso conocido en chino como Gdigé kaifang, SRR, literalmente “reforma y
apertura”, lo que supuso uno de los acontecimientos econdmicos mas importantes dentro
del siglo XX. En 1978 se puso en marcha en el pais lo que se conoceria como “las cuatro
modernizaciones”, que transformarian al pais en una de las primeras potencias
econdmicas en un periodo de 40 afios, basadas en la agricultura, defensa y ciencia y
tecnologia. Ademas de este paquete de reformas, se llevd a cabo la creacion de cuatro
“zonas economicas especiales'® ”, Xiamen, Shantou, Shenzen y Zuhai, con un doble
propdsito: ser laboratorios para experimentar sus politicas de reforma econdémica y servir
como ventanas al mundo exterior (Lau Raymond, 1999)%.

Otro de los puntos clave a tener en cuenta cuando hablamos de la cultura china es la
influencia del confucianismo y el taoismo, porque a pesar de los intentos de Mao Zedong
por eliminar esta corriente de pensamiento, el confucianismo constituye un pilar basico
dentro del pensamiento social chino.

El confucianismo ha ejercido una fuerte influencia a la hora de comportarse en la sociedad
china. Se entiende como un sistema ético y social formado por un conjunto de doctrinas,
tanto religiosas como filoséficas, que tuvieron su origen en el siglo V a.C. con las
ensefianzas de Kung Fu Tzu (literalmente “el maestro Kung”), cuyo nombre fue
posteriormente latinizado por los misioneros jesuitas a Confucius, dando al nombre que
conocemos actualmente, Confucio. Dentro de sus principales caracteristicas tenemos la
idea de que el Cosmos posee, 0 debe poseer, un orden perfecto y una absoluta armonia,
lo cual debia ser plasmado en los asuntos cotidianos de las personas, con el fin de llevar
a la sociedad a la perfeccion y, sobre todo, al equilibrio. Con el confucianismo se buscaba
cultivar la moralidad y el aprendizaje; la importancia de la jerarquia en las relaciones
personales; la importancia de la familia y evitar los conflictos para conseguir armonia y
cultivar el concepto de mianzi.

Los principales aspectos del confucianismo que afectan a la cultura de los negocios son:

« El individuo como elemento para construir la sociedad; de esta forma, el valor
del individuo se constituye a traves de una red personal que conforma la sociedad.
Es por esto por lo que es tan importante el guanxi, ya que es asi como se forma la

18 El concepto “zona econémica especial”, o seglin su abreviatura ZEE, son regiones
cuyas leyes econdmicas se asemejan se acercan a una economia de libre mercado.

19 Lau, Raymond W.K., “Pioneering Economic reform in China’s Special Economic
Zones”, Brookfield, Singapore & Sydney, Ashgate, 1999.



sociedad. Aparte, es una forma de obtener seguridad y conseguir los intereses
personales.

2
0’0

Confiar en el colectivismo. En las organizaciones colectivistas, alientan a sus
miembros a cumplir las normas del grupo, mientras que las organizaciones
individualistas fomentan que sus empleados se centren mas en si mismos y sus
propias habilidades, por lo que suelen desarrollar un comportamiento menos
cooperativo que en culturas colectivistas (McMillan-Capehart, 2005)?°. En la
sociedad china, el individuo se somete al colectivo con el fin de no acabar con la
armonia.

% Respeto a la autoridad. En relacién con el punto anterior, los chinos tienen mas
predisposicion a obedecer a la autoridad, ya que entienden que asi se puede
garantizar el orden y la necesidad colectiva. De esta forma, los chinos tienden a
tener un sentimiento parental con los personajes politicos, tratdndolos como
padres.

4

Por otra parte, existe el taoismo, el segundo sistema filosofico chino, que tuvo su origen
en las ideas de Lao Tse, en el s.VI a.C. Realmente, cuando comparamos ambos
pensamientos, encontramos que poseen mas similitudes que diferencias en sus
ensefianzas, ya que ambos se centran en valores morales y sociales. El principal aspecto
del taoismo es la cuestion del wawéi, #%, o la no accion. En el clésico chino taoista,

Daodé jing, B2, se muestra este concepto como la mejor forma para prosperar y
conseguir la felicidad sin ir en contra del orden natural:

“Administra el imperio no participando en ninguna actividad.
Entre mas tabues y prohibiciones haya en el mundo,

Mas pobre serd la gente.

Cuanto mas prominentes sean las leyes y las ordenes,

Mas ladrones habra.

Entonces, el sabio [gobernante] dice:

20 McMillan-Capehart, A. (2005). A configurational framework for diversity:
socialization and culture. Personnel Review, 34(4), 488-503.



Y0 no tomo ninguna accion y la gente por si misma se transforma.

Yo no me involucro en ninguna actividad y la gente por si misma se hace prospera.”
[Lao Tzu, 57; Chan 1963: 166-67]

La tercera clave se fundamenta en dos obras clésicas de su literatura: El arte de la guerra
y El arte secreto de la Guerra: las 36 estratagemas. La primera, escrita por Sun Tzu, un
militar y filésofo chino, escrito durante el periodo de “primavera y otono” en el s.V a.C,
ha guiado a militares y generales chinos a la victoria en innumerables guerras y batallas
desde hace mas de veinte siglos. En la segunda —de autor desconocido, que aparece en el
siglo XV1I-, se proporcionan 36 estratagemas (tacticas, engafios, subterfugios), divididas
en seis grupos: los tres primeros pensados para situaciones en las que se tiene ventaja y
los otros tres para cuando se estd en desventaja. Aunque tienen una orientacion militar,
los negociadores chinos las usan con mucha frecuencia, ya que nos ayuda a corregir
errores tacticos, aprovecharse de diversas condiciones del terreno y maximizar la victoria.

En cuanto al “arte de la guerra”, 10s principios claves que podemos destacar en el ambito
de los negocios son los siguientes:

% Ganar sin combatir. La estrategia fundamental en los negocios es sobrevivir y
conseguir dominar un mercado optimizando los recursos.

% Dejar atras la fortaleza y centrarnos en las debilidades. En un proceso de
negociacion es aconsejable centrarse en los puntos débiles de la otra parte para asi
saber que “ataques” realizar.

< Conocimiento previo. La informacion es el conocimiento y nos proporciona una
compresion absoluta del otro negociador, esto nos otorgara una gran ventaja que
nos permitira utilizar ciertas estrategias militares.

% Velocidad y preparacién. Tomar la iniciativa y sorprender de forma inesperada.

% Intente adaptar a su “competidor”. Es vital entender en qué momentos establecer
alianzas y llevar a la competencia a nuestro terreno. Otro punto bastante
importante y que nos puede otorgar mucha ventaja en el campo de la negociacion
es saber como adaptar el pensamiento, decisiones y las acciones de la
competencia.

« Liderazgo fuerte. El lider debe estar centrado en el objetivo y en el bienestar del
personal. En base a esto los ejecutivos deben fortalecer su caracter y no su imagen.
Ademas, es necesario que la estrategia conduzca a la organizacion.



5.1.ELEMENTOS CULTURALES DE NEGOCIACION

En el campo de la sociologia, la antropologia, la politica y los negocios, durante la primera
mitad del s.XX se han llevado a cabo numerosos estudios para establecer las diferencias
culturales de diversos “pueblos”, demostrando que todas las sociedades, fueran
tradicionales 0 modernas, se enfrentaban a las mismas cuestiones, pero presentaban
respuestas diferentes.

En este apartado vamos a centrarnos en el estudio de uno de los principales autores que
han prestado atencion a las diferencias culturales a la hora de “enfrentarse” a las
cuestiones de negocios. Dentro de los autores mas importantes que se han centrado en el
estudio de estas diferencias culturales de las naciones encontramos a Gerard Hendrik
Hofstede. Una de las principales aportaciones de este autor para mejorar la comprension
de otras culturas en nuestro entorno de trabajo es el concepto de “las dimensiones
culturales”, unos analisis estadisticos llevados a cabo entre 1967 y 1973 que nos sirven
para identificar los patrones fundamentalmente culturales de cada grupo. Segun este
autor, las “dimensiones culturales” que pueden definir una sociedad son las siguientes:
distancia al poder, colectivismo versus individualismo, evasion a la incertidumbre,
masculinidad versus feminidad, orientacion a largo plazo versus a corto plazo y
complacencia versus moderacion.

DISTANCIA AL PODER

Este concepto esta intrinsecamente ligado con la desigualdad. Aqui se hace referencia a
cémo los miembros menos poderosos de una sociedad aceptan las diferencias de varios
grados de jerarquia. En las culturas que presentan una gran distancia al poder, el poder
tiende a ser mas centralizado y se establece mas valor en el estatus y el rango (Dainton &
Zelley, 2011)%. En contraposicion a la predominacion de valores verticales, que tienden
a una inclinacion mas autoritaria, las culturas de baja distancia en el poder tienden a
modos mas horizontales en las relaciones interpersonales.??

21 Dainton, M., & Zelley, E. D. (2011). Applying communication theory for professional
life: A practical introduction (2nd. ed.) Thousand Oaks, CA: Sage.

22 Una estructura horizontal o estructura plana es aquella en la que se han eliminado la
mayoria de niveles de mando medio, donde la alta direccion esta en contacto directo con
los trabajadores. En contraposicion a esto, la estructura vertical hace referencia a las
estructuras jerarquicas.



Concretamente, China es un pais con una gran distancia al poder debido al desarrollo de
ciertos pensamientos filoséficos como el confucianismo, que enfatizaron el respeto por
las personas mayores y de alto rango, creando distancias muy marcadas entre los
diferentes rangos de la sociedad. A diferencia de las diversas sociedades occidentales, en
China es muy probable que no se muestre el descontento o desacuerdo con las ideas de
los superiores.

ALTA DISTANCIA AL PODER BAJA DISTANCIA AL PODER

Se caracteriza por la desigualdad entre sus | Se tiende hacia la igualdad
individuos

Existe una gran distancia entre superiores | No existe tanta distancia entre superiores
y trabajadores y trabajadores

Sociedades con una jerarquia férrea Existe una jerarquia simplemente con el
fin de organizar

La obediencia tiene un papel muy | Se fomenta el concepto de igualdad entre
importante los individuos

Tabla de elaboracion propia
COLECTIVISMO VERSUS INDIVIDUALISMO

El nivel de individualismo define la tendencia de las sociedades cuyos individuos tienden
a protegerse a si mismos. A su vez, mide el nivel en el que estos individuos se integran
en la sociedad y cultivan un sentimiento de pertenencia al grupo. En el caso de las
sociedades colectivistas, como es el caso de China, las personas tienden a pertenecer a
grupos sociales. Este colectivismo en la sociedad china es un reflejo de la importancia
que tiene para ellos la familia, una vez mas, ensefianzas otorgadas por el confucianismo.
Seguin Smith (2010)%, las relaciones de negocios estan conformadas por relaciones de
confianza que se basan en la familia. Por tanto, las relaciones con las personas
pertenecientes al circulo familiar dependen del involucramiento de las mismas dentro de
la propia red social, es decir, el guanxi.

23 Smith, D. (2010). Guanxi, Mianzi, and business: the impact of culture on corporate
governance in China. Global Corporate Governance Forum / International Finance
Corporation, 26.



COLECTIVISMO INDIVIDUALISMO
Importancia del “nosotros” Importancia del “yo”
Relaciones sociales Elecciones personales
Servicio al grupo Obligaciones personales
Evitar confrontacion directa Mostrar pensamientos propios

Tabla de elaboracion propia
EVASION A LA INCERTIDUMBRE

Este concepto nos muestra el nivel de comodidad de los individuos o las sociedades al
enfrentarse a situaciones desconocidas. En el caso de sociedades con una débil evasion
de la incertidumbre, los individuos se desenvuelven sin complicaciones en situaciones
nuevas o situaciones que no pueden controlar. En el caso de China, con un 30% y a pesar
de su desconfianza, no es una tarea muy dificil hacer participar a individuos de una
organizacion en trabajos enfocados a la innovacion.

ALTA EVASION A LA | BAJA EVASION A LA
INCERTIDUMBRE INCERTIDUMBRE

Estrés ante situaciones nuevas Tranquilidad ante situaciones nuevas

La incertidumbre se toma como una | Laincertidumbre se acepta de forma natural
amenaza

Necesidad de leyes Poca necesidad de leyes

Evitar el fracaso Arriesgarse

Tabla de elaboracion propia
MASCULINIDAD VERSUS FEMINIDAD

Con este indicador se muestra la tendencia de una cultura hacia una conducta mas
masculina o femenina. Segun el estudio de Hofstede, las sociedades que presentan una
tendencia masculina suelen tener un comportamiento mas asertivo y competitivo y se
centran en el éxito material. Por otro lado, en las sociedades masculinas suele existir una
gran brecha entre hombres y mujeres, ademas las mujeres presentan también un caracter
bastante competitivo, mientras que las sociedades con tendencias femeninas suelen ser
mas modestas y empaticas.



En China, existe un mayor indice de masculinidad, es por esto por lo que en los puestos
de trabajo nos podemos encontrar mucha mas tension y los empleados estan mas

sometidos a control.

MASCULINIDAD

FEMINIDAD

Ambicién

Modestia

Sociedad centrada en el trabajo

Trabajar para vivir

Competitividad

Cooperacion

Resolucion de conflictos segin el mas
fuerte

Resolucion de conflictos mediante
negociacion

Tabla de elaboracion propia

ORIENTACION A LARGO PLAZO VERSUS A CORTO PLAZO

Este Gltimo concepto fue afiadido con posterioridad y hace referencia a la orientacion a
largo y corto plazo de una cultura. Se refiere a la importancia que le da una cultura a la
planificacion a largo plazo en contraposicién a las preocupaciones inmediatas. China, al
igual que sus vecinos de Asia Oriental, tiende a tener una cultura nacional orientada a

largo plazo.

ORIENTACION A LARGO PLAZO

ORIENTACION A CORTO PLAZO

Se consiguen los objetivos de forma mas lenta | Los objetivos tienen que dar respuesta de

forma inmediata

obtener mejor resultado a largo plazo

Se prefiere posponer los deseos propios para | Las ganancias inmediatas suelen generar mas

satisfaccion que los planes a largo plazo

Tabla de elaboracion propia

INDULGENCIA VERSUS MODERACION

Mediante este concepto se analiza la importancia de la felicidad y el autocontrol en los
individuos. En las sociedades que tienen una tendencia mayor a la indulgencia, los
individuos estan més destinados a llevar a cabo sus necesidades y sus deseos. En el caso
de las sociedades que tienden a la moderacion, como es el caso de China, sus individuos
suprimen sus deseos mediante estrictas normas sociales.




COMPLACENCIA

MODERACION

Mayor grado de libertad

Comportamientos suprimidos

Los individuos suelen ser mas positivos

Los individuos tienden a ser mas negativos

Los objetos materiales se usan como utilidad
y No para generar estatus

Los objetos materiales representan estatus
social

Tabla de elaboracion propia

Finalmente, habiéndonos hecho una idea de la definicidon de los diferentes conceptos,
visualizaremos de forma grafica los niveles que presenta China en cada dimensién
cultural y posteriormente sera comparada con varios paises para poder apreciar las

diferencias culturales:

CHINA
87
80
66
30
20 I i
Power Individualism  Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Fuente: COMPARE COUNTRIES - HOFSTEDE INSIGHTS

CHINA - MARRUECOS - EEUU
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70
66 4o 68 68
46 82 L6
40

50 .2 26 2425

i I L1 10
Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Fuente: COMPARE COUNTRIES - HOFSTEDE INSIGHTS




5.2.CONCEPTOS FUNDAMENTALES

Existen diversos conceptos culturales, dependiendo de la cultura en la que nos
encontremos, que son fundamentales para poder llevar a cabo negociaciones
interculturales. A continuacion, se llevara a cabo un andlisis sobre los conceptos mas
importantes a tener en cuenta en el caso chino.

Guanxi # 7% (Relaciones personales)

Mencionado anteriormente de forma breve en el trabajo, el guanxi es el concepto
fundamental dentro de la sociedad china. En primer lugar, debido a las caracteristicas del
idioma chino, nos debemos centrar en la etimologia de este concepto y, a partir de ahi,
desarrollarlo. Bueno y Salmador (2006)%* hacen hincapié que el termino gudanxi esta
compuesto por dos caracteres: guan 3, traducido como “puerta” y Xi %, que hace
referencia a las relaciones extendidas como, por ejemplo, las familiares. Ademas, muestra
jerarquia. En términos laborales, el gudanxi se refiere al “concepto de recurrir a las
conexiones para asegurar favores en las relaciones personales” (Luo, 2007: 2)%°. Aunque
el guanxi es un concepto muy sonado en la sociedad de hoy en dia, tiene sus origenes en
los arraigados valores tradicionales y milenarios del confucianismo, basado en el
compromiso moral y personal entre los miembros de la familia, ademas de darle
importancia al cuidado de las apariencias y las relaciones sociales. Es aqui donde nace el
guanxi, sustentado en cuatro principios basicos: la confianza, la dependencia, la
adaptabilidad y el favorecimiento. Segtn Rodriguez Seva (2013)?® la red de guanxi se
basa en el establecimiento de enlaces entre las personas que la constituyen. De esta forma,
se entiende que la sociedad esta totalmente conectada por “contratos™ entre individuos.
De hecho, en contraposicion a China, tenemos la tendencia americana de establecer
enlaces y redes entre instituciones, denominado networking.

En ocasiones, y como suele pasar con diversos aspectos culturales distintos a los nuestros,
el concepto del guanxi, desde el punto de vista occidental, suele ser juzgado como
“corrupto”, ya que, mientras en Occidente se basan en formalizar las relaciones en
procedimientos y estructuras institucionalizadas, en el pais asiatico esto se lleva a cabo

24 Bueno Campos, Eduardo, Salmador Sanchez, Maria Paz y Li, Dan. «Guanxi: concepto
e implicaciones en la direccion estratégica de las empresas espafiolas en Chinax.
Economia industrial, N° 362 (Ejemplar dedicado a: China e India: oportunidades y
estrategias), pp. 93-101,

25 Luo, Y. (2007). Guanxi and business.(p. 2).New Jersey [etc.]: World Scientific.

26 RODRIGUEZ SEVA, C. (2013). ASPECTOS CLAVE DE LAS NEGOCIACIONES
EN LA CHINA EMPRESARIAL ACTUAL. UNIVERSITAT OBERTA DE
CATALUNYA.



mediante unos procedimientos mas informales, que se basan en apelar a lazos familiares
0 pertenecer previamente a una asociacion o grupo social.

Cierto es que con todos los cambios que se estan llevando a cabo en las ultimas décadas
en el pais, actualmente el guanxi se encuentra en un proceso de cambio en respuesta a las
leyes de “puertas abiertas” llevadas a cabo por Deng Xiaoping, ya que esto estd acercando
a China a las formas occidentales de realizar negocios. A pesar de esto, el guanxi sigue
siendo un concepto indiscutible dentro del proceso de establecer negocios con China.

Mianzi 7 (Reputacion)

Literalmente el significado de este concepto es “cara”, aunque también se podria entender
como “reputacion”. Debido a que forma parte de las dinamicas del guanxi, este concepto
también tiene sus raices en el confucianismo y en la bisqueda de la armonia social. En la
cultura china de los negocios, la posicion social de una persona se basa en “salvar la cara”.
En comparacion con Occidente se podria asociar al concepto de “dignidad” y “prestigio”.

Mientras, como deciamos anteriormente, el concepto de mianzi hace referencia al
prestigio social que tiene una persona, existe otro término, lign &, que hace referencia a

la confianza de la sociedad en la moralidad de una persona. De este modo, se entiende
que la pérdida de lidn traeria consigo la pérdida de confianza dentro de un grupo social,
mientras que por otro lado el mianzi haria referencia a la pérdida de la reputacion.

En consecuencia, en el proceso de adquisicion de “apariencia”, las personas se endeudan
0 hacen negocio con quienes les han ayudado a conseguirla (Bueno y Salmador, 2006).

La pérdida del mianzi, denominado en chino shi mianzi %<E ¥, se puede llevar a cabo
mediante las acciones propias o acciones de otras personas que estan en relacién con
nosotros, es decir, que forman parte de nuestro guanxi. E| shi mianzi puede surgir de
diferentes formas:

«+ No mostrar los respetos adecuados a un superior.

% Recibir una critica pablicamente o, por el contrario, realizar una critica
publicamente, ya que esto puede hacer pensar a la persona que esta escuchando
gue haremos lo mismo con ella.

% Tener una actitud soberbia.
% Cualquier acto que suponga una humillacién publica.

Zhongjianrén F/EA (Intermediario)

Uno de los principales elementos que encontramos a la hora de realizar negocios con
china es la figura del intermediario, en chino Zhongjianrén #{8) \.. Basandonos en su
historia, los chinos han experimentado numerosas invasiones a lo largo de los siglos, esto


https://es.wiktionary.org/wiki/%E8%84%B8

les ha llevado a crear un caracter desconfiado como mecanismo de proteccion; Por otro
lado, no hay que olvidar que los chinos tienen un cierto sentimiento de superioridad, no
olvidemos el nombre del pais en chino Zhonggué H[E, literalmente “el pais del centro”.
Esta union entre la desconfianza y la superioridad obliga a que las empresas extranjeras
utilicen la figura del intermediario.

Como hemos ido viendo a lo largo del trabajo, las negociaciones en el pais no se centran
en los contratos en si, sino en las relaciones. Es por esto por lo que a las empresas
extranjeras se les obliga usar a una persona como intermediario, bien sea una persona
local con buenos contactos o un occidental que lleve muchos afios en China y aparte del
conocimiento de la cultura, tenga un buen guanxi.

Las funciones que desarrolla un intermediario son varias, en un primer momento son ellos
los encargados de llevar a cabo los primeros contactos con ambas empresas,
posteriormente, se encargan de fijar los horarios y las reuniones. Estas personas deben
estar cualificadas para entender el estado de animo de los negociadores y no solo eso, sino
que deben saber interpretar sus respuestas, lenguaje corporal y expresiones faciales. Por
tanto, deben tener un alto grado de conocimiento de la cultura con la que estan tratando.

Sheé hui déng ji #5524 (Jerarquia)

Como pudimos observar en el estudio de las “dimensiones culturales” llevadas a cabo por
Hofstede, China es un pais con una alta distancia al poder. Como consecuencia, este
elemento tiene un papel muy importante dentro del &ambito de los negocios, ya que el she
hui déng ji es mostrar un alto grado de respeto a los superiores (Graham & Lam, 2003)?7,
el cual tiene su origen en los ideales confucianos basados en el respeto a los ancianos y
superiores para mantener el orden social.

La mayoria de paises occidentales tienen que prestar mucha atencion a esta cuestion,
puesto que en ellos no existe ese sentido de jerarquia que caracteriza a China. Es aqui
donde encontrariamos uno de los choques culturales mas importantes a la hora de realizar
negociaciones con el pais asiatico. En un primer lugar, las empresas extranjeras que vayan
a establecer contacto deberan enviar a China representantes que estén a un nivel
apropiado. Algo muy importante dentro de las negociaciones es mostrar un trato diferente,
reconociendo la posicién jerarquica de la persona con la que se esta tratando.

Rén ji hé xié A frfiliE (Armonia en las relaciones)

27 Graham, J. L., & Lam, N. M. (2003). The Chinese negotiation. Harvard Business
Review,81(10), 82-91



Histéricamente, debido a la doctrina del confucianismo, los chinos siempre le han dado
una gran importancia al concepto de la armonia, ya que estar en completa armonia, tanto
en la sociedad como en la naturaleza, era la base para la estabilidad del pais y de los

individuos. El termino Rén ji hé xié, AFrF01&, hace referencia a las relaciones personales

basadas en el respeto, la amistad y los sentimientos positivos. Existen varios refranes
chinos en los que podemos ver reflejados este concepto, como, por ejemplo:

& BEERMATEEFF: “un hombre sin una sonrisa no deberia abrir una tienda”
(Barnes, 2007: 26)2.

& F S AN “la amabilidad te hace rico"

Realmente, los conceptos de confianza y armonia son algo mas importante para los chinos
que cualquier contrato. De hecho, hasta hace relativamente poco los contratos eran
practicamente inexistentes. Por tanto, no es de extrafiar que los empresarios chinos
confien mas en las buenas intenciones que en los acuerdos redactados, algo que puede
suponer una preocupacion para los occidentales, ya que esto dista bastante de nuestra
forma de actuar en relacion a los negocios. Cierto es que crear estas relaciones lleva
bastante tiempo, siendo necesario realizar bastantes viajes al pais y mantener numerosas
reuniones. La clave esta en crear una relacion de confianza, puesto que, sin ella, seria
imposible realizar negocios en el pais oriental.

Zhéng ti guan nian 22 (Razonamiento)

Dentro de este concepto, tenemos que sefialar las caracteristicas del idioma chino. Este, a
diferencia de los idiomas occidentales que usan letras, estd compuesto por ideogramas
que representan palabras o conceptos. Asi, los chinos piensan en términos de un todo,
mientras que nosotros pensamos de forma secuencial, dividiendo las negociaciones en
conceptos mas pequefios como precios, cantidad, garantia, etc.

Los chinos, por el contrario, llevan a cabo un enfoque global de los temas que van a tratar,
no negocian uno por uno de forma individual, sino que tratan todos los temas
conjuntamente. Esto hace que lo que surja sea un acuerdo global. En comparacién con las
culturas de negocios occidentales, el conseguir un acuerdo global puede generar un
retraso en el proceso de negociacion.

28 Barnes, B. (2007). Culture, conflict, and mediation in the Asian Pacific (p. 26).
Lanham: University Press of America.



Jié jidan 73 (ahorro)

Como hemos podido ver anteriormente, la historia tanto politica como econémica del pais
ha llevado a la gente a aprender que el ahorro del dinero es algo muy importante, entre
otras cosas, en vistas a su vejez, ya que alli no cuentan con un sistema publico de
prestaciones. De entre los grandes paises, China tiene una tasa de ahorro del 47%,
triplicando a Estado Unidos, que se sitda en un 16%.

Para conseguir estos ahorros recurren a tacticas muy alejadas a las occidentales: se
muestran muy agresivos a la hora de negociar los precios, llegando a dar precios
extremadamente bajos y muy alejados de lo que realmente estan dispuestos a aceptar.
Esto produce una situacion muy complicada para los occidentales, debido a las
“irrazonables” contraofertas. Ademas, se anade que los chinos tienden a usar el silencio
como una principal técnica para la negociacion, dejando a los occidentales a la hora de
negociar en la posicion de preguntar, ya sea de forma indirecta o mediante el
zhongjianrén, el intermediario.

En resumidas cuentas, podemos sefialar que los chinos utilizan la paciencia y el silencio
como armas frente a la impaciencia de los occidentales (Graham & Lam, 2003).

Chi kit nai ldo %75 (resistencia al trabajo)

De nuevo, en contraposicion con las culturas occidentales donde se valora mas el talento
y la creatividad, la clave del éxito en China reside en la capacidad y resistencia frente al
trabajo. La ética de trabajo de los chinos, caracterizada por la diligencia y persistencia, es
bien conocida en todo el mundo. Este concepto de chr kii nai lao se puede reflejar de las
siguientes maneras:

(1) Trabajan duro en la preparacion de los temas, analizando todo lo que se va a
negociar. En este momento, el llevar a cabo muchas preguntas, aunque sean
repetitivas, es una buena forma de mostrar un buen chi ki nai lao.

(2) Se retrasa al maximo la toma de decision, como forma de mostrar presion.

(3) Nunca pierden la calma, ya que eso se considera como un signo de debilidad.

Lunlixué fEBEZ (ética)

Finalmente, el concepto de la ética. En Occidente existe la vision de que las empresas
china no acttian de forma “limpia”, es decir, no estan dentro de los patrones de lo que se



entiende como fair play?°. Esto se debe, entre otras cosas, a la “costumbre” que tienen los
chinos de cambiar las condiciones de un contrato que ya se ha firmado, dado que, como
deciamos anteriormente en el apartado de las Rén ji hé xié, los chinos no le dan tanta
importancia a un papel firmado. Para entender el sentido de su ética debemos hacer
referencia de nuevo al papel fundamental del confucianismo, ya que podriamos explicar
esta forma de actuar con la siguiente filosofia de Confucio:

“La moralidad se basa en las circunstancias del momento y no en principios universales.”

Como podemos ver, mediante esta frase se puede llegar a entender ese continuo cambio
en las condiciones pactadas.

5.3.LA COMUNICACION

Entendemos como comunicacion el acto de intercambiar informacion entre dos 0 mas
personas con el fin de recibir o transmitir informacién u opiniones. ES un proceso
bidireccional, es decir, estd compuesto por dos partes involucradas, un emisor y un
receptor. La comunicacion se basa en el siguiente esquema:

El emisor es quien se encarga de iniciar el proceso de comunicacion, por tanto, construye
el mensaje y se lo envia al receptor, éste recibe el mensaje y lo analiza y entiende
basdndose en experiencias y antecedentes propios, en el caso que estamos tratando,
también influird la cultura, ya que estamos trabajando sobre comunicacion intercultural.

Es por esto que otro de los aspectos importantes a tratar dentro de la negociacion es saber
dominar el arte de la comunicacion, ya que este proceso juega un papel mas que
fundamental. Pero no solo la comunicacion verbal es lo importante, sino también los
gestos y formas utilizadas, es decir, la comunicacion no verbal.

Por un lado, la comunicacion verbal puede llevarse a cabo de dos formas distintas:

« Oral, es decir, a través de signos orales y palabras habladas. En resumidas cuentas,
esta forma se caracteriza por el uso de la voz para transmitir la informacion o
expresar lo que sentimos a través del uso de la palabra. Se caracteriza por ser
espontanea, interactiva y dindmica, debido a que se va desarrollando en ese
momento.

« Escrito, considerado como una manifestacion del lenguaje verbal, corresponde a
la transcripcion grafica de los sonidos de las palabras que llevamos a cabo en el
proceso oral. Basicamente, se trata de fijar el lenguaje oral en papel.

29 Fair play. Es un término que podemos aplicar a cualquier disciplina social donde las
relaciones entre iguales estan basadas en el respeto, la modestia, cierto grado de
generosidad frente al adversario y la falta de ostentaciones.



Por otro lado, la comunicacion no verbal hace referencia a todas aquellas sefias
relacionadas con la situacién de comunicacion que no son palabras escritas u orales. Se
entiende como un complemento de la comunicacion verbal, ya que se encarga de
reforzarla, sustituirla e incluso contradecirla en ciertas ocasiones.

No podemos desligar la importancia de la cultura en las formas de comunicacion, ya que
esta actia como un factor condicionante en nuestras habilidades comunicativas. Una de
las principales cuestiones que hay que tener en cuenta a la hora de realizar una
comunicacion intercultural es que, para comunicarte con hablantes de otras lenguas, no
solo es suficiente conocer su idioma, sino que también tenemos que tener conocimiento
de su cultura, puesto que la cultura es capaz de penetrar en las conductas no verbales de
forma inconsciente. De esta forma, nuestro lenguaje, tanto social como emocional, sea de
forma intencional o no, estd condicionado por nuestra identidad colectiva (Ardil
Gonzalez, 2016).

En el caso de la cultura china, debemos sefialar varios aspectos principales:

(1) Comunicacion implicita o hanxu, &%: En Occidente tendemos a pensar que los
orientales son enigmaticos (Padilla Foster, 2016)%! debido a que suelen tender a llevar
a cabo una comunicacion de estilo indirecto. La cultura china insiste en no mostrar
las emociones, haciendo hincapié en las negativas y exageradas. Esta cuestion esta en
relacién con los conceptos anteriores, ya que uno de los principales motivos por los
que esto es asi es debido a buscar la armonia en las relaciones (Rén ji hé xié) o
salvaguardar la cara (mianzi). Lo importante son las acciones y no las palabras, el
cuidado y la ayuda al otro, un principio basico que incluso se establece en las
relaciones familiares. En este contexto cultural, se entiende que, al no demostrar
sentimientos como la alegria o la tristeza, se evita el imponer los sentimientos a los
demas y, por tanto, no causa alteraciones en las relaciones. Esto es uno de los
principales problemas a los que los occidentales nos tenemos que enfrentar a la hora
de negociar con chinos, ya que a veces puede resultar bastante dificil el intentar
descifrar las intenciones de ellos.

% ARDIL GONZALEZ, A. (2016). El lenguaje no verbal. Claves culturales para la
competencia comunicativa e intercultural (Master en Espafiol como Lengua Extranjera).
Universidad de Oviedo.

31 Padilla Foster, M. (2016). La comunicacion intercultural: pragmatica de la peticion en
espafol y chino mandarin. UNIVERSIDAD COMPLUTENSE DE MADRID.



(2) Centro de atencion o ting hua, "715: Debido a la importancia del concepto de she

hut déng ji (jerarquia), hay que detenernos a sefialar el rol del emisor y del receptor,
ya que se determina segun el estatus de cada persona. Segun el autor José Garcia
(2005), no todo el mundo puede hablar en el momento que quiera, sino que esto esta
determinado por el rol, es decir, cuando este lo permita. La cultura china acentda mas
la escucha que el habla (Olivier Faure & Fang,2011)*2. Es por esto que, desde la
infancia, se enfatiza la escucha como una habilidad indispensable. Tanto es asi que en
los colegios raramente se hace hincapié en la ensefianza del hablar. Salamanca
(2003) ** nos advierte que no es adecuado que en una reunién interrumpa un
subordinado, sobre todo si ofrece una opinion distinta a la del superior. Como
indicdbamos anteriormente, la jerarquia es algo muy importante en la estructura de la
empresa. De esta forma, en las reuniones es solo el lider del grupo chino quien tiene
la palabra, esperando lo mismo por parte de la otra cultura.

(3) Cortesia 0 keqgi, &= es uno de los principales conceptos que los chinos tienen
establecidos en su vida diaria. La cultura china ensefia a su sociedad a no tomar crédito
por el buen comportamiento de uno mismo o a no jactarse en ninguna situacion (Kao
& Ting-Toomey, 1998: 47)%*. Este comportamiento nos muestra valores de humildad
y modestia que quizas no podemos encontrar en otras culturas. As, el pueblo chino se
categoriza como un pueblo humilde en comparacién con cualquier otro occidental
(José Garcia, 2005). Debido a esto, en el lenguaje chino existen numerosas
expresiones peyorativas hacia uno mismo como forma de mostrar humildad, mientras
existen otras que se utilizan para elevar la posicion de otros.

$0livier Faure, G., & Fang, T. (2011). Decoding Chinese Communication Style: A Yin
Yang Perspective. Stockholm University.

3 Salamanca Montes, D. «El Protocolo de Negocios en China», Embajada de Espafia,
Oficina Econdémica y Comercial Pekin. Noviembre (2003).

% Kao, K., & Ting-Toomey, S. (1998). Communicating effectively with the Chinese
(p.47). Thousand Oaks, Calif.: Sage Publications.



TERMINOS PEYORATIVOS TERMII\JOS PARA ELEVAR LA
USADOS PARA UNO MISMO POSICION DE OTRA PERSONA
B ML, yu jian B, gao jian

“pregunta estiipida” “sabia pregunta”

fli4€, zhuo zuo K4E, dazuo

“trabajo mal hecho” “gran trabajo”

E& han she FRF, gui fii

“hogar humilde” “gran hogar”

B4, bi xido H#2, gui xiao

“escuela humilde” “gran escuela”

Fuente de informacion: Kao, K., & Ting-Toomey, S. (1998).
Communicating effectively with the Chinese (p.47)

(4) Finalmente, y volviendo a hacer referencia a la importancia del concepto de jerarquia,
se debe realizar una distincion entre la comunicacién con las personas de nuestro
entorno, jia rén, ¥ A, término mencionado en la cuestion de “interaccion social”, y
las personas que estan fuera de éste, wai rén, ¥+ A. Esto es algo que puede propiciar
un gran choque no simplemente cultural, sino también personal, ya que, segun nos
muestra José Garcia (2005), los chinos se abren en profundidad con personas que son
de su entorno, mientras que se presentan totalmente herméticos con una persona que
no conocen.

En cuanto a la cuestion de la comunicacion no verbal, en China, al igual que en sus
vecinos pertenecientes a Asia Oriental, una de las principales caracteristicas que
encontramos es que centran las emociones en los 0jos, no solo para expresarlas sino
tambien para reconocerlas, en contraposicion a los paises europeos que suelen darle mas
importancia a los gestos bucales, como por ejemplo las sonrisas, o a fruncir el cefio a la
hora de reconocer y mostrar las emociones. A pesar de que en China se tiende a evitar el
contacto visual directo y prolongado, generalmente es mas aceptado el directo que el
indirecto, ya que se considera una muestra de respeto.


https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E9%AB%98
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E8%A7%81
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E6%8B%99
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E4%BD%9C
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E8%B4%B5
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E5%BA%9C
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E8%B4%B5
https://chinese.yabla.com/chinese-english-pinyin-dictionary.php?define=%E8%B4%B5

Otro de los aspectos principales dentro de la comunicacion no verbal es la “proxémica”,
término acufiado por el antropélogo norteamericano Edward T.Hall en 1963%°, el cual lo
define como una de las principales caracteristicas del estudio de como los humanos se
relacionan entre si en cuanto al espacio en funcién de la cultura.

Basandonos en su libro publicado en 1972, “la dimensién oculta”, las personas
empleamos cuatro tipos de distancia, divididas en dos fases, una fase cercana y otra
lejana:

+« Distancia intima: Se entiende como la distancia del acto de amor, de la proteccién
y el confortamiento. Esta distancia puede ser a veces molesta debido a que
podemos llegar a sentir la temperatura corporal de la otra persona, a su vez, la
vision suele estar bastante deformada, y puede tambien aumentar el olor y la
sensacion de aliento (Hall, 1972: 143-144)%. Cuando nos encontramos en la fase
cercana, existe cercania entre la piel de ambas personas, mientras que en la fase
lejana no existe un contacto tan cercano pero las manos se pueden alcanzar. (Hall,
1972: 144)

+ Distancia personal: Término acufiado por Hediger, el cual se puede entender
como “una burbujita protectora burbujita que mantiene un animal entre si y los
demas” (Hall, 1972: 146). En cuanto a la fase cercana, las personas pueden
agarrarse y tocarse, pero no existe deformacion visual, ya que existe una mayor
lejania entre ambos. “Estar a la distancia de un brazo” es lo que se denominaria
estar en la fase lejana. Mediante esta distancia es de la forma en la que tratamos
los asuntos de interés y asuntos personales (Hall, 1972: 148).

+ Distancia social: Es a la que se recurre cuando tratamos temas impersonales,
empleada en reuniones sociales improvisadas o informales, en su fase cercana
suele haber mas participacion que en la lejana. Las personas que trabajan juntas
suelen presentar este tipo de comunicacién, ya que al mostrarse una frente a la
otra, se puede llegar a producir un efecto de dominacion del uno sobre el otro
(Hall, 1972: 149). En la fase lejana, una de las caracteristicas mas importantes
gue encontramos es que, se suele llevar a cabo con la intencién de separar a las
personas, por ejemplo, en una entrevista de trabajo, cuando hay situada una
distancia entre el entrevistador y la persona que recurre al puesto. (Hall, 1972:
151).

+ Distancia publica: En este tipo de distancia se presenta un bajo grado de datos
sensoriales, muy comun en situaciones como exposiciones y discursos.

A pesar de estas divisiones, la cultura condiciona de forma distinta las distancias a la hora
de comunicarnos, es por esto por lo que uno de los choques culturales que solemos tener
con personas de otras culturas se centran en la cuestion de la “proxémica”. Concretamente

% Hall, E. T. (1963b). A system for the notation of proxemic behavior. American Anthropologist, 65(5).
Selected Papers in Method and Technique, pp. 1003-1026.
% HALL, E. (1972). La dimensién oculta. México: Siglo xxi editores.



en el caso de China, se van a sentir mas comodos si existe una distancia de alrededor un
brazo de longitud entre las dos personas, en el caso de ser alguien extrafio, esta distancia
aumentaria. Esto hace que el contacto fisico sea una cuestion a la que prestar mucha
atencion en el caso de establecer negocios con chinos, sobre todo los espafioles.
Normalmente la sociedad china suele evitar el contacto fisico, sobre todo en
conversaciones a no ser que seas una persona muy cercana de su entorno familiar o un
amigo muy cercano.

Otro concepto a tener en cuenta dentro de la comunicacion no verbal es la “kinesica”, a
la cual tambien se conoce como “lenguaje corporal”. Dentro del &ambito comunicativo y
sobre todo dentro del mundo de los negocios, este concepto es de suma importancia ya
que la postura que tome un individuo en diversas circunstancias va a ser fuente de
informacidn para el receptor (Dominguez Léazaro, 2009)*". El uso y el significado del
lenguaje corporal puede variar segun la cultura con la que estemos tratando, lo que en una
sociedad puede ser apropiado, en otra puede llegar a ser ofensiva. Al hacer negocios con
China es necesario saber que el uso de algunas expresiones corporales muestra mas
emociones e intenciones que otras.

" Dominguez Lézaro, M. (2009). LA IMPORTANCIA DE LA COMUNICACION NO
VERBAL EN EL DESARROLLO CULTURAL DE LAS SOCIEDADES. Razon Y
Palabra, (70), 9.



6. PROTOCOLO

Basandonos en la definicidon acufiada por la Real Academia Espafiola, el concepto de
“protocolo” se define como el “conjunto de normas que disciplinan la forma de actuar en
las relaciones diplomaticas, el debido respeto a las autoridades extranjeras, los honores o
la precedencia de los representantes diplomaticos” ("Definicion de protocolo -
Diccionario del espafiol juridico - RAE", 2019)%®. Como se ha sefialado a lo largo de este
trabajo, existen varios factores como la tradicién, la religion y la cultura que no se pueden
dejar atras si queremos llegar a conseguir un acuerdo. De esta forma, el “protocolo” nos
ayuda a comprender y llevar a cabo ciertos elementos a lo largo de las reuniones de
negocio. De esta forma, en un mundo que cada vez estd mas globalizado y que las
negociaciones internacionales se llevan a cabo dia tras dia, el “protocolo” es un concepto
que las empresas estan fomentando en gran medida, ya que esto tambien muestra ciertas
habilidades directivas y empresariales por parte de la persona conocedora. Ademas, el
protocolo con China se postula como uno de los temas que genera mas interés en las
empresas y negociadores internacionales.

Sin duda, la importancia del “protocolo” se intensifica cuando tratamos con paises que
presentan culturas de contexto alto, como es el caso de China, Japon y los paises arabes.
Una cultura de alto contexto ofrece mas atencién al contexto que a las propias palabras
en si, haciendo hincapié en la comunicacion no verbal, dandole una gran importancia a la
informacion de fondo.

6.1.VESTIMENTA

Debido a su carécter conservador, los empresarios chinos tienden a ser muy clasicos a la
hora de la vestimenta en las reuniones, sobre todo en cuanto a color y disefio se refiere,
ya que algo llamativo puede ser tachado de inapropiado. Por ello, los colores
recomendados son los colores “tierra” o “frios”.

Los hombres suelen tender a utilizar trajes clasicos conjuntados con una corbata, aunque
en época de verano el uso de esta ultima prenda no es necesaria. A pesar de esto, se espera
que el visitante occidental siempre la utilice.

Este conservadurismo de vestimenta se intensifica mas en el caso de las mujeres, ya que
las mujeres deben ser muy discretas evitando todo tipo de escotes que muestren busto,
hombros o espalda. La vestimenta de la mujer se basara en el uso de trajes de chaquetas
con faldas, evitando el uso de pantalones, al igual que los hombres con colores sobrios.
En cuanto al maquillaje y a la joyeria, lo mas aconsejable es decantarse por la naturalidad,

38 Definicion de protocolo - Diccionario del espafiol juridico - RAE. (2019). Retrieved 14
August 2019, from https://dej.rae.es/lema/protocolo



es decir evitando el exceso tanto de maquillaje como de joyas. (Codigo de vestimenta,
n.d.)*

6.2. TRATAMIENTO

A la hora de saludar, en Occidente entendemos y utilizamos el apreton de manos como
una forma de reconocer el caracter de una persona, debido a la firmeza con la que esta
nos lo de. Hoy dia, esta forma de saludo también estd presente en China, siendo
aconsejable esperar a que sea ellos los primeros en estirar la mano, para no generar
situaciones incémodas. Cierto es que debido a la incomodad de su sociedad con el
contacto fisico, esto hace que no tenga el mismo sentido que en los paises occidentales, y
que la reverencia, desde los hombros hasta la cintura, siga siendo otro de los saludos
principales en una reunion de negocios.

En China los nombres se componen por el apellido, el nombre generacional y el nombre
propio. Por ejemplo, el nombre Li Hui Zhen, Li es el apellido, Hui es el nombre
generacional y Zhen el nombre propio. A la hora de reunirnos con ellos tenemos que usar
su apellido, acompanado de xiansheng 4t 4 (sefior) o xiaoji€ /MH (sefiora) evitando el
uso de su nombre propio, ya que seria algo inapropiado. En el caso de los altos ejecutivos

se debe utilizar el término zhurén E A (director).

Debido al estricto comportamiento protocolario de la sociedad china, existen numerosas
cuestiones a tener en cuenta a la hora de llevar a cabo las reuniones. Haciendo hincapié
en la importante cuestion de la jerarquia, es la persona de mayor rango la que entra
primera en la sala y se encarga de presentar a las personas del equipo. Posteriormente, el
equipo debe esperar a que el jefe indique cual es el lugar que cada uno ocupa en la mesa
de negociacion. Es necesario mantener una actitud de respeto durante toda la sesion
evitando movimientos corporales que puedan ser malinterpretados, sobre todo teniendo
en cuenta, como mencionabamos anteriormente, que China se caracteriza por ser una
cultura de alto contexto.

Otra cuestion muy importante son los temas de conversacion, en China existen varios
temas que deben evitarse debido a que generarian una situacion bastante violenta e
incémoda, sobre todo los temas politicos o gubernamentales, los temas sexuales y asuntos
sobre Taiwan. Por otro lado, no conviene llevar a cabo preguntas muy claras o precisas,
ya que no deja en muy buen lugar mostrar que no comprenden o que no saben la respuesta.

Por ultimo, pero no por ellos menos importante, debemos sefialar el uso de las tarjetas de
empresa, las cuales deben mostrar el nombre tanto en chino como en inglés. A la hora de
otorgar y recibir la tarjeta, debemos sujetarla con las dos manos por las esquinas, nunca
por el centro, junto con una ligera inclinacién de la cabeza. Esto se debe a que al agarrarla
por el centro podriamos poner un dedo sobre el nombre y eso se entenderia como algo
muy mal visto. En el caso de las empresas extranjeras es aconsejable el mostrar el ofrecer

39 Codigo de vestimenta. Retrieved from http://www.pwc.com



la tarjeta por la parte en la que figure el nombre en chino, ya que esto se entenderia como
una forma de mostrar interés por la cultura del pais.

6.3. BANQUETES

A la hora de los banquetes, la posicion en la que estan sentados los comensales esta
seleccionada con mucha cautela. Segin el protocolo chino, “el situado frente a la puerta
es el de mayor importancia”, a raiz de ahi, la importancia de los demas invitados se medira
segun la cercania de estos. Normalmente estos banquetes suelen tener lugar en mesas
redondas donde se colocan fuentes de comida de las cuales los invitados se sirven en sus
platos.

Los utensilios que se utilizan tanto para comer como para servirte en el plato individual
son los palillos. A la hora de servirte en el plato, debemos utilizar el extremo afilado, es
decir, la parte que no entra en contacto con nuestra boca. Una vez finalizada la comida,
se deben dejar en la mesa, teniendo cuidado de que el extremo con el que hemos comido
no sefiale a la persona de enfrente, ya que seria un gesto de mala educacion, o sobre el
plato de forma horizontal, ya que colocarlos de forma vertical como indica el protocolo
occidental seria simbolo de mala suerte. Al contrario que en Occidente, donde esta bien
visto terminar el plato, en China es de mala educacion dejar el plato o el vaso vacio, ya
que eso mostraria que la cantidad de comida o bebida, no ha sido suficiente para satisfacer
al invitado. De esta forma, es aconsejable dejar una muestra.

A la hora de beber, también se llevan a cabo muchas reglas. Durante los banquetes se
brinda numerosas veces utilizando la expresion ganb&i F#F. Hay que tener en cuenta
que solo se puede llevar a cabo el brindis después de que los altos cargos lo hayan
realizado. Para la realizacion del brindis es necesario levantarse y elevar la copa con las
dos manos, de tal forma que la mano derecha levante la copa y la izquierda se sitte bajo
esta.

Cuando ha finalizado el banquete, no es necesario despedirse uno por uno de los
presentes, se recomienda despedirse solo de unas dos o tres personas. En el caso de que
exista la necesidad de marcharse antes de que el acto haya finalizado, se le debe
comunicar al anfitrién y acto seguido marcharse, no estaria bien visto hacer que el
anfitrion le dedicara tiempo a su marcha, ya que se entiende que tiene también otros

comensales a los que tener en cuenta (""Protocolo chino en un banquete, B= L BIRLIX",
2019)%.

6.4. REGALQOS

El acto de ofrecer regalos es considerado parte de la cultura ancestral china, ya que es un
simbolo de respeto y aprecio a la persona que lo recibe, pero cuando hablamos de regalos

4 Protocolo chino en un banquete, ;& B Lt B %L X . (2019). Retrieved 14 August 2019, from

http://www.comoestudiarchino.com/protocolo-chino-en-un-banquete-;E 2 _E B9 #L{X/



entre empresas debemos tener presente varias cuestiones. En primer lugar, si hablamos
de regalos de empresa tenemos que hacer ver que el obsequio es en nombre de todo el
equipo y que estd destinado a toda la compafiia que se le otorga. Existen numerosos
objetos tales como los relojes que son simbolo de mala suerte, por ello es aconsejable
presentes como boligrafos o sellos.

Por otro lado, los regalos mas personales, como por ejemplo regalos a un individuo en
concreto del equipo, no estdn muy bien vistos, incluso por esa persona en cuestion. En
todo caso, es conveniente no otorgarlos delante de los presentes, ya que eso generaria una
situacion de incomodidad para ellos. Una vez ofrecido el regalo, ya sea a nivel personal
0 empresarial, es algo bastante comun el rechazarlo tres veces antes de aceptarlo, una vez
lo hayan hecho, es necesario agradecérselo.

Otro factor a tener en cuenta a la hora de ofrecer un regalo es el color del envoltorio.
Tradicionalmente los colores mostraban la posicion que cada uno ocupaba en la sociedad,
a pesar de que hoy dia esto ha cambiado, el significado de los colores sigue teniendo una
gran importancia.

En esta tabla podemos observar los colores mas positivamente destacados en China:

COLOR SIGNIFICADO

Rojo Comunismo, celebracion, buena suerte,
fortuna, fertilidad.

Amarillo Poder, realeza, masculinidad, felicidad.

Azul Cielo, mar.

Verde Juventud, nacimiento.

Naranja Amor, felicidad, humildad, buena salud,
inmortalidad.

Oro Prestigio, riqueza, estatus.

Tabla de elaboracion propia con datos obtenidos de “Colours Across
Cultures: Translating Colours in Interactive Marketing~



7. DIFERENCIA EN NEGOCIACION CON JAPON

Uno de los principales errores que cometen las empresas occidentales que quieren
establecer contactos con empresas asiaticas es asumir todos los paises pertenecientes a
esa region se rigen por los mismos comportamientos culturales o que presentan las
mismas caracteristicas empresariales. En el caso de China y Japon, esto se intensifica
debido, en cierta forma, a su cercania geogréfica, asi como al desconocimiento cultural
que suele haber, en algunas ocasiones, respecto a Asia Oriental. Es imposible negar que
ambas comparten tradiciones culturales que ambos paises comparten tradiciones
culturales similares, pero eso no implica que no presenten diferencias notables.

Como presentabamos en el apartado “2.1. Elementos culturales de la negociacion”, el
modelo otorgado por Hofstede nos sirve como una guia para evaluar las caracteristicas de
las naciones y las culturas. Es por esto por lo que para mostrar las caracteristicas de Japon
y las diferencias con China debemos basarnos en un primer momento en los resultados
de las gréficas.

88
Power ndividualism Masculinity ncertainty Long Term
Dista Avoldar Orientation

Fuente: COMPARE COUNTRIES - HOFSTEDE INSIGHTS

JAPON - CHINA

95
22 &% B8
80
66
54
30
0 I I i I
Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Fuente: COMPARE COUNTRIES - HOFSTEDE INSIGHTS

s DISTANCIA AL PODER: Al igual que la mayoria de paises pertenecientes a la
region asiatica y sobre todo a la region asiatica oriental, Japon se presenta como



una sociedad basada en un esquema jerarquico y sus ciudadanos son consciente
de ello. A pesar de esto, segin como nos muestra COMPARE COUNTRIES -
HOFSTEDE INSIGHTS, Japon se sitda con un 54%, es decir no es tan jerarquico
como la mayoria de sus culturas vecinas. Otro de los ejemplos que nos hace ver
que este pais no presenta una jerarquia tan férrea es que esta sociedad se basa en
un sistema meritocraatico, el cual enfatiza la igualdad en las oportunidades tanto
educativas como sociales (Puaca, 2004)41.

< INDIVIDUALISMO: JapoOn pertenece a la rama de paises que optan por la
cultura colectiva, es decir, antepone la armonia del grupo frente a las opiniones
personales y, por tanto, al igual que China, se tiene una alta conciencia del término

mianzi, segin Haugh (2005) “2 en Japén denominado mentsu X ¥ 7 (se suele

mostrar con escritura katakana) @+ (mismos caracteres que en chino). A pesar
de este colectivismo visible en la sociedad, Japon lleva desde 1945
experimentando cambios debido a alteraciones en su estructura familiar. Sefial de
este creciente individualismo ligado a la familia es el auge de divorcio notable a
mitad de la década de los 60 y ain mas considerable en los 90 (Mukai,2004)*,
Paradojicamente otro ejemplo que nos muestra ese individualismo es el “sistema
fijo” de empleo en Japon. Aunque a simple viste nos parezca un gesto que se sitla
mas del lado colectivo, se podria interpretar que la lealtad a esa empresa es algo
que las personas han elegido de forma individualista, mientras que en las
comunidades con un caracter mas colectivo las personas son leales al grupo al que
pertenecen por nacimiento, como su familia o a la comunidad local a la que
pertenecen. Se podria decir que Japon es considerado como una sociedad
profundamente colectiva a 0jos occidentales pero, sin embargo a 0jos asiaticos es
una de las sociedad mas individualistas que existe en la region.

s MASCULINIDAD: En las culturas masculinas, la igualdad de género se presenta
de forma bastante diferenciada, y normalmente estan caracterizadas por la
competitividad y la confianza (Ohlsson & Ondelj, 2006)**. EI pais nipén se
caracteriza por ser una de las sociedades mas “masculinas” del mundo, entre otras
cosas debido a la competencia entre grupos y sobre todo a la expresion de
perfeccién en todos los ambitos de la vida. Aunque la situacion en cuestion de
género esta cambiando, a dia de hoy aln existe mucha dificultad para las mujeres
japonesas incorporarse al mundo laboral, concretamente al mundo empresarial,

41 Puaca, G. (2004). Knowledge Transition and Ideology in Japan A qualitative sociological case study on
individual strategies in Japanese education (Master). Lund University.

42 Haugh, M. (2005). What Does 'Face' Mean to the Japanese? Understanding the Import of 'Face' in
Japanese Business Interactions. University of Queensland.

4 Mukai, Motonobu, "Modernization and Divorce in Japan" (2004). Theses, Dissertations and Capstones.
Paper 751.

4 Ohlsson, C., & Ondelj, S. (2006). What happens with company culture when high and low masculine
cultures merge?. Kristianstad University.



debido a como deciamos a las altas caracteristicas de masculinidad que presente
el pais.

< EVASION A LA INCERTIDUMBRE: Segtn los datos recogidos en COMPARE
COUNTRIES - HOFSTEDE INSIGHTS, Japon es uno de los paises que mas alto grado
de evasion a la incertidumbre presenta. Esto hace que el pais eduque a una
sociedad que maximiza la evasion de riesgos mediante la creacion de numerosas
y rigidas normas. Una de las cuestiones que nos podria demostrar esta evasion es
el concepto que menciondbamos anteriormente, el “sistema fijo” de empleo.
Mediante el, podemos observar que los japoneses prefieren la seguridad de un
empleo vitalicio debido a la preocupacion de su estabilidad en la vida (Kim &
Leung, 2007)%

% ORIENTACION A LARGO PLAZO: En este caso ambos paises presentan
unos altos porcentajes en esta dimension. Concretamente en el caso de Japén, de
nuevo el sistema de empleo vitalicio juega un papel fundamental para obtener esta
cifra. Se puede afiadir que las culturas que presentan un alto nivel en este concepto
son mas propicias a valorar las actividades de sostenibilidad econémica, social y
ambiental. (Lee, 2016)46

% INDULGENCIA: Con un porcentaje de 42%, Japdn presenta una cultura de
moderacion, es decir, en esta dimension podemos sefialar que la sociedad no pone
mucho énfasis en la realizacion de los deseos propios (Otsuka, 2016)*’. A pesar
de estos porcentajes Japon tiene un mayor nivel de indulgencia en comparacién
con China, lo que nos justificaria el creciente individualismo que presenta el pais.

7.1.CARACTERISTICAS ATENER EN CUENTA A LA HORA DE
LA NEGOCIACION CON JAPON

REUNION

v' La puntualidad es un concepto muy importante dentro de la cultura japonesa. De esta
forma las reuniones suelen comenzar y terminar a la hora prevista, incluso si no se ha
terminado la negociacion.

v Dentro de la reunién no hay lugar para la improvisacién, los temas que se trataran
seran los acordados previamente.

v" Normalmente en las reuniones estan presentes numerosas personas del equipo, por
ello es aconsejable que la empresa extranjera lleve al menos dos participantes.

4% Kim, T., & Leung, K. (2007). Forming and reacting to overall fairness: A cross-cultural
comparison. Organizational Behavior and Human Decision Processes, 104, 83—
95.10.1016/j.0bhdp.2007.01.004

4 Lee, KH. & Herold, D.M. AJSSR (2016) 1: 1. https://doi.org/10.1186/s41180-016-0003-2

47 Otsuka, M. (2016). Business Guide for Trade with Japan.



v" El material escrito ofrecido tiene que tener una presencia impecable, ya que estamos
hablando de una sociedad que mantiene mucha atencion al detalle. Debe estar
traducido al japonés, o al menos, al inglés. Ademas, debe haber una copia de este
material para todos los presentes.

v" Dar una buena informacioén es fundamental, sobre todo en cuanto a datos numéricos
se refiere, los cuales deben estar calculados correctamente.

COMUNICACION (VERBAL/NO VERBAL)

v" La charla informal previa a la reunién debe ser minima. No se deben realizar
preguntas personales ni aquellas que puedan comprometer a la persona. El tono de la
conversacion se debe llevar en un tono muy serio, en el cual se debe evitar un
comportamiento extrovertido o emocional.

v Hoy dia el contacto visual es algo mas habitual, sobre todo en los ejecutivos jovenes,
aunque es aconsejable no excederse.

v El silencio es otra de las cuestiones mas importantes a tener en cuenta dentro de la
cultura japonesa, lejos de algo negativo el silencio indica reflexion. Se debe ser
paciente y no insistir a la persona en que hable.

v Evitar discusiones, ya que se busca la armonia por encima de todo. Al contrario que
en Occidente, el gesto de sonreir indica dificultades mas que una situacion favorable.

IDIOMA

v Hay que tener en cuenta la complejidad y la ambigtiedad del idioma japonés. A la
hora de utilizar un intérprete hay que tener bastante paciencia ya que tardard mas
tiempo para traducir del idioma extranjero al japonés que del japonés al idioma
extranjero.

v" Normalmente las estructuras gramaticales suelen ser muy largas. Ademas de esto
existen varios niveles de cortesia, denominados “keigo” #§(z&, segln la relacion que
se mantenga con el interlocutor.

v Otra de las caracteristicas que mencionabamos del idioma japonés es la ambigiiedad.
De esta forma un “si” [&LY, no significa necesariamente una afirmacién, sino mas
bien una muestra de que te estan prestando atencion. Se evita decir “no” LMY Z
directamente.

v' Hay que tener mucha cautela a la hora de realizar preguntas con negacién, ya que
una respuesta afirmativa por su parte significa que se esta de acuerdo con esa
negacion. La situacion seria la siguiente:

A: “; Ayer no trabajaste?” FEH@EI < F# A TL 2D
B: “Si, no trabajé” 14\, #x F A TULIK/“No, si trabajé” \ W\ 2 - @& F L1

o

Es decir, el “si” iZ\» afirma la negacion mientras que el “no” v»\» x la niega.



JERARQUIA

v" Aunque la toma de decision esta muy jerarquizada, se lleva a cabo por consenso,
mediante un sistema que se denomina “ringi” B %48. La propuesta debe ser
discutida por todos los implicados en el proyecto, fomentando asi la participacion.
La decision no se lleva a cabo hasta que todos los “subordinados” se hayan puesto de
acuerdo. De esta forma si se toma una mala decision, no existe un solo culpable, sino
que la culpa es de todo el equipo.

v' Existen dos niveles superiores en la piramide jerarquica: El director general “bucho”
&8 v el jefe de seccion “kacho” 2.

v" En el equipo japonés suele haber una persona que se encarga de tomar la iniciativa.
Normalmente suele pertenecer a una posicién intermedia pero es conocedor de los
mercados y las oportunidades en cuanto a precios y cifras. Se recomienda establecer
una buena relacion.

v Se suelen plantear los negocios con objetivos a largo plazo, incluso de afios, no se
centran en la basqueda de resultados inmediatos.

ACUERDOS

v En las negociaciones internaciones se prefiere llevar a cabo contratos escritos para
evitar todo tipo de malentendidos.

v Los contratos escritos son considerados como una guia que regula las relaciones
futuras no como un conjunto de obligaciones de las partes. Normalmente se suele
establecer una clausula que permita la renegociacion.

v" Se espera que los proveedores extranjeros solucionen los problemas con la mayor
rapidez posible. Ademaés, valoran mucho que los socios establezcan contacto
continuo con ellos para que los mantengan informados.

8 Ringi ZZ7#%: es un sistema de toma de decision que fomenta un climax de colaboracion, ya que la idea de

todos los empleados cuentan, independientemente del lugar que ocupen en la piramide jerarquica de la
empresa.



CONCLUSIONES

Es imposible negar que en los Gltimos afios Asia Oriental se encuentra de moda. Miremos
donde miremos existen numerosas razones para pensar que estos paises cada vez estan
teniendo mas presencia en Occidente, ya sea en las tiendas de ropa, en las tiendas de
cosméticos o en los supermercados.

Enfocdndonos concretamente en el caso de China hay que admitir que su crecimiento
econdmico ha sido espectacular en los Ultimos afios y que no hay dia que no sea
protagonista en nuestros periddicos o televisiones, sobre todo en la seccion de economia.
Esta llegada a Occidente ha despertado el interés de centenares de empresarios y por tanto,
de sus empresas. Hoy dia hay muy pocas empresas que no se hayan planteado entrar en
el territorio de este gigante asiatico, pero como explicabamos a lo largo del trabajo,
existen también muchas que aunque tengan el material o el producto conveniente para
hacer negocios con ellos fracasan en el intento... ¢ Por qué?

En un primer lugar, como hemos podido observar a lo largo del trabajo y es algo que
quizas contraste con Occidente, los negocios en China no solo son negocios. Es decir, las
cuestiones tanto histéricas como filoséficas, sin olvidar por supuesto el idioma, juegan
un papel fundamental a la hora de establecer relaciones con ellos.

Desde mi punto de vista, el primer aspecto al cual los empresarios deberian prestarle
mucha atencion es la cuestion del idioma, aungue exista un intérprete dentro del grupo,
deberia ser necesario que todas las personas que se van a embarcar en esta negociacion
conozcan un minimo basico del idioma. Este desconocimiento puede traer consigo
grandes obstéaculos para el proceso de negociacion, ya que estamos hablando de fuertes
diferencias culturales. Y, ademas, dando una imagen de debilidad total a las empresas
extranjeras.

Otra cuestion que hay que tener muy presente es la “paciencia”, ya que como hemos
mencionado anteriormente estamos hablando de un pais con vistas a largo plazo. Por eso
mismo también tenemos que entender que no podemos presentarnos en China con el
entusiasmo Yy las prisas caracteristicas de Occidente, hay que tener claro que China
funciona a otro ritmo y que antepone otros aspectos a la negociacién como por ejemplo
la creacion de las relaciones personales para dar lugar a los negocios.

Estas diferencias culturales no estan presentes solamente a en las reuniones, sino también
en los contratos. En Occidente sabemos que los contratos son algo muy serios, ya que
solamos llevar siempre un sistema legal muy estricto pero las cosas en China en este
aspecto tampoco son lo mismo que en Occidente. Esto puede también ser un motivo
bastante amargo para los negociadores que se encuentran en el pais asiatico. Entonces,
entendemos que es necesario que antes de que se intenten llevar a cabo conexiones con
China, las empresas y sus empresarios realicen cursos formativos en cuanto al idioma o
a la cultura del pais, para asi no ir tan desinformados, ya que esta desinformacién podria
acabar con sus planes futuros.



Para cerrar las conclusiones, me gustaria sefialar la importancia de la cultura, ya que, de
forma indirecta o directa, es la protagonista y la que da sentido a este trabajo. En este
mundo cada vez mas globalizado existen muchas personas que caen en el error de
englobar a todos por igual, sin tener en cuenta sus caracteristicas propias, como es el caso
que sefialaba con Japon. Es cierto que hoy dia Asia Oriental esti obteniendo un papel
muy protagonista a escala global pero adn asi siempre ha sido una gran olvidada en un
mundo occidentalizado.

En pocas palabras y aunque suene obvio, no existirian las negociaciones interculturales
sin que cada pueblo pusiera sobre la mesa sus caracteristicas culturales. Es por eso por lo
que no estd demaés llevar un conocimiento previo del lugar y es que, pardndonos a pensar,
no existe una mejor forma de establecer relaciones con alguien que empatizar con su vida,
0 en este caso con sus raices.
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