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RESUMEN

Durante los ultimos 20 afios, Chile se ha caracterizado en lo econdmico por tener una
progresiva apertura hacia el mercado global. En este sentido, el pais ha generado fuertes lazos
con diversas potencias economicas, entre ellas, la Reptblica Popular de China. Es por esto
que, como buen gigante econdmico, China tiene su propio estilo de negociacion, influido
directamente por la idiosincrasia de su gente, de la misma manera que Chile. Asi, en este
trabajo se establecieron diversos parametros de comparacion en los estilos de negociacion de
ambos paises a fin de ser de utilidad para los negociantes chilenos al momento de generar

lazos comerciales con el pais asiatico.

Palabras Claves: Administracion de Negocios Internacionales, China, Chile,

Negociacion, Cultura.

ABSTRACT

During the last 20 years, Chile has been characterized economically by having a progressive
opening to the global market. In this sense, the country has generated strong ties with various
economic powers, including the People's Republic of China. This is why, as a good economic
giant, China has its own style of negotiation, directly influenced by the idiosyncrasies of its
people, in the same way as Chile. Thus, in this work several parameters of comparison were
established in the negotiation styles of both countries in order to be useful for the Chilean

businessmen at the moment of generating commercial ties with the Asian country.

Keywords: International Business Management, China, Chile, Negotiation, Culture.
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1. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

En afios recientes hemos sido testigos de las relaciones de Chile y China, que comienza
en el afio 1971 (Ministerio de Relaciones Exteriores, 2004) estableciendo a Chile como
el primer pais latinoamericano en establecer consulado en China, siendo de gran
importancia el avance que se ha tenido hasta ahora en las relaciones bilaterales. A medida
que ha transcurrido el tiempo se ha podido detectar algunas falencias en cuanto a la
manera de negociar en ambos paises, una de estas es la desinformacion cultural,
econdémica y comercial que posee Chile con respecto al pais asiatico, ademas de que
ambos paises poseen distintas maneras de ver al mundo y con ello sus relaciones para
concretar algtn tipo de negocio ya que poseen caracteristicas especiales como cualquier
sociedad. Si no se toma en cuenta estos detalles a la hora de negociar, podriamos no
entender del todo la relevancia de sus acciones o comportamientos y se podria perder la

oportunidad de generar alianzas a largo plazo.

1.2. Objetivo general

Formular un andlisis comparativo del estilo de negociacion de China — Chile, en el que
se describa las acciones y comportamientos sobre ambos paises en los ambitos

econdémicos, comerciales y culturales.

1.3. Objetivos especificos

o Identificar las relaciones comerciales de China — Chile.

e Reconocer las relaciones culturales de China — Chile.

o Describir el estilo chino de negociacion.

o Describir el estilo chileno de negociacion.

o Diferenciar ambos estilos de negociacion. Semejanzas y diferencias.

e Proponer directrices que apunten hacia el mejoramiento de las relaciones

interpersonales y culturales, que faciliten una negociacion.
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1.4. Preguntas y/o Hipotesis

Establecida la problemadtica que se plantea anteriormente, se cree que algunas de las
causales que son relevantes para tener una relacion interpersonal entre ambos paises, son
factores que incurren en la vida cotidiana, enfoque cultural y a la vez en los procesos de

negociacion, es por ello que se cuestiona lo siguiente:

o (La diferencia horaria entre ambos paises son un problema para la comunicacion
entre las partes?

e Las diferencias culturales son un obstaculo para la negociacion?

o (Elidioma es una barrera para la comunicacion y las negociaciones?

o (Existen aspectos legales que dificultan el intercambio comercial?

o /Las diferencias de estilo de negociacion dificultan el intercambio comercial?

1.5. Justificacion

Histéricamente Chile y China llevan 47 afios de vinculos diplomaticos ininterrumpidos,
relaciones institucionales que han ido incrementandose y profundizandose. Chile fue el
primer pais de América Latina en acordar con China en 1982 un joint venture llamada
Beijing Copper Company. Joint venture es un tipo de alianza estratégica que opta una
empresa para ingresar a un pais donde se quiere comenzar un negocio, es decir, es una
colaboracion empresarial, en donde la empresa del extranjero aporta el dinero y la
empresa local aporta el conocimiento. Con el paso del tiempo la firma de empresas
conjuntas se volvieron la manera mds préctica de ingresar a un pais y realizar negocios,
una de las mas representativas en los ultimos afos fue firmada el 31 de mayo de 2005,
China Minmetals Corp y Corporacion Nacional del Cobre de Chile (Codelco) (AGCI,
2011).

Otro de los acuerdos importantes firmados con el pais asiatico es el Tratado de Libre
Comercio (TLC) Chile — China firmado el 18 de noviembre del 2005 y entro en vigencia
el 1 de octubre del 2006 (Aduana, 2007), ha sido una pieza fundamental en la relacion
bilateral, especificamente en fortalecer lazos econémicos y comerciales, junto con la

globalizaciéon se han ido mejorando los canales de comunicacion y accesos de
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distribucion para los bienes y servicios, ademas de la innovacion de nuevos productos,
dejando en claro que no solo la industria cuprifera es favorable para la exportacion en
China sino que también se contempla una fuerte concentracién en diferentes sectores,
como por ejemplo en el industrial, el producto que resalta es la exportacion de vinos
embotellados que ha tenido una expansion del 46% desde 2005 segun la Direcon. Por
otro lado, el sector agropecuario con respecto a las exportaciones de frutas ha tenido un
alza de 52% lo que corresponde un 92% del total de los envios de Chile, asi también en
alimentos procesados con un 34% y finalmente en industria silvicola con un 39%, por lo
que los sectores que tuvieron mayor aumento en el 2016 con un 42% de incremento anual

correspondi¢ al silvicola, agropecuario y pesquero (Direcon, 2017).

El primero de enero del 2015 se cumpli6 el ultimo calendario de desgravacion
correspondiente a la categoria 10, esto quiere decir que el 97,2 % de las mercancias
chilenas pueden ingresar libres de arancel ascendiendo a US$ 31.474 millones en 2016.
Desde el afio de entrada en vigencia del Acuerdo, el comercio se expandi6 a una tasa
media anual de 16%, representando un 26% del comercio exterior chileno. En el periodo
2016 las exportaciones chilenas a China sumaron US$ 17.293 millones, mientras que las

importaciones totalizaron US$ 14.181 (Direcon, 2017).

Chile, a pesar de poseer un incremento considerable en las importaciones y exportaciones
con China, desconoce mucho sobre el pais oriental. Los chinos presentan costumbres
diferentes, su idioma, formas de pensamiento, valores, creencias, enfoques y modelos
que intervienen a la hora de comercializar, esto a largo plazo juega en contra a la hora de
entablar negociaciones con el gigante asiatico. Poder identificar variables en que los
negociadores chilenos siempre fallan serd una manera de prevenir malas practicas,
equivocaciones, conductas inadecuadas, también dependeré de la voluntad y compromiso
que la contraparte quiera lograr en su negociacion, proponer métodos mas expeditos a la

hora de entablar relaciones comerciales con los chinos.

El proposito del gobierno chileno es estrechar ain mas lazos comerciales con China, es
por eso que se crea el 27 de mayo de 2011 una organizacion sin fines de lucro que fomenta
el intercambio académico, educativo y cultural entre Chile y China y se llama Cruzando

el Pacifico, cuyo servicio es la introduccion al chino mandarin, cultura china, espaiol
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para sinohablantes, practicas profesionales, y estudios en chino (Cruzando el Pacifico,
2017). Ellos trabajan en conjunto con el Instituto Nacional de la Juventud (INJUV), con
el fin de incentivar el intercambio cultural y proyectar vinculos entre estudiantes,
generando la interrelacion a través de viajes a universidades en China, como becas

estudiantiles.

Ademas, existen otras organizaciones que incentivan la difusion de marca pais, éstas son
ProChile y Direcon. Uno de sus proyectos de difusion es Chile Week, que ya va en su
tercer afio consecutivo de produccion en el cual cada afio ha abarcado mas provincias
chinas, se comenzd en Shanghai y Beijing, este afio debutdé con Chengdu, Shenzhen,
Guangzhou, Hong Kong, Wuhan. Chile Week es una actividad con vinculos econémicos,
promocion comercial, turisticos, posicionamiento de imagen, y atraccion de inversion; en

donde participan sectores publicos y privados con el objetivo de expandir el mercado.

Segun Andrés Rebolledo (Ex -Director General de Relaciones FEcondmicas
Internacionales) “Los desafios futuros se estan concretando en la flexibilizacion de las
normas de origen, asuntos sanitarios y fitosanitarios, obstaculos técnicos al comercio y
sistemas de certificacion electronica” (El mostrador, 2017). El gobierno esta proponiendo
nuevas estrategias y métodos para que las relaciones con China sean mas fuertes. Los
negociadores chilenos no pueden eludir la oportunidad de asociarse con inversionistas
chinos, en estricto rigor, para introducir firmemente la industria chilena en el mercado
chino, con el fin de generar una via para el comercio y la inversion de Latinoamérica

hacia el continente asiatico.

1.6. Marco Teodrico

El marco teorico, que se desarrolla se abordard teorias en las cuales se basa el
comportamiento y conducta de los negociadores, ademas de indices econdmicos que
muestran el crecimiento de ambos paises y aclarando algunas definiciones relevantes para
poder entender qué aspectos se involucran al momento de realizar una negociacion,
considerando su cultura, formas de comunicacion y comportamiento que va de la mano
con la personalidad, ademas de las historias que transcienden en generaciones anteriores

y que aun estan introducidas en su aspecto social.
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Primero se comenzara con la descripcion movimientos politicos que de alguna manera
influencian a cada uno de los paises, con el fin de ver indicadores econémicos, datos
macroecondmicos, balanza comercial y relaciones bilaterales que reflejara la realidad de

los paises en el ultimo afio.

Posterior a eso se describira los tipos de negociacion y las perspectivas que dan distintos
autores e investigadores involucrados en el estudio, con el fin de conocer de qué manera
podemos abordar a un negociador, cudl es el perfil para llevar a cabo la negociacion y
poder cerrar el trato, ademas de las dimensiones culturales que tiene cada pais
especificados en el Modelo Hofstede, que permitira clasificar las personalidades y

comportamientos de los individuos de dichos paises.

Por ultimo, se definird conceptos que se irdn desarrollando detalladamente en la

investigacion para conocer netamente las especificaciones que se quiere dar a presentar.

1.7. Marco Metodolégico

En el marco metodoldgico se desarrollara los componentes centrales que apoyaran esta

investigacion.

Primero se expondréan los elementos tedricos que sustentan la metodologia utilizada, en
donde se especificaran los instrumentos utilizados, las fortalezas y debilidades de la

metodologia.

Posterior a eso, se describira el disefio metodoldgico donde se detalla las herramientas,
técnicas de recoleccion de datos, caracteristicas de los instrumentos, el analisis de la

informacion y algunas caracteristicas de las muestras de los participantes en el estudio.

Por tultimo, se detallard las entrevistas realizadas por expositores, profesores y
negociadores que abordardn el tema bajo su perspectiva y respondiendo una serie de

preguntas relacionadas con la cultura y formas de negociar entre ambos paises.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LAS PRACTICAS

En este capitulo se abordara las funciones y descripciones de la practica profesional realizada

por cada una de las integrantes.

Carla Silva, durante el periodo de su practica profesional en la empresa KONECRANES
INC., perteneciente al grupo Lifting Businesses lider en el mundo en industrias de fabricacion
y proceso, astilleros, puertos y terminales, se dedica a optimizar la eficiencia y el rendimiento
de la empresa en todo tipo de sectores, ademas facilitan equipos de elevacion y servicios a

los clientes.

Al inicio de la practica, en el area de comercio exterior, intervino en el proceso de
negociacion de la licitacion de las navieras, escuchando y realizando las anotaciones y

calculos de presupuestos respectivos.

Al progresar el aprendizaje, estuvo a cargo de la documentacion de los procesos de
importacion como orden de compra, factura proforma, invoice comercial, la cual era llenada
y adjuntada en el sistema de la empresa para luego ser enviada al respectivo comprador, el
aplicativo que se utilizaba para dicha actividad era el Wansoft. Luego de este registro, se
seleccionaba el seguro correspondiente a la mercancia, se enviaba la documentacion al agente
de aduana y después se le contactaba para realizar la descarga de la mercancia. Para finalizar
se realizaba el procedimiento una y otra vez con otras mercancias, y el contacto respectivo

con el cliente.

Una de las motivaciones principales, para la eleccion del tema, fue que algunos de los
repuestos de comercializacion de la empresa eran importados desde la filial proveniente de
China, en donde se mantenia contacto con la persona encargada de comercio exterior debido
al constante movimiento de la mercaderia. La curiosidad que surgi6 con respecto a esta filial,
a diferencias de los otros paises, es que dicho contacto se hacia s6lo cuando existia algiin
inconveniente con los documentos o los envios. Esta comunicacion se hacia via mail y en
inglés de una forma muy precisa para que ellos lograran entender, ademés de que el correo
se enviaba a primera hora en la mafiana y la respuesta se recibia al dia siguiente sdlo con lo

solicitado sin mayor detalle, es por eso que quizas necesitaban adecuarse al horario para que
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las gestiones se realizasen de forma oportuna o quizds sea la falta de relaciones

interpersonales que la empresa no tenia con los chinos, dado a la falta de conocimiento.

Luisa Hau, realizé su practica profesional en la empresa AUDIOMUSICA SPA., compaiiia

que se dedica a la importacion y venta de instrumentos musicales en Colombia, Pert1 y Chile.

Al inicio de la practica se encargaba de las gestiones de supervision del local, ya sea de la
verificacion de los empleados de caja y de los vendedores a cargo del area realizando un

continuo seguimiento y abordando problematicas, y soluciones si era requerido.

Al procesar el aprendizaje se encargaba del apoyo en labores administrativas de la tienda
como la recepcion, orden y control de la documentacion, llevar los controles internos y
corporativos, emision de drdenes de compra, asignacion de cuentas contables para el cierre

del mes.

Después de dos semanas las funciones mas importantes en el cargo eran la recepcion y control
de mercaderia, ademas de controles selectivos semanales, ser nexo con el area de finanzas
para la entrega de documentos, enviar solicitudes de mercaderias por falta de stock en la
tienda, ademas de gestionar el movimiento de ellas por Chilexpress o PDQ (empresas que

trabajan con la compaiiia para el envio de encomiendas).

La motivacion que obtuvo para la realizacion de este trabajo fue que el 80% de la mercaderia
que se comercializaba en las tiendas eran traidas de China, en ocasiones el transito de los
productos generaba demora, esto provocaba falta de stock y desabastecimiento en las tiendas,
ademads, también tenian problemas de comunicacion con los proveedores de ese pais,
entonces ello generaba dudas y una pronta solucién se debia tener con respecto a la

interaccion con China, porque evidentemente algo estaba fallando.
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2. CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Economia de Chile

La economia chilena ha tenido una evolucion en el tiempo, desde el siglo XX hasta la
actualidad. A comienzos del siglo XX surgi6 un grupo llamado Chicago Boys y consigo,
un modelo econémico llamado Neoliberalismo que ha repercutido hasta el dia de hoy.
Los Chicagos Boys fueron los principales ingenieros de la politica econdémica y de
ideologia neoliberal. El modelo neoliberal fue impuesto con algunas modificaciones por
la concertacion de partidos por la democracia, coalicion de centro izquierda que tomo el
poder una vez reinstaurada la democracia en Chile en 1991 (Espach & Tulchin, 2004).
Este nacio con el supuesto de que la sociedad aceptara la propiedad privada y el consumo
ilimitado, también a medida que el tiempo se iba desarrollando este modelo se estaba

implementando hasta ser instaurado en la actualidad (Carrillo, 2010).

Hoy en dia sigue activo el sistema neoliberal ya que se ha presentado como uno de los
mejores sistemas para que el capitalismo se desarrolle en Chile, ademas estimula que
haya un crecimiento, por lo que genera estabilidad y bienestar para la sociedad (Carrillo,
2010). Es importante considerar la economia del pais, su evolucion en el tiempo y como
se desarrollard en el futuro, ya que esto nos permite tomar una decision final en el
momento de realizar una negociacion con otro pais, tanto en el ambito profesional o como

marca pais.

Ademas, se puede apreciar los siguientes datos macroeconémicos que evidencian la
realidad del pais. Uno de estas cifras es el PIB (Producto interno bruto) que muestra “El
valor total de los bienes y servicios producidos en el pais en un tiempo determinado”
(Ministerio de Hacienda, 2017), el PIB registrado a final del afio 2016 fue de 167.227
billones de pesos, por otro lado el PIB per capita de ese mismo afio fue de 13.593 ddlares

(Banco Central de Chile, 2017).

Seglin los datos obtenidos por el Banco Central, perteneciente a principios de este ano
2017, correspondiente al primer trimestre se obtuvo una cifra de 35.954 billones de pesos

en el PIB, lo cual, si se compara con el primer trimestre del 2016 que se obtuvo una cifra
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de 35.919 billones de pesos. De lo anterior, se puede inferir que aumentd la actividad
econdmica, se redujo el desempleo y se incrementd el PIB per capita, por lo que se

presentaria mayor bienestar en la poblacion ligado al aumento del ingreso. (Banco Central

de Chile, 2017).

Mientras tanto en las importaciones de bienes, Chile en el afio 2016 presentd una cifra de
14.807 millones de dodlares, correspondiente al sector de consumo durables (electronica,
calzado, vestuario, libros, lubricantes y combustibles entre otros). En las exportaciones
presentd una cifra de 16.218 millones de dolares correspondiente al sector minero,
industrial y agricola. Los principales paises con mayor destino de importacion en el 2016
fueron: China con 3.361 millones de dolares, seguido de Estados Unidos con 2.437
millones de dolares y por ultimo se encuentra Brasil con 998 millones de dolares. Con
respecto a las exportaciones los paises con mayor destino de exportacion fueron: China
con 4.324 millones de dolares, seguido de Estados Unidos 2.253 millones de délares y
por ultimo se encuentra Japén con 1 030 millones de dolares. (Ministerio de Asunto

Exteriores y de Cooperacion, 2017).

2.2. Economia China

China actualmente posee un modelo econdmico capitalista, segin Ning Wang China no
asumido formalmente este modelo porque después de la muerte de Mao Tse Tung, el
gobierno chino permitié que el pueblo tuviera mas libertad y asi empezaron a surgir
empresas privadas, cuando China inicio sus reformas todavia no se arraigaba el
comunismo, pero tampoco tuvieron la intencion de eliminarlo definitivamente. China
paso gradualmente a la economia moderna con la libertad del capitalismo, pero siempre
con un lado socialista, es decir, China tiene libre mercado competitivo para sus bienes y

servicios, pero no para las ideas, medios de comunicacion y politicas (Wang N. , 2012).

En las ultimas tres décadas, el desempefio econémico de China ha superado el desempefio
econdémico de otros paises, llegando a un 9,7 %, incluso cuando este pais se tuvo que
enfrentar a la crisis financiera global logré sostener un crecimiento econémico mas alto

que la mayoria de los paises que también pasaban por la misma crisis (Torres, 2011).
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China posee un creciente mercado econdmico y su integracion en las instituciones
econémicas mundiales, como la Organizacion Mundial de Comercio (OMC), que ha
aumentado el interés de los occidentales en su deseo de hacer negocios en dicho pais,
esto ha llevado a China a tener una economia abierta, es decir, una economia que realiza
intercambios comerciales con el mundo, por lo que debido a esto se encuentra en la
segunda economia mas grande del mundo con 1.378 millones de personas. (World Bank

Group, 2017).

Ademas, se puede apreciar los siguientes datos macroeconémicos que evidencian la
realidad del pais. El PIB de China en el ano 2016 fue de 11.199.145 millones de dolares
por otro lado el PIB per cépita de ese mismo afio fue de 8.123 dolares. (World Bank
Group, 2017).

Con el PIB estimado en el afio 2017 de unos 11.795 miles de millones dolares se puede
apreciar que este indicador ha tenido un aumento con respecto al afio anterior, este se
vera reflejado en las actividades econdmicas del pais. El incremento también beneficiara
al estado ya que los ingresos fiscales se elevaran debido al pago de impuesto. Sin
embargo, a pesar de que las cifras demuestren que el pais ha tenido un crecimiento, ésto
no se ve reflejado en él, ya que todavia existen localidades en donde el indice de
desigualdad es elevado, esto se puede deber a que todavia hay personas que no han sido
registradas legalmente en el pais, debido a sus politicas internas. (Banco Santander Trade,

2017).

Mientras tanto en las importaciones de bienes en el 2016 fueron 1.587.921 millones, y
las exportaciones fueron de 2.097.637 millones. Los principales paises con mayores
indices de importaciones fueron: Corea del Sur con 158.975 millones de dolares, seguido
de Japon con un valor de 145.671 millones de dolares, por ultimo, Estados Unidos con
un valor de 135.120 millones de ddlares. Con respecto a las exportaciones los paises con
mayores indices fueron: Estados Unidos con un valor de 385.678 millones de ddlares,
seguido de Japon con un valor de 129.268 millones de délares, por ultimo, Corea del Sur

con un valor de 93.707 millones de délares. (World Integrated Trade Solution, 2017).
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2.3. Balanza comercial

La balanza comercial consiste en la diferencia entre las exportaciones y las
importaciones, es decir, corresponde al total del valor de bienes que se venden al

extranjero y el valor que compran otros paises. (Sofofa, 2017).

Las cifras de balanza comercial representan importaciones y exportaciones efectivas, las
que se basan en las directrices generales establecidas en el Manual de Balanza de Pagos
del Fondo Monetario Internacional (FMI), para ello se utilizan las estadisticas del
Servicio Nacional de Aduanas a las que se les han hecho ajustes de cobertura y

valoracion. (CNC, 2017).

La balanza comercial de Chile en el afio 2016 tuvo un superavit de 5,256 millones de
dolares casi el doble del 2015, con exportaciones de bienes de valor 60.597 millones de
ddlares y por valor de 55.341 millones de ddlares en importaciones, con un aumento del
superavit del 49,1%. (Ministerio de Asuntos Exteriores y de Cooperacion, 2017). A su
vez la balanza comercial de China en el 2016 tuvo un saldo de 0,74 trillones de ddlares,
cuyas exportaciones fueron de 2,06 trillones de dolares y las importaciones de 1,32
trillones de dolares. (Ministerio de Asuntos Exteriores y de Cooperacion, 2017). En
comparacion con el afio anterior las exportaciones se vieron afectadas, disminuyendo el
nivel de salida y a su vez disminuyendo el saldo de la balanza comercial. Como se puede
apreciar en la tabla 1, China posee una balanza comercial superior a la de Chile, debido
a que es un pais con un territorio mas extenso en donde influye la cantidad de habitantes,
el consumo, el nivel de industria, el costo de mano de obra, canales de distribucion y

ubicacion geografica.

Por otro lado, Chile es un pais que no tiene una gran poblacién como lo es China, pero
con los tratados comerciales que ha logrado firmar los tltimos anos el gobierno permite

que el intercambio comercial no decaiga y siga extendiéndose mas como marca pais.
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Tabla 1 Balanza comercial de China (Trillones de US $ FOB)

Aifio 2014 2015 2016
Exportaciones 2,37 2,37 2,06
Importaciones 1,53 1,27 1,32
Saldo 0,83 1,1 0,74

Fuente: Observatory of Economic Complexity, Comercio Exterior, 2018.

Tabla 2 Balanza comercial de Chile (Trillones de US $ FOB)

Aifio 2014 2015 2016
Exportaciones 75,122 62,183 60,597
Importaciones 68,599 58,718 55.341
Saldo 6,523 3,465 5.256

Fuente: Banco Central de Chile, Estadistica, Sector Externo, Comercio Exterior, 2017.

2.4. Relaciones bilaterales

Chile en 1970 fue el primer pais de América del Sur en establecer relaciones diplomaticas
con China (1999), fue el primero en apoyar el ingreso a la OMC y reconocer a China
como economia de mercado, ademas ser los primeros en albergar un Instituto Cultural
Chino (1952) (Torres, 2011).

Chile y China comparten mas de treinta afios de experiencia desde la apertura del acuerdo,
sin embargo, los vinculos bilaterales se llevaron a cabo a finales de las décadas de 1990.
Cabe destacar que Chile fue un pais pionero en firmar en Beijing un Tratado de Libre

Comercio (TLC-2006) (Direcon, 2017).
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Las relaciones bilaterales fortalecen distintos sectores (econdmicos, cientificos, militares,
culturales), por lo que siempre traen consigo beneficios positivos para los paises que estan
suscritos a las relaciones. Las relaciones entre paises traen consigo acuerdos comerciales
que se van desarrollando y estableciendo a media que va pasando los afos.

Los acuerdos comerciales son una alianza que existe entre un pais o mas, en donde
acuerdan términos especificos que benefician a los miembros suscritos a €l. Existe
muchos acuerdos comerciales, pero entre los mas importantes encontramos el TLC. El
tratado de libre comercio es una alianza bilateral cuya finalidad es crear una zona de libre
comercio que asegure una libre circulacion de los bienes, servicios y capitales, a través
de politicas y normas juridicas. Este tipo de acuerdo beneficia mucho a los paises, ya que
ambos paises pueden entrar los productos al pais libre de arancel. El tratado de libre
comercio entre Chile y China entro en vigencia el 1 de octubre del 2006 (Direcon, 2017),
por lo que a medida que transcurrian los afos China fue teniendo mds presencia en el

comercio nacional hasta convertirse en el primer socio comercial.

2.5. Tipos de negociacion

Existen dos tipos de negociacion que tienen gran relevancia por los profesionales

del tema de las negociaciones, éstas son integrativa y distributiva (Shilling, 1999).

2.5.1. Negociacion integrativa
Este enfoque presenta deseos de ganancias mutuas y una alta reciprocidad,
ademads abarca el respeto de los negociadores con la finalidad de que la otra

parte considere un resultado satisfactorio. Se da relevancia a la calidad de

relacion de los participantes.
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Las

1.

razones para dar una orientacion integrativa:
Se desarrolla un ambiente de confianza, reciprocidad y de
credibilidad mutua
Disminuye el riesgo de revisar el acuerdo, asegurando una
mayor estabilidad.
Toma en cuenta las relaciones entre los negociadores en el
futuro.
Valoriza la creatividad, la busqueda de opciones constructivas y
dindmicas.
Es susceptible y se transforma en un modo cotidiano de

soluciones para los problemas.

En las negociaciones integrativas podemos encontrar los siguientes modelos de

negociaciones instaurados por diferentes autores a través de los afios.

2.5.1.1. Modelo cooperativo

Se le conoce como el estilo de negociacion de satisfaccion mutua (ganar-

ganar), consiste principalmente en que las partes lleguen a un acuerdo que los

beneficien

a ambos, percibiendo que cada uno ha tenido los resultados

esperados. Ademas, implica que las partes desarrollaran todas sus habilidades

para lograr

el beneficio en conjunto.

Se encuentran tres puntos relevantes para este modelo segun Cohen (Shilling,

1999):

Lograr confianza mutua: Se establece un vinculo en que cada parte
trata de ser lo mds transparente y honesto a la hora de negociar.
Este tipo de relacion tarda en generarse por lo que se debe tener
paciencia para alcanzar objetivos trazados.

Lograr el compromiso de la contraparte: La colaboracion y
responsabilidad entre ambas partes son necesarias para el éxito de
la negociacion.

Controlar al adversario: involucra saber cudles son las intenciones

de la contraparte por si ésta decide cambiar de estrategia.
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2.5.1.2. Meétodo “negociacion segun principios”

Existen dos estilos de negociacion basados en posiciones; el suave y el duro
(Fisher & Ury, 1985), y se cree que las estrategias de negociacion deben estar
entre estos dos principios. En el estilo suave los participantes tienen una
relacion de amistad, el objetivo principal es lograr un acuerdo, por lo que se
debe ser suave con las personas y el problema, otras de las caracteristicas de
este estilo son; confiar en el otro, hacer concesiones, evitar enfrentamientos,
ceder ante la presion. Por otro lado, estd el estilo duro, en donde los
participantes son adversarios y el objetivo principal es la victoria, se despliega
las siguientes caracteristicas; son duros con el problema y las personas, se
desconfia de los demas, se exige concesiones, ademas aplican presion a la
contraparte e intentan ganar siempre ya que insisten en su posicion tanto que
engafian y amenazan.
Existe un método de negociacion disefiado para producir resultados
producentes en forma eficiente y amistosa. Este método es llamado
negociacion segun principios.
La negociacién segin principios puede resumirse en cuatros puntos, estos
puntos establecen un método directo, que puede usarse en cualquier
circunstancia y son segun (Fisher & Ury, 1985):

1. Las personas: separe a las personas del problema.

2. Los intereses: concéntrese en los intereses y no en las posiciones.

3. Las opciones: genere una variedad de posibilidades antes de decidir

actuar.
4. Los criterios: insista en que el resultado se base en algun criterio

objetivo
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2.5.2. Negociacion distributiva

Se caracteriza porque los negociadores demuestran una débil colaboracion, en
algunos casos no existe dicha cooperacion. En este tipo de negociacion se da
importancia a la ganancia individual, no tomando en cuenta los objetivos
comunes. Es aqui en donde las partes entran en juego a fin de desempatar la
posicion. Este juego se le denomina “a suma cero” comunmente son
denominados distributivos, ya que el beneficio total de uno de los individuos
implicard la pérdida total de la otra parte, es decir lo que una parte gana, la

otra parte lo pierde (Shilling, 1999).

La negociacion distributiva cuenta con diferentes modelos establecidos por

diferentes autores.

2.5.2.1. Modelo competitivo

Denominado por Herb Cohen bajo el nombre “ganar a toda costa” o estilo
soviético de negociacion. El autor ha identificado el enfoque competitivo
senalando que se da cuando la persona o grupo pretende conseguir su objetivo
a costa de un adversario (ganador- perdedor), comprende esfuerzos brutales o
a leves formas de manipulacion, todo es valido si lo que se requiere es ganar.
Las principales caracteristicas del modelo son (Shilling, 1999):
e Posiciones extremas: La apertura de las negociaciones casi siempre se
manifiestan con propuestas u ofertas absurdas.
e Autoridad limitada: Las partes no tienen suficiente poder para
concretar las negociaciones.
e Tacticas emocionales: Las manipulaciones son muy usadas en este tipo
de negociaciones, su objetivo principal es intimidar a la contraparte y
para ello hacen uso de actitudes exasperadas, golpes en la mesa, gritos,

etc.
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e Consideracion de las concesiones del oponente como debilidad: si la
contraparte desiste en ciertos puntos de la negociacion, se tiende a
disminuir dicha actitud y no se actia de la misma manera.

e Mezquindad en las propias decisiones: sucede cuando las
negociaciones tardan en conseguir alguna concesion, luego de varios
intentos y de arduas reuniones, se realiza, pero con minusculos
cambios respecto a la posicion anterior.

e Ignorancia de fechas limites: se comportan como si el tiempo no
tuviera relevancia ni limites, por lo que, para ellos el tiempo no se

agotara.

Al existir los diferentes estilos de negociacion, también existen autores que
toman una postura sobre el tema, la cual recomiendan segun sus propios
analisis cudl seria la mejor alternativa a escoger para tener los resultados
correctos, uno de estos autores que recomienda, es Fisher con el cual estipula

como no negociar en base a las posiciones.

En las negociaciones es muy comun que las personas interactiien con base en
las posiciones, ya que cada parte asumirad una postura y argumentara su punto
de vista como mejor le convenga. Los métodos de negociaciones que se

emplean deben juzgarse conforme a tres criterios (Fisher & Ury, 1985).

1. Debe conducir a un acuerdo sensato.
2. Debe ser eficiente.

3. Debe mejorar o no deteriorar la relacion.

Al momento del proceso de una negociacion se tiene que tener en
consideracion estos tres principios para que esta se propicie. La negociacion
debe conducir a un acuerdo sensato, ya que cuando se negocia en base a las
posiciones, las partes tienden a encerrarse dentro de su postura, lo cual

provoca que las personas se defiendan con contraataques, por lo que mientras
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mas el individuo intente convencer a la contraparte de la imposibilidad de
cambiar su perspectiva, esta situacion induce que cada vez sea menos factible
generar un acuerdo razonable.

El segundo criterio dice que la negociacion debe ser eficiente, pero una
negociacion que estd basada en las posiciones crea obstaculos que retrasan un
acuerdo, ya que mientras mas extremas sean las posiciones iniciales y mas
pequeinias las concesiones (Fisher & Ury, 1985), se necesitaran mas esfuerzo
y tiempo para descubrir que es viable la negociacion.

El altimo criterio de una negociacion se refiere a que la relacion entre las
partes no se debe deteriorar, la negociacion basada en posiciones “tensiona’ el

vinculo entre las partes y a veces hace que esta se destruya.

2.6. Modelo Hofstede

Hofstede es una teoria que explica los fendmenos de las dimensiones culturales y
que ofrece un marco para examinar los valores de la cultura que afectan el
comportamiento, ademas de ayudar a las personas de una cultura para que puedan
actuar de cierta forma. La teoria presenta seis dimensiones culturales: distancia al
poder, individualismo versus colectivismo, evasion a la incertidumbre, masculinidad
versus femineidad, orientaciones a largo plazo y complacencia versus moderacion

(AFS, 2012).

e Distancia al poder: Dicho aspecto detalla en como los miembros menos poderosos
de una sociedad aceptan y esperan una inequidad del poder.

Seglin Hofstede, se refiere a como las culturas lidian con la desigualdad, se enfocan
en normas que les dicen a los superiores (lideres, jefes, supervisores). Los paises con
alta distancia de poder tienen normas, valores y creencias tales como: (Cullen &
Parboteeah, 1998).

o La desigualdad es fundamentalmente buena.
o Todos tienen un lugar; algunos son altos, otros son bajos.

o Lamayoria de la gente debe depender de un lider.
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o Los poderosos tienen derecho a privilegios.

o Los poderosos no deberian ocultar su poder.

Las empresas u organizaciones tienen una gran distancia de poder, utilizan sistemas
de gestion y procesos que reflejan un sistema similar de jerarquia.
Las decisiones estratégicas en paises con alta distancia de poder estan influenciadas

por la necesidad de mantener y apoyar a quienes estan en el poder.

Individualismo/Colectivismo: Los valores, las normas y las creencias asociadas con
el individualismo se centran en la relacion entre el individuo y el grupo.

El individualismo consiste en tomar decisiones independientes y se preocupan por si
mismos (AFS, 2012). Segun Hofstede (Cullen & Parboteeah, 1998), las culturas
individualistas ven a las personas como uUnicas. Las personas son valoradas en
términos de sus propios logros, estado y otras caracteristicas Unicas. Los valores
asociados con el individualismo a menudo se discuten con el conjunto de valores
opuestos llamado colectivismo.

El colectivismo une lazos grupales mas fuertes. Segin Hofstede, las culturas
colectivistas ven a las personas casi siempre agrupadas. Como por ejemplo grupos
sociales (familia, amigos, vecinos, etc.), clase social, organizaciones, todos estos

grupos tienen prioridad sobre el equipo.

Evasion a la incertidumbre: Consiste en como las personas son capaces de manejar
situaciones desconocidas.

Segun Hofstede (Cullen & Parboteeah, 1998), se relaciona con normas, los valores y
creencias con respecto a la tolerancia a la ambigiiedad. Una cultura con mayor
evasion a la incertidumbre busca estructurar los sistemas sociales y los sistemas
predecibles (politica, educacion y negocios) donde el orden y la previsibilidad son

primordiales y las reglas y regulaciones dominan.
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Masculinidad: Las diferencias culturales entre hombres y mujeres ocurren en todas
las sociedades, en todas las culturas, los hombres y mujeres reciben diferentes roles
o actividades tanto en su vida cotidiana como en el entorno empresarial.

La masculinidad como dimension cultural representa la tendencia a apoyar la
orientacion masculina tradicional, es decir, una mayor masculinidad significa que la
cultura empresarial de una sociedad adquiere valores masculinos, como los énfasis
en los progresos y las ganancias. Sin embargo, en cada cultura existen diferencias de
género en valores y actitudes. Los paises de alta masculinidad tienen normas, valores

y creencias tales como (Cullen & Parboteeah, 1998):

o Los roles de género que deben distinguirse claramente.

o Los hombres son asertivos y dominantes.

o El machismo o masculinidad exagerada en los hombres es bueno.

o Las personas, especialmente los hombres deben ser decisivos.

o El trabajo tiene prioridad sobre otros deberes, es decir les toman mas
relevancia a los quehaceres laborales que a otro entorno social.

o El avance, el éxito y el dinero son importante.

Orientacion a largo plazo/ corto plazo: Las sociedades con orientacion a largo plazo
identifica a las personas a invertir y ahorrar, es decir, a ser mas cauteloso, en cambio
las sociedades que tienen orientacidon a corto plazo respetan las tradiciones, pero
incentivan a gastar y a obtener ganancias inmediatas. La capacitacion y la
socializaciéon para un compromiso a largo plazo con la organizacion compensa
cualquier debilidad inicial en las habilidades relacionadas con el trabajo. Las
organizaciones en culturas con orientacion a corto plazo deben enfocarse de
inmediato en las habilidades utilizables. Segun Hofstede (Cullen & Parboteeah,
1998), las orientaciones a largo no toman puntos aparentemente conflictivos y
logicos. Las buenas relaciones conducen a la comparacion de objetivos entre las

culturas de corto y largo plazo que se manifiestan en las decisiones.
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e Indulgencia: Esta dimension se refiere a la importancia de la felicidad y el control
de la vida. Las sociedades con alto indice de complacencia permiten a las personas
satisfacer libremente sus necesidades, por otro lado, los altos indices de moderacion

indican que las personas suprimen sus impulsos bajo estrictas normas sociales.

2.7. Confucianismo

El confucianismo se puede interpretar como un modo de vida, un sistema de valor
tradicional o un movimiento filosofico. (Jacquin, 2007) El confucianismo es un
sistema ético y social que tuvo su origen en la China feudal con las ensefianzas de

3

Kung-fu-tzu (que literalmente significa “ el maestro Kung”), cuyo nombre fuera
latinizado por los primeros misioneros jesuitas que lo transformaron en Confutius y

Confucius, derivando luego a Confucio. (Universidad de Buenos Aires, Noviembre).

Esta doctrina se atribuye como una ideologia al poseer tres elementos requeridos (un
concepto de la divinidad, una fe y un culto) esto solo pudo haber sido cierto hasta
finales del primer milenio d. de C. segiin Tchao Yun —Koen (Tchao, 1985). Segin
Etienne Balazs, “es una doctrina racionalista e irreligioso, fuertemente deudora de un
tradicionalismo conformista” estdn muy relacionados con el momento de agitacion

politica y social en que le tocé vivir a Confucio (Balazs, 1974).

Confucio, dice Lionello Lanciotti, vivid en una época feudal bajo el poder central
cada vez més nominal de la dinastia Chou, con sefores feudales que comenzaron a
agitarse, negandose a obedecer al gobierno imperial (Lanciotti, 1971). Las ensefianzas

de Confucio han llegado a nuestros dias gracias a las analectas.

Las Analectas son la version por escrito de una serie de charlas que Confucio dio a
sus discipulos, asi como las discusiones que mantuvieron entre ellos (Tchao, 1985).
El titulo original en chino, Lin Yu, significa “discusiones sobre las palabras” [de
Confucio]. Escritas durante el periodo de primaveras y otofos, las analectas son el
mayor trabajo del confucianismo. Siguen teniendo influencia entre los chinos y en

algunos paises asidticos aun hoy en dia (Tchao, 1985). Ademas, ha afectado
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directamente en la actitud china, fijando los modelos de vida y valor social

proporcionando la base de las teorias politicas e instituciones chinas (Jacquin, 2007).

2.8. Sinohablante

La palabra sinohablante proviene del dialecto que emerge del orientalismo, esta
emplea un nuevo vocabulario y una gramatica de civilizacion naturalizada e identidad
esencializada, es decir se atribuye a las personas que hablan el idioma chino-

cantones- mandarin, o cualquier dialecto proveniente del territorio chino. (Callahan,

2012)

El sinohablante mira a la civilizacion china como centro de Asia, no como una naciéon
estado sino un estado de civilizacion para determinar frontera social, cultural y
territorial. También se habla de las relaciones entre Chile y China como “Sino-
chileno”, esto abarca un vinculo entre ellos en el ambito cultural, econdémico,

idiomatico, politico y comercial. (Callahan, 2012)
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3. CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO

3.1. Metodologia

Para Hernandez Sampieri (Hernandez Sampieri, 2006) las investigaciones
cualitativas son aquellas que exploran en los fendmenos en profundidad, que se
conducen basicamente en ambientes naturales, los significados de dichas
investigaciones se extraen de los datos y no estdn fundamentadas en las estadisticas
como tal. Los estudios cualitativos permiten obtener una alta profundidad de los
significados que arroja la misma, una amplitud de sus resultados aplicables a gran
parte de los casos, una gran riqueza interpretativa y una buena contextualizacion del
fenomeno. Teniendo en cuenta lo mencionado, es que en la presente investigacion se
utilizard un enfoque cualitativo, pues se recurrira principalmente a técnicas asociadas

a este tipo de investigacion.

Es importante mencionar que el tipo de fuente de informacion utilizada en este
proceso es mixto, ya que se ocupa fuente primaria y secundaria para el sustento de la
tesis. La fuente primaria abarca informacion nueva y original que fue recopilada de
manera presencial a través de entrevistas planificadas y previamente esquematizadas
en donde la finalidad es la obtencion de testimonios de personas y/o organizaciones
que hayan realizado negociaciones o hubiesen tenido contacto con la cultura asiatica
y/o chilena. Ademads, es relevante mencionar que la mayor parte de la informacion
abarcada en la tesis es obtenida mediante libros, revistas y documentos, en donde
existié una recopilacion, analisis y seleccion de ello para fundamentar la investigacion
de este informe. Por otro lado, también se utiliza la fuente secundaria para aseverar
contenido de personas que hayan realizado investigacion sobre este tema y nos
permita ahondar el conocimiento obtenido en los documentos primarios, es decir

dando a conocer diferentes puntos de vista y acceso de ello.
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3.2. Tipo de estudio

El tipo de estudio que se efectud en la presente investigacion es el de estudio de caso
comparativo. Un estudio de caso es un examen en profundidad, que suele llevarse a
cabo a lo largo del tiempo, de un solo caso, como una politica, un programa, un lugar
de intervencion, un proceso de ejecucion o un participante. Los estudios de caso
comparativos abarcan dos o mas casos, de forma que producen un conocimiento mas
generalizable de las preguntas causales (como y por qué un programa o politica en

particular funciona o no funciona) (Goodrick, 2014).

3.3. Técnicas de recoleccion de informacion

Para el presente documento se consideraron las siguientes técnicas para recolectar la

informacion, dadas las caracteristicas de la investigacion que se llevo a cabo:

e Revision de Fuentes.
e Fichaje de Fuentes.

e [Entrevistas.

La revision y fichaje de fuentes corresponde al proceso mediante el cual se analiza la
mayor cantidad de informacion con respecto al tema de investigacion y se selecciona
cudl es la mas adecuada para la realizacion del estudio que se llevo a cabo,
respectivamente. La esquematizacion de las entrevistas es semiestructurada ya que se
planificé y analiz6 previamente una seleccion de preguntas siguiendo una secuencia,
por otro lado, el informante pudo expresar sus opiniones, matizar respuestas e incluso
desviarse del guidon propuesto inicialmente por las investigadoras, con el fin de
explorar temas emergentes durante la charla. Ademas, la entrevista realizada consta
de preguntas abiertas, cuya finalidad es obtener una conversacion natural con la
intencion de conseguir respuestas precisas que son de interés para el estudio, pero

realizadas sutilmente durante la conversacion.
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3.4. Fuentes de informacion

Para la realizacion de la presente investigacion se utilizaron datos provenientes de
documentos académicos y de organismos internacionales que otorgan diferentes
puntos de vista acerca los estilos de negociacion, asi como documentos
gubernamentales que brindan informacion sobre estadisticas de poblacion, indices
comerciales y costumbres a nivel general de Chile y China, asi como documentos de
origen gubernamental China y consulta del marco legal de ambos paises en materia

comercial.

Para la realizacion de las entrevistas se genera previamente una segmentacion de la
zona para poder representar de forma objetiva los resultados, ademés de contar con
un tamafio caracteristico de la investigacion. Dicha investigacion previa, se baso
principalmente en una segmentacion sociodemografica, en la cual aportd la
informacioén necesaria para poder dar inicio al lugar en donde se realizara dichas

entrevistas.

El sector de la Region Metropolitana que se escogié para segmentar, fue
especificamente la comuna de Estacion Central cuya cantidad es de 147.041 mil
habitantes segtin el censo del INE del 2017 (Instituto Nacional de Estadistica, 2017)
ademads como se puede apreciar en el siguiente grafico que el 30% de la poblacion es
dependiente debido que el 17% son nifios y el otro 13% son personas mayores de 75
afios. Por otro lado, se puede ver que mas del 47 % de la poblacion es parcialmente

independiente (Municipalidad de Estacion Central, 2016).
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Distribucién de la poblacion por grupo de edad

= 0al4afios = 15-29afios 30a44afios =45a64afios = Masde 65 afios

llustracion 1 Distribucion de la poblacion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidas de La Municipalidad de

Estacion Central, Pac Limitada Planificacion Arquitectura y Construcciones.

Estacion Central es una comuna en el cual existe una gran cantidad inmigrantes
principalmente de América Latina y Asia, cuya cifra es de 6000 mil habitantes, en
donde solo un 6% pertenece al continente asiatico. La principal actividad de la
comuna es la venta al detalle y al por mayor de vehiculos, automotoras, enseres
domésticos, entre otros. Los locales comerciales estan distribuidos por toda la
comuna, pero el punto de concentracion de los locales tanto nacionales como
extranjeros es el barrio Meiggs, lugar donde se centrd las entrevistas debido a la

cantidad de comerciantes proveniente de China (Municipalidad de Estacién Central,
2016).

Las entrevistas se componen de 9 preguntas tanto para comerciantes chilenos como
para chinos, o de personas que tienen o tuvieron contacto entre si. Las preguntas
fueron estudiadas con anterioridad para obtener las respuestas precisas, igualmente es
importante mencionar que en ambos casos el objetivo es lograr entrevistar 50
personas de cada nacionalidad, para que de este modo se pueda obtener un resultado
mas demostrativo en el caso. Después de haber planteado las preguntas y tener claro
el lugar en donde se va a realizar las entrevistas, se ejecuta la organizacion de los dias
en el cual se saldra a terreno para lograr dichas respuestas. Luego de un trabajo en
terreno en la comuna donde se realizaban visitas en el sector ademas de entrevistas

de guias en conferencias y grupos de discusion, cuya duracion fue aproximadamente
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un afio completo, se logro entrevistar 30 personas de nacionalidad chilena y solo 14
de nacionalidad china, las cuales fueron respondidas totalmente. Por otro lado, se
encuentran las personas que solo respondieron la mitad de la entrevista, que por
diferentes factores no se lograron finalizar, solo fueron 8 personas chilenas y 24
personas chinas que no lograron terminar la entrevista. Las personas restantes en
ambos casos no concretaron la entrevista por distintos motivos, ya sea por tiempo que

es la excusa mas recurrente y el idioma (solo en caso de los chinos).

Entrevista a chilenos

0,
= entrevista completa

= entrevistaincompleta

16%
16%]

= entrevista rechazada
llustracion 2 Entrevistas a chileno.
Fuente: Elaboracion propia a partir de la informacion recolectada de las entrevistas.

Entrevista a chinos
= Entrevista completa.

0,
= entrevistaincompleta

= entrevistarechazada

[48%]

Ilustracion 3 Entrevista a chinos

Fuente: Elaboracion propia a partir de la informacion recolectada de las entrevistas.
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3.5. Preguntas de investigacion

Preguntas realizadas a chilenos:

(Como ha sido su experiencia de negociacion con los chinos? ;cuanto
tiempo le ha tocado negociar con ellos?

(Cuadles serian las principales dificultades para negociar con los chinos y
que recomendaria para superarlas?

(La diferencia horaria entre Chile y China son un problema para la
comunicacion entre las partes al momento de iniciar un negocio?

(Qué aspectos culturales son relevantes para los chinos a nivel de
mercado?

(Cual es su experiencia con la barrera idiomatica? Y ;Cudles serian las
recomendaciones que daria a los empresarios que quieren aventurarse a
comercializar en china?

(Qué barreras legales se le ha presentado al estar en ese pais?

(Qué estilo de negociacion tienen los chinos y cudl es su comportamiento
frente al extranjero?

(Como se gana la confianza del empresario chino y como esto repercute
a la hora de negociar?

(Cuales son los aspectos principales que facilitan o favorecen la

negociacion con los chinos?

Preguntas realizadas a chinos:

1. ;Como ha sido su experiencia de negociacion con los chilenos?
Jcuanto tiempo le ha tocado negociar con ellos?

2. (Cudles serian las principales dificultades para negociar con los
chilenos y qué recomendaria para superarlas?

3. (La diferencia horaria entre Chile y China son un problema para la

comunicacion entre las partes al momento de iniciar un negocio?
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4. (Qué aspectos culturales son relevantes para los chilenos a nivel de
mercado?

5. ¢Cuadl es su experiencia con la barrera idiomatica? Y ;Cudles serian
las recomendaciones que daria a los empresarios que quieren
aventurarse a comercializar en Chile?

6. (Qué barreras legales se le ha presentado al estar en ese pais?

7. (Qué estilo de negociacion tienen los chilenos y cual es su
comportamiento frente al extranjero?

8. (Como se gana la confianza del empresario chileno y como esto
repercute a la hora de negociar?

9. (Cuéles son los aspectos principales que facilitan o favorecen la

negociacion con los chilenos?

e Preguntas realizadas a chinos que han interactuado con chilenos:

1. (Como ha sido su experiencia al relacionarse con los chilenos?
(cuénto tiempo le ha tocado a acostumbrarse a ellos?

2. (Cudles serian las principales dificultades para entablar una
conversacion con los chilenos y qué recomendaria para superarlas?

3. (La diferencia horaria entre Chile y China son un problema para la
comunicacion (parientes de China)?

4. (Qué aspectos culturales has encontrado que son diferentes a la cultura
China?

5. ¢Cuadl es su experiencia con la barrera idiomatica? Y ;Cudles serian
las recomendaciones que daria a los empresarios que quieren
aventurarse a comercializar en Chile? (con respecto algiin pariente que
no haya venido a Chile y no hablaba espafiol)

6. (Coémo describirias el comportamiento de los chilenos frente a los
chinos?

7. (Coémo se gana la confianza del chileno y como esto repercute a la

hora de relacionarse?
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(Conoces sobre la concepcion del guanxi? Y si es asi {Coémo ha sido
la experiencia frente a los chilenos con este tema?
(Los chinos se rigen frente a factores externos que puedan influenciar

en su vida cotidiana? (colores, nimeros, astrologia etc.)
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4. CAPITULO IV: RELACIONES INTERPERSONALES E INFLUENCIAS DE
VALORES RELIGIOSOS Y CULTURALES EN CHINA

4.1. Importancia de las relaciones personales

China tiene distintas visiones de proyectarse en el mundo como también darse a
conocer, ya sea en sus vinculos y relaciones, este pais tiene caracteristicas especiales
que la hacen una cultura diferente y atractiva en todo &mbito, en especial en el enfoque
comercial. Podrian impactar a cualquiera que no comprendiese la manera de actuar o
comportamientos, y es por eso que se puede perder la oportunidad de generar alianzas
a largo plazo. Segiin un comerciante chileno comenta que cuando se realicen las
interacciones con los chinos, hay que abrir la mente para poder comprender el
comportamiento de la contraparte china, ya que uno esta acostumbrado a otro tipo de

cultura (Entrevista 29).

China ha tenido una estrategia globalizadora desde su apertura cultural y econémica,
implementando profundas reformas reflejado en una tasa promedio de crecimiento
del producto de 9.4% entre 1981 y 2003 y repercute con un profundo proceso de
reformas econémicas impulsadas por Deng Xiaoping en 1978 (Claro, 2003), bajo esto
los chinos han ido acercandose al mundo, y sus negociadores han ido evaluando y
diagnosticando como relacionarse y persuadir de la mejor manera a los extranjeros,
pero los occidentales no han hecho el mismo esfuerzo de los chinos en el querer
entender mas de su comportamiento, y conocer la forma de hacer negocio con ellos,

esto se ve reflejado por la carencia de conocimientos hacia la cultura.

4.1.1. Concepto, origen e importancia del guanxi

En esta cultura hay que saber interpretar los significados de sus acciones o
comportamientos, en este aspecto tienen mucha relevancia las relaciones
interpersonales, a este tipo de relaciones los chinos lo conocen como “Guanxi”.

Etimologicamente “Guan” proviene del significado puerta o paso y como verbo
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significa cerrar. “Xi” se refiere a un lazo o conexidén, ambos comparten la
metafora de la barrera (Ordoniez, 2004).Segin Lee, lo define como “Conexiones
relaciones entre la gente, implicando un tratamiento preferencial a los socios en
un intercambio” (Lee, 2001). Por su parte segin Mayfair Mei-hui Yang,
antropologa estadounidense, define el concepto de guanxi como un fenémeno
social que no solo aplica a redes y relaciones que se tejen en los negocios, sino
que involucran relaciones entre personas. Ademas, dice “Es un tema ubicuo,
aparece en transacciones economicas, en relaciones politicas y sociales, en la
literatura, los diarios, las revistas académicas, un tema que abarca todo aspecto

social” (Yang, 1994).

El “Guanxi” cumple un papel fundamental entre los diversos estratos sociales,
la finalidad de esta es generar redes de comunicacidon que terminen en lazos de
amistad. Se traduce literalmente como relacion e invade todos los tipos de
relaciones en la sociedad china. Para realizar negociaciones con los chinos se
debe poner ¢énfasis en la comunicacion entre los negociantes e
indiscutiblemente se debe generar guanxi. Este concepto implica ciertas

caracteristicas que se debe tener en mente.

Desde una forma mas general, es relevante comprender al guanxi como algo
que abarca mas alld que una simple concepcidn, que se entiende como la
posicion del yo frente a las relaciones. El sindlogo Gary Hamilton basado en el
socidlogo Xiaotong Fei plantea que en el mundo chino existe la categorizacion
basado en suposicion social, dentro de la red. Las redes tienen a ser discontinuas
y dan paso a que el individuo pueda permanecer en més de una forma
simultanea y en cada una de ellas posee una posicion distinta. (Fei, Hamilton,
& Zheng, 1992)Generar guanxi es muy importante entre las personas de la
cultura china y esto no debe apresurarse, sino que toma tiempo en poder
construirlo, nos afirma un importador chileno con respecto a su experiencia

vivida en China (Entrevista 30).

El guanxi en la China actual no ha estado lejos de las controversias, debido a

que se cuestiona la funcionalidad de un elemento tradicional presente en una
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sociedad que posee con el tiempo mas rasgos occidentales, es decir que la

influencia del guanxi ha disminuido en su importancia. (Graham & Lam, 2003).

Como lo exponen Guthrie, Gold, Wank “las relaciones de guanxi, proveen
modos informales de reducir las incertidumbres en el ambiente y el
comportamiento oportunista; las redes del guanxi son flexibles, eficientes,
disponibles y resultan fuentes de capital social hecha a la medida a un bajo costo

financiero”. (Gold, Guthrie, & Wank, 2002).

Al invertir en hacer contactos personales dentro de una dindmica comercial
resultan relevantes ya que crean acceso a ciertos favores y recursos. Se
considera que China es una economia basada en redes, estdn pueden llegar hacer
informales ya que se pueden crear con la vida cotidiana, y se crean en relacion
a la confianza y reciprocidad. (Redding, 1990) (Wang H. , 2000) (Hamilton,
2006). El guanxi descansa sobre la base de los conceptos y bases de
reciprocidad, ademas no se le involucra fecha limite debido a que las

expectativas de la deuda se cancelaran en el futuro (Yang, 1994).

Las relaciones interpersonales son parte de un mecanismo eficiente para poder
incluirse en el comercio con China, por ende, otorga la razén a quienes
reivindican la relevancia de los negocios. Labarca con respecto al guanxi indica
lo siguiente, “El guanxi como concepto es conocido, entendido y practicado por
aquellos que sostienen una relacion con China o se han instalado alli como parte

de la estrategia de su corporacion o como proyecto personal” (Labarca, 2015).

Las actividades que se debe aplicar para originar el Guanxi son acciones
éticamente aceptadas ademds tienden a relacionarse con la cultura de

intercambio de regalos, soborno y corrupcion.

Con respecto a la corrupcion y soborno, estas se definen como el uso de la
autoridad de alguien para obtener beneficios de indole politica o econémica por
personas poco éticas (Labarca, 2015). El guanxi ha sido asociado a practicas de
corrupcion, por este motivo, el gobierno quiere eliminar este concepto (Gold,

Guthrie, & Wank, 2002).
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El vinculo que se genera al construir el guanxi posee un elemento de interés y
ademas se le considera que tiene un origen racional. También se entiende como

un acuerdo tacito de las partes, el cual incluye beneficio mutuo y reciprocidad

(Yang, 1994).

El guanxi posee una dimension afectiva, lo que hace que los lazos de confianza

sean aun mas fuertes prevaleciendo el componente afectivo. (Labarca, 2015).

El guanxi se puede apreciar como una institucion informal realizada entre
individuos y no entre organizaciones, sin embargo, cuando se estd presente en
las relaciones de negocios puede adquirir un caracter organizacional (Kiong &
Kee, 1998). Ademas, el guanxi es considerado un término polivalente, es
inclusivo para quienes estan dentro de la red, sin embargo, es excluyente para
los que estan fuera. Esta demas decir que la moral de pensamiento confuciano
no es universal ya que estd asociado a la familia o a un grupo en particular, son
ellos los que demarcan los limites entre confiar en los insiders o desconfiar de

los outsiders (Fang, 2001).

Se puede lograr tercerizar la construccion del guanxi debido al apoyo del
gobierno u organizaciones privadas tanto instituciones gremiales como
industriales que actuan como garantes, esto provoca el traslado de la confianza
institucional hacia las empresas que juegan el rol de intermediarias. Segin
socidlogo chileno, revela que hay chinos que no reconocen la generacion de
guanxi con personas de otras nacionalidades ya que este para ellos es un
concepto tan profundo e importante que nos es aplicable en otras sociedades

(Entrevista 31).

En la literatura especializada se han presentado tres tipos de guanxi y son las

siguientes (ICE, 2004):

¢ Guanxi Familiar.
¢ Guanxi que busca obtener beneficios.

¢ Guanxi profesional.
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Es dificil hacer una distincion tan exacta entre las tres, pues en la sociedad china
las relaciones personales dominan y no suelen separar de las relaciones de
negocios. Entonces cuando se habla de este concepto se hace referencia a la
forma natural de relacionarse por lo que no se logra distinguir el aspecto
afectivo del utilitario. Estos generan gran importancia cuando nos referimos a

negociaciones comerciales.
El guanxi tiene contenido ciertos pardmetros importantes (ICE, 2004):

Es transferible, reciproca, intangible, es mas utilitario que emocional, es
personal y se cultiva a largo plazo. A lo que se refiere cuando dice que es
transferible es para cuando se desea generar el guanxi, es necesario utilizar un
intermediario, que claramente tenga un guanxi ya generado y nos ayude a
acercarnos a nuestra contraparte. También es posible que se pase de generacion

en generacion.

Cuando se dice que es reciproco, pues generar guanxi debe poseer reciprocidad
con lo que se esta generando, implica que estamos dispuesto a dar y recibir
favores que no necesariamente son inmediatos, si esta relacion comercial sera
a largo plazo nuestro guanxi debe ser también a largo plazo y siempre se debe

mantener la reciprocidad.

Cuando es utilitario, no emocional, esto se relaciona con el concepto de
amistad (youyi) que obviamente es diferente desde el punto de vista chino a lo
que entienden los occidentales (el concepto de amistad no se basa
exclusivamente en el cariio mutuo, sino que también desempefia una funcioén

utilitaria).

Para los chinos la amistad generada desde el guanxi tiene un origen en la
necesidad de obtener beneficios de dicha relacion. Asi si se logra un guanxi
importante, hay que tener en cuenta que es para recibir los beneficios de esta
relacion que se expresa en favores, ventajas comerciales, descuentos, ofertas o

cualquier tipo de ventaja en los negocios o la vida diaria.
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El guanxi puede originarse por dos lazos pueden ser de adscripcion, es decir
que vienen dados o por lazos que pueden ser construidos. Dentro de los lazos
de adscripcion se encuentran los lazos familiares, en ellos se incluye un guanxi
natural entre los miembros de la familia en donde la confianza, reciprocidad y
la estructura de las relaciones estd determinada desde el nacimiento (Gold,
Guthrie, & Wank, 2002). Los lazos adscritos se pueden construir a través de los
propios miembros de la red que actian como facilitadores para la entrada de

nuevos miembros.

Por ultimo, el guanxi se cultiva a largo plazo. Este principio es también muy
importante, mientras en la cultura occidental buscamos la inmediatez y hacer
todo deprisa para obtener resultados a corto plazo, en las relaciones en China

tienen un ritmo diferente.

Generalmente no se debe esperar resultados inmediatos, pues los chinos se
toman el tiempo necesario para generar los lazos que crean el guanxi antes de

hacer algin negocio.

En las culturas asiaticas funcionan al revés de lo que esperamos en occidente
en donde se realizan negocios y con el tiempo pueden surgir amistades y
relaciones soélidas. En China se deben generar primero la amistad y las
relaciones estables para luego, una vez alcanzada la cercania y confianza, en
hacer negocios. Un agente de ventas chileno menciona los primeros pagos son
efectuados mediante transferencias corrientes, sin embargo, cuando uno como
comerciante, demuestra la confianza al negociante chino, este tiende a adoptar
una actitud empatica que suelen verse reflejados en otros mecanismos que se
acomoden a su contraparte ayudandolo en entregarle, entre otras cosas, plazos
mas extensos, mayores facilidades de pago y acuerdos de confidencialidad,

confianza y sobre todo, de exclusividad (Entrevista 15).

Para graficar este concepto se citard a la disefiadora grafica Yang Liu, quien en
su proyecto “East meets west” propone entenderlo de la siguiente manera, como

se aprecia en la ilustracion 4:
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llustracion 4 Grafica de las relaciones sociales

Fuente: Yang Liu (2012) “East meets West”

El lado azul representa el modelo de relaciones sociales en occidente, mientras
que el lado rojo muestra las relaciones sociales en China. Se puede apreciar que
en lado azul las personas se relacionan solamente con las que son mas
conveniente, de manera interesada, en cambio en el lado rojo se presenta las
relaciones interpersonales desde la optica del guanxi en la cual un capital social

mas desarrollado impera en la cultura de la cooperacion y confianza.
Esto implica ser parte de las siguientes actividades posibles: (Guan, 2011)

e Contratar a una persona china que se responsabilice del desarrollo del
Guanxi.

e Generar instancias en que se pueda conocer personalmente.

e [Estar abierto a responder preguntas de tipo personal o de otra indole.

e Asistir a las invitaciones a cenar o almorzar y generar retribucion, es

decir poder agradecer de la misma forma.

Una vez que ya se ha generado el guanxi, es importante cuidarlo no olvidando
los elementos que le permiten mantener esa relacion en el tiempo. Las personas
creen que es suficiente establecer una relacion y que pueden comunicarse con
la parte china solo cuando ellos creen que necesario. El guanxi no es un freno

de emergencia, ya que si solo se comunica con la parte china y activa la relacion
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solo cuando se esta presente en el algiin problema, se esta privando a la otra

parte de las oportunidades de generar apoyo para prevenir los problemas.

La interaccion entre las partes es el mecanismo compensatorio de construccion
del guanxi cuando no existen las bases, puede ser fortalecido gracias a vinculos
realizados con el tiempo, a la profundidad del negocio y a las actitudes
personales que generan una dimension afectuosa con un marco de accidon mas

extenso.

Seglin la experiencia de los autores citados anteriormente, se ha logrado llegar
a la importancia que tiene la institucional informal conocida como guanxi. Las
relaciones interpersonales son esenciales para lograr desarrollarse en la
sociedad china actual, es también importante enfatizar la relevancia que tiene
la adaptacion cultural. La adaptacion es de vital importancia para crear redes
del guanxi y para comprender practicas que serdn dificil de entender ya que
requieren una mirada intercultural, lo que finalmente determina el éxito o el

fracaso de los negocios (Labarca, 2015).

Con respecto a la experiencia chilena el guanxi va mucho mas alla que el trabajo
debido a que uno puede construir esta conexion a base de relaciones personales.
Bajo una entrevista un referente chileno comenta que posee una buena relacion
con el proveedor chino y que ellos invierten tiempo en ellos como persona y en
conocer mas sobre el negocio. Este tipo de relacion, para mantener el guanxi,
abarca productos gratis, salidas a comer y también la implicancia de no cobrar

los listing fees (comisiones) (Entrevista 32).

4.1.2. Concepto y origen del Xinyong

El Guanxi est4 basada en las redes de confianza que envuelve a los miembros
de esta red ademas es relevante para entender las relaciones econdémicas. El
concepto chino de confianza radica fuertemente en la relacion interpersonal y
no tanto en el prestigio de una marca o de una empresa, asimismo se genera de

la misma forma que el guanxi, es decir entrando en contacto constante y directo
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con nuestra contraparte china. La confianza que se debe generar tiene que ser
expresada y darse a conocer mediante actos o acciones que van mas alla de los
acuerdos comerciales (Labarca, 2015). La confianza establecida produce que
las relaciones generadas sean a largo plazo. Un representante chileno indica que
la relacion comercial con los chinos se fortalece cuando se realizan los pagos
como corresponde y recibe una repuesta satisfactoria del comprador (Entrevista
14). Mayormente la relacion se inicia con cierto grado de confianza de ambas
partes, que se va con construyendo con el tiempo, es indispensable aprovechar
las oportunidades que se da en toda ocasion, ademas de hacer crecer la relacion
de a poco. Segiin un comerciante chino indica “Para nosotros son importantes
las relaciones a largo plazo, y cuando ya los conocemos, somos mas calidos y

afectivos con el pasar del tiempo” (Entrevista 5).

La confianza que surge en los negocios es denominada xinyong, y se desarrolla
entre los ejecutivos o empresarios, ademas esté relacionada con la construccion
de una red solida del guanxi. El xinyong estd compuesto por la siguiente
nomenclatura, “xin” que significa “confianza verbal” y “yong” que significa
“utilizacién”. Kiong y Lee la definen como “el uso o la utilidad de la confianza”

(Kiong & Kee, 1998).

El xinyong es relevante en las relaciones de negocios a un nivel interpersonal
ademas establecen los grados de confianza que estan presente entre las partes
que determinan el comportamiento de la contraparte china cuando se estd
presente frente a un extranjero. En un grado alto de confianza el negociador se
presentard mediante una reciprocidad entre ambas partes, es decir, “win-win”,
esquivan el confrontamiento y se enfocan en alcanzar el equilibrio. Un grado
de confianza menor, lleva a la persona a convertirse en un negociador burdcrata,
es decir, sus intereses estan sobre los demas, ademas puede llegar a tener un
comportamiento de suma cero con altas capacidades y habilidades de

negociaciones (ganar-perder).

La confianza interpersonal profunda que se encuentra dentro del xinyong es

denominada “xinren”, esta ha ganado estatus como una parte determinante del
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estilo de negociacion china cuando se tiene que enfrentar a los negociadores
extranjeros. Kriz y Fang afirman que “el éxito en China se construye en base al
xinren interpersonal y que todo no recae solo en el guanxi”. El guanxi es el que
abre las puertas al mercado chino, sin embargo, es el xinren es el que determina

cuan bien eres tratado una vez que estas ahi (Kriz & Fang, 2003).

Desde tiempos remotos existe desconfianza hacia el forastero debido a
mentalidad nacionalista de la contraparte china. En los negocios predomina la
estructura basada en la familia que constituye el tinico nucleo en el que se puede

confiar.

Un elemento indispensable para tener éxito en la negociacion es la confianza
como mencionabamos, pero con la peculiaridad de que no se crea sola, por lo
que debe construirse. Dicha construccion tiene tres aspectos que deben de
tenerse en cuenta que son la dedicacion, el esfuerzo y el tiempo, es ahi donde
recae lo imprescindible que resulta ya que disminuye los niveles de percepcion
de riesgo y facilita la consecucion de fines econdmicos. Algunos estudios
comentan que compartir una identidad influencian al desarrollo de la confianza

(Labarca, 2015).

Frente al tema de confianza un empresario chino nos indica que este término es
lo més importante en los negocios ya que segln su experiencia ¢l se toma el
tiempo de conocer a sus potenciales socios de América latina con alrededor de
un minimo de 5 a 6 afios antes de embarcarse a un negocio o sociedad,

cualquiera sea el motivo (Entrevista, 2009).

También, segiin un vendedor chino del barrio Meiggs, nos relata que ellos
tienen una perceptibilidad mas minuciosa ya que se enfocan en cosas pequenias
como por ejemplo en el &mbito personal (relacion entre la familia, amigos, etc.)
y ambito laboral (relacion con sus jefes, compafieros de trabajo, etc.) (Entrevista

33).

49



4.1.3. Mianziy Lian

El mianzi y lian son conceptos utilizados en la vida diaria de los chinos mientras
se tenga relaciones con ellos, por eso es relevante tener conocimiento sobre los
valores subyacentes de los que ya vemos a simple vista. (Labarca, Claudia,

2014).

El mianzi traducido como “rostro” o “cara” es una caracteristica que se forma
durante la vida de la persona que tiene como base la originalidad y el respeto,
ademads se relaciona con la dignidad de la persona, prestigio y status; ya que
sirve para mantener la armonia en las relaciones y jerarquia, es decir tener una
posicion muy alta. Cardon lo define como clase de prestigio que es enfatizada
bajo una reputacion alcanzada a través de los logros de una vida por medio del

¢éxito y la ostentacion (Cardon, 2006).

Moraga se refiere al mianzi como una reputacion a alcanzar a través de los
logros de la vida por medio del éxito y la ostentacion. El concepto de rostro
corresponde a un poder que se basa en la persona y es por esa razoén que seria
invariablemente reciproco, es decir, aunque su poder derive de una relacion
institucionalmente legitima, a menudo sus obligaciones se extienden mas alla
del rol asignado. El valor de rostro tiene marcada la orientacion a la reciprocidad
de las relaciones, a la dependencia mutua y la busqueda de proteccion. (Moraga,

2012).

La estructura del mianzi se basa segun los principios de reciprocidad, en donde
se establece y muestra la eficacia en un contexto ajeno al proceso de
modernizacion. Segin Chan el prestigio de la sociedad tiene dos vertientes. Por
un lado, el mianzi se entiende como la reputacion que se logra durante la vida,
por lo que es un reconocimiento hacia el “yo” dependiente del medio ambiente
externo. Y por el otro se relaciona directamente con la conceptualizacion del
guanxi, debido a que también indica su posicion social o prestigio reconocido

por el resto (Chan, 20006).
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Los conceptos relacionados al Mianzi son los siguientes: (Labarca, Claudia,

2014)

Salvar rostro: Se produce cuando hay una amenaza potencial de perder
cara, por lo que se protege la pérdida del rostro, diciendo las cosas de

una manera evitando afectar el honor de la persona.

Dar rostro: Se da cuando a través de las palabras o acciones se realza

la autoestima del otro, dando oportunidad de mostrar sus habilidades.

Ganar rostro: Se gana rostro al hacer o decir algo que demuestre las
propias habilidades, por ejemplo, al aceptar hacer un favor o invitar a

alguien a cenar.

Perder rostro: Significa quedar mal frente a los demads, sentirse

avergonzado. Existen dos tipos de perdida de rostro:

Pérdida del mianzi: El desprestigio publico, la pérdida de credibilidad
frente a la contraparte y frente a lo perteneciente de la misma compaiia
considerado que el prestigio social es relevante, generar su pérdida no
tiene posibilidad de subsanarse. Cuando la pérdida es provocada por
el otro, se considera un acto agresivo, quien lo provoca recibe una

condena social.

El hecho de tener o no tener cara, el aumentarla o perderla es la fuente

primordial de la diferenciacion interna en el mundo chino. Si alguien tiene un

problema con otro, entonces esa persona puede buscar a alguien que tenga

rostro para resolver el conflicto. La persona con rostro es alguien que la

sociedad respeta, nadie se negara a la solucion propuesta. Una persona que

posee un buen mianzi posee poder y puede negociar mejor frente a un conflicto.
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Por ejemplo “Si ti eres gobernador o ¢l es tu amigo, entonces lo que tu has

dicho, todo el mundo debe hacerlo, tienes mianzi” (Moraga, 2012).

Existe un estudio realizado por la Universidad de Carolina del Sur, en el que
consistio entrevistar a 34 empresarios chinos en donde se les realizaba
preguntas relacionadas con el mianzi. En una seccion de la entrevista los
empresarios tenian que otorgar ejemplos de pérdida de rostro atribuida a los
extranjeros. Los informantes lograron recopilar solo 27 ejemplos. Un tercio se
ocupo de la politica internacional, solo 18 ejemplos se debieron a las acciones
de empresarios extranjeros, la mayoria en relaciébn a cémo reaccionan, sin
embargo, una minoria de los informantes describieron reacciones enfrentadas
percibidas por los empresarios occidentales. Las preguntas realizadas a los
entrevistados revelaron que mientras los empresarios chinos tienen una amplia
reaccion emocional a la pérdida del rostro, estas son solo a corto plazo y sin
consecuencia en el futuro y en sus actividades comerciales. El estudio tiene
como finalidad lograr probar lo que dicen la literatura con respecto con la
pérdida de rostro y a que se rompen las relaciones de negocios tanto presentes

como a futuro (Cardon, 2006).

Se deja abierta la posibilidad de que las vias que llevan a mianzi se reconozcan

no solo por sus virtudes, sino que por la investidura de un cargo publico.

El mianzi es lo més importante, nadie quiere ser pobre es por eso que los chinos
quieren tener dinero para obtener rostro. Ganar rostro, tener mianzi es un vicio,
que todos ayudan a construirla, nadie se escapa de eso si no tienes mianzi no
eres nadie. La verdad es que el dinero no posee valor por si solo, ya que se debe
equilibrar con la rectitud. No puedes tener rostro ni ayudar a nadie si no tienes

dinero (Earley, 1997).

Lian representa la confianza de la sociedad en la integridad del caracter moral
de ego, cuya pérdida hace imposible para ¢l funcionar adecuadamente con la
comunidad. Lian es a la vez una sancion social que hace cumplir patrones

morales y una sancion internalizada, ademads se relaciona con los aspectos de
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los valores, cumplimientos de las pautas éticas esperadas por un colectivo, a la

construccion de una cara honesta y decente (Moraga, 2012).

Tener lian implica construir cara gracias a la entrega de dones leidos como
bienestar colectivo: pagar de su bolsillo clases de espaiol, facilitar casas u otros
espacios para tales actividades, otorgar préstamos en dinero en circuitos extra
familiares, hacer donativos sin otro interés que su honra, donar tiempo de
trabajo o asesorias para la instalacion de algun recién llegado, esto con respecto
a chinos que inmigran a otros paises y que necesitan construir ain mas su lian,

siempre favorecera a un compatriota suyo.

La persona con rostro es alguien que todos respetan, nadie le negara la solucion
que el proponga, si es una persona con lian es una persona con poder y
honorabilidad. Con respecto a la pérdida del lian, este se relaciona con la
vergiienza personal cometido por algun error o fracaso en la negociacion, puede

que las otras personas no estén conscientes de este error.

Un claro ejemplo de pérdida de lian es cuando la comunidad se entera de que el
dinero que tiene es un dinero mal obtenido, por lo que pierde rostro. Si no tiene
rostro deberd esforzarse para ganarla. Un mafioso trata de ganar rostro
mostrandose como hombre con lian, como hombre con poder; puede que la
comunidad no se entere de que es un mafioso, pero si se llegase a enterar pierde

su rostro frente a la comunidad (Moraga, 2012).

Es necesario explicitar que ambos conceptos estdn indisolublemente
vinculados, retroalimentandose, por lo cual en algunos contextos se utilizan
indistintamente. Ambas requieren la internalizacion de las normas sociales,
ademads se basan en la percepcion de la lectura que cada etnia en China lo tiene
estipulado. La conformacion de la jerarquia, dentro de cada una de ellas, serd

objeto de controversia entre los chinos inmigrantes.

53



4.2. Influencias de valores religiosos

4.2.1. Influencia del Confucianismo, taoismo y budismo

La cultura china es transcendental no solo por efectos de aspectos o expresiones
culturales, sino que esta enlazada con los valores que sustentan los hombres de
negocios chinos, esto se origina con la formacion que tienen desde el seno de

su familia (Labarca, 2015).
La cultura china considera tres influencias religiosas:

1. Confucianismo.
2. Taoismo.

3. Budismo.

Cantidad de personas por religion profesada
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Religiones profesadas

M Taoismo Budismo cristianismo protestantes Musulmanes

Mlustracion 5 Influencias religiosas.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Ficha Pais, Oficina

de informacion diplomatica, 2017.
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En la ilustracion 5, se puede apreciar que la religion con mayor cantidad de
adherentes es el budismo con 100 millones de personas que lo practican, en
segundo lugar, los musulmanes con 19,6 millones de adherentes, seguido del
taoismo, protestantes y cristianos con 18,8 millones, 15,4 millones y 6 millones

de practicantes, respectivamente.

El confucianismo se enfoca en las relaciones humanas, no obstante, es la mas
relevante. El taoismo es la segunda corriente filosofica y religion que trata sobre
la vida en armonia con la naturaleza, el cambio constante o la percepcion del
tiempo. El budismo es asociado a la idea de la resistencia y por ende a la ética
del trabajo, también se enfoca al vinculo del hombre con el mundo inmortal.
Con diferentes niveles de influencia, estas corrientes religioso-filosofica que

decretan normas éticas (Suen, Cheung, & Mondejar, 2007).

1. Confucianismo: La relevancia del confucianismo ha logrado a que
académicos y especialistas afirmen que esta es la influencia mas
relevante en la filosofia china (Redding, 1990). El pensamiento asiatico
en general y particularmente en China se debe a que la filosofia fue
adoptada por el sistema politico, por ejemplo, por la dinastia Yi durante
500 afios en Corea, por el shogunato Tokugawa (clan japonés que fue
un sistema instaurado Shogun Tokugawa en el afio 1192) y por la
dinastia Han en China. Especificamente en China, el confucianismo se
extendié mediante el sistema educativo y por intermedio del proceso de
seleccion de oficiales de gobierno en los llamados exdmenes imperiales,
en los cuales contenian los escritos y las ensefianzas confucianas
(Labarca, 2015). Un asistente de la Embajada de China en Chile nos
afirma que el confucianismo mas que una filosofia es un estilo de vida

(Entrevista 34).
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2. Taoismo: Se infiere que el taoismo ha tenido una gran influencia en
China tomando grandes aspectos de la medicina tradicional y las artes
marciales, hasta las ciencias politicas y la arquitectura. El taoismo es de
origen religioso (proveniente de chamanes, de tradiciones populares
como el culto de la naturaleza), también comienza por un grupo de
filosofos que huyen al campo en época de dinastia confuciana. Tao
deriva del significado de la doctrina y reglas de conducta, por lo que
tiene un sentido metafisico y ético. Uno de los principios fundamentales
del taoismo es la armonia, en la que se basa en equilibrio de fuerzas
naturales, ademas se relaciona con el concepto de yin y yang (Durlabhji,

2004).

3. Budismo: El budismo llego a China desde el exterior (India)
aproximadamente del afio 1 después de Cristo. Se entiende como una
religiéon que ilumina al individuo a través del logro del nirvana. Esta
corriente ha sido vista como la menos relevante en relaciéon con el
confucianismo y taoismo, no obstante, existen autores que sugieren que
el budismo contribuye a fortalecer la relacion que hay entre la naturaleza

y el hombre (Chen, 2001).

4.3. Influencia cultural

A China se le ha considerado el productor, portador y transmisor de la unica
civilizacion, de la mas adelantadas en comparacion de sus vecinos proximos. La
historia antigua de China es un elemento diferenciador y tinico que le confiere a la

civilizacion.

El nacionalismo étnico identifica al pais con un grupo definido por una cultura y una
presunta afiliacion comuin de sus miembros, ademas existen influencias de su pasado

por parte de sus dinastias (Beltran, 2006).
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Para identificar la cultura y las influencias que tuvo China, no hay que dejar de lado
la historia que los procede de algunas provincias que fueron invadidas por otros
paises, en donde incluso Europa estuvo en el poder. Es posible reconocer rasgos

esenciales y forma de vida que fueron dejando con el tiempo sus antepasados.

4.3.1. Influencias étnicas de China y la expropiacion de Hong Kong

En China existian estructuras politicas solidas e imperios bien establecidos, por
lo que ninguna potencia europea pudo expropiarla. Los europeos solo se
interesaron en establecer un intercambio de bienes y productos como el té y el
opio. Inglaterra desencadeno que China lograra abrirse al comercio europeo
produciéndose después la primera guerra del opio 1842, en donde las tierras de
Hong Kong fueron tomadas por el poder de Inglaterra. En el afio 1997 se celebro
la ceremonia de transferencia de Hong Kong, declarando el termino de dominio

colonial luego de 150 anos de que Gran Bretafa estuviera en el poder (Jacquin,
2007).

China es un pais que posee una larga historia de civilizaciones, que se remontan
hace aproximadamente 5000 afios atras, en donde la tradicion china dice que el
pueblo se origin6 en el Valle de Rio Amarillo. Cuenta la leyenda que existio un
creador llamado P’an Ku al que sucedieron una serie de soberanos celestiales y
humanos. Las pruebas fisicas son escasas, aunque existen pequeios restos de la

existencia de pequeiias culturas (Jacquin, 2007).

China a diferencia de otras civilizaciones, segin los hallazgos arqueologicos
del periodo paleolitico demuestran que el origen de ellos viene del homo erectus
pekinesis, que datan de unos 750.000 afios de antigiiedad, primer hominido en
habitar exitosamente el espacio geografico chino (Bonalletra Alcompas, 2016)
con ello se puede inferir que la raza china no tuvo mayor mestizaje e influencia

que no fuera del sector asidtico del que ya habitaban.

La civilizacion China durante su historia antigua ha sido gobernada por

diferentes dinastias, estas fueron las siguientes (Botton, 2000):
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Dinastia Xia (2205 a 1575 a. de C.): Se considera a esta dinastia como
la primera en la antigua China, tuvo una duracion de aproximadamente
de 500 anos. La dinastia Xia fue creada por Yu (2200 a 2101 a. de C.),
quien fue un rey legendario que logro el control de las inundaciones. y
fue el primero en establecer el sistema de abdicacion (eligiendo el lider
en funcion de sus capacidades). El principal sustento econdémico de esta
organizacion era la agricultura, cuya herramienta para ejercer esta

actividad estaban hechas de piedras y huesos.

Dinastia Shang (1570 a 1045 a. de C.): Ellos gobernaron parte del area
del Rio Amarillo, esta dinastia duro alrededor de 600 afios. La actividad
econdmica se basaba en la agricultura, cultivaban mijo, trigo, cebada y
arroz, ademas se dedicaban a cuidar gusanos de seda, cerdos, perros,
ovejas y bueyes. Shang Tang (1676 a 1646 a. de C.) fue el fundador de
esta dinastia, se destaca por abolir las politicas tiranas de Jie y los
impuestos excesivos, también realizd campaiias sociales, la dinastia se
fue decayendo llegando al punto de hundirse, en donde los problemas
sociales, estragos del pais y las torturas que realizaba el ultimo
emperador, Shang Chou (, no lograron salvar la dinastia y fue destituido

por Wu Wang.

Dinastia Zhou (1045 a 256 a. de C.): Fueron la dinastia mas larga, por
primera vez usaron el mandato celestial para justificar su dominio, la
mayoria de la tierra era gobernada por sefiores feudales. El fundador de
esta dinastia fue Wu Wang (1169 a 1116 a de C.), considerado como un
rey sabio y prudente, esta dinastia goberno por mas de 800 afios con 37
emperadores diferentes. La dinastia Zhou se clasifica en dos periodos:
Zhou occidental y Zhou oriental, es decir reciben en el nombre en los

afios que fueron gobernadas.
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Dinastia Qin (221 a 206 a. de C.): Esta dinastia marca el inicio del
imperio chino. El emperador més relevante fue Qin Shi Huang (259 a
210 a. de C.), primer emperador de la China unificado, su gobierno fue
corto y estableci6é un imperio fuertemente autoritario ademas de llevar
a cabo herctleos proyectos de construccion, la mas precursora fue la

Gran Muralla China.

Dinastia Han (206 a 220 a. de C.): En la dinastia Han existieron 24
emperadores, la mayoria fue excelente y contribuyeron a la prosperidad
del pais, fue fundada por el emperador Wudi (156 a 87 a. de C.) quien
logro tener buen comercio con los paises occidentales, ademds de
establecer una ruta para la venta de seda). En esta dinastia se establecid
el servicio civil con cuya finalidad de crear un gobierno estable y
organizado. Durante este periodo se inventaron el papel y la porcelana.
Los miembros de la dinastia Han se acogieron al confucianismo, la

poesia y la literatura.

Dinastia Sui (589 a 618 d. de C.): La dinastia Sui reino por poco
tiempo, alcanzo a durar solo 38 afios y tuvo tres emperadores durante
ese tiempo, fue fundado por Yang Jian (541 a 604 a. de C.) logro
reunificar el imperio y reorganizar la administracion, norte y sur, puso
en practica el sistema equitativo de tierras y creo un nuevo codigo legal;

ademas en esta dinastia lograron expandir la Gran Muralla.

Dinastia Tang (618 a 907 d. de C.): Esta dinastia fue fundada por el
emperador Gaozu (566 a 635 d. de C), sin embargo, fue Li Shimin (598
a 649 d. de C.) quien reunifico el pais con su inteligencia militar por lo
que consiguid una prosperidad. En el reinado de Li Shimin, China se
transformd en el pais mas adelantado en lo politico, econdmico y

cultural durante aquel tiempo. Luego de un tiempo como las demas
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dinastias presento problemas politicos y econdmicos, por lo que a

consecuencia de aquello da inicio a otra dinastia.

Dinastia Song (960 a 1279 d. de C.): Bajo esta dinastia China logro
convertirse en lider mundial en ciencia y tecnologia, siendo reconocida
por los inventos de la polvora, la tipografia y la brjula. Esta dinastia
fue fundada por Zhoa Kuang-Yin (927 a 976 d. de C.), quien logro
liderar un motin de tropas ademas de poner fin a la situacion de escision

del pais.

Dinastia Yuan (1279 a 1368 d. de C.): Fue fundada por los invasores
mongoles, Genghis Khan (1162 a 1227 d. de C.), fue un guerrero que
unificd tribus mongolas y turca, ¢l y sus sucesores expandieron el

imperio mongol en toda Asia.

Dinastia Quing (1664 a 1911 d. de C.): Fue fundada por el clan
Yurchen, pueblo asiatico que habito cerca del rio Amur, Nurhaci (1559
a 1626 d. de C.) formo parte de este clan, en donde pasaron por el trono
12 emperadores, de ellos 10 establecieron sede en Beijing, capital del
imperio Quing. Luego de establecer la capital en Beijing, el gobierno

unificé al pais de a poco reprimiendo las insurrecciones campesinas.

Con respecto a las etnias pertenecientes a la Republica popular China existen

56 etnias de las cuales, la etnia mas dominante es la Han que representa el

91,6% de la poblacion total en donde se puede apreciar en la ilustracion 3 en

que se observa que el grupo Han esta distribuido en casi todo el pais, mientras

que el 1,3 % pertenece al grupo Zhuang. El porcentaje restante que corresponde

al 7,1% repartido entre las otras 55 etnias entre ellas se encuentran en manchu,

hui, miao, uyghur, tujia, yi, mongol, tibetano, buyi, dong, yao, coreano y otras

nacionalidades (AFI, 2017).
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Grupos étnicos

7%!

92%

[lustracion 6 Grupos étnicos.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Ficha pais China,

AFI, 2017.

En otras palabras, cuando las personas se refieren a los “chinos”, en realidad
estan hablando de los descendientes de la dinastia Han, ya que, como se
menciond anteriormente es el colectivo étnico mas grande del pais. El
historiador estadounidense, Arif Dirlik advierte de la problematica de
esencializar el confucianismo como marca de identidad en la nueva voz

procedente de Asia durante la globalizacion (Dirlik, 1995).

4.4. Identidad China

La palabra China es eurocéntrica, es el nombre que le impuso Europa al singular
territorio, consecuencia de una imposiciéon imperialista desde occidente se le ha
llamado asi por lo que se reconocen por su lengua y rasgos fenotipicos marcados por
la herencia genética, por lo que han sido catalogados bajo nombres como caucasoides,

mongoloides y negroide debido a sus formas corporales.
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La identidad china responde a la pregunta ;qué es ser chino?, ;qué es lo chino?, ;juna
persona china nace o se hace? Con el transcurso de los afios y de las generaciones va
evolucionando el contenido de la identidad; la raza china se les ha asociado a rasgos
fisicos, pero dificilmente es definitoria para hablar de identidad debido a que las
caracteristicas fisicas (el aspecto de los ojos rasgados, la nariz chata, el cuerpo fisico,
entre otros) son similares a los otros paises asidticos, ademas la semejanza logra
confundir a los occidentales con japonés, chinos y coreanos. Los aspectos genéticos
y bioldgicos no son suficientes como marcador de identidad y en ocasiones logra

confusion.

El considerarse chino proviene de un patrimonio historico y de creencias compartidas,
la tradicion filoséfica y moral confuciana es la base para ser chino y todos los que
acepten esa filosofia independiente de su procedencia puede ser considerado chino.
Es importante considerar las fechas relevantes para esta cultura, ya que segin un
director corporativo de exportaciones chino, ellos no trabajan ni producen en las
festividades importantes como por ejemplo el Afio Nuevo Chino, por lo que se debe
gestionar con anticipacion la importacion de bienes o servicios para evitar futuros
contratiempos (Entrevista 3) Existe confusion sobre la identidad por lo que hay una
ambigiiedad sobre este tema, para China- civilizacion toda la humanidad es China, en
cambio para el culturalismo chino la identidad se basa en la religion filosofica. Por
ejemplo, un antropdlogo social de la Universidad Catolica entiende la identidad como
un proceso de seleccion que conlleva la multiplicidad de posiciones identitarias

(Entrevista 35).

En resumen, la identidad china es muy dispersa debido a que no obedece criterios y
patrones, ademas va enlazada de la historia de sus antepasados. La identidad no son
esencias eternas sino concreciones contingentes, flexibles, cambiantes y esto se

manifiesta en el mundo chino (Beltran, 2006).
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5. CAPITULO V: ESTILOS Y PROCESOS DE NEGOCIACION EN CHINA

La negociacion es definida como un proceso dinamico que se caracteriza por el intercambio
de informacion, la persuasion y la resolucion conjunta de problemas (Zhenzhong & Jaeger,
2005). Cada vez se vuelve mas interesante el estudio del comportamiento de los negociadores
con el fin de obtener buen resultado en las reuniones de las negociaciones.

Las relaciones entre comprador y vendedor son propensas a comportarse de cierto modo, que
se ve influenciada por la personalidad de cada persona. “Cada pais posee su propio
comportamiento que se diferencia del resto, por lo que es importante analizar el
comportamiento del pais con el que se a va intentar lograr un acuerdo, ya que asi se podra
tener un mayor conocimiento y un resultado esperado positivo” afirma Andrea Mella
historiadora y master en Historia y Cultura China de la Universidad de Alcala de Henares

(Entrevista 36).

La personalidad inclina a la persona a comportarse de una manera particular durante la
negociacion, lo que también conduce a ciertos tipos de comportamientos en la negociacion.
Los comportamientos durante la negociacion dan actitudes competitivas e integrativas. El
resultado de la negociacion tiene aspectos relevantes tales como; el precio, cantidad y
satisfaccion que llevan a los negociadores actuar para lograr el objetivo que tiene cada uno

(Zhenzhong & Jaeger, 2005).

5.1. Aspectos generales que considerarse en la negociacion

La ética de los negocios que prevalece en China es derivacion del confusionismo, de
la cual nace de los valores como el respeto, la obediencia, el cumplimiento de los
deberes y la lealtad (Paramo, 2010). En relacion con los negocios los chinos son
conocidos por su habilidad de negociar y la capacidad de manipular situaciones y
regatear, también emplea factores psicoldgicos y saben utilizar el tiempo para su
beneficio propio, tienen la habilidad de detectar la debilidad del adversario y sacar
ventaja de esa situacion. Independiente de la estrategia utilizada en las negociaciones,

lo més probable es que esta se ve influenciada por distintas consideraciones que se
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tienen que tener en cuenta y que son relevantes en la cultura china, y son un punto
clave para generar un proceso satisfactorio con las empresas asiaticas. Entre las mas

relevantes se encuentran los siguientes aspectos:

5.1.1. Confianza

Los habitantes de la Republica China realizan negocios solo con las personas
que ellos conocen, que les agradan y no toman en cuenta su nacionalidad. Este
aspecto depende del nivel de confianza que tienen con la contraparte antes de
generar cualquier vinculo comercial. Los negociadores chinos estan enfocados
en la busqueda de consenso y se concentran mas en las relaciones que en los
contratos, debido a esto es que los chinos asignan mas tiempo en conocer al
otro. Segun un importador chileno, el cual ha tenido mucho contacto con los
chinos, revela que no es que ellos sean desconfiados, sino que les gusta que la
persona con la cual haga negocios se involucre en todos los aspectos y por largo

tiempo (Entrevista 27).

La evolucién de las relaciones es imprescindible no solo para realizar un
convenio, sino que también funcione. Segin Labarca, la confianza ha sido
sindicada como clave para el desarrollo de intercambio comercial y los
negocios. La experiencia de un customer manager chino nos revela que la
confianza es primordial, al igual que el honor, estd se gana igual que en otras
culturas (arriesgando todo), si ninguna de las partes falla la confianza se crea,

por otro lado, si falla nunca mas querrdn negociar contigo (Entrevista 23).

Esta confianza realizada en los negocios es denominada xinyong, ademas los
nexos provenientes del guanxi estdn basadas en la confianza por la que las
negociaciones se traducen en constantes viajes entre las partes ademas de
muchas reuniones informales de almuerzos o happy hours, por lo que la

inasistencia a este tipo de evento puede ocasionar una desconfianza (Labarca,

2015).
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5.1.2.

5.1.3.

El familiarizarse y establecer un vinculo con ellos es la diferencia y trasciende
en la primera reunidén que es tomada como un examen, dan su punto de vista si
es que existe la posibilidad de poder concretarse otra futura reunién, y mas que
nada es la oportunidad de seguir generando lazos. Los negociadores que
necesitan relacionarse con los chinos deben tener en sus planes el realizar mas

de un encuentro previos con ellos (Jacquin, 2007).

Idioma

A pesar de que los chinos hablen inglés es importante contar con un traductor
de chino mandarin por si existe alguna inconveniencia en el idioma. Un
importador chileno nos asegura que contar con un traductor de chino mandarin
(aunque a veces no sea necesario), otorga un valor agregado, ya que los chinos
toman en cuenta el interés y la preparacion de una negociacion (Entrevista 22).
Los asiaticos son muy arraigados a su cultura por lo que prefieren entablar una
conversacion en su idioma por sobre otros. Se aconseja tener en el
vocabulario, ya sea en uso diario o al momento de la negociacion, palabras
basicas o frases ya que esto les dard buena impresion de que a pesar de no
tener fluidez tienen la intencionalidad de querer aprender. (Jacquin, 2007).

Seglin un comerciante chino para ellos es dificil hablar espafiol el indica: “A
pesar de que llevo afios en Chile atin me cuesta tener una conversacion fluida
en espafiol” (Entrevista 6). Por otro lado, un ex agregado comercial indicé que
los chinos se adaptan al inglés y si aun asi es dificil entenderse, buscan la

manera de poder comunicarse (Entrevista 10).

Burocracia

La burocracia de China es mas lenta y afecta con mayor fuerza a los
negociadores que necesitan la intervencion de mas de un organismo. Las
instituciones presenten en este pais no tienen plena autonomia por tratarse de

entidades estatales (Jacquin, 2007).
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5.14.

5.1.5.

Puntualidad y tiempo

Para los chinos tiene mucha relevancia la puntualidad, se tiene que respetar
las horas pactadas para las reuniones. Segun la experiencia de un gerente de
negocios chileno, aseguraba que la generacion de contacto con los chinos se
realizaba en poco tiempo debido que estan atentos a los contactos comerciales
(Entrevista 1).

La primera junta que realizan los chinos es con el objetivo principal de
conocerse y a medida que van transcurriendo la siguiente junta se va
generando la confianza.

La puntualidad es primordial para los chinos ya que es de mala educacion la
llegada tarde a una reunion. Un representante de negocios chileno comenta
que en una instancia viajé a China para cerrar un negocio establecido ya hace
meses con su contraparte, ¢l sufrid un altercado en el Aeropuerto de Shangai-
Pudong, por lo que llego atrasado y no pudo comunicarse tampoco con ellos,
la empresa china ante esto nunca mas quiso algo relacionado con ellos por el
desliz ocasionado (Entrevista 37).

En relacion con el tiempo al momento de negociar, este debe ser prolongado
y estructurado, ademas este no puede ser acelerado para beneficio propio. En
relacion con el contrato, una vez firmado no quiere decir que las negociaciones
han concluido, ya que en la cultura china es comin que las instancias sigan

estableciéndose después de haber firmado el acuerdo (Jacquin, 2007).

Informacion

En las negociaciones, la informacion tiene una mayor relevancia ya que los
negociadores deben estar preparados para las respuestas, argumentos y
soluciones a las dudas que pueden existir para ser respondidas y asi convencer
a la contraparte (Jacquin, 2007).

La experiencia de un director corporativo chileno, indica que la informacion
disponible en Chile sobre China no es detallada y no es mucho, ademas afiade

que el veia casos de empresas chilenas que venian a realizar trabajos de
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5.1.6.

introspeccion sin saber lo que era el mercado chino, y se dan cuenta de lo

complicado que es cuando se encuentran en el pais (Entrevista, 2009).

Jerarquia

Para entender la importancia de la jerarquia debemos remontarnos al afio 540
a. de C. para conectarnos con el confucianismo quien estableci6 la importancia
de las relaciones jerarquicas, obediencia y el respeto.

Las relaciones jerarquicas se dan desde el superior al inferior, el superior tiene
la obligacion de entregar proteccion mientras que el inferior debe dar lealtad
y respeto al superior.

Como vemos, el respeto y obediencia a la autoridad esté en la filosofia de vida
ensenada por los antiguos maestros, como Confucio que establece ciertas
ideologias con respecto al tema.

La estabilidad confuciana nace de la familia y de ella se deriva las relaciones
cardinales en donde se estructura las relaciones sociales, estas se ordenan de
acuerdo con la jerarquia. De la perspectiva confuciana existen 5 relaciones

fundamentales:

. Lealtad entre el rey y sus gobernados.
. Cercania entre padre e hijo.
. Deberes entre marido y esposa.

. Obediencia entre hermano mayor y menor.

N A W N =

. Fe mutua entre amigos.

Estas relaciones cardinales, nombradas anteriormente, estan ordenadas segin
la estructura de poder tanto asimétrico como simétrico, esto quiere decir sobre
las relaciones entre terceras personas y /o con la familia respectivamente. La
jerarquia decide el orden social basados en los principios de la sociedad

confuciana (Yum, 1988).
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La regla mas relevante en una negociacion es la de respetar las jerarquias y
propiciar el contacto de ejecutivos del mismo nivel. Si en alguna instancia una
empresa manda a un emisario de menor rango a tratar asuntos, lo més probable
es que ellos se sientan ofendidos, ademas a los chinos les disgusta que una
persona extrafia se les acerque mucho, también se debe de tener en cuenta que
en un grupo primero se saluda a la persona de mayor edad, ya que de no
hacerlo se considera falta de respeto. Para ejemplificar un comerciante e
importador chileno nos revela que el respeto es primordial para la cultura
asiatica, ademas nos habla de que faltar al honor puede llegar a poner fin una

negociacion (Entrevista 18).

Dichas caracteristicas fueron reforzadas por el sistema politico actual. Yang

Liu lo representa de la siguiente manera en la ilustracion 2:

EAmenn

{lustracion 7 Estructura occidental y China

Fuente: Yang Liu (2012) “East meets West”

Dicho gréfico se puede interpretar y representar la diferencia de como se ve la
jefatura en ambas sociedades. Las estructuras organizacionales en el ambito
latinoamericano son mas verticales, es decir las relaciones laborales estan
vinculadas con todos los departamentos y sus unidades, mientras que en China
los jefes son considerados personas muy superiores y los subordinados
dificilmente pueden expresar su opinidon ante cualquier circunstancia, ya sea
toma de decisiones o la creacion de un proyecto (Paramo, 2010).

Otro item que representa concretamente este aspecto de la cultura oriental y

que se diferencia de la latinoamericana es el concepto de héroe. Para los
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latinoamericanos dicho criterio esta asociado a una persona con poderes que
ayudan a las personas, y para los chinos un héroe es un sabio, el hombre que

posee experiencia y conocimiento.

5.2. Protocolo, conducta y etiqueta

En toda negociacion los pequenos y grandes detalles marcan las diferencias y si no se
conocen, puede generar mas de un inconveniente. Detalles como dar la mano de
manera suave y prolongada, nombrar a las personas en orden jerarquico, con su
nombre completo y ocupacion, las tarjetas recibidas de la contraparte con ambas
manos agarrada de la esquina y observandola un momento antes de guardarsela, no

se debe observar demasiado a los chinos, que estos se pueden sentir incoémodos.

Los aspectos que se deben considerar para conocer mejor a la contraparte y su

comportamiento son los siguientes (Jacquin, 2007), que son:

5.2.1. Saludos

Formas de saludar a la gente: Al comenzar el encuentro es recomendable
saludar con una leve inclinacion de cabeza o leve reverencia. Sin embargo,
con el tiempo se ha aceptado la expresion de estrechar las manos al saludar,
esta cultura no acepta los abrazos o los besos en la mejilla ni siquiera entre las

mujeres, ya que no les agrada expresar en publico sus sentimientos.

Cémo dirigirse al otro: La primera regla para tratar con los chinos es el
principio del respeto. Al momento de negociar jamas se debe comenzar con el
tema principal ni menos referirse a los temas de politica y religion. Si se
recomienda iniciar con temas generales como la estadia en el pais, los
atractivos que llaman la atencion, etc. Dentro de la cultura china se considera
una muestra de amabilidad al ofrecer las posibilidades positivas y negativas a
la vez.

La negatividad en los chinos no existe, solo emplean la ambigiiedad como

respuesta dejando a la contraparte en la incertidumbre.
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La interrupcion es considerada un acto de mala educacion como también es
considerada formular preguntas personales, en cambio existe la probabilidad
de que ellos si formulen preguntas personales, a lo cual deben ser respondidas
ya que a ellos les interesa conocer a la contraparte y sus costumbres, si no son
preguntadas no brindar informacion que no ha sido solicitada.
Funciéon de las tarjetas personales: Después de que se han hecho las
presentaciones necesarias se debe ofrecer la tarjeta de presentacion a todos los
presentes.
La tarjeta debe de contener como primera instancia el nombre, el orden que
debe tener debe ser puesto de la siguiente manera:

e Elapellido.

e Segundo nombre.

e Primer nombre.
En China el segundo nombre se considera como nombre generacional, es decir
es este el que suele usarse entre familia y amigos.
Los empresarios o diplomaticos se llaman entre ellos por el enunciado del
titulo o grado que posea, si no lo cuenta simplemente no los ocupa, en ese caso
se usara el “Sr.”, “Sra.” o “Srta.” seguido del apellido.
En la tarjeta de presentacion es relevante incluir el nivel de educacion, sus
calificaciones personales y su titulo de negocios. En relacion a la forma de
imprimir es preferible que contenga un alto relieve. La forma que debe ser
entregada al receptor es con la impresion hacia ¢€l, este aceptard su tarjeta con
las dos manos, por las esquinas y procurara no tapar el nombre con los dedos,
ya que si lo hace puede molestarle o puede ser considerada una ofensa. La
tarjeta no debe ser guarda sin antes leerla.
Se considera mala educacion guardar la tarjeta debajo de la linea de la cintura,
se recomienda conservarla en un estuche para tarjetas o en el bolsillo del

pecho. En la ilustracion se puede observar una tarjeta tipica en la ilustracion

8:
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5.2.2.
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llustracion 8 tarjetas de presentacion.

Fuente: Expo y Foro China México de comercio e inversion.

Segun la experiencia chilena, un gerente de negocios destaca que en China no
se pueden hacer negocios por e-mail y que tampoco se puede ir solicitando
tarjetas a los empresarios chinos sin mantener una relaciéon, ya que es
imposible controlar a la distancia todo lo relacionado con la comercializacion
y el negocio. (Entrevista, 2008).

Recopilando otra experiencia chilena, una empresaria chilena cuenta que su
primer encuentro para realizar una negociacion a principio fue un poco rigido,
ya que nunca mantuvo un contacto fisico con su contraparte china, luego de
un tiempo ella viajé a China a realizar personalmente los negocios, por lo que
después de eso la comunicacion via internet cambio radicalmente de forma

favorable (Entrevista 38).

Grado de formalidad

Las personas deben vestir de manera formal tanto hombres como mujeres, las
mujeres deben evitar usar prendas llamativas o provocativas, no utilizar blusas
que dejen espalda y hombros al descubierto, con respecto al maquillaje debe
ser discreto y procurar no usar lentes oscuros dentro de la sala de reunion. Lo
mejor es vestir de una manera sobria, sin muchos accesorios ni objetos que
sean brillantes. A los hombres se les recomienda utilizar trajes clasicos de

color oscuro, con corbata y zapatos que hagan juego (Kalfaian, 2007).
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5.2.3. Regalos

Intercambio de regalos: Los invitados deberan presentar a los anfitriones por
cortesia un presente. En la cultura china los regalos se dan cuando existen una
relacion de amistad por lo que se debe procurar que este lazo exista antes de
ser entregado, sin la existencia de este lazo serd visto como un soborno.

Los presentes apropiados deberdn ser moderados con el valor para que el
receptor no sienta un compromiso con la parte, tampoco se debe responder
con un presente de mayor valor.

Son estimados los obsequios que son representativos o costumbristas del pais
de origen, asi como también los relacionados con los negocios, como por
ejemplo el boligrafo, y en general lo relacionado con articulos de escritorio.
Los colores juegan un rol muy especial al momento de envolver un regalo, la
mejor opcidn es el rojo o rosado ya que para ellos representa suerte. El blanco,
el negro y el color amarillo con letras negras tienen relacion con la muerte y
los funerales.

Hay que tener en cuenta la cultura china y sus supersticiones al momento
obsequiar algo (Paramo, 2010). Un importador chileno nos relata su
experiencia con respecto al envoltorio de los regalos, ya que en una
oportunidad obsequid un vino en el cual la marca tenia un nimero 4 (referente
a la reserva), lo cual no fue bien tomada por la contraparte china, pero ¢l
ofreci6 las disculpas correspondientes (Entrevista 39). En otra instancia una
vendedora chilena nos comenta que en una oportunidad ella estaba ayudando
a su jefe chino en una negociacion, al proceder terminar los puntos acordados
le indicd que dentro de dos dias recién informase la respuesta, segtn ella nos
comenta que la esposa de su jefe le indico a él, que la luna no tenia un buen
aspecto para hacer negocios y que esperase a cerrar esta negociacion

(Entrevista 40).

El presente debe recibirse con las dos manos y mostrando las palmas. Hay que

tener en cuenta que los chinos u occidentales no abren los regalos en presencia
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5.2.4.

5.2.5.

de la persona que los obsequia. Para el afio nuevo en China es costumbre
entregar un sobre rojo con dinero a los nifos y al personal con el cual se
trabaja, este regalo es denominado “Hong Bao”, algunos empleadores
entregan un “Hong Bao” equivalente a un mes de salario, se recomienda

entregar billetes nuevos y en cantidades pares (Jacquin, 2007).

Comportamiento

A los chinos se les conoce por su habilidad de negociar, debido a sus tacticas
de regateo y por el poder de control que mantienen en las negociaciones. Las
estrategias que emplean en las negociones son en base a la psicologia y el
tiempo. Ademads, es importante mencionar que es un error confundir su
suavidad y cortesia con sus deseos de evitar un malentendido, ya que para

ellos siempre habra un ganador en la negociacion (Avila, 2009).

Emociones

Los sentimientos y emociones se desprenden de los vinculos sociales intimos
entre las personas a lo largo del tiempo. Los chinos suelen no manifestar sus
emociones para evitar, entre otras cosas, el enfrentamiento dado que esto
puede desembocar en una negociacion fallida. Ademas, es relevante destacar
que ellos son muy cordiales, pero no afectuosos, debido que al no expresar sus
emociones durante las negociaciones lo usan como una estrategia comercial
para lograr que el acuerdo sea fructifero (Li, 2008).

Un agente de ventas chileno nos comenta que cuando visité la Feria de Canton
Empresarial de productos e innovacion en el afio 2017, presencid que la forma
de actuar de los chinos es muy asertiva, por lo que genera confusiones en la
comunicacion, ya que no se puede detallar en qué estado de &nimo se
encuentran cuando le realizas una proposicion o comentario, en estos casos se

recomienda no tomarlo de forma personal (Entrevista 17).
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5.2.6.

5.2.7.

Silencio

En las conversaciones existen periodos de silencio que les permiten ordenar
las ideas, este silencio no significa que rechace o acepte una idea. Los chinos
no emplean la palabra “no” por temas de educacion, sino que lo hacen mas
indirectamente. Es frecuente que ellos utilicen estd tactica para ver como
reaccionan la contraparte, ademas el silencio generado por ellos debe ser

respetado debido a que las conversaciones son pausadas y lentas (Li, 2008).

Comida

Esta tiene un rol esencial en las negociaciones, debido a que es aqui donde se
genera el lazo de confianza, por lo que los chinos se preocupan mucho de
atender bien al extranjero con abundante comida, ya que significa
generosidad, riqueza y poder. Es importante que durante la comida con los
chinos no se generen malas caras o rechazarla, porque es una ofensa y puede
traer consigo problemas en la negociacion (Paramo, 2010).

La interaccion que se da en los banquetes permite un ambiente mas distendido
en donde las partes pueden relacionarse sin la formalidad de un ambiente
propio de negocio. Se da con frecuencia que el chino invite al negociador
extranjero a cenar y este tiene que cumplir con el horario pactado.

Seglin la experiencia de un vendedor chileno, con respecto a las comidas y las
costumbres de los asidticos, indica que chocan mucho cuando no se esta
familiarizado con ellos, ya que cuando el viajo a China no contemplaba el tipo
de cultura que eran y le fue muy dificil poder acostumbrarse (Entrevista 20).
Los chinos tienen como regla general invitar a las esposas a una cena, sin
embrago los temas de negocios no seran discutidos en presencia de ellas.
Antes de comenzar a comer suelen entregar un pafio humedecido y caliente
para poder limpiarse las manos, a cada invitado se le entrega un bol con un

platillo, una cuchara, un par de palillos y una pequeia salsera.
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5.2.8. Comunicacion verbal, comunicacion no verbal y gestos

Durante las negociaciones responden a su contraparte de forma respetuosa y
considerada sin ir directo al punto cuando se ven presente en un problema.
Los chinos consideran descortés ser tan directos.

Con respecto a la comunicaciéon no verbal, algunas personas utilizan sus
manos a medida que van conversando, en cambio los chinos no utilizan sus
manos para acompafiar la conversacion. Se debe hablar evitando movimientos
bruscos o innecesarios. Hay que tener cuidado, ya que nunca se debe dar la
espalda a una persona (Paramo, 2010).

Un gerente chileno radicado en China indica que se tiene mejor acceso a la
contraparte estando en el mismo pais, tanto en el vinculo, relacion, e
intercambio de informacion mas personalizada que puede llegar a materializar
una negociacion de mejor manera (Entrevista 41).

Es importante generar siempre una buena impresion a la contraparte, por lo
que los gestos toman un rol importante en la negociacion.

Un gesto puede significar una cosa en un pais determinado, pero puede tener
un significado completamente distinto en otro. Es por eso que se detalla los

gestos mas recurrentes en la cultura china (Pease, 2009):

1. Movimiento de mano: Hay que ser cuidadoso con estos gestos, ya
que pueden ser malinterpretados. Un claro ejemplo para llamar a
alguien es no utilizar el dedo indice si no hay que hacerlo con toda la
mano abierta y trayendo los dedos con direccion hacia uno. Tampoco
hay que sefialar a la persona con el dedo indice para hacer alguna
indicacion debera hacerlo con la palma de su mano abierta. Por ningtin
motivo hay que chasquear los dedos ya que es considerado una falta
de educacion, por otro lado, no hay que prolongar por mucho tiempo
el saludo de apretén de manos ni menos colocar la mano sobre él,

debido a que no esta dentro de sus costumbres y no es bien visto.
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2. Pies: Nunca hay que poner los pies sobre la mesa o silla, los pies
siempre deben estar en el suelo y evitando sentarse con las piernas
abiertas. Hay que tratar de no mover bultos con los pies, lo ideal seria
que los pies estuviesen quietos y en el suelo.

3. Nariz: Los chinos no ven higiénico usar pafiuelos de tela, por otro
lado, siempre se debe utilizar pafiuelos desechables por cualquier

imprevisto.

Un vendedor chileno que trabaja con importadores chinos en Meiggs, nos
indica que, a diferencia de nosotros, tocar a una persona asiatica no es una
opcion ya que no son afectivos y hay que respetar su espacio, a menos que

estd persona lo permita (Entrevista 19).

5.2.9. Pensamientos holisticos

Es pensar en el “todo” en su conjunto, es decir, en la mesa de negociacion
prefieren tocar todos los temas a la misma vez sin seguir una estructura

(Paramo, 2010).

5.2.10. Paciencia

Los negociadores de este pais son calmados, les gusta ver cada detalle y
analizarlo. En las reuniones se debe evitar ser impaciente o querer acelerar el
proceso. Los chinos saben que para el occidental el tiempo es oro, es decir, un
costo, mientras que para ellos no lo es, ellos estdn conscientes de que tienen
este elemento a favor y lo pueden utilizar para manejar su contraparte
(Paramo, 2010). Segun la experiencia de una representante de ventas de
nacionalidad china, asegura que ellos dilatan la negociacion para ganar tiempo
y no se apresuran en las decisiones, por lo que indica que la contraparte debe

de tomar en cuanta esto (Entrevista 2).
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5.2.11. Regateo

Son las negociaciones con ofertas y contraofertas, los chinos emplean la
discrecion y la paciencia como armas en contra de los occidentales, quienes
tienden a exasperarse (Paramo, 2010). Un comerciante chileno afirma que el
chino si regatea, siempre y cuando ¢l sea el comprador, si ¢l es el vendedor el

no querra bajar el precio a menos que se insista. (Entrevista 12).

5.2.12. Ambigiiedad

Los chinos no niegan una solicitud directamente, lo hace siempre de forma
indirecta, ya que de esta manera no ofenden ni avergiienzan a la persona,
debido a que no es su finalidad. Una de las frases que emplean para dar
rechazo a una opcidn es “tomard un tiempo”, algunas de las veces emplean el
“si” para esquivar como la siguiente frase “si, pero sera dificil” (Li, 2008).
La comunicacion es posible dentro de la ambigiiedad, sin embargo, en China
se pueden encontrar ciertas barreras que no va ser facil sobrellevarla, ya que
en algunas circunstancias lo que queremos decir puede ser entendido de otra
forma por la contraparte china (Labarca, 2015).

Como por ejemplo un caso de un comerciante chileno, relata que todas las
cosas que se asume que esa persona entiende no son asi en aquel pais, hay que
ser especifico, es decir la idea que tienes percibida el chino puede que lo tome

muy literal, ya que son de culturas diferentes (Entrevista 42).

5.2.13. Intermediario

Es importante tener en cuenta que cuando se negocia con empresarios chinos
la relacion tarda tiempo en rendir frutos, siempre y cuando ambas partes
aporten para una relacion duradera en el tiempo. El guanxi y el mianzi estan

ligados en este aspecto, toman un rol fundamental al momento de acercarse a
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los empresarios o ejecutivos chinos. Sin embargo, los latinoamericanos no
necesariamente tienen guanxi, ni mucho menos el tiempo necesario para
formar un buen mianzi por lo que muchas veces se opta por una persona que
haga las veces de intermediario entre la negociacion (Ogliastri, 2000).
Cuando se asiste a reuniones por primera vez, la actitud de la contraparte china
es de desconfianza, por eso que la eleccion de un intermediario puede afectar
el resultado final de las negociaciones, afirma un importador chileno del barrio
Meiggs (Entrevista 43).

Los chinos otorgan confianza en el intermediario, si algo llegase a suceder
como por ejemplo una controversia o incumplimiento de contrato, el
intermediario sera responsable y perderd el mianzi y su lian. En estos casos la
contraparte latinoamericana también puede elaborar su guanxi, lo que
necesitara es a un nacional chino que pueda orientarlo a elaborarlo ademas de
ser el encargado de prestar el sistema de relaciones para formar el mianzi y
generar las relaciones en China. Esta persona estaria a cargo de realizar los
primeros contactos, establecer reuniones y una vez en el proceso de
negociacion, interpretar los intereses de las partes, sirviendo como mediador
para optar por acuerdos y darles seguimiento. Aunque también cabe la
posibilidad de que el intermediario no tenga la fuerza necesaria del guanxi
para establecer relaciones en China, esto puede provocar pérdidas en las
empresas occidentales (Labarca, 2015).

Seglin la experiencia chilena, un director de empresa vitivinicola afirma que
su pyme trabaja con un distribuidor local al que le exporta, el menciona que
llegar sin un intermediario es un disparate, debido a que no es su ambiente, no
se sabe las reglas del juego y que esto podria traer malos resultados que
podrian llevar a la bancarrota, es por estas razones que no subestima el tema

cultural de dicho pais (Entrevista 21).
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5.3. Procesos de negociacion

El proceso de negociacion es influenciado por la cultura, que incurre en cuatro areas

(Jacquin, 2007):

1. Percepcion del proceso: Las personas pueden sentir el proceso como
cooperativo (ganador- ganador) o competitivo (ganador — perdedor). En el
desarrollo de la negociacion se encontrardn personas que buscaran ventajas
mutuas y otros no.

2. Formas de construir el acuerdo: Los chinos desarrollan la negociacion
comenzando con un marco histérico, y buscan acordar sobre principios
generales para luego ocuparse de los detalles.

3. Formato de acuerdo: En algunas zonas de Asia oriental los negociadores
establecen un acuerdo amplio, que abarca principios generales no entrando en
especificaciones. Una vez firmado el contrato, no quiere decir que ha
finalizado el acuerdo, es normal para los chinos seguir negociando después de

ello.

5.4. Resolucion de controversias

La legislacion China permite que las empresas extranjeras sean las partes que escojan
la jurisdiccion por la que se van a someter, sin embargo, en la practica las empresas
chinas se rehiisan a firmar contratos en los cuales se someten a los tribunales o
comisiones de arbitraje china, la eleccion del procedimiento dependera de la

influencia y el poder que la empresa china (Labarca, 2015).

El doctor Jaime Ubilla, abogado de la Universidad de Chile, indica que “Cuando se
regula una clausula de solucion de disputas comerciales en un contrato entre una parte
extranjera ejemplo una chilena y una china es muy importante entender
adecuadamente el orden juridico chino para evitar importantes contingencias
contractuales y gastos legales” (Elicer, 2017). Esto quiere decir que las empresas
chinas canalizan y ejecutan las resoluciones bajo los items de rapidez, especialidad,

efectividad y por supuesto bajos costos.
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Existen aspectos legales que pueden derivar a una controversia como lo indica un
gerente de negocios, ¢l estaba haciendo una compra de juegos de naipes, en donde
dejaron en claro las especificaciones del embalaje del producto (enviaron foto
referencial), cuando llegd el producto a la empresa era totalmente diferente a la
imagen adjunta. Ante esto, el gerente solicitd la devolucion del dinero si es que no se
enviaba el producto tal cual lo detallaron. El proveedor chino se negaba a realizar un
mutuo acuerdo. El gerente chileno coment6 que tuvo que amenazar que si no le daban
una solucion iba a llegar a tribunales, esto no contento a la contraparte asiatica, que
de mala forma envio los productos de nuevo. Al final de este relato, el gerente indico
que nunca mas realizd negocios con esa empresa, y que los chinos evitan llegar a

instancias juridicas para evitar multas (Entrevista 8).
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6. CAPITULO VI: RELACIONES INTERPERSONALES E INFLUENCIAS DE
VALORES RELIGIOSOS Y CULTURALES EN CHILE

6.1. Importancias de las relaciones interpersonales

Las empresas estan insertas en un entorno que es formado por la misma sociedad,
adoptando una relacion sociedad- organizacion. Las organizaciones tienen en
consideraciéon a la sociedad como el entorno mdas importante, es decir ambas se

complementan.

En relacion con el entorno empresarial existen ciertas caracteristicas en como los
individuos se vinculan entre si. El respeto es un valor de gran importancia para el
individuo chileno, ya que se traduce en el trato que recibira con su entorno y eso le
generara confianza para poder relacionarse. Ademads, se puede decir que el chileno es
desconfiado por naturaleza ante lo desconocido, por lo que genera una alerta ante una
posicion que no sea clara, esto se puede dar a largo o corto plazo, ya que va a depender
de la impresion que reciba el chileno de su contraparte. Los chilenos tienen la
caracteristica de ser individualista esto se da a medida que se aumenta los niveles
educacionales, es decir a menos nivel educacional hay mas solidaridad que cuando

existe nivel educacional superior (Rodriguez, 2001).

Hoy en dia la cultura chilena se da mucho el término “pituto”, esta palabra es una
relacion personal entre individuos que se consideran de igual nivel social, es decir la
ayuda mutua para poder ingresar a una institucion o la facilitacion de alguna
informacion. Esta consiste que el informante recluta parientes, miembros de un
partido, amigos, conocidos de un mismo nivel social, amigos de amigos, entre otros.
Esta relacion es continua entre dos personas, amigos o conocidos, que se hacen
favores entre si. Este término no se refiere solamente al momento de la transaccion,
sino que el tipo de relacion que se establece entre estas dos personas (Barozet, 2006).
Las habilidades interpersonales como la capacidad de encajar y mantener relaciones
cordiales a veces se consideran mas importantes que la competencia profesional y la

experiencia (Camara Industrial Argentina de la Indumentaria, 2018).

81



Lo que se quiere tener para Chile es una buena sociedad, una buena convivencia, o
una buena nacidn, es decir una unidad cultural que podamos identificar y exhibir

como buena o mejor que otras que existen en el planeta (Esquela, 2003).

6.2. Influencias de valores religiosos

La cultura es sustancial no solo en aspectos generacionales o expresiones sociales,
sino que est4 vinculada por los valores que sustentan al hombre de negocios. Esto es
originado por la formacion cultural a las cuales las personas son expuestas desde la

socializacion primaria, estas son, las ensefianzas familiares.

Chile, como parte del mundo occidental, posee como pilar fundamental los valores
culturales de la religion catdlica. Esta institucion se ha desempafiado desde la llegada
de los espafioles a Latinoamérica, ya que obligaron a los pueblos originarios a someter

sus ideales religiosos como moral de vida cotidiana y espiritual.

Una encuesta realizada por Adimark con el apoyo de la Universidad Catolica de Chile
demuestra que en la actualidad la religion catolica es las mas profesada por los
chilenos con 58%, seguida de la religion evangélica con un 18%, en donde se puede
apreciar en la ilustracion 9. A pesar de que el 58% se declara catolico, la encuesta dio
a conocer que una fraccion minoritaria de ellos tiene interés en transmitir a sus hijos
esas creencias o que estos la vivan de manera concreta. Es el catolicismo la religion
que los chilenos prefieren internar en sus estilos de vida y seguir con los valores y

creencias que esta religion les inculca.
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Religion prefesadas en Chile
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llustracion 9 Regiones profesadas en Chile.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de Encuesta Nacional

Bicentenario Universidad Catolica - GfK Adimark, 2016.

Como concepto, la religion catolica es un sistema de creencias que influyen en el
mantenimiento de normas y valores culturales de los individuos que conforman la
sociedad comprendiendo principios de esperanza, fe y de salvacion, principios
ideologicos, existenciales que se asumen frente a los fendémenos de incertidumbre
causada por temas como la fragilidad social del estado, violencia, corrupcion,

exclusion y aumento de la brecha entre ricos y pobres (Mora, 2012).

La iglesia catdlica cumple la funcion de integracion con el proceso de evangelizacion
que se realiza bajo la ensefianza de la palabra de Dios, infundiendo normas y valores
de respeto, determinada por la iglesia como la tinica fuente de conocimiento, por lo
que esta institucion tiene como funcion educar con sus preceptos biblicos. La creencia
religiosa influenci6 tanto en la vida publica como en la vida privada, de este modo
reconociéndola como un sistema simbdlico que se manifiesta en la mayoria de sus

representaciones y practicas sociales. Una de las doctrinas de la iglesia catdlica dice
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que en cuanto mas generoso y bondadoso se es con el prdjimo, se tendrd una

satisfaccion de paz consigo mismo y asi poder alcanzar la salvacion.

La identidad religiosa obedece una formacion histérica de caracter ideoldgico, y con
ideales espirituales hechas por el hombre para fines de comportamentales del orden,
que manifiestan la concepcion del bien y del mal permitiendo un sistema influyente
en la sociedad, al percibir lo religioso como ley formal y general para todos. Ademas,

influyen en su conducta para actuar a las expectativas de los demas.

En resumen, la religion catdlica ha contribuido a los sistemas sociales, politicos y
educativos, esto ha condicionado normas y valores para direccionar el
comportamiento social. Las sociedades que mantienen una ideologia tradicional
religiosa es probable que con el tiempo las personas continuen fielmente apegados a
sus preceptos tradicionales a través de la historia, a través de las creencias, ritos

religiosos u objetos sagrados (Zarama, 2011).

6.3. Influencia cultural

Para identificar la cultura y las influencias que tuvo Chile, no hay que dejar de lado
la historia de Europa y la de América Latina que repercute en el origen de Chile. Es
posible reconocer rasgos esenciales que fueron aportados por los pueblos originarios
ademas de las culturas que llegaron a colonizar y también de los que vinieron
establecerse en Chile. El historiador Alvaro Géngora menciona lo siguiente “Me
parece rasgos fundamentales, algunos provenientes del Chile hispano y republicano,

mas no del Chile aborigen” (Gongora, 2003).

Lo que se puede inferir en lo que establece Gongora es que Chile como tal no posee
alguna identidad originaria a partir de la cultura indigena, como sucede en algunos
paises de América. Es posible que se pueda identificar a Chile como un pais mestizo
cuando se habla de los aborigenes y su cultura que atin renace en pequefios puntos del
pais; y esto se debe a que fueron desapareciendo conforme al mestizaje y a la
influencia europea que se propagaba en ese entonces. Debido a este mestizaje y la

forma reacia en que los mapuches (cultura aborigen que tuvo mayor dependencia en
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Chile, la cual son descendientes directos de la cultura prehispanica y tuvieron origen
entre el rio Bio Bio y el seno Reloncavi, su lengua es el mapudungun difundida desde
le Rio Choapa hasta Chiloé (Museo Chileno de Arte Precolombino, 2018). trataron
de proteger sus costumbres, cultura, influencia y linaje, poco a poco se iban
integrando a este nuevo mundo, este proceso de mestizaje continio profundizandose
y extendiéndose a lo largo del pais, no solo de la fusion hispano indigena sino en la
presencia de otros grupos que llegaron a instalarse y a integrar a la sociedad a lo largo

de los afios.

6.3.1. Influencias indigenas y colonialismo espaiiol

La cultura chilena tiene como principales pilares la influencia indigena que
durante cientos de afios han estado presentes en el territorio, la cual aporta con
distintos valores y formas de vida a la formacién de un futuro estado-nacion,
esto por la gran cantidad de pueblos que habitaron en Chile antes de ser pais,
con caracteristicas diferenciadoras, tales como agrupaciones con estilo de vida
ndémada, otras orientadas hacia el sedentarismo, asi como pueblos que basaban
su alimentacion y subsistencia en torno a la agricultura, ganaderia o pesca. La
mayoria de los habitantes en chile es producto del encuentro entre hombres
espanoles y mujeres indigenas producidos durante las primeras décadas del
periodo colonial, también la presencia de genes indigenas aumenta
progresivamente a medida que avanza desde las clases altas hacia las bajas.
Mauricio Moraga investigador, investigador del proyecto Chile Gendmico
senald: “este es un pais segregado, con tanta discriminacion y tanta tranca
frente a la poblacion indigena (...) si hacemos un estudio con ADN
mitocondrial, que no se mezcla, podriamos darnos el lujo de ir donde los
gerentes de este pais a mostrarles sus abuelitas indigenas”. En el pais grandes
elite llevan en sus ADN algo de indigena, por eso es que “El Mostrador” dice

que todos somos mestizos, pero no iguales (Castillo, 2016).

Los cientificos basados en estudios han logrado descubrir que los chilenos no

solo tienen ADN amerindio, sino que también presencia europea y africana.
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La investigadora Lucia Cifuentes Ovalle del programa Chile Genomico,
investigo a 3.200 chilenos y ademas estudio la genética de los grupos sociales,
quien logro determinar con una muestra de personas, el promedio de la
presencia del mestizaje de los chilenos, el resultado se aprecia en el siguiente

grafico (Gonzalez, 2015).

Mestizaje en Chile

2%

0%

45%

53%

B Europeos M Amerindios M Africano

Mlustracion 10 Mestizaje en Chile.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de estudios Chile

Gendémico, La Tercera.

En el grafico se ilustra que la presencia mas fuerte en el ADN de los chilenos
es el de los genes europeos con un 53%, luego seguido con 45 % de los
amerindios y por ultimo con menos representacion, se encuentra el gen
africano un 2%. El resultado obtenido de la investigacion se debe a las oleadas
migratorias sucesivas, ademas de la llegada de los espafioles después del
descubrimiento de América, por lo que incluia esclavos africanos y a otros
europeos.

Chile Genomico ademas desarrolld un estudio genético por nivel

socioecondmico, en donde se puede apreciar que existe mas presencia de
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genes amerindios son en la clase C2, C3, D Y E, sin embargo, la clase mas
alta del pais no queda ajena a la presencia del ADN del mestizaje. El resultado
de esta investigacion se puede apreciar en la ilustracion 11 (Gonzalez, 2015).
El mestizaje en Chile data de hace 500 afios, es decir, esta presente desde hace
unas 10 generaciones, ademas la investigadora sefiala que el mestizaje “es un
proceso positivo porque la diversidad genética es un plus. El patrimonio
bioldgico de una poblacion es todavia mejor preparado para adaptarse a

cambios de cualquier tipo” (Gonzalez, 2015).

Genes de amerindios por nivel
socioecondmico
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%~ — — —— -
ABC1 2 c3 DYE

llustracion 11 Genes Amerindios.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de estudios Chile Gendémico,

La Tercera.

Los pueblos originarios son aquellos que descienden de culturas
precolombinas y tienen elementos culturales y sociales que la diferencian del
resto de la poblacion. La mayoria de estos pueblos tienen su propio lenguaje.
En la actualidad no todos los pueblos originarios estan presentes, debido a que
con el tiempo han ido desapareciendo y han prevalecido las culturas que han

logrado sobrevivir a la globalizacion (Precolombino, 2018).
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Los pueblos originarios que habitaron de norte a sur incluyendo la Polinesia

fueron (Precolombino, 2018):

1.

Atacameifios: La comunidad de esta cultura no es homogénea, por lo
que existe pluralidad cultural entre ellas. La localizacion abarca de la
region de Antofagasta y parte de argentina, poseen una economia agro-
ganadera, las cuales identifican, clasifican y explotan de diferentes
formas segun los recursos que obtienen de sus tierras. La organizacion
social de este pueblo se sustenta de la base de las unidades familiares
y asambleas comunales.

Aymara: La ubicacion de este pueblo es muy dispersa, debido a que
abarca diferentes zonas, contemplando los alrededores del Lago
Titicaca, el altiplano boliviano, norte grande chileno y noroeste
argentino. La economia se basa en dos principios; complementariedad
y reciprocidad. La primera se relaciona con el aprovechamiento y
complementacion de los recursos naturales, en cambio, la reciprocidad
se relaciona directamente con el trabajo que realizan los aymara. El
modelo de organizacion social se basa la estructuracion del espacio y
el territorio, cada pueblo se desenvuelve en el sistema organizativo
basado en las politicas establecida relacionadas en el territorio que se
encuentra cada etnia.

Collas: La localizacion de esta comunidad abarca comunas de
Chanaral, Copiap6 y Tierra Amarilla de la Region de Atacama. La
economia colla se basa en la ganaderia y en poca medida en la
agricultura, antiguamente tenian una economia mas diversificada, pero
con el tiempo han ido cambiando su economia. La organizacion de este
pueblo se basd en el parentesco familiar y las amistades entre
individuos de la misma localidad, en la actualidad poseen una razon
social que paso a ser formal y representativa, con personalidad juridica
en la cual se toman acuerdos por asamblea, debido a que cada vez la

poblacion es mas pequeia.
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4.

Diaguitas: En la actualidad estan ubicados en el norte chico, en los
valles del Rio Huasco y Choapa, en donde han constituido la
comunidad actual. La economia que practican son agricultura,
ganaderia, mineria y la recoleccion de vegetales, aprovechando al
maximo los recursos que les dan los valles de donde estan ubicados.
La organizacion social generalmente esta basada en la familia y los
lazos de parentesco extendido.

Mapuche: En el pasado esta etnia se encontraba localizada en gran
parte del sur de Chile, pero en la actualidad se encuentran en la region
de La Araucania y la metropolitana, seguidas por la region de Los
Lagos y Bio Bio. La economia de los mapuches ha variado con el
tiempo debido a que han ido abarcando otras regiones. En el pasado se
dedicaban a la caza y a la recoleccion, ademas de centrarse en la
produccion horticola, en la actualidad mantienen una vida de campo
en donde ellos mantienen su propia produccion, es decir, se dedican a
la fuerza del trabajo y la tierra. En relacion a su organizacion social,
en el pasado tenian una organizacioén familiar patrilineal y poligama.
En el presente la mayoria de los mapuches se encuentran en sectores
populares del pais, en donde se organizan en centros culturales para
mantener la cultura viva.

Quechua: La comunidad quechua se localiza por toda la Region
Antofagasta. La economia de este pueblo originario se diferencia
segun la zona la geografica. Generalmente la comunidad se dedica a la
ganaderia, agricultura, recolecciéon de vegetales y extraccion de
algunos minerales. La organizacion social se sustenta por relaciones
familiares, de parentesco extendido o por relaciones de amistad.
Changos: Ellos habitaron desde la costa del desierto de Atacama hasta
Coquimbo. La economia de este pueblo originario fueron la caza y la
pesca, favorecida por la implementacion de las balsas de cuero de lobo
marino, la cual les permitia navegar y realizar sus trabajos de pesca

con seguridad. La organizacion social estaba organizada en bandas
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10.

11.

12.

patrilocales, basadas en una familia nuclear o extensa, ademas eran
exogamicos, es decir, buscaban mujeres en otros pueblos o etnias.
Chonos: La localizacion de esta comunidad fue la Patagonia
occidental insular, habitando el Archipi¢lago de Chiloé¢ hasta la
peninsula de Taitao y el Golfo de Penas. Los Chonos fueron pueblos
ndémadas de mar por lo que su economia fue principalmente la pesca,
aprovechando los recursos que les otorgaba el mar. La familia fue la
organizacion basica de este pueblo, ellos fueron mondgamos y
patriarcales.

Kawashkar: Ellos habitaron entre el Golfo de Penas hasta la parte
occidental de Tierra del Fuego, ocupado casi todo el Estrecho de
Magallanes. Los kawashkar eran canoero, es decir se transportaban en
canoas, ademas fueron némadas, cazadores recolectores, su economia
se sustentaba de esas actividades. La familia de esta etnia tenia un jefe
a cargo para dedicarse a la caza y las excursiones.

Rapa Nui: La Isla de Pascua se encuentra en medio del Océano
Pacifico sur. La economia de la isla se basa en la agricultura, ademas
de complementarse con productos marinos; moluscos y peces,
principalmente el atiin. La isla esta organizadas por grupos, en la cual
se les denominada Mata, en la cual poseian un jefe, personas de rango,
distintas clases sociales y especializacion de sus actividades, es decir,
los grupos estaban jerarquizados.

Selk’ Nam: Los selk'nam habitaron la Isla Grande de Tierra del
Fuego. La economia de ese pueblo eran cazadores recolectores de alta
movilidad, que les permitia explotar los recursos. Los Selk’nam se
organizaban en divisiones por los alrededores de Tierra del Fuego,
constaban de cuatro grupos sociales.

Tehuelche: Esta comunidad se ubicaba en la Patagonia, entre el rio
Negro y Estrecho de Magallanes. La principal actividad del pueblo era

cazar guanaco, este animal era muy apreciado por la comunidad. Los
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tehuelches tenian como estructura base la familia, de este modo
constituyendo decenas de ellas bandas.

13. Yamana: Los yamanas habitaron los archipi¢lagos del extremo sur
americano, desde la Peninsula de Brecknock hasta e Cabo de Hornos.
La actividad principal de esta etnia fueron la caza, pesca y recoleccion,
ademds de caracterizarse por ser pueblos ndémades. Los yamanas

estaban constituidos por la familia, es decir, padre, madre e hijos.

Segun la encuesta Casen realizada por el Ministerio de desarrollo social el afio
2015 afirma que un 9% de la poblacion chilena afirma permanecer a pueblos
originarios. La encuesta da a conocer que durante los ultimos 10 afios aumentd
las personas que reconocen pertenecer a unos de los pueblos indigenas en
aproximadamente un 50%. En el afio 2006 eran estimada mente 1.060.786 que
aceptaban pertenecer a un pueblo originario, mientras que en el afio 2015 la
cifra aumento a 1.585.680 (Asencio, 2017).

La encuesta muestra como se puede apreciar en la ilustracion 12 que la
mayoria de los indigenas reconocen ser mapuches con 1.329.450 personas.
Luego se encuentran con aproximadamente 100 mil personas el pueblo
aymara. Después los siguen con menos cantidad los diaguitas con 60 mil
personas, quechua con 27 mil personas y por tltimo el pueblo ydmana tan solo

con 131 personas (Asencio, 2017).
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Poblacion indigina en Chile
6% % 2%

B Mapuches
B Aymara

M Diaguita
B Quechua

M Yamana

Mlustracion 12 Poblacion indigena.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de estudios segun

Casen, Biobio Chile.

La cultura chilena es un mix de elementos de la cultura indigena e influencia
espafiola.

Como se puede reconocer, la identidad, la cultura y la historia de Chile estan
relacionadas con América Latina, debido a que han influido en la formacién
de la identidad. Las siguientes caracteristicas son parte de la identidad
nacional (Gissi, 2003):

1. Descubrimiento de América a fines del siglo XV por el imperio
espafiol.

2. Derrota del imperio espafiol en Europa y América. La cantidad de
emigrantes europeos ha causado efecto en la sociedad. Chile fue
conquistado por los espafioles por lo que experimento un avance
econdémico debido a la explotacion de recursos naturales.

3. Expansion del imperio de Estados Unidos que tuvo una influencia
politica, militar, tecnoldgica y cultural.

4. Institucionalizacion, legitimacion he internacionalizacion del racismo,

co-relacionado con el clasismo, y etnocentrismo.
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5. Las relaciones autoritarias penetran en la vida social: Estado, iglesia,
trabajo, familia, escuela y medios de masas.

6. Chile tiene raices indigenas, mestizado predominante con hispanicos
y relevantes influencias posteriores europeas y norteamericanas. En el
pasado se integraron al pais alemanes, franceses, yugoslavos ademas
de una legion de espafioles e italianos debido de la situacion
econdmica del siglo XIX y seguido de las guerras mundiales (Pizarro,

2003).

6.4. Identidad chilena

Chile es historia pasada, naturaleza, humanidad y futuro. Este pais posee una loca
geografia, recuerdos histdricos y mitos colectivos. En la actualidad es una cultura de
masas, una economia unificada, derechos y deberes legales (Lagos, 2003). Segin un
comerciante chino ya occidentalizado afirma que todo aspecto cultural de Chile es
diferente, ya que existe mucha delincuencia e indica que es un problema de estado
puesto que las leyes no son lo suficientemente duras para prevenir la delincuencia
(Entrevista 16). Se le denomina identidad, no al sentido de igualdad con otro, sino en
el sentido de individualidad consigo mismo (Kevin Lynch). Si no hay una nacién, una
experiencia, una identidad, dificilmente puede haber una sola historia. La historia sin

duda es una de las grandes herramientas de construccion de identidad.

Es importante plantearse de donde venimos, qué somos y hacia donde nos dirigimos,
es el modo particular de hacer nuestra patria, ya que se trata de identificar lo que

somos, pero no definirlo.

La identidad puede abarcarse de muchas maneras debido a que esta tienen que ser
analizada en tiempos remotos, es decir para poder encontrarle la identidad a un pais
hay que indagar desde los inicios de los tiempos hasta la actualidad y a la vez surge
el problema de la identidad que se abre inicialmente cuando se aborda la memoria.

La memoria concede continuidad y la sensacion de ser la persona que ejecuta las cosas

(Parada., 2003).
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La identidad esté cargada valorativamente y jerarquizado con finalidad de encontrar

la positividad de lo que constituye lo nacional (Morandé¢, 2003).

Cuando se habla de identidad, es necesario remitirse en la esencia de algo. La
identidad, en suma, es siempre una cosa sélida, el lugar absoluto e inmutable desde
el cual se debe hablar. De este modo la idea mas frecuente de identidad nacional se
remonta a Pedro de Valdivia y no a los primeros mapuches que llegaron al territorio
actual chileno siglos antes; esta se fundaria entonces con la llegada de los europeos

(Julio Pinto).

La identidad segiin José Luis Martinez se construye con el presente y mas que

heredarse son procesos que se elaboran constantemente (Martinez, 2003).

Como explica el psicologo Roberto Aceituno sobre la identidad “Est4 concierne a la
ficcion necesaria sobre lo traumatico de todo origen” (Aceituno, 2003). La identidad
chilena como lo es el pueblo, la cultura y la persona incluye el pasado, el presente y

futuro, o memoria, diagnoéstico y proyecto (Gissi, 2003).

Si hay que historizar las identidades culturales es relevante considerar aquellas
inquietudes que han producido también y un recurso y un nuevo problema como por
ejemplo cuando la alteridad de otras culturas (aqui la mestiza en tierra americana)
impactaba de golpe en las culturas que habian hecho de la invasion su verdad politica
y nacional (Aceituno, 2003). La historia es una corriente que viene del pasado, en la
que se continuia navegando, explorando y aprendiendo de las experiencias del pasado

y mirando siempre el futuro.

Todas las culturas cambian, pero eso no las hace mestizas. La pérdida de identidad

nacional esta relacionada con el desamor y la ingratitud de uno mismo por lo propio.

La identidad se vuelve no solo una toma de conciencia sino una obsesion, que implica
una valoracion del pasado que comenzamos a incorporar a nuestro espiritu. Y si los
chilenos tenemos una identidad indefinida e incompleta es porque negamos una parte
de nuestro pasado, porque no queremos reconocer una circunstancia ineludible: la

herencia mapuche, la raza la cual ha sido despreciada (Jaime Valdivieso).

94



El problema de la identidad se abre inicialmente cuando debe abordar el asunto de la
memoria. La memoria me otorga continuidad, la sensacion del ser yo el ejecutante de

las cosas.

Caracteristicas de la identidad nacional chilena actual:

1. Chile es un pais que tiene cerca de 190 afios de historia de republica
independiente y casi 300 afios de historia como region colonial.

2. Lapercepcion que tiene Espafia y Portugal sobre Chile y también otros
paises europeos ha sido predominante y etnocéntricas hasta el dia de
hoy. Le ha dado a Chile una baja valoracion por ser indios, mestizos,
“supersticiosos”, subdesarrollados, no occidentales. El estado
aristocratico trajo consigo discriminacion de razas, la mayoria de los
chilenos eran pobres y eran partes de los no blancos hasta el siglo XXI
(Gissi, 2003).

3. El estado aristocratico del siglo XIX mantuvo y reprodujo la
discriminacion racista respecto de los no blancos y clasista en relacion
a los pobres.

4. Baja valoracion de lo autdctono tanta nacional como regional ha ido
produciendo, una deculturacion, un empobrecimiento y una pérdida de
la memoria cultual, étnica, historica y local.

5. Al intentar legitimar la identidad de clase y de “blancos” y
“europeizados”, las aristocracias han sido antinacionales, subvalorando
a los chilenos y sobrevalorando a Europa y Estados unidos.

6. La alta correlacion entre aristocracia y estado durante una gran parte de
nuestra historia sumada a la guerra peruana-boliviana y guerra del
Pacifico mantuvieron los prejuicios antiindigenas transformandolo en
antiperuano y antiboliviano.

7. Los aristocratas revelan un narcisismo nacional y racista.

8. El autorechazo de los indigenas y de los mestizos implica una identidad
negativa ambivalente inconsciente, junto con el rechazo a la memoria

cultural e histdrica de la influencia indigena que nos constituye.
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9. La “alta frontera” con nuestros dos vecinos del norte debido a las
guerras y a la poca amistad con Argentina, ha cultivado en Chile una
cultura insular, con poca apertura al didlogo, poca aceptacion a las
diferencias, desinformacion y baja tolerancia a la incertidumbre.

10. La poblacidén chilena se hace descansar la identidad positiva en que
seria “superiores” (complejo de superioridad) a Pert y Bolivia, porque
tienen la idea de que ahi nace el pueblo indigena y son pobres, pero un
“complejo de inferioridad” hacia Argentina ya que tiene mayor raza
blanca que poblacion indigena, Chile los desvaloriza como pesados
esto se debe a la cultura insular que aun queda y esto dificulta el énfasis
necesario en la integracion cultural, politica y econémica con y de
Latinoamérica.

11. El rechazo de los indigenas no es solo hacia el pasado y parte de las
raices, sino también auto negacion de lo mestizo, racismo presente y
bloqueo del futuro. Toda identidad implica para bien o para mal pasado,
presente y futuro o, en otros términos, memoria, diagnostico y

proyecto.

En conclusion, los chilenos no tienen identidad marcada, lo copian todo, segtin Jorge
Larrain indica que eso mismo es un rasgo de la identidad chilena. Aun si toda la
identidad es un proceso historico de formacion permanente, es legitimo tratar de
estudiar algunos rasgos histéricamente formados de la identidad nacional. La
identidad no solo mira el pasado, sino que también mira hacia delante y en la
construccion de ese futuro en donde no todas las tradiciones historicas valen lo mismo

(Larrain, 2003).
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7. CAPITULO VII: ESTILOS Y PROCESOS DE NEGOCIACION EN CHILE

7.1. Aspectos generales que considerar en la negociacion

China tiene distintas visiones de proyectarse en el mundo como también darse a
conocer, ya sea en sus vinculos y relaciones, este pais tiene caracteristicas especiales
que la hacen una cultura diferente y atractiva en todo &mbito, en especial en el enfoque
comercial. Podrian impactar a cualquiera que no comprendiese la manera de actuar o
comportamientos, y es por eso que se puede perder la oportunidad de generar alianzas
a largo plazo. Segiin un comerciante chileno comenta que cuando se realicen las
interacciones con los chinos, hay que abrir la mente para poder comprender el
comportamiento de la contraparte china, ya que uno esta acostumbrado a otro tipo de

cultura (Entrevista 29).

7.1.1. Confianza

Los ejecutivos nacionales dedican varias horas negociando, pero no lo hacen
del todo bien, prefieren hacer acuerdos intermedios, ademds son desconfiados
y acelerados (Qué pasa, 2010).

Chile durante el 2016 tuvo una caida en la confianza en las empresas, en
materia relacionada con gestion, confianza organizacion y gestion laboral por
lo que las empresas aun tienen tareas pendientes. El indice de confianza
organizacional revelo las siguientes cifras, de 57 puntos en el 2015 a 51,3 para
el 2016. Datalab, organizacion de investigacion y consultoria laboral de la
Pontificia Universidad Catolica, indica “en el fondo las empresas no estan
permitiendo a sus trabajadores que participen con total creatividad y libertad
al interior de las organizaciones (...) sigue predominando una estructura
jerarquica en las empresas, en Chile decide las capas superiores y las capas
inferiores basicamente ejecutan instrucciones con poca informacion” (Ledn,

2018).
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7.1.2.

7.1.3.

Idioma

El castellano que se habla en Chile es rico en jergas y modismos que dificultan
su comprension incluso a otros hispanohablantes, esto se debe principalmente
a:
1. La historia de inmigracion y comunidades de inmigrantes en Chile, la
frecuencia de palabras y expresiones de otro idioma.
2. El fécil acceso de entrada al pais, en donde se mezclan y se desarrolla
un lenguaje interno.
Al momento de negociar con un chileno hay que considerar el dialecto debido
a que poseen un espafiol modificado, ya que al informarse logrard comunicarse
de una manera mas eficiente (Brennan & Taboada, 2011).
Seglin una profesora chilena de lingiiistica china indica “Hoy en dia se esta
incentivando la realizacidén de idiomas orientales, uno de ellos es el chino, €l
gobierno junto con el Instituto Confucio hay implementado programas
gratuitos para el aprendizaje de este dialecto” (Entrevista 7).
Por otro lado, una profesora nativa del Instituto Confucio nos revela que la
creacion del chino mandarin fue hecho gracias a la gestion de Mao Tse Tung
(presidente del partido comunista, y presidente de la Republica Popular
China), gracias a su sistema de simplificacion “pinyin” esto hizo que se hiciera

mas facil a los occidentales aprender el idioma chino (Entrevista 11).

Burocracia

Chile es un pais muy burocratico; se generan largas filas y esperas para los
habitantes en el momento de hacer un tramite, ante una lenta modernizacion
virtual, lo que suma la espera que alarga duracion de la diligencia. Esto no
solo impacta a los que solicitan documentos, sino que también a los
funcionarios publicos que pierden tiempo ordenando y procesando dicho

papeleo (El Mostrador, 2017).
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7.1.4.

7.1.5.

Puntualidad y tiempo

La mayoria de los latinos tiene el habito de ser impuntual, tiene que ver mucho
con la personalidad y la cultura del pais. Ligado con la puntualidad es la
excusa que dan los latinos, sobre todo los chilenos, en inventar excusas
respecto al retraso (BBC Mundo, 2010).

Con respecto al tiempo en realizar acuerdo y negociaciones, los
latinoamericanos estan orientados al presente y no al futuro. En el manejo del
tiempo se puede destacar que se preocupan primordialmente por el corto
plazo, también son policrénicos, es decir que realizan varias cosas a la vez 'y
captan las ideas de manera mas rapida sin leer todos los detalles de un
documento. Ellos estan dispuestos a mezclar el tiempo de los negocios con el
placer, ademads tienden a ser impuntuales y dispuestos a dejar para mafiana lo
que no pudieron terminar o concretar ese mismo dia (Ogliastri, 2000).

Seglin un estudiante chino radicado ya hace 15 afios en Chile nos indica que
con respecto a los chilenos son stper alegres, simpaticos y amistosos, pero sin
embargo en el tema de la puntualidad siempre le ha tocado esperar mas de la

cuenta, ya que nunca llegan a la hora pactada (Entrevista 44).

Informacion

Algo primordial para negociar con éxito es la informacion desde saber mas
sobre la persona o empresa que se negocia hasta su interés y motivacion, pero
este aspecto no es muy relevante para los negociadores chilenos, solo el 21%
de los empresarios chilenos se preparan para negociar, hay que tener en cuenta
que algunos ejecutivos chilenos son desconfiados y suelen ocultar
informacion a sus interlocutores (Vega, 2010). Un importador chino indica
que para negociar con los chilenos hay que tener en claro todo tipo de
informacion (cifras, probabilidad, tiempo) ya que eso mostrard un buen

desenvolvimiento y manejo en el tema, eso hablara bien de ti (Entrevista 24).

99



7.1.6. Jerarquia

Los valores de los chilenos hacen que tengan un gran respeto por la jerarquia
de las empresas. Si es que no se tiene claro el cargo del negociador, es
necesario consultar o solicitar la tarjeta de visitas (Protocolo, 2009). El orden
jerarquico esta bien definido, los chilenos esperan que se tome respeto con la
persona presente de mas alto rango; es relevante observar como los
participantes se tratan unos a otros, puede ser muy revelador este aspecto ya
que, en una sociedad status- consiente como la chilena si no se puede
determinar a simple vista quién es la persona con rango superior, observar el
comportamiento de la contraparte seria lo mas adecuado (Cémara Industrial
Argentina de la Indumentaria, 2018).

Las decisiones se centran al mas alto nivel, los asesores o técnicos participan
en la reunion, pero el unico vocero real es el jefe, este aspecto es muy frecuente
en los altos mandos o directorios latinoamericanos, ya que son ellos los unicos

que cierran los acuerdos y toman la decision final (Ogliastri, 2000).

7.2. Protocolo, conducta y etiqueta

Los detalles juegan un papel fundamental en la toma de decisiones debido a
que, si se desconocen, pueden provocar mas de un problema. Aspectos como
conocer de la historia, cultura o gastronomia de los negociadores chilenos
acercaran mas el contacto con ellos, también por ejemplo hablar sobre los
salarios es un tema que no toca en las reuniones, todos esos temas
abordaremos a continuacion proponiendo las mejores directrices para el
mejoramiento de las relaciones.

Los aspectos que se deben considerar para conocer mejor a la contraparte y su

comportamiento son los siguientes (Jacquin, 2007), que son:
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7.2.1. Saludos

Formas de saludar a la gente: Al comenzar el encuentro con la contraparte
chilena es recomendable estrechar la mano, y mucho mas en una situacion
grupal. Es comun saludar con beso en la mejilla a las mujeres incluso en el
primer encuentro (Banco Santander, 2018).
Coémo dirigirse al otro: La primera norma que se debe tener en
consideracion para hacer negocios en Chile son las relaciones interpersonales,
el cual juega un papel fundamental el concepto familia y amistad, y es esencial
entablar una relacion de confianza para lograr relaciones de negocios
fructuosas. Un comerciante independiente chino relata que su experiencia con
los chilenos ha sido bastante buena, ya que son amables y generosos
(Entrevista 17).
Por otro lado, se recomienda iniciar la conversacion con temas generales como
los atractivos del pais, cultura, historia, incluso futbol, etc. La interrupcion no
es considerada falta de educacion sino interés sobre el tema (Banco Santander,
2018). Un estudiante chino ya occidentalizado, nos revela que ¢l tiene mucha
interaccion con los chilenos y encuentra que poseen un pensamiento
multidireccional es por ello que a veces le ha costado tener una conversacion
fluida (Entrevista 25).
Para presentarse se debe usar el apellido procedido del Sr., Sra. o Srta., los
hispanos cuentan con dos apellidos, el del padre y el de la madre y
normalmente se usa el del padre (Banco Santander, 2018).
Funcion de las tarjetas personales: Estas deben tener en alguna de sus caras
impresa en espafiol y la otra en el idioma del negociador, al momento de
entregarla se debe dar por el lado impreso del idioma espafol. Ademas, se
recomienda entregar la tarjeta al inicio de la reunién o negociacion.
La tarjeta debe contener las siguientes especificaciones:

e Nombre, primer y segundo apellido.

e (Cargo que ocupa en la empresa.

e Departamento o unidad para el cual trabaja.
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e Numero de teléfono de oficina y celular.

e Correo electrénico y pagina web (si lo tuviese).

Ademas, se deberd emplear el “Sr.”, “Sra.” o “Srta.” seguido del apellido. En

la ilustracion se puede observar una tarjeta tipica (Banco Santander, 2018).

CIENCIAS QUIMICAS
Y TARMACIUTICAS

Nombre Apellido Apellido
Cargo T 1o {+36 2) 2222 2222

www.quimica.uchile.c

[lustracion 13Tarjeta de presentacion.
Fuente: Universidad de Chile, Facultad de Ciencias Quimicas Yy

Farmacéuticas.

7.2.2. Grados de formalidad

Las apariencias son importantes para el negociador chileno, es relevante tener
una presentacion personal e higiene. La vestimenta en general es formal y
conservador (Banco Santander, 2018):
e Traje y corbata para los hombres, los hombres suelen usar la chaqueta
al salir de la oficina, incluso si es para almorzar.
e Traje de chaqueta para las mujeres, también suelen usar faldas o

vestidos para reuniones formales.

7.2.3. Regalos

No se esperan regalos corporativos antes que se hayan desarrollado un lazo,
los regalos que son caros o llamativos pueden resultar incomodos. Se
recomienda tener un gusto conservador, como por ejemplo poder entregar

regalos como agenda de cuero, ldpices de buena calidad, encendedores,
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7.2.4.

7.2.5.

7.2.6.

accesorios de oficina, licor, entre otros. El regalo recibido se recomienda

abrirlo delante de la persona que realiz6 el regalo (Banco Santander, 2018).

Comportamiento

El comportamiento de los chilenos se ve muy influenciado a su estilo de vida,
al entorno, en la mesa de una negociacion las tacticas y comportamientos se
ven reflejado, es abierta, comin y también es una de las herramientas
fundamentales en el proceso de regateo, ya que se trata de intimidar al otro o
de hacerse el desinteresado. Cuando esto se mezcla con la emocionalidad, con
el silencio o pausas entre las conversaciones, reuniones y comidas,
comunicacion y gestos entre su grupo de personas, paciencia, las
consecuencias pueden ser conflicto abierto y jugadas arriesgadas de todo o

nada (Ogliastri, 2000).

Emociones

Con respecto a las emociones son altamente emocionales en el proceso de
negociacion, tienen la caracteristica personal de ser espontaneo y dar cabida a
la expresion de su sentimiento. El comportamiento del negociador va
naturalmente a la personalizacion de la negociacion (Ogliastri, 2000).

Cuando se empieza la negociacion con los chilenos hay que tener un grado de
sentido del humor, las emociones juegan un papel fundamental, ya que

denotan confianza, interés y entusiasmo (Banco Santander Trade, 2017).

Silencio

En general, el silencio es un factor clave para los latinoamericanos a la hora
de negociacion. El silencio aporta informacion relevante que desconocemos
en el momento, debido a la reaccién que provoca a la contraparte. En el caso

de los chilenos esta reaccion se ve reflejada a la incertidumbre que provoca a
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7.2.7.

7.2.8.

la otra persona, ya que exteriorizan preocupacion, duda e inseguridad que
puede provocar de este modo conseguir concesiones impensadas y beneficios

a su favor (Acocex, 2014).

Comida

La comida juega un rol particular en los negocios, y es porque se genera la
primera instancia de reunion donde las partes generan un vinculo de amistad
y de confianza.

Es una practica habitual que los chilenos utilicen la hora del almuerzo para
poder realizar la negociacion, en donde ellos escogen el lugar y la hora.

Es muy usual que se frecuente las reuniones en lugares cercanos al trabajo, en
donde el menu frecuentemente consiste en una entrada, plato de fondo y
postre, de igual forma durante el almuerzo es recomendable realizar una
sobremesa, después de haber finalizado la comida. Ademas, indicar que, si la
reunion es esporadica o informal, puede que usen los cafés y after office como

lugares de reunion (Johanson, 2015).

Comunicacion verbal, comunicacion no verbal y gestos

La comunicacion es clave para la negociacion con los chilenos, ya que es
importante dar a conocer su posiciéon ademds de aspectos como su cultura,
historia, literatura y misceldneos como el futbol, vino, entre otros, cabe decir
que agradeceran que la contraparte sepa acerca de Chile, y frecuentemente en
las conversaciones es muy probable que los chilenos consulten sobre la
familia, gustos sobre su gastronomia como una conversacion social y amena.
Las redes sociales juegan hoy en dia un papel fundamental a la hora de crear
nuevos espacios de comunicacion global y de opinion, los chilenos a la hora
de negociar con los chinos se deben de adaptar al medio de comunicacién con
mayor conectividad en ese pais, este es el caso de WeChat (creada en China

esta aplicacion tiene mensajeria voz, y texto, contiene transmision en vivo,
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posibilidad de utilizarlo como billetera electronica, ademas de contar con
espacio para el e- commerce), red social muy usada en China por lo que los
chilenos tienen que adaptarse en la utilizacion para poder lograr una mejor
comunicacion en los negocios y asi estar interconectados en el continente
asiatico. En el caso de Chile es usado el Twitter, Facebook, WhatsApp y
Skype, redes sociales comunmente usadas para las gestiones de negocios.

La experiencia de un estudiante chino, radicado en Chile hace 13 afios, indica
que los chinos, hoy en dia hacen todo a través del celular, como por ejemplo
subir material de clases, tener clases a distancia, pagar y comprar servicios,
entre otras cosas, y que, si se va a iniciar negocios con los chinos, primero hay
que descargar las aplicaciones mas usadas (Entrevista 28).

Es importante tener en consideracion los problemas sociales que pueden
existir en los paises latinoamericanos ya que nos va a servir para conocer el
entorno y riesgos que puede haber al negociar con un pais (Consultora
Innovacion en comunicacién, marketing y posicionamiento estratégico,
2017).

Algunos alcances para tener en cuenta en este item es tener una conversacion
ligera antes de poder hablar de negocios, un gesto que se puede tener en cuenta
en este caso es expresar alguna emocion por la situacion del pais. Ademas, se
aprecia que las actitudes de los negociantes tengan algo de humor, y no hay
que sorprenderse si lo interrumpen, ya que no es un gesto de falta de
educacion, sino una forma de mostrar interés o entusiasmo; las emociones en
este caso toman gran peso en la negociacion (Banco Santander Trade, 2017).
Es fundamental poder saber qué comunicacién no verbal es utilizada en Chile,
debido a que estas conductas pueden que sean inapropiadas en el pais, es
frecuente que las personas utilicen sus manos a medida que se va generando
la conversacion y también otras partes del cuerpo (Allan & Barbara, 2006).
Con respecto a los gestos y las expresiones corporales son diferentes en cada
parte del mundo, por lo que en Chile hay expresiones que se debe de tener en

cuenta como las siguientes:
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1. Movimientos de manos: El circulo con los dedos, para dar entender
que todo esta bien o decir Ok, en Chile este gesto estd permitido, en
cambio en Brasil este gesto es equivalente a mostrar el del dedo del
medio y obviamente significa una ofensa.

En Chile cuando se cruza los dedos es significado de llamar a la buena
suerte, en cambio en Paraguay este gesto se denota como acto sexual.
Otro aspecto a tener en cuenta es el espacio personal, ya que no es
igual a otros continentes, por lo que la cercania corporal no debe ser
interpretada como de naturaleza sexual, ya que suelen ser mas calidos
y afectuosos en su forma de actuar. El tradicional apreton de manos en
las negociaciones viene acompanado de un beso en la mejilla como
forma de saludo (Johanson, 2015). En resumen, es recomendable ser
cauto al usar palabras o expresiones propias del pais, ya que tienen
significado diferente y pueden ser entendidas como término impropio

por la contraparte chilena (Prom Pert, 2016).

7.2.9. Pensamientos holisticos

Los chilenos no suelen meterse en detalles en el primer encuentro, de igual
forma suelen ser francos y toman la negociacion con formalidad y respeto,
ellos no buscan acuerdos generales en cambio prefieren negociar cada punto
sin que se les pase ni un detalle que puede ser relevante para obtener beneficios

propios (Prom Peru, 2016).

7.2.10. Paciencia

Los empresarios y emprendedores chilenos, que intentan construir la
confianza para mejorar sus negocios se les puede hacer dificil y costosa de
mantener para las firmas extranjeras, por lo que deben tener paciencia y
recurso de diversa indole (Prom Pert, 2016).Hay que tener en cuenta que los

chilenos cuando negocias con ellos, querran que les tengas un minimo de
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paciencia, ya que la toma de decisiones estd jerarquizada por lo que tomara
tiempo en tener una respuesta Optima para el cierre de negociaciones, ademas
que suelen usarlo como estrategia para obtener beneficios; suele suceder que
si los negociadores chilenos tienen que esperar al cierre de una negociacion
suelen perder un poco la paciencia ya que ellos siempre quieren ser los que
hacen esperar, ademas la impaciencia puede de que genere gastos a los que se

rehtisan a perder (Labarca, 2015).

7.2.11. Regateo

La esencia del negociador latinoamericano es el regateo, es decir si no hay
regateo no hay una negociacion, si no hay concesiones o rebajas el proceso es
una pérdida de tiempo. Ademads, abren con propuestas razonables pues su
rango de regateo es asi (Ogliastri, 2000). Un sourcing manager chileno relata
que los chilenos no son tan insistentes en la forma de negociar como son los
chinos, debido a que a ellos le otorgan bonos por aminorar costos en cada

gestion (Entrevista 11).

7.2.12. Ambigiiedad

El tema de la ambigiiedad es relevante, ya que cada cultura tiene su propio
contexto, por lo que no es necesario explicitar, detallar o especificar mediante
palabras lo que los miembros de esa cultura les parece obvio e innecesario de
comunicar. Se da el caso de un empresario chileno solicita una tela “azul
paquete de vela”, y la contraparte china no sabia a lo que se referia, por lo que
le entrego una tela de color azul cualquiera. Otro caso es cuando solicitaron
salmon, ya que los chilenos frecuentemente lo solicitan de la siguiente manera
“salmon asi de grande, y asi de rosadito” y la contraparte no entendia dicha
especificacion. Esta ambigiiedad es poco profesional por lo que si se habla de
colores deben ser conceptos entendidos para la cultura en la que se esta

negociando (Labarca, 2015).
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7.2.13. Intermediario

Es necesario contar con los servicios de una mediadora o algiin profesional
que le sirva de intermediario, no solo para mediar delante de las empresas sino
del organismo y demads instituciones. Esto se da siempre y cuando la
contraparte no hable ni inglés ni espafiol, aunque en la mayoria de las
negociaciones si no se cuenta con un intermediario, se suele improvisar con el

tema de la comunicacion (Protocolo, 2009).

7.3. Procesos de negociacion

El proceso de negociacion es influenciado por la cultura, que incurre en cuatro areas

(Prom Pert, 2016):

1.

Percepcion del proceso:

Las personas pueden sentir el proceso como cooperativo (ganador- ganador)
en la mayoria de las negociaciones. Ademas, en el desarrollo de la negociacion
se les atribuye que siempre traten de buscar beneficios mutuos con la
contraparte, y no se someten a la presion, sino que se toman el tiempo de poder
tomar una decision ya que estd muy jerarquizada.

Formas de construir el acuerdo:

Los chilenos no entran en detalles en la primera reunioén, ya que intentan
conocer y analizar las actividades de las empresas que estan sometidas a la
negociacion. Después de la segunda reunidon, no se limitan en ver
especificaciones del posible contrato que se pueda cerrar.

Formato de acuerdo:

Los chilenos, en especial los de la Region Metropolitana, no buscan acuerdos
globales, por el contrario, tratan de ver punto por punto los items del contrato,
ademas no se dejan presionar con tacticas agresivas.Implementacion del
acuerdo: Los chilenos estan orientados a contratos o acuerdos a corto plazo,

aunque finalizado ello, es probable que puedan formar lazos de negociacion a
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largo plazo y para ello es importante entregarles un buen servicio y cumplir
con los plazos de entrega; juegan un rol importante en la negociacion la
honestidad y la integridad puntos relevantes con respecto a la toma de

decisiones para la renovacion de un contrato con la contraparte.

7.4. Resolucion de controversias

Los métodos alternativos de resolucion de controversias civiles y comerciales en
Chile se han dado desde hace tiempo, el mecanismo mas utilizado en estas
circunstancias es el arbitraje. Esto se ha visto reflejado desde los afios 90 en que la
primera institucion de mediacion y arbitraje fue el Centro de Arbitraje y Mediacion
de Santiago, entidad dependiente de la Camara de Comercio de Santiago. La
poblacion juridica y empresarial chilena utiliza el arbitraje como medio para
solucionar los conflictos, ya que les proporciona beneficios para el mundo econdmico

actual, destacando su rapidez, especialidad, efectividad y bajos costos.

Las normas que rigen el arbitraje actualmente nacional o doméstico en Chile se
encuentran contenida en el codigo de procedimiento civil (Titulo VIII del Libro III)
y en el codigo orgénico de tribunales (Titulo IX, Art. 222 al 243) (Helmlinger & Cruz,
2015).
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8. CAPITULO VIII: COMPARACION DE LOS ESTILOS CHINO Y CHILENO

La comparacion de los estilos de negociacion, cultura y aspectos de ambos paises es de gran
interés para poder encontrar las semejanzas y diferencias que se tomaran en cuenta en ciertos
aspectos para las negociaciones. También el poder entender los elementos socioculturales, la
representacion en la interaccion de autodefinicion china y chilena, interacciones
interpersonales e influencias de valores religiosos y culturales, ademas de visualizar los
estilos y procesos de negociacion, considerando sus aspectos generales, y resolucion de
controversias. Por ltimo, se analizara la prevalencia de la distancia cultural en ambos paises

mediante el andlisis del método “Six dimensions of National Culture” por Geert Hoftstede.

A continuacidn, se contrastara los siguientes temas:

8.1. Relaciones interpersonales e influencias de valores religiosos y culturales

8.1.1. Importancia de las relaciones interpersonales

China: En la cultura, el comportamiento y las acciones de las personas poseen
un rol fundamental en las relaciones interpersonales. A esto junto con sus
conexiones interpersonales se les denomina guanxi, en donde prevalece la
confianza, la familia, la reciprocidad y el intercambio. El guanxi, ademas, son
considerado un mecanismo eficiente para entrar a comercializar con China, ya
que sin estos vinculos seria un fracaso la negociacion. Un punto clave para
que se realice un buen guanxi es la interaccion face to face, la cual se debe
cuidar y no olvidar de seguir generando comunicacion. Por otra parte, se debe
trabajar en establecer lazos de reciprocidad y fortalecerlos, lo cual toma una
importante cantidad de tiempo para poder lograr las condiciones Optimas y
llevar a cabo la negociacion. También hay que tomar en cuenta el xingyong,
el mianxi y el liam, que se derivan del guanxi. El propdsito de cada uno de
ellos es ayudar a establecer mejor la conexion con la contraparte, generando
lazos que logren afianzar los negocios, tanto en el respeto mutuo como en el

entorno social; esto dado que China tiene un enfoque de origen confuciano.
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En resumen, es de vital importancia generar buenas redes y sobretodo entender
estas practicas que a la luz de cultura chilena se percibe como una barrera
comercial, por lo que requieren una mirada intercultural y abierta para poder

tener éxito.

Chile: Con respecto a las relaciones interpersonales frente al pais asiatico,
Chile no presenta una red de conexidn tan profunda, no involucra la familia,
los negocios son parte del trabajo y los lazos no prevalecen en el tiempo como
en China. Ademas, ve las relaciones sociales solo para negociaciones del dia
a dia; es decir, que pueda que en un futuro no se mantenga conexion alguna

con la contraparte.

De esto ultimo, se infiere que, en lo que respecta a los negocios, los chilenos
mantienen vinculos sociales en funcion de la conveniencia o intereses
individuales. Por otro lado, en China se puede apreciar que las redes sociales
son mas desarrolladas debido al guanxi, como lo detallamos en el capitulo 4
(ilustracion 1) en donde se explico este tipo de relacion social. Si se busca
alguna similitud con las relaciones interpersonales, el término “pituto” se
acercaria un poco a la red de conexidon como el guanxi, se entiende como pituto
a la ayuda mutua para poder ingresar a una institucion o la entrega de una
informacion relevante para el que la solicita. A continuacion, se detalla un
cuadro en el que se refleja las diferencias y similitudes de redes de conexion

del guanxi y pituto:
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Tabla 3 Diferencias y similitudes de redes de conexion del guanxi y pituto.

Guanxi Pituto

Componentes Relaciones sociales redes y Relaciones sociales, redes y
normas de reciprocidad y normas de reciprocidad.
confianza.

Localizacién Redes personales. Redes personales.

Propiedad Privada. Privada.

Funcién Instrumental. Instrumental.

Norma que lo rige Reciprocidad. Reciprocidad/ Obligacion.

Confianza Particular. Particular.

Componente afectivo | Se involucra. No necesariamente.

Fuente: Claudia Labarca, Nihao Mr. Pérez, Buenos dias Mr. Li: Chile: Cultura,

negocios y confianza en la era global, 2015.

Segun un académico en el area de los negocios chilenos, detalla que los chinos
generan sus propios nucleos y dentro de esto existe una confianza plena, pero
el sistema de ellos funciona distinto porque se generan a través de redes por
el contrario los chilenos funcionan a través del pituto (Entrevista 26).

En ella se puede apreciar la gran similitud que tienen ambos tipos de
conexiones sociales, ya que, si bien el guanxi se especifica como una relacion
interpersonal, el otro actiia como una forma de intercambio similar de favores.
Como destaca el Dr. Flavio Comim, economista de Universidad de
Cambridge, la idea de entender a los “actores como seres socializados, cuyo
comportamiento no es meramente gobernado por el interés personal, peros si

por normas, instituciones y lazos sociales entre los individuos”.
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8.1.2. Influencias de valores religiosos

China: En la cultura de este pais existen tres corrientes filosoficas de gran

alcance:

e Confucianismos.
e Taoismo.
e Budismo.

Estas tres influencias culturales, que son caracteristicos de China, son una
practica mas que una reflexion, y en algunos casos, una forma de vida, por lo
que ademds son relevantes en los negocios, no solo para entender las
expresiones o mecanismos de su cultura sino también para comprender la
forma en la que estd enraizados los valores que sustentan al hombre
negociador chino y cdmo este moldea su vision al mundo. Estas corrientes han
forjado la personalidad y percepcion de los chinos, influyendo en la vida
social, en el entorno econdémico y negociador, entre otros. En otras palabras,
son imprescindibles para la comprension del pensamiento chino. Por otra
parte, la ética constituye la base espiritual de esta civilizacion, por lo que a
través de estas filosofias satisfacen la necesidad de lo real y lo metafisico, y la
diferenciacion del valor y la moral.

En sintesis, se infiere que China aborda estas corrientes como parte de la vida
cotidiana, en las que las pone en practica tanto el desarrollo personal como
profesional, enfatizan mucho en hacer el bien y lo que politicamente es
correcto hacer ya que es una parte de sus creencias se basa en lo esotérico, la
numerologia y la supersticion. Por ello es que se deben de tener en cuenta
estos aspectos antes de negociar ya que también se ven influidos por los ciclos
lunares, los numeros, los lugares, entre otros. En definitiva, se debe tener
presente todos los aspectos relevantes antes de escoger el dia a negociar,
debido a que, si estos aspectos se toman a la ligera, se puede ver afectada

negativamente la negociacion.
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Chile: Durante los ultimos 100 afios, la historia eclesiastica ha tenido una
evolucion continua y de gran progreso y aunque la religion catdlica cuente con
el mayor porcentaje de adeptos en Chile y no todo el pais profesa la misma
religion, la conformacion de los valores y virtudes, lo moral y lo ético, se han
regido desde la conquista a manos de los espafioles por la religion catélica, en
la que se instauraba una serie de normas religiosas que constituian en leyes
para la salvacion del alma y de las personas regidas por la buena fe, buen
individuo y ciudadano.

A diferencia del pais asiatico en donde la religion se ha inculcado desde 213
a. de C. aproximadamente, la religion catélica en Chile lleva mucho menos
tiempo sometimiento a los habitantes del pais bajo sus dogmas. Las normas
asidticas son muy creyentes en los preceptos de Confucio y lo llevan a cabo
hasta en lo mas minimo de su vida cotidiana (trabajo, negocios, familia, etc.),
a diferencia de los chilenos ellos pueden optar a elegir las normas de buena fe
en las que quieran ser regidos, entendiéndose lo bueno y lo malo seglin su

consideracion.

En resumen, ambas son consideradas religiones en donde cada una inculca
valores, virtudes, normas, lo moral, lo ético y principios de buena fe, cada uno
influenciados por sus antepasados, siendo asi China la que repercute mas en
sus comportamientos y normas de vida, ya que son ellos los que presentan
patrones de valores orientales que en si son mas marcados que los
occidentales, el respeto, la responsabilidad y el jugar limpio en un negocio son
sus bases de forma de personalidad y si no siguen sus normas pueden hasta

deshonrar a sus ancestros, y este tema es muy importante para ellos.
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8.1.3. Influencia cultural

China: La historia antigua de China se conforma con un elemento
caracteristico lo que respecta a las influencias de las dinastias en su
conformacion. En cuanto a las antiguas civilizaciones, es posible reconocer
rasgos esenciales y formas de vida que fueron dejando sus antepasados y que
hasta el dia de hoy tienen relevancia en su cultura. Existen 10 dinastias
milenarias (algunas surgieron antes de Cristo) y hasta el dia de hoy la dinastia
Han es la que prevalece en la cultura China con mayor porcentaje de adeptos
(ver ilustracion 3), esta dinastia impuso el confucianismo a todo su pueblo
instaurando asi sus normas, valores, creencias que hasta el dia de hoy forjan
la identidad del pais asiatico. También, junto con los inventos que realizaron
(la porcelana y el papel y junto con otros como la pélvora, la seda, entre otros),
lograron establecer comercio con Europa, generando un intercambio con
buenas expectativas para los comerciantes tanto europeos como asiaticos. Por
esta razon, se establecieron nuevas rutas que facilitaron la canalizacién de
transporte de sus productos. Asi, Europa siempre visualizé a China como un
centro de comercio de bienes por lo cual, desde tiempos inmemoriales, tienen
nocion sobre el intercambio comercial, canales de distribucion y con ello se
hicieron profesionales, por asi decirle, en grandes producciones y bajos costos
en sus productos.

En resumen, podemos exponer que China desde la base de su cultura influyo
en el desarrollo de la comercializacidén intercontinental, ademas de ser
reconocida por los inventos, cultura milenaria, religion, entre otros, que fueron
dejando linaje de sus dinastias, siendo unas mas relevantes que otras. Es por
esto que cuando se comercializa con China hay que tener en cuenta desde el
primer momento a qué clase de cultura se enfrenta, ya que es un punto a favor
el reconocimiento e interés de su cultura mas que el trato en si de la
negociacion, lo cual se explica porque tienen un pensamiento mas globalizado,
historia y fuertes redes de conexion que pueden ayudar a ingresar a nuevos

mercados y abrir nuevas negociaciones.
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Chile: Este pais latinoamericano presenta influencias indigenas, en donde
habia presencia de 13 pueblos originarios situados por todo el pais. Uno de los
pueblos originarios mas influyente hasta el dia de hoy, es la etnia mapuche;
en donde con los afios han luchado por prevalecer sus costumbres, creencias
y forma de vida. Cabe destacar que su actividad econdmica, en la mayoria de
los pueblos, estuvo regida por la agricultura, la crianza de animales, la caza y
la pesca, sin dejar de lado la artesania local en donde se elaboraban monturas,
mantas, aguardiente, entre otros, en donde eran su principal sustento para

satisfacer la demanda interna y exportar el excedente.

El comercio exterior de este pais, se centraba solo en el intercambio de las
regiones fronterizas, en especial Perti desde donde se importaba manufactura
proveniente de Europa y producto americano. Chile fue considerado el
granero del Per en donde implementaron una red vial para facilitar la

exportacion de los productos agricolas para aquel pais.

En sintesis, Chile conformado por sus pueblos originarios, iniciaron sus
primeros intercambios comerciales con sus paises vecinos, asi también amplio
la adquisicion de nuevos productos para su demanda interna, fortaleciendo asi
una mejor canalizacién de transporte terrestre e implementacion de puertos
ubicados estratégicamente en zonas fronterizas para asi facilitar la
comercializacién. En cambio, China desde sus primeros inicios su enfoque de
comercializacion fue mas alld de sus fronteras, ya que sus producciones de
mercancias se vieron influenciados por la demanda europea, que busco de
alguna forma tener una buena conexiéon en mejoras productos nuevos y

novedosos y buscando nuevas rutas para la facilitacion de la logistica.
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8.2. Estilos y procesos de negociacion

8.2.1. Aspectos generales que considerarse en la negociacion

8.2.1.1. Confianza

China

Chile

- Realizan negocios solo con personas que ellos

conocen y no toman en cuenta su nacionalidad.

- Suelen ser desconfiados con la contraparte.

- Se concentran mas en las relaciones que en los

contratos.

- Son acelerados, por lo que el foco es la firma

del acuerdo.

- Buscan relaciones a largo plazo.

- Buscan relaciones a corto plazo.

8.2.1.2. Idiomas

China

Chile

- La mayor parte de la poblacion china se
comunica con el chino mandarin o el chino
tradicional, ademas las personas que han tenido
estudios o viajado al extranjero son las que
tienen mas conocimiento del idioma inglés o

espafiol.

- Hablan espafiol con sus propios modismos,

muy pocos dominan el inglés.

- Prefieren entablar conversacion en su idioma.

- Se adaptan al idioma de la contraparte,
recurriendo a veces a personas que faciliten la

traduccion.
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8.2.1.3. Burocracia

China

Chile

- La burocracia es lenta y afecta a los
negociadores que necesitan la intervencion de un

organismo.

- La burocracia es mas lenta e invierte mucho

tiempo en poder gestionarse.

8.2.1.4. Puntualidad y tiempo

China

Chile

- Le dan importancia a la puntualidad.

- Suelen ser muy impuntuales.

- Estan orientados al futuro.

- Estan orientados al presente y no al futuro.

- Toman su tiempo para negociar.

- Suelen ser acelerados.

8.2.1.5. Informacion

China

Chile

- La informaciéon es un punto a favor, para

responder, argumentar y dar soluciones

convincentes.

- La informacion también es un punto a favor
para poder conocer a la contraparte y tener una

negociacion fructifera.
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8.2.1.6. Jerarquia

China

Chile

- Le toman mucha importancia hacia el respeto

de la jerarquia.

- La jerarquia estd estructurada por cargos y es

respetada.

- La toma de decisiones solo esta facultado al
superior de la empresa, sin tener poder los de

menores cargos.

- La toma de decisiones estd regido por los
cargos superiores, aun asi personas con menor
cargo estan facultadas a realizarlas, con previa

autorizacion.

8.2.2. Protocolo, conducta y etiqueta

8.2.2.1. Saludos

China

Chile

- Saludan con una leve inclinacidén de cabeza,
con el tiempo también han logrado saludar con

estreches de mano.

- Saludan estrechando la mano, ademds es muy

comun el saludo de beso en la cara a la mujer.

- Se debe dirigir con respeto y no interrumpir la
conversacion, no se debe hacer preguntas
personales y tampoco comenzar con el tema

principal o referirse de temas politicos o religion.

- La interrupcion no es considerada falta de
educacion sino interés sobre el tema, se
recomienda iniciar la conversacion con temas

generales.

- Se debe ofrecer una tarjeta de presentacion a
todos los presentes, y los empresarios se llaman

por el titulo o grado académico que se posea.

- Se debe ofrecer una tarjeta de presentacion, y
se suele emplear el “Sr.”, “Sra.”, o “Srta.” Para

referirse a los demés.
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8.2.2.2. Grado de formalidad

China

Chile

- Se debe vestir de manera formal y procurar que

sea un estilo conservador.

- Se debe vestir de manera formal y evitar usar

prendas llamativas o provocativas.

8.2.2.3. Regalos
China Chile
- Los invitados deberdn presentar a los | - Se esperan regalos corporativos cuando se haya

anfitriones un regalo por cortesia.

desarrollado un lazo de confianza.

- Se debe tener en consideracion que el regalo
debe ser costumbrista o representativo del pais,

ademas el valor debe ser moderado.

- Se debe tener un gusto conservador para los

regalos.

8.2.24. Comportamiento

China

Chile

- Usan la psicologia y el tiempo como tactica en

las negociaciones.

- Tratan de intimidar al otro, ademas de hacerse

el desinteresado en las propuestas.
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8.2.2.5. Emociones

China

Chile

- Las emociones se desprenden de los vinculos

sociales que se van generando con el tiempo.

- Las emociones juegan un papel fundamental
para los chilenos ya que transmiten interés y

entusiasmo.

- Son cordiales pero no afectuosos, ya que para
ellos es una tactica comercial no mostrar sus

emociones.

- Cuando se negocia con los chilenos hay que

tener un grado de sentido del humor.

8.2.2.6. Silencio

China

Chile

- Ordenan sus ideas mientras permanecen en

silencio.

- Usan el silencio a su favor para poder obtener
informacion de la contraparte y/o realizar

pequeiios acuerdos con su grupo de personas.

- El silencio no significa el rechazo o la

aceptacion de una idea.

- El silencio refleja incertidumbre, duda e

inseguridad.

8.2.2.7. Comida

China

Chile

- La comida es relevante ya que es donde se
genera el lazo de confianza, no suelen hablar de
la negociacion en esta primera instancia, su fin

es conocer a la contraparte.

- Es importante porque es la primera instancia en
donde se genera el primer contacto con la
contraparte ya que ven de que manera van usar

sus estrategias de negocios.
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- Las reuniones se pueden dar en lugares
publicos y cuando se tiene mas confianza esta se
realiza en la casa del negociador chino. Es de
muy mala educacion rechazar este tipo de

invitacion.

- Suelen utilizar su hora de almuerzo para las
reuniones de negocios con frecuencia son en

after office o en una cafeteria.

8.2.2.8.

Comunicacion verbal, comunicacion no verbal y gestos

China

Chile

- Consideran que es descortés ser directo por lo
que en la mayoria de sus negociaciones suelen

ser redundantes.

- Suelen ser directos en todo tipo de decisiones y

es porque el tiempo para ellos es muy relevante.

- Se debe evitar movimientos bruscos o
innecesarios ya sea con las manos o alguna parte
del cuerpo, ademas nunca se debe dar la espalda

a una persona.

- Suelen usar frecuentemente sus manos a la hora
de comunicarse y también otras partes del
cuerpo, pero hay que tener mucho cuidado con
conductas o gestos que pueden ser inapropiadas

en el pais.

8.2.2.9. Pensamientos holisticos

China

Chile

- Optan por tocar todos los temas a la misma vez

sin seguir una estructura.

- Suelen no entrar en detalles en el primer
encuentro, ademas no buscan acuerdos generales

y prefieren negociar punto por punto.
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8.2.2.10. Paciencia

China

Chile

- Los negociadores de este pais les gusta ver cada
detalle y analizarlo antes de tomar una decision

por lo que reflejan una postura calmada.

- La toma decisiones es jerarquizada por lo que
tomara tiempo en tener una respuesta Optima

para el cierre de negociaciones.

- Se debe evitar ser impaciente y acelerar el
proceso ya que, esto puede dar fin a la

negociacion.

- Usan la paciencia como parte de su estrategia
pero suelen ser impacientes si los haces esperar

a ellos.

8.2.2.11. Regateo

China

Chile

- Suelen regatear solo para su beneficio.

- Suelen ceder hasta cierto punto que no afecte

Su minimax.

- Emplean el regateo en sus negociaciones con
ofertas y contraofertas para llegar a su precio

optimo.

- La negociacion se basa en el regateo, es parte
de su estrategia y si que no se consigue un precio

justo, esto puede dar el cese a la negociacion

8.2.2.12. Ambigiiedad

China

Chile

- Los chinos suelen usar la ambigiiedad en la
mayoria de sus negociaciones, ya que su
finalidad es no avergonzar ni rechazar a la

contraparte.

- No suelen utilizar la ambigiiedad dentro de una
negociacion pero en su lenguaje coloquial suelen

ser ambiguos con lo que les parece obvio, es
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decir, asumen que la otra parte entendid el

mensaje.

8.2.2.13. Intermediario

China

Chile

- Es indispensable un intermediario chino, ya
que ademads de ayudar con la traduccion ejercen
un rol en las relaciones interpersonales para que
se pueda ejercer los primeros contactos con la

contraparte China.

- El intermediario no es necesario dentro de las
negociaciones chilenas salvo que la contraparte

no hable inglés u espafiol.

8.2.3. Procesos de negociacion

China

Chile

Percepciondel |- En el proceso

proceso

suelen

competitivos (ganador-perdedor).

ser | - En el proceso suelen ser

cooperativos (ganador-ganador).

Formas de marco historico.

construir el

acuerdo

- Comienzan la negociacioén con un

- Acuerdan principios generales

para después entrar en los detalles.

- Analizan e intentan conocer a la

empresa.

- No entran en detalles al comienzo

de la negociacion.
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Formato de

acuerdo

- Establecen un acuerdo amplio,
abarcando lo general y evitando

entrar en especificaciones.

- No finalizan el acuerdo una vez
firmado el contrato, ellos siguen en

contacto después de ello.

- No buscan acuerdos globales, ven
punto por punto los items del

contrato.

- Estan orientados a acuerdos de
corto plazo, por lo que no estan
enfocados en generar un lazo de
comunicacion que no sea de

negocios después del contrato.

8.2.4. Resolucion de controversias

China

Chile

- Los chinos evitan llegar a la instancia de
tribunales, se rehisan a firmar contratos en
donde se sometan a la corte judicial. Tratan de

llegar a un mutuo acuerdo con la contraparte.

- El mecanismo mas utilizado es el arbitraje
debido a que les proporciona beneficios, ademas

de rapidez, efectividad y bajo costos.
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8.3. Modelo six dimensions of national culture

8.3.1. Distancia al poder

China

Chile

- China se encuentra en el ranking mas alto
de este segmento ocupando la posicion 80,
esto quiere decir que es una sociedad que cree
que las desigualdades entre las personas son
aceptables. La relacion superior-subordinada
tiende a estar polarizada y no hay defensas
contra el abuso del poder por parte de los
superiores. Los individuos estan
influenciados por la autoridad formal y las

sanciones.

- Chile se encuentra en el ranking con mas
baja puntuaciéon en este segmento frente a
otros paises de América Latina ocupando la
posicion 63, esto se debe a su pasado
autoritario producto de la dictadura militar
sufrida a principio de los afios 70. Ademas,
presenta una estructura social jerarquica y
clases sociales bastante rigidas, es decir, los
grupos sociales mas acomodados cuentan
estos relativamente

privilegios 'y son

aceptado por la sociedad.

8.3.2. Individualismo/colectivismo

China

Chile

- China posee un puntaje de 20 en el ranking
de individualismo, esto quiere decir que es
una cultura altamente colectivista donde las
personas actian hacia el interés del grupo y
no necesariamente de ellos mismos. Los
grupos mas cercanos, como la familia,

reciben un trato preferencial, mientras que las

- Chile posee un puntaje de 23 en el ranking
de individualismo, similar a la mayoria de los
paises de América Latina, es posible inferir
que al ejercer una gran fuerza de trabajo
cambia sus percepciones, tienden a buscar
mas autonomia y variedad en sus posiciones,

son muchos mas asertivos que en el pasado y
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relaciones con los colegas de trabajo son
cooperativas para los grupos internos y
pueden ser hasta frios o incluso hostiles a los
grupos externos. Las relaciones personales

prevalecen sobre la tarea y la compaiia.

no dudan en cambiar de empleador si no ven
satisfechas sus expectativas de crecimiento

profesional.

8.3.3. Evasion a la incertidumbre

China

Chile

- China posee un puntaje de 30 en el ranking
de evasion de la incertidumbre, es decir, se
sienten cobmodos con la ambigiiedad, son mas
relajados y son mas adversos al riesgo.
Muestran su capacidad de adaptar las
tradiciones facilmente a condiciones de

cambio, también una fuerte propension de

ahorrar e invertir.

- Chile posee un puntaje de 86 en el ranking
de la evasion de la incertidumbre, es decir que
muestra una fuerte necesidad de seguir las
reglas y sistemas legales con el fin de
estructurar la vida en sociedad. Ademas,
buscan la seguridad, ante todo, ya que son
intolerantes ante la incertidumbre y le temen
a lo desconocido e intentan evitarlo. Por otro
lado, se caracterizan por una fuerte necesidad
de prediccion, por lo que los hacen mas
evitando la

ansiosos y  expresivos,

ambigiiedad.
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8.3.4. Masculinidad

China

Chile

- China posee un puntaje de 66 en el ranking
de masculinidad, es decir, es una sociedad
masculina en donde esta orienta e impulsada

por el éxito.

La necesidad de garantizar el éxito se ve
reflejado por el hecho de que muchos chinos
sacrificaran las prioridades familiares por el
placer de trabajar. El tiempo de ocio no es
importante, por lo que es probable que los
trabajadores dejen atrds a sus familias y se
trasladen a lugares lejanos para obtener

mejores trabajos y mejores pagas.

- Chile posee un puntaje de 28 en el ranking
de masculinidad, en consecuencia, se puede
inferir que estd marcado por lo femenino,
aunque es dificil detectar la evidencia de esta

en la sociedad chilena.

Lejos de ser arrogantes, tanto los hombres

como las  mujeres  presentan  un
comportamiento o actitud modesta. En este
aspecto las personas tienden permanecer a un
grupo social, buscan la aprobacion de su
grupo y valoran los vinculos personales.
Ademas, valoran la igualdad, la solidaridad y
la calidad de vida laboral. Por otro lado,
favorecen el tiempo libre, la flexibilidad y el

bienestar.

8.3.5. Orientacion a largo plazo/corto plazo

China

Chile

- China posee un puntaje de 87 en el ranking

de orientacion a largo plazo, lo que afirma

- Chile posee un puntaje de 31 en el ranking

de orientacion a corto plazo, esto significa
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que es una cultura muy pragmatica, ademas
son personas muy ahorradoras y las mayorias
de sus inversiones estan enfocadas a un
futuro no préximo, por lo que les permite
superar obstaculos y desafios que se
presentan durante el periodo de negociacion.
Esto explicaria el tiempo en el que se demora
en concretar una negocian con la potencia

asiatica.

que tienen una propension relativamente
pequeia a ahorrar para el futuro y tener un
enfoque de resultados rapidos. Ademas, sus
relaciones de negocios tienen una mirada
esporadica, por lo que, si requiriesen en un
futuro a la contraparte la buscan por mera

necesidad.

8.3.6. Indulgencia

China

Chile

- China posee un puntaje de 24 en el ranking
de indulgencia, es decir, posee una tendencia
al cinismo y al pesimismo. Ademads, a
diferencia de las ciudades indulgentes, China
no pone mucho énfasis en el tiempo libre y el
control de satisfaccion de sus deseos. Por otro
lado, las personas con esta orientacion
tienden a tener sus acciones mas restringidas
por las normas sociales y sienten que

complacerse a si mismo es algo erréoneo.

- Chile posee un puntaje de 68 en el ranking
de indulgencia. Las personas en este tipo de
sociedades generalmente muestran una
voluntad a divertirse, disfrutar de la vida y
hacer lo que deseen. Poseen una actitud
positiva y tienden al optimismo; es por ello
que le otorgan un mayor grado de
importancia al tiempo libre, gastan el dinero
como lo desean, dando prioridad a su vida

social.
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9. CAPITULO IX: RECOMENDACIONES GENERALES

Luego de realizar la comparacion sobre los distintos sub-temas abordados, se expondra las

siguientes recomendaciones para los chilenos basado en la informacion obtenida.

Se recomienda no ser acelerados en el proceso de la negociacion ya que los chinos se
toman el tiempo de conocer a la contraparte, ademas de que esto influenciara si se
realiza el acuerdo o no. Ademas, no se debe ir directo con el tema de negociacion, ya
que ellos no prestaran atencion, ni mucho menos hacerlo en la primera reunion, ya
que su foco serd crear el vinculo de la confianza, si se apresura esto se corre el riesgo
de poner fin a la negociacion, aun asi, si se ha invertido tiempo. Es importante que el
chileno considere el tiempo que se tomara para forjar el vinculo, porque el chino
tendra una vision a largo plazo en todo este proceso. Tomar en cuenta que los chinos
reflejan una postura muy calmada, por lo que ellos necesitan analizar cada detalle con
tiempo, abarcando lo general y evitando en entrar en especificaciones.

Se sugiere que, si no se maneja el idioma chino, al menos domine el inglés y si no es
el caso, contratar una persona que ejerza como traductor, aunque ellos buscaran la
manera de poder comunicarse si es que no se tuviese ninguna de las opciones
mencionadas. Ademas, hay que considerar tener un intermediario, no solo por el
idioma sino para todos los documentos, tramites y relaciones interpersonales.

Hay que tener precaucion con el tema de la puntualidad, se aconseja salir con tiempo
evitando posibles inconvenientes, ya que esto le quitard seriedad al negocio. Por
ultimo, si se tuviese algiin percance comunicarlo inmediatamente a la contraparte. Por
otro lado, es recomendable negociar durante estos intervalos (8:00- 10:00 o 20:00-
22:00), segun un comerciante del area textil chino indica que ellos hacen un esfuerzo
para poder adaptarse al horario occidental y generar la comunicacion con la
contraparte (Entrevista 4).

Tienen que tomar en cuenta que la toma de decisiones de los chinos solo esta facultada
por el superior, esta accion no sera delegada a los mandos inferiores, por lo que se
tendra que respetar las jerarquias y los tiempos involucrados en el proceso.

Se aconseja saludar de la manera tradicional china (leve inclinacién de cabeza y

estrechez de mano), ademas de tratar de evitar el contacto corporal. Ademas, no se
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debe olvidar entregar la tarjeta de presentacion con las dos manos. Por ultimo, no
interrumpir el didlogo y realizar las preguntas pertinentes al final de la conversacion.
No olvidar que los chinos usan tcticas para dilatar la negociacion por lo que usaran
la psicologia y el tiempo en las negociaciones, por consecuencia se debe de tomar
precaucion y de ante mano reconocer estos factores. Con respecto a las emociones,
se debe tomar en cuenta que estas no se generaran en las primeras instancias, por lo
que se generara con el tiempo, ademas de ser usado como tactica comercial.

Hay que tener precaucion de no rechazar la invitacion a alguna comida, ni mucho
menos abstenerse a probar platos tipicos del pais, ya que estas instancias son el
ambiente propicio para generar la confianza. Seria recomendable que la contraparte
chilena supiese o tenga nocion sobre la cultura china, esto beneficiard a la hora de
realizar la interaccion con ellos.

Se debe evitar hacer movimientos bruscos e innecesarios a la hora de comunicarse
(movimiento de manos o pies), ademas nunca se debe de dar la espalda a una persona.
Tomar en cuenta que ellos tocan todos los temas a la misma vez, sin seguir una
estructura.

Suelen regatear para su propio beneficio, por lo que el chileno no debe considerar
como precio final el primer monto dado.

Como cultura, los chinos suelen ser muy ambiguos por lo que su respuesta no es
directa, es decir el “No” no se hace de manera literal, sino que responderan con un
“veremos” o que “lo analizaran”.

Durante el proceso de negociacion, los chinos tomaran una postura de ganador, en
donde el chileno tendrd que buscar la manera de persuadir para que ambos tengan
beneficios mutuos, sin ofender a la contraparte. Segiin un asistente de compras, al
chino le da lo mismo si uno gana o no, ademas se asegura inmediatamente con el pago
anticipado y si se desiste de realizar el negocio, el chino no realiza devoluciones
(Entrevista 9).

Hay que tomar en cuenta, que en caso de que se incumpla algunos puntos del contrato,
el chino no querra someterse a ninguna mediacion en donde intervenga la justicia, ya

que esto le quita tiempo y por sobre todo dinero, por lo que la contraparte chilena
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tendra que considerar arreglar el tema “Bajo la mesa” a en ultima instancia
Yy ,

dirigirse a tribunales.

A pesar de que existan muchas diferencias entre estas culturas, se lograron encontrar algunas

similitudes, y son las siguientes:

e Ambas culturas reflejan desconfianza de diferente forma al principio de todo proceso
de negociacion.

e La burocracia en ambos paises es lenta y dilatan la gestion enormemente.

e Tienen como tactica el uso de la informacion y el silencio, ya que con ello ganan
tiempo en tomar pequeiias decisiones y generan incertidumbre a la contraparte.

e Lavestimenta para ambas culturas, se valora la vestimenta formal y conservador. Con
respecto a los regalos, estos deben ser representativos del pais y también

conservadores.
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10. CONCLUSIONES

En los andlisis realizados anteriormente, se puede destacar e identificar las relaciones de
China y Chile, desde que se iniciaron los primeros nexos comerciales hasta que se logré un
acuerdo concreto, (especificamente la firma del Tratado de Libre Comercio en el afio 2005 y
que entro en vigencia en el ano 2006). Hasta el dia de hoy se sigue viendo un incremento de
la comercializacién, negociacion, y gracias al fruto de esta alianza ambos paises se han
reconocido e incentivado a saber mas culturalmente por lo que no tan solo se proyecta
comercializar bienes y servicios, sino que también el campo turistico se ha visto influenciado
en gran parte. Por otro lado, las costumbres y relaciones interpersonales que se han dado a
conocer por empresas como Cruzando el Pacifico, Chile week, Centro Cultural Chino, entre
otros, son un punto clave que se debe contemplar al momento de realizar las negociones,
debido a la gran brecha cultural, estas instituciones dan a conocer la manera de actuar de los
asiaticos en diferentes indoles y a la vez descartar acciones que pueden ser mal vistas tanto

en una conversacion coloquial como en una negociacion.

Se ha dado a conocer ambos estilos de negociacion entre estos paises, por lo que se ha podido
identificar distintos modelos y esto se debe a las influencias de valores religiosos y culturales
que cada pais mantiene y cabe detallar que entre ambos paises, China tiene un estilo mas
agresivo para realizar la negociacion, a comparacion de lo relajado que son los chilenos, por
lo que el negociador chino va querer salir triunfante utilizando tacticas y amenazas con la
contraparte, toman el tiempo a su favor para la toma de decisiones y generar relaciones a
largo plazo, regatean para obtener mejores precios, ademas el idioma es un factor relevante
para lograr una comunicacion, ante esto se debe reconocer las estrategias usadas por ellos y
ademas tener indicaciones para sobrellevar el tipo de negociacioén que se genere. En cuanto
a las semejanzas ambas culturas son desconfiados, la burocracia es lenta, ambos usan la

informacion a su favor, y prefieren la vestimenta conservadora.

Una de las directrices que apuntan al mejoramiento de las relaciones culturales e
interpersonales facilitando la negociacion en ambos paises es tener un control del tiempo,
como también darse la oportunidad de conocer mas alla la cultura de cada pais, esto generara

mejor vision e interés de la contraparte, por otro lado no se debe ser directo con el tema ya
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que esto puede incomodar a la otra persona arriesgando el término de la negociacion, ya que
estos datos se han sido recopilados de nuestros entrevistados. Otra directriz es contar con un
traductor en caso que no se maneje el idioma para lograr una comunicacion mas satisfactoria,
aunque segun nuestros informantes si es que no se cuenta con estos recursos los chinos estan
dispuestos a poner de su parte para poder entenderse, y por ultimo otra directriz relevante son
los movimientos corporales, se debe respetar el espacio de la contraparte, ademas cabe saber
que se debe tomar postura de inclinacion ante un saludo, y procurar entregar la tarjeta de
presentacion con ambas manos. Con toda la informaciéon recabada se puede decir que la
confianza es la base para la construccion de una relacion de negocios y radica fuertemente
en la relacion interpersonal ademas es algo que va a perdurar, se debe cuidar conforme al

tiempo.

Una de las problematicas que se plante6 en la hipotesis es la diferencia horaria que existe
entre ambos paises (cuentan con 12 horas de diferencia), por lo que ha sido una limitante y
un tema relevante a la hora de negociar. Conforme a la investigacion, la mayoria plantea una
solucion ante ello, existen dos horarios en los cuales es favorable realizar una conversacion
(desde las 8:00- 10:00 o 20:00- 22:00) es por ello que este factor no es restrictivo el dia de
hoy, ya que ambas partes han logrado adaptarse y hacerlo rotativo entre ellos, para de este
modo buscar la manera de comunicarse empleando tanto e-mail, llamadas de conferencias y

redes sociales para concretar dichas negociaciones.

En cuanto a las diferencias culturales, se ha logrado establecer que son un obstaculo para la
negociacion debido a que tienen aspectos de vida diferente, por ejemplo un tema ya visto
anteriormente es creacion del lazo de confianza llamado guanxi (segliin nuestros entrevistados
indican que dicho proceso solo se puede elaborar con chinos, hay casos en que occidentales
y personas ajenas a la cultura lo han podido realizar pero no recibe la aprobacion de todos
los chinos), ademas es importante mencionar que la filosofia de vida de los chinos esta basada
en el Confucionismo, Taoismo y Budismo, en donde son influencias que prevalecen desde
su pasado y afiliacion por parte de sus familias, lo que afecta directamente en la vida cotidiana
tanto en su comportamiento como en la forma de pensar. Para concretar, el aspecto cultural

del chino engloba tanto tiempo como la manera de generar lazos, ademds de la importancia
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en su jerarquia y protocolos a seguir conforme a su cultura, siendo factores que hay que

considerar en todo este proceso.

El idioma es una barrera a la hora de negociar o generar un vinculo con la contraparte asitica
pero esto no impide la comunicacion con ellos, ya que los asiaticos buscan los recursos para
poder comunicarse, (la mayoria de chinos se comunica con chino mandarin, las personas que
han tenido estudios saben otro tipo de idioma) en las universidades y colegios el dia de hoy
estdn comenzando a impartir distintos idiomas (ruso, aleman, francés, espafiol) siendo el
inglés el idioma con mas adeptos aunque hay casos que es posible necesitar un traductor por
si no hay forma de poder comunicarse. Otra de las barreras que se detallo como posible
problematica, es en relacion a los aspectos legales; ya que pueden afectar el proceso de
negociacion como problemas con los canales de distribucion, documentacion, resolucion de
controversias, entre otros. En este tema, se tiene presente que los chinos evitan cualquier
instancia que involucre la resolucion con alguna entidad gubernamental, ya que también nos
precisaron que ante lios como estos son reacios en responder, se alteran, pero se toman las

decisiones “Bajo la mesa” es decir internamente, con sus propios términos.

Los estilos de negociacion de ambos paises, lo cual hemos detallado anteriormente, indican
una diferencia que hace que dificulte la negociacion (por un lado esta el estilo de la vida
occidental como oriental, y esto va da le mano con las influencias culturales y costumbres
que tiene arraigada cada pais), esto se da porque la contraparte asidtica suele ser mas
insistente, tienen percepcion competitiva, es decir ganador- perdedor, por ejemplo en relacion
a los precios a establecer ellos se inclinan por montos irrisorios en la primera etapa (es por
ello que el primer precio nunca se acepta), ya que segun nuestra informacion recabada ellos
ganan comision por cada negociacion concretada por lo que hace tener posiciones iniciales
extremas, también, aunque se es insistente con este tema, los chinos dilatan la negociacion,
siempre ha sido su estrategia, y esto es de suma importancia ya que dirigird el éxito o el

fracaso de la negociacion.

Cabe mencionar que el rol que cumplen las organizaciones como Cruzando el Pacifico, Chile
week, ProChile, entre otros, han incentivado a las personas y empresas a arriesgarse y
atreverse por el mercado asiatico; a generar vinculos de intercambio cultural y en el area

educacional de modo reciproco en una multiplicidad de &mbitos, sobre todo en los negocios.
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La historia que le precede a un pais, tanto cultural, econémico, politico, religioso, entre otros,
incide directamente en un proceso de negociacion. Por lo que a pesar de que son separados
por miles de kilometros y poseer diferencias de todo dmbito, han logrado mantener y
enriquecer estos lazos con el tiempo, siendo Chile uno de los primeros paises
latinoamericanos en que China puso su atencion, trayendo resultados positivos para ambos y
por los convenios que se han formado es mas facil seguir haciendo negocios con el Asia

Pacifico.

Para finalizar, esta ha sido una investigacion en donde se han logrado establecer las
diferencias y similitudes en base al estudio comparado de ambas culturas, logrando asi
caracterizar a cada una de ellas y establecer parametros de comparacion en los estilos de
negociacion de ambas partes, influenciadas por sus creencias, politicas, culturas,
idiosincrasia, tradiciones e historia. Se espera que en el futuro esta investigacion sea un punto
de partida para motivar a mas personas en nuestro pais de poder acercarse a lo que es la
cultura asidtica, en general y particularmente a China, ademés de tomar en cuenta las

recomendaciones y pautas entregadas en este trabajo.
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12. ANEXOS

Tabla 4 Modelo Hofstede
Cultural Uncertainty Long-term
Power Distance individualism | Masculinity
Group Avoidance orientation
Anglo
Australia 25 32 98 72 48

Far Eastern

China 89 44 39 54 100
Singapure 77 2 26 49 69

Latin America

Colombia 70 64 9 80 n/a
Venezuela 92 61 8 96 n/a

Latin European
Italy 38 58 89 93 n/a
Spain 43 78 64 31 n/a

Fuente: Cullen, Jhon -Parboteeah, K, Multinational Management, Chapter 2: Culture and

Multinational Management.

Tabla 5 Aspectos generales de la negociacion

Saludos e Formas de saludar a la gente. e Formas de saludar a
e Como dirigirse al otro. la gente.
e Tarjetas personales. e Como dirigirse al
otro.

e Tarjetas personales.

Grado de e Vestimenta. e Vestimenta.

formalidad
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Regalos

Regalos apropiados.

Regalos apropiados.

e Formas de intercambiar. Formas de
e Supersticiones sobre los presentes. intercambiar.
Comportamiento e Personalidad. Personalidad.
Emociones e Expresiones. Expresiones.
Silencio e Conversaciones. Conversaciones.
Comida e Modales adecuados para comer. Modales adecuados
para comer.
Lugares apropiados.
Pensamientos e Piensan en el “todo”. Piensan en los
Holistica detalles.
Paciencia e Detalle de su personalidad. Detalle de su
personalidad.
Regateo e Caracteristica de la negociacion. Caracteristica de la
negociacion.
Ambigiiedad e Respuestas indirectas. Contexto cultural.

Fuente: Conociendo China para iniciativas de negocios y la aplicacion de las normas del TLC

China-Chile, Universidad de Valparaiso de Chile, Jacquin Eduardo.
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Tabla 6 Entrevistas

# Categoria Cargo ( Al Fechadela Pais
momento de la entrevista
entrevista)
01 Empresa privada, Gerente de 03/07/2018 Chile
Comercio negocios
02 Empresa privada, Representante de | 01/12/2017 China
Comercio ventas
03 Empresa Privada, Retail. | Director 20/11/2017 China
corporativo de
exportaciones
04 Empresa privada, Textil | Comerciante 17/10/2017 China
05 Empresa privada, Comerciante 03/10/2017 China
articulos de oficina
06 Empresa privada, Administrador de | 08/11/2017 China
Restaurante local
07 Académico/investigador | Académico 05/12/2017 Chile
08 Empresa privada Ex gerente de 09/02/2018 Chile
negocios en Asia.
09 Empresa privada Asistente de 04/04/2018 Chile
compras
10 Agencia Gubernamental | Ex agregado 18/01/2018 Chile
comercial
11 Académico/investigador | Académico 14/03/2018 China
12 Empresa privada, Comerciante 06/12/2017 Chile
Comercio
13 Empresa privada, Sourcing manager | 12/07/2018 Chile

Comercio
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14 Empresa privada Representante de | 11/04/2018 Chile
ventas
15 Empresa privada Agente de ventas | 19/07/2018 Chile
16 Empresa privada Comerciante 30/03/2018 China
17 Empresa privada, Agente de ventas | 15/11/2017 Chile
Comercio
18 Empresa Privada, Retail. | Comerciante e 26/07/2018 Chile
importador
19 Empresa privada, Textil | Vendedor Chile
20 Empresa privada, Vendedor 27/04/2018 Chile
Comercio
21 Empresa vitivinicola. Director 15/11/2017 Chile
22 Empresa privada, Importador 22/03/2018 Chile
articulos de oficina
23 Empresa privada, Textil | Customer 05/07/2018 China
manager
24 Empresa privada, Textil | Importador 26/04/2018 China
25 Estudiante universitario | Estudiante 18/08/2018 China
26 Académico/investigador | Académico 03/05/2018 Chile
27 Empresa privada, Importador 17/11/2018 Chile
Comercio
28 Estudiante universitario | Estudiante 03/05/2018 China
29 Empresa privada, Comerciante 01/09/2017 Chile
Comercio
30 Empresa privada, Importador 25/01/2018 Chile
articulos de oficina
31 Académico/investigador | Socidlogo 11/07/2018 Chile
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32 Empresa privada, Importador 14/09/2018 Chile
Comercio

33 Empresa privada, Textil | Vendedor 07/03/2018 China

34 Organismo Asistente 08/05/2018 China
Gubernamental

35 Académico/investigador | Antropdlogo 05/07/2018 Chile

36 Académico/investigador | Historiadora 23/07/2018 Chile

37 Empresa privada, Representante de | 14/06/2018 Chile
Comercio negocios

38 Empresa privada, Empresaria 24/07/2018 Chile
Comercio

39 Empresa privada, Importador 03/09/2018 Chile
articulos de oficina

40 Empresa privada, Vendedora 27/04/2018 Chile
articulos de oficina

41 Empresa Privada, Retail | Gerente 10/05/2018 Chile

42 Empresa privada, Comerciante 28/08/2018 Chile
Comercio

43 Empresa privada, Importador 13/09/2018 Chile
articulos de oficina

44 Estudiante universitario | Estudiante 20/07/2018 China
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Tlustracion 14 Carta Gantt N°1

Ano 2017
Carta Gantt Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
HEIEEEEEEIEE A EEEEEEEEEEEEES
E|E|E(E|E|E|E|E E E|E|E|E|E|E(E|E|E|E|E|E[E|EIE
Objetivos s|ld|d|o|g]|c|s|d & o|ls|s|o|s]|lc|s|s|o|s]|ls|s|s|a]|a
Ol lugpuminltn O ool v |lvn
- N T |]l—|N|m = Ol NI |F]—- NI |O]l— N ]| |O
Fijar horario semanal para reunirnos.
Plan de trabajo
Identificacion y definicidn del tema. .
Fijar objetivos principales y secundarios.
Grupos de discusion y conferencias.
Marco tedrico
Marco metodoldgico
Desarrollo de tema
Entrevistas [ Designar localizacion fisica)
Elaboracion de prequntas de entrevistas
‘isitas aterreno
Entrevistas a quias
Redaccion de entravistas grabadas
Revision de bibliografia y antecedentes
Reunidn semanal
Confeccion de conclusiones
oz
o
Ilustracion 15 Carta Gantt N°2
Ano 2018
Carta Gantt Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agost Sep b (1)
cleleslcs (sl (s lc (s (sl (s |||l (22|22l 2|22 |22 |2 |2 |2 |22 |2 |2 |2 |22 ||| |22 |2 |2 |2 |2} |2|c|c|c
ooz io(oe @@ |(d|ee(d|d|d|e@ (DT |T D@ |®|@|® D@ |@|®|® @)@ |®|@|@ @@ |@®| @@ @@ |@ @@ @@ |@|@|®@|@
Obijetives Meses EIEIEIEIEIEIEIEIEIEIEIEIEIEIEIE 151515151515 |5 (E(EIE(E(E(EIEIEIE1E151515151515|5)15(5(E(E(515(5(515(5
C2 CE I 0 (0 (0 (V0 (0 (0 (V0 (V0 (V0 (P (P (VN (P (V0 (Vo (V0 (VT (- (V0 (VA (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (V0 (0 (V0 (0 (V0 (V0 (0 (0 (0 (0 (2 (0 (0 (1)
| Fijar horario semanal para reunirnos.

Plan de trabajo
|dentificacion y definicion del tema.

Fijar objetivos principales y secundarios.

Grupos de discusion y conferencias.

Marco tedrico
Marco metodoldagico
Desarrollo de tema

Entrevistas [ Designar localizacion fisica)

Elaboracidn de prequntas de entrevistas

Visitas aterreno

Entrevistas a guias

Redaccidn de entravistas grabadas

Revisidn de bibliografia y antecedentes

Fieunién semanal

Confeccion de conclusiones
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