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RESUMEN DE PROYECTO
Espafiol

El presente proyecto de investigacion tiene la intencion de desarrollar una caracterizacion
de la cultura de negocios de la India con el proposito de realizar un aporte al conocimiento
académico sobre esta tematica a través de un enfoque comercial hacia Colombia, debido a la
escasez de publicaciones cientificas que traten el topico desde este enfoque. Se considera que es
necesario desarrollar conocimiento al respecto debido a las oportunidades de mercado que
representa este pais para el sector comercial colombiano. En el proyecto se abordara esta temética
dentro de un &mbito de relaciones comerciales publicas y privadas entre Colombia e India, a través
de un andlisis de la cultura de negocios en este pais, la influencia de la religion hindu sobre la
cultura de negocios y finalmente proponer recomendaciones para decisores comerciales publicos
y privados para un desarrollo exitoso de negociaciones con sus homdlogos indios.

El proyecto de investigacion se desarrollara a partir de investigacion secundaria, a traves
de revision de recursos bibliograficos de caracter cientifico desde diferentes campos de estudio
sobre la cultura 'y los negocios tomando como enfoque a la India. Posteriormente se plantea realizar
una investigacion primaria a través de entrevistas dirigidas hacia actores relevantes que participan
de las relaciones comerciales bilaterales entre India y Colombia, tales como la cAmara de comercio

Colombo-India y empresarios nacionales.

English

The following project has the intention of develop a characterization of business culture of
India, with the purpose of contribute to academic knowledge about this topic through a trade focus
for Colombia, due the scarcity of scientific literature about this topic treated from this approach. Is
important to develop new knowledge about the business culture of India due the great market
opportunities that India represents for Colombian industry. The project will treat this topic inside
a public and private trade relationships between Colombia and India, through the analysis of:
business culture in India, the influence of Hindu religion on business culture and finally propose
recommendations for public and private trade decision makers for a successful development of
trade negotiations with Indian counterparts.

The project will be carried out by means of secondary research, through scientific

bibliographic resources from different fields about culture and business taking as focus the India.

1



Later it is contemplated to carry out a primary research through interviews to relevant actors which
participate of bilateral trade relationships between India and Colombia, like the India Chamber of

Commerce and Industry and finally businessman of Colombia.

PALABRAS CLAVE / KEYWORDS
Esp: Cultura de Negocios, Religion, Negociaciones, Relaciones Comerciales.

Eng: Business Culture, Religion, Negotiations, Trade Relationships.



PROBLEMA DE INVESTIGACION

Actualmente se presenta un panorama de bajos flujos comerciales internacionales entre los
sectores economicos colombianos (Agricola, Agroindustrial, Industrial) con respecto a la India,
este hecho reflejado en la caida abrupta de las exportaciones nacionales hacia este pais durante los
dos ultimos afios, 2015-2016 (Gréfica 1, Seccion Justificacion del Proyecto), y en la elevada
concentracion de bienes minero-energéticos dentro de las exportaciones nacionales hacia el pais
asiatico (Tabla 1, Seccion Justificacion del Proyecto), estos hechos se deducen a partir del informe
presentado sobre el perfil econémico de la India, realizado por la Oficina de Estudios Econémicos
del Ministerio de Comercio Industria y Turismo de Colombia, con actualizacion al 15 de Marzo
de 2017.

Una de las razones que explican la situacion de comercio exterior presentada entre los dos
paises, se debe al escaso relacionamiento politico en materia comercial que existe entre ambos. En
materia de politica comercial a través de una consulta realizada en el ministerio de comercio,
industria y turismo (MINCOMERCIO) llevada a cabo durante el mes de marzo del afio 2017 en el

sitio web (http://www.tlc.gov.co/), se encontrd que el pais no dispone de acuerdos comerciales

vigentes, suscritos 0 en negociacion con India, por otra parte, s6lo existe un acuerdo de promocion
y proteccion reciproca de inversiones (APPRI Colombia — India) vigente desde julio de 2012. Se
concluye a raiz de ello que las relaciones en materia de politica comercial entre ambos paises se
encuentran en una etapa incipiente. Si se analiza el panorama de Colombia en comparacion a otros
paises y bloques econdmicos se ha encontrado que bloques econémicos como Mercosur y paises
como Chile, si disponen de acuerdos comerciales preferenciales con India de acuerdo con una
revision realizada en el Sistema de Informacion de Comercio Exterior (SICE). Aungue si bien estos
acuerdos no son de un alcance tan profundo en comparacién a los tratados de libre comercio, si
representan un interés creciente de Sudameérica por el pais asiatico.

De acuerdo con la situacion presentada, se concluye que uno de los motivos que explican
este fendmeno, es el desconocimiento sobre la cultura de negocios en India enfocada hacia el
ambito de las relaciones comerciales bilaterales con Colombia, que pueda ser utilizado para el
desarrollo exitoso y provechoso de relaciones diplométicas comerciales, transacciones comerciales
y posibles acuerdos de cooperacion entre decisores publicos y privados de ambos paises.

En lo que respecta al &mbito cientifico sobre la cultura de negocios entre la India 'y


http://www.tlc.gov.co/
http://www.tlc.gov.co/

Colombia, es necesario mencionar que es un campo de conocimiento que estd comenzando a
desarrollarse, debido a que los trabajos de investigacion sobre tematicas relacionadas escasean. Sin
embargo, ambos paises han sido estudiados en conjunto través de perspectivas meramente
comerciales y de cooperacion internacional. Por estas razones, se busca aportar nuevo
conocimiento que sirva como un instrumento que acerque las realidades culturales de ambas
sociedades y facilite su entendimiento, motivando mas y mejores acercamientos entre decisores de
ambos paises.

Muchos economistas tienden a asumir que todos los seres humanos se comportan de la
misma manera, ignorando la influencia de la cultura sobre la conducta de las personas. Sin
embargo, las diferencias culturales pueden determinar la forma en que las personas se comportan
ante cuestiones como la ética, la conducta responsable, la motivacion, la administracion, el
emprendimiento, la voluntad de tomar riesgos entre otras cuestiones que pueden determinar el
éxito econdmico de las sociedades (Sen, 2004).

Es un hecho que las culturas moldean el comportamiento humano, y determinan la forma en que
las personas se relacionan entre si y su percepcion sobre lo que los rodea. El analisis de la cultura
es un mecanismo para explicar fendmenos histéricos, y es un instrumento para la comprension de

nuestros semejantes en un mundo donde la globalizacion repercute en la forma de hacer negocios.



OBJETIVOS DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

General
Analizar los factores culturales y sociales que permiten el desarrollo exitoso de negociaciones entre

decisores privados y publicos (empresarios y sector politico comercial) con sus homoélogos indios.

Especificos

1. Identificar los factores culturales que afectan el proceso de las negociaciones interculturales. 2.
Determinar la influencia de los factores culturales en el ambito de las negociaciones interculturales
entre decisores colombianos e indios.

3. Establecer estrategias aplicando un enfoque de inteligencia cultural para el desarrollo de

negociaciones comerciales con decisores indios.

Producto del proyecto de investigacion

Generar una guia de negociaciones para decisores publicos y privados, de modo que sirva como
instrumento para el desarrollo provechoso de negociaciones con decisores publicos o privados de
la India. De tal forma que se logre reducir las brechas de conocimiento y la distancia cultural con

respecto al gigante asiatico.



JUSTIFICACION

En términos del relacionamiento comercial que existe entre Colombia e India se presenta
un panorama que, si bien no es pesimista, ni tiene repercusiones negativas en el comercio exterior
de ambos paises, deja una sensacion de que puede ser mucho mejor y tornarse en beneficio de
Colombia, dados los esfuerzos en politica de comercio exterior que se han llevado a cabo por parte
del sector publico para lograr la expansion a mercados internacionales de la industria nacional.

A partir del andlisis presentado por el perfil economico de India elaborado por la Oficina
de Estudios Econdmicos de Mincomercio se observo una tendencia de crecimiento importante en
el comercio exterior entre ambos paises durante el periodo 2006-2014, en beneficio especial de
Colombia como pais exportador, sin embargo, se ha presentado una caida abrupta de las
exportaciones en el periodo 2015-2016, trayendo consigo un déficit en la cuenta corriente nacional
(Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2017)

Gréfica 1. Balanza comercial entre Colombia e India, periodo 2006 — 2016.
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Fuente: Oficina de Estudios Econémicos, Ministerio de Comercio Industria y Turismo. Actualizado a 15 de marzo de 2017

También dentro de las exportaciones nacionales hacia la India existe una elevada
concentracion de bienes provenientes del sector minero energético, con una escasa participacion

de los sectores agricola y agroindustrial (ver tabla 1).

Tabla 1. Participacion por grupos de productos en las exportaciones hacia India, periodo 2015 —
2016.



EXPORTACIONES HACIA India
Por grupo de productos

miles US § FOB

nivd 2015 2016] __ Variacién skl
Total 550.468 225.635 -59,0% 100,0%
Minero-energéticos 506.182 154.914 -69,4% 68,7%
No minero-energéticos 44.286 70.721 59,7% 31,3%
Agricolas 354 218 -38,5% 0,1%
Agroindustriales 2.544 2.012 -20,9% 0,9%
Industriales 41.387 68.492 65,5% 30,4%

Fuente: Oficina de Estudios Econémicos, Ministerio de Comercio Industria y Turismo, 2017.

El desconocimiento en la cultura de negocios de India es un factor que puede explicar este
panorama, dado que puede manifestarse un temor de los decisores publicos y privados a
relacionarse con el mercado indio, a razon de las enormes distancias psicologicas y culturales que
existen entre los paises.

Sobre el panorama comercial entre los dos paises también es importante destacar cuatro
elementos que contribuyen generando una percepcion mas amplia de la situacién que se esta
presentando. En primer lugar, como se ha mencionado en el planteamiento del problema, Colombia
carece de tratados comerciales con respecto a India, situacion que representa dificultades para los
empresarios y emprendedores colombianos que deseen participar de un mercado tan importante,
compuesto por 1,311,050,527 habitantes segin Banco Mundial. En segundo lugar, la constitucion
en el afio 2008 de la Camara Colombo India de Comercio e Industria (Camara COIN) creada como
un ente dinamizador de las relaciones comerciales entre los sectores empresariales de ambos
paises, en tercer lugar, el manifiesto interés de India por establecer un TLC con dos paises de la
Alianza del Pacifico de acuerdo con el diario Portafolio, en el 2015 por entrevista del actual
embajador de la India en Colombia, Prabhat Kumar (Sepulveda, 2015). En cuarto lugar, en la
Gltima actualizacion de la agenda de negociaciones comerciales segun el Consejo Superior de
Comercio Exterior del afio 2011 se reconocié a India como el segundo destino al cual deben
dirigirse las negociaciones comerciales, enfocadas al objetivo de consolidar y proteger mercados
(Consejo Superior de Comercio Exterior, 2011). Finalmente, Holguin (2011) afirma que el Consejo
Superior de Comercio Exterior de Colombia reconoci6 a la India como uno de los actores a quien
se debian enfocar la agenda politica comercial de nuestro pais, debido a la necesidad de encontrar
un mercado para bienes con alto valor agregado (y con un tamafio de mercado importante dada su
poblacidn) para sectores e industrias en crecimiento dentro del territorio nacional. Colombia dentro

de este aspecto se encuentra en una etapa incipiente para un acercamiento en sus relaciones con
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India. Tomando como ejemplo a Chile, Holguin (2011) resalté que hay esfuerzos de cooperacion
con el pais asiatico en materias que no son precisamente comerciales, por otra parte, de acuerdo
con el mismo autor, los Estados de Mercosur han logrado acuerdos de preferencias arancelarias,
logrando un mejor acercamiento comercial con el pais asiatico. Es evidente que la India es una
prioridad en las agendas de muchos paises latinoamericanos.

Menéndez (2013), Afirma que en los procesos de negociacion se constituyen de 5 etapas: la
preparacion, el desarrollo, el cierre, los acuerdos, y en ultimo lugar los resultados y el seguimiento.
El éxito de las negociaciones depende en gran medida de la preparacion para el proceso, es aqui
donde segun la autora, el analisis sobre la cultura de negocios cobra importancia, dado que a partir
del entendimiento de dicho factor las partes o negociadores pueden establecer comportamientos,
estrategias y decisiones con relacién a la contraparte en la negociacion, de modo que mejoran las
probabilidades de éxito de cara a una negociacion.

A partir de la investigacion también se puede argumentar que el analisis de la cultura de
negocios es importante para las demas etapas de un proceso de negociacion, dado que los
resultados de este analisis mejoran las perspectivas de los negociantes en relacién con: ¢ qué esperar
de la contraparte en un escenario de negociacion?, ¢Cuanto puede durar el proceso?, ;Qué roles y
responsabilidades puede tener la contraparte en relacion a un esquema organizacional?, ¢ Qué tipo
de seguimientos se debe realizar a las contrapartes antes, durante y después de las negociaciones?,
entre otros aspectos. En resumen, entender sobre cultura de negocios facilita el manejo de los
procesos de negociacion.

Por tanto, a raiz del panorama presentado la investigacion aportara al campo académico nuevo
conocimiento sobre cultura de negocios en India y a partir de ello poder favorecer el desarrollo de
relaciones comerciales bilaterales entre decisores publicos y privados con el gigante asiatico, a
través de recomendaciones estratégicas para tener en cuenta para lograr negociaciones exitosas con
personas que sean nativos de este pais. Logrando favorecer la industria nacional, mediante la
apertura del mercado indio a través de acuerdos comerciales y la proliferacion de nuevas

transacciones comerciales entre estos dos paises.



ESTADO DEL ARTE

La globalizacion dentro de un contexto de negocios internacionales es un fenémeno que hace
sumamente necesario conocer sobre diferentes culturas y las formas de negociar con individuos,
teniendo en cuenta el arraigo que poseen hacia sus culturas nacionales, puesto que al hacer apertura
de nuevos mercados y generar intercambios comerciales que trasciendan fronteras, un
conocimiento profundo sobre las culturas se convierte en un factor de éxito importante para el
sector empresarial de cualquier pais.

La cultura de negocios como campo interdisciplinario, se ha construido a partir de diversos
aportes a partir de diferentes &reas de estudio, De La Garza, Guzméan, y Hernandez (2009)
retomaron los enfoques propuestos por académicos para definir el concepto de la cultura y
proponer el estudio de las diferencias culturales entre paises. Dichos autores proponen un concepto
muy importante: la inteligencia cultural, como una habilidad fundamental para el disefio de
estrategias de negociacion internacional en relacion con la cultura de los paises, elemento que
permite a los decisores comerciales (publicos y privados) ser mas efectivos al relacionarse
interculturalmente y generar alianzas estratégicas con el objeto de lograr transacciones
comerciales.

Ademas, para de la De La Garza et al. (2009) las empresas deben contemplar en su
organizacion managers globales que sean también managers transculturales, en el sentido de tener
la curiosidad de conocer, respetar e incluso integrarse en la cultura de los paises con los que se
quiere generar vinculos comerciales. Asi mismo, la formacién y el aprendizaje en técnicas de
gestion y conocimientos interculturales de sus ejecutivos sera cada vez mas un requisito para el
éxito de las empresas en sus negocios internacionales (Garcia, 2011).

Desde una perspectiva gerencial, Christie, Kwon, Stoeberl, y Baumhart (2003) aportan un
elemento importante para el analisis de la cultura de negocios, el cual, si bien no aborda
directamente este tema en el estudio realizado por los investigadores, si se ve afectado directamente
por la cultura nacional de cada pais: la ética de negocios (business ethics). En su estudio, emplearon
como instrumento de andlisis un conjunto de encuestas suministradas a personas de perfil
ejecutivo, estudiantes de EMBA (Executive Master of Business Administration), en 2
universidades de India, Corea del Sur y Estados Unidos. Como resultado de este estudio
concluyeron que la cultura nacional tiene un impacto importante sobre las actitudes en torno a la

ética de negocios.



El analisis de la cultura de un pais siempre puede constituir un instrumento que explica la
razon de ser, en lo que refiere a la forma de hacer las cosas que un grupo de individuos que
comparte una cultura en un determinado pais tiene. Rao (2013) a través de su estudio de casos en
tres empresas explicé e identificd buenas practicas en HRM (Human Resources Management), un
aporte a destacar en relacion con su trabajo fue el uso de instrumentos tedricos como las
dimensiones culturales de GLOBE Cultural Study, dichas dimensiones son: Assertiveness /
Asertividad, Future-orientation / Orientacién al futuro, Gender egalitarism / Igualdad de género,
Humane orientation / Orientacion Humana, Institutional collectivism / Colectivismo institucional,
In-group collectivism / Colectivismo en grupo, Performance orientation / Orientacion al
rendimiento, Power distance / Distancia del poder y Uncertainty-avoidance / Aversion a la
incertidumbre. La utilidad de las dimensiones de Globe Cultural Study radica en su utilidad para
poder determinar un perfil cultural de los individuos de un pais.

El interés sobre el estudio del impacto de las culturas nacionales sobre los negocios ha
generado un campo de conocimiento propicio para el surgimiento de otras herramientas de analisis
aparte del mencionado estudio cultural GLOBE, para este caso, Hidalgo, Manzur, Olavarrieta, y
Farias (2007) emplearon dentro de su analisis el marco de dimensiones culturales propuesto por
Hofstede (1980) , las cuales son: distancia del poder, aversion a la incertidumbre, individualismo
y masculinidad, a través de la dptica de estas dimensiones propuestas lograron identificar las
principales diferencias entre paises (Chile, Alemania, China, Estados Unidos, Japon, México,
Rusia, Venezuela y Yugoslavia) y sus implicaciones dentro de los ambitos de la administracion,
los recursos humanos y el marketing. Como tal las dimensiones culturales de Hofstede (1980)
empleadas en el estudio, representan otra alternativa para lograr determinar un perfil cultural de
los nacionales indios.

Uno de los componentes principales de las culturas alrededor del mundo son las religiones, dado
que son los dogmas los que determinan en gran parte el comportamiento de la gran mayoria de la
poblacion mundial, independiente de las creencias que se adopten. Dentro de su trabajo, Acufia'y
Torres (2015), abordan el tema de la cultura y su influencia en los negocios, pero desde un enfoque
de las religiones. Ambos autores desarrollaron su investigacion a través de un método documental
y descriptivo, y dicho trabajo se delimité a los ambitos de la ética global y la responsabilidad social
corporativa. Dentro de su trabajo se pudo reflejar el alcance que tienen los dogmas religiosos en

lo que respecta a la forma de hacer negocios en las personas, determinando su forma de pensar y
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sus principios éticos en relacion a su contraparte, hecho que se ve reflejado en la presencia de
corrientes religiosas dentro de importantes empresas o conglomerados empresariales tales como el
grupo indio TATA, el cual fue fundado bajo principios Zoroastrianos y dirigido por personas que
compartian esta corriente religiosa.

La ética en los negocios, en el caso particular de India, es influenciada de forma significativa por
la religion hindi como elemento cultural. Sin embargo, a pesar de ello, la ética en los negocios ha
sufrido cambios importantes dada las dinamicas de la globalizacion, el colonialismo britanico, el
sistema de gobierno en un estado relativamente joven, llevando a una situacion de deterioro de la
misma, hecho que ha repercutido de forma negativa sobre la situacién econémica del pais (Berger
y Herstein, 2013). A pesar del panorama presentado por los investigadores, el estudio ofrece un
panorama actual sobre la ética en los negocios de un nacional indio, lo cual es de utilidad para
establecer un punto de partida planteando los siguientes interrogantes: ;qué se puede esperar de
una contraparte india en cuestiones de ética empresarial en un escenario de negociacion?, ¢Qué
puede llegar a esperar un nacional indio desde su perspectiva de ética de negocios de una
contraparte colombiana?, ¢hasta qué punto puede influir la ética de negocios en un escenario de
negociacion dada la situacion actual expuesta por los autores?, entre otras cuestiones.

Se han realizado trabajos que abordan el efecto de la cultura sobre los negocios, mas
especificamente dentro de un &mbito de estrategia empresarial, donde resulta imprescindible para
cualquier corporacién que busque internacionalizarse entender y adaptarse a la cultura del pais
donde se pretenda establecer. Palacio y Aguirre (2016) trabajan sobre el impacto de la cultura sobre
los negocios y el fendmeno del desarrollo en los paises, donde se concluyé que la cultura refleja
la forma en que los individuos de una sociedad se comportan en el ambito econémico y de los
negocios. A partir de este trabajo, surge la necesidad de considerar a la cultura un elemento a la
hora de disefar estrategias de negociacion efectivas con individuos extranjeros.

Almodovar y Rodriguez (2008) dentro de su obra cientifica abordan el concepto de distancia
cultural, relevante dentro del estudio sobre la cultura de los negocios, dentro de su trabajo analizan
este factor y sus repercusiones en la toma de decisiones de cara a un proceso de
internacionalizacion al cual se pueden enfrentar las compafiias en un entorno moderno, (aunque
solo abordan dicho proceso desde una perspectiva de inversion extranjera directa — IED), dicho
concepto de acuerdo a Almoddvar y Rodriguez (2008) afecta la percepcion de riesgo que puede
tener una empresa con respecto a un pais en el que se encuentra interesada en hacer negocios, sin
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embargo ofrecen un analisis involucrando las teorias de los costos de transaccion y las capacidades
organizacionales para determinar un modelo de decisiébn como una herramienta de ayuda a los
empresarios para decidir que estrategias emplear para establecerse en el extranjero y generar valor.
En lo referente a trabajos directamente relacionados sobre el campo de estudio de la presente
investigacion se puede destacar literatura como la realizada por Leyva (2017), donde se habla a
forma general sobre aspectos generales sobre la cultura de negocios en el gigante asiatico,
abordando temas de horarios de trabajo, agendamiento de encuentros de negocios, formas de vestir,
entrega de obsequios, saludos, reuniones de negocios y aspectos relativos a la forma de negociar
durante las reuniones. Aunque dicha obra se centra en aspectos meramente protocolarios ofrece
elementos muy importantes para el desarrollo de la investigacion, dado que se aportan datos
concretos para complementar una estrategia de negociacion durante los procesos de
internacionalizacion de alguna compafiia.

Castro (2014) desarrollé un analisis sobre los elementos culturales que influyen dentro de los
procesos de negociacion, resultado de su trabajo identificd una serie de 8 elementos que son
fundamentales para el éxito con respecto a nacionales de China. Tales elementos son: 1) Guanxi
(Desarrollo de buenas relaciones), 2) Zhongjian ren (el uso de intermediarios o terceros para
facilitar el contacto con nacionales chinos), 3) Shehui dengji (Respeto a las jerarquias, no solo
culturales sino organizacionales durante el transcurso de los procesos de negociacién, no solo es
un elemento de estatus sino que se caracteriza también por ser un elemento de personalidad al
momento de negociar), 4) Renji hexie (La armonia como principio para desarrollar relaciones
personales y de negocios), 5) Zhengti guannian (Comprension del pensamiento holistico, los
nacionales chinos tienden a negociar los diferentes elementos de una negociacion; como precios,
cantidades, responsabilidades, entre otros en conjunto y no como elementos separados, cabe decir
que el pensamiento holistico no se limita a un ambito de negociaciones, sino que es parte de como
dicha cultura oriental concibe el mundo y su forma de ver la vida), 6) Jie jian (Cultura del ahorro,
dado este aspecto los nacionales del pais oriental tienden a regatear aspectos durante la
negociacion), 7) Mianzi (La importancia de la reputacion y el buen nombre de las partes que
negocian) y 8) Chiku nailao (Trabajo duro: los nacionales chinos tenderan a ser muy exhaustivos
al preparar una negociacion, resistencia: paciencia para poder obtener los resultados que esperan
de un proceso de negociacion). A pesar de que la investigacion de Castro tuvo como enfoque la

cultura China, ofrece un marco de referencia que puede ser replicado para el caso de India. Otra
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clase de elementos que son relevantes para el analisis de la influencia de la cultura nacional sobre
los negocios y que pueden proveer una optica mas completa sobre la cultura de un pais son la
influencia de corrientes filoséficas sobre el comportamiento de las personas, lo cual, a diferencia
de la influencia de las religiones, encuentran su motivacion en la busqueda de un Estado de
bienestar. En el caso de Japon donde hay un arraigo significativo al confusionismo se ha inculcado
a través de esta filosofia las costumbres del respeto a las jerarquias, la lealtad a las empresas, la
cultura de la planificacion y la mejora continua y la superioridad del colectivo frente al individuo
(Jensana, 2010), también en la obra de Jensana se propone un par de elementos adicionales, las
barreras de comunicacion, las cuales pueden estar dadas por diferencias en la composicién de la
gramatica y la pronunciacion de los idiomas, lo cual complejiza la interaccion con los nacionales
nipones y de cualquier otra nacion que no comparta un idioma de origen anglosajon. Finalmente
es de interés estudiar sobre el aislamiento geografico e historico del cual hayan sido objeto los
estados y sus ciudadanos, para el caso de Japdn el aislamiento geogréafico e historico ha generado
desconfianza hacia las culturas foraneas de otros paises.

Dentro del &mbito del proceso de las negociaciones como parte de un macroproceso de
internacionalizacion al cual se someten las compafiias en sus procesos de creacion de valor, se
destacan aportes tedricos a la influencia de la cultura dentro de este &mbito. Garcia (2004), alude
al concepto de los estereotipos que tienen los negociadores antes de confrontarse con personas que
provienen de otras culturas, aspecto que puede determinar la estrategia de negociacion, por otra
parte, aporta conceptos importantes que pueden constituir un marco para el desarrollo de la
investigacion, tales como distancia del poder, relaciones personales/profesionales,
confrontacién/cooperacion, relacion con el tiempo y los compromisos verbales y escritos, dichos
conceptos aplicados a esta investigacion pueden desembocan en la generacion de nuevo
conocimiento aplicado a las estrategias de negociacion que se puedan desarrollar con nacionales
indios.

Dentro del campo de estudio de la cultura en los negocios no se pueden ignorar los aportes al
mismos desde el campo de la administracion. Castro y Abreu (2008), en su andlisis sobre la
influencia de los factores culturales dentro de la administracion en los negocios internacionales,
definieron un conjunto de los mismos, que si bien aplican como elementos de analisis y reflexion
que favorecen la aculturacion de los gerentes y las corporaciones a nuevos entornos culturales a

través del desarrollo de la sensibilizacion cultural, también pueden ser aplicables como variables
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que pueden encaminar al éxito en las negociaciones interculturales si se asumen como un todo,
dichas variables tales como: idioma, costumbres, valores, consciencia sobre el tiempo, formas de
vestir y apariencia, normas para hacer negocios, género, familia (concepcion de la misma),
educaciodn, religion, individualismo, factores materiales, postura ante los cambios, la historia y la
geografia. Aunque algunos de las variables discutidas en la obra pueden ser objeto de discusién
sobre su influencia directa en el fendmeno de la cultura, dicho trabajo establece un esquema bajo
el cual puede desarrollarse estrategias de negociacion en base a la informacion que se pueda
obtener de las variables mencionadas, logrando como un fin la empatia entre las partes que incurren
en procesos de negociacion y la llegada a buen puerto de tales interacciones.

A pesar de que el estudio de la cultura de negocios en paises asiaticos en un campo que se
encuentra en construccion por parte de la academiay que puede construirse simultaneamente desde
otras ciencias y disciplinas, existe un descuido para el caso de Colombia con respecto a India,
donde es necesario desarrollar nuevo conocimiento que sea de utilidad en escenarios de

negociacion con el pais asiatico.
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MARCO TEORICO
La cultura de acuerdo con Castro y Abreu (2008) es el conjunto de actitudes, comportamientos,

creencias, valores que los individuos aprenden a traves de las generaciones y son impuestas por la
sociedad, la cultura es un factor que determina la forma de pensar de las personas y su
comportamiento ante diferentes situaciones que puedan enfrentar. Castro y Abreu (2008) afirman
que la cultura se aprende y no se nace con ella, se comparte con los individuos que nos rodean, que
puede cambiar conforme a las generaciones de una sociedad, es un elemento simbolico que es parte
de la mente de quienes la comparten, sin embargo, la cultura también puede adaptarse a las nuevas
circunstancias sociales y por ende cambiar. Para De La Garza et al. (2009) afirman desde Hosftede
que la cultura es una programacion mental de los individuos, sin embargo, dicha programacion
mental es en parte compartida y en parte individual, compartida debido a los aspectos como los
valores universales y colectivos que se comparten e individual por factores como la religion, la
region y la familia.

Dentro del estudio sobre la cultura de negocios se puede definir como la identificacion y el analisis
de todas las variables culturales que influyen dentro de los procesos de negociacion (para este caso
comercial), determinando sus efectos e implicaciones durante este proceso logrando un
entendimiento profundo sobre sus consecuencias y resultados sobre las negociaciones, llevando a
una mejor comprensién de las contrapartes y la mejora en la toma de decisiones, logrando como
un fin el éxito en dichos procesos de negociacion intercultural para las partes involucradas.

Se hace necesario abordar este campo de estudio en medio de un mundo globalizado dada la
creciente importancia de las transacciones comerciales internacionales entre naciones, al menos
por el lado del comercio exterior y las inversiones extranjeras directas hacen necesarias
interacciones en un marco de interculturalidad, fenémeno que significa esa necesidad inherente de
relacionarse con personas de otras culturas obteniendo aprendizaje de tales o tomando précticas de
las mismas para las sociedades, dicho concepto no se debe confundir con multiculturalidad dado
que este solo representa el hecho de reconocer que existen diversas culturas (Palacio y Aguirre,
2016).

El anélisis sobre la cultura en los negocios tiene como un fin lidiar con uno de los problemas més
frecuentes que han surgido a través de la globalizacion de las economias y los negocios
internacionales: la distancia cultural. Esta se define como la diferencia entre dos culturas de paises,

cuanto mas es la diferencia, mayor sera dicha distancia, y por ende se presentaran dificultades en
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los negocios internacionales (De La Garza et al., 2009), los choques culturales es un aspecto muy
frecuente dentro de las interacciones interculturales dado que las partes pueden asumir que se
lesiona su propia cultura (Palacio y Aguirre, 2016). La distancia cultural, de hecho, puede
determinar la especificad e incertidumbre de los procesos de internacionalizacion de las empresas,
con una fuerte incidencia sobre los costos de tal proceso (Almodoévar y Rodriguez, 2008). De
hecho, para afrontar el reto de la internacionalizacidn se hace necesario entender la diversidad
cultural que existe, las percepciones, estereotipos y valores que rodean las mismas (Castro y Abreu,
2008).
Existen diferentes factores conceptuales a traves de los cuales se puede analizar la cultura de
negocios como un todo, dichos factores proporcionan la informacion necesaria para que cualquier
empresario logre determinar estrategias adecuadas para afrontar las negociaciones interculturales
en entornos foraneos:

Distancia del Poder:
Puede concebirse como la forma en que las personas interactan entre si de acuerdo con las
estructuras jerarquicas sociales que estan impuestas. Hofstede (1980) lo define como la manera en
que las sociedades manejan la inequidad humana y una de las formas en que se ve reflejada es a
través de las diferencias en las remuneraciones salariales de los trabajadores, es decir, si la
diferencia salarial entre un directivo y su subordinado es muy grande, la distancia al poder también
lo sera (De La Garza et al., 2009), la distancia al poder puede verse también reflejada a traves de
la toma de decisiones y el trato de jefe-subordinado (Garcia, 2004).

Relaciones Personales / Profesionales:
Este factor determina sobre la importancia de establecer relaciones personales antes que
profesionales a la hora de participar en negociaciones, este aspecto varia considerablemente de una
cultura a otra, en ciertas organizaciones prima mas un interés de construir una relacion a largo
plazo antes que hacer negocios, en otras, prima el resultado de cerrar tratos (Garcia, 2004).

Confrontacion / Cooperacion:
Se hace referencia a las actitudes de los negociantes hacia las situaciones de tension, existen
culturas en las cuales los negociantes se sienten mas comodos confrontando los argumentos de la
contraparte, en cambio existen otras en las que se prefieren evitar las situaciones de tension
(Garcia, 2004).
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Manejo de la Incertidumbre:

Es un elemento presente en las culturas, en lo que a tomar riesgos se refiere, pueden existir
sociedades en las que las personas tengan una mentalidad méas abierta a tomar riesgos, y otras en
las que la aversion al mismo sea comun (De La Garza et al., 2009).

Individualismo y Colectivismo:

Los miembros de las sociedades pueden tender a ser mas individualistas o colectivistas, este hecho
se ve reflejado en entornos como la familia, la escuela, el trabajo, la religion y las interacciones
sociales (De La Garza et al., 2009).

Masculinidad y Femineidad:

Este aspecto hace referencia al dominio que pueda tener un género dentro de una sociedad lo cual
se refleja dentro de la educacion, la crianza, los medios de comunicacion. De hecho, tal factor
determina las diferencias sociales entre las personas de ambos géneros (De La Garza et al., 2009).
Este aspecto influencia fenémenos sociales como el grado de preferencia hacia el hombre que suele
existir en las sociedades India/China (Castro y Abreu, 2008).

Religién:

Acufia'y Nonell (2015) lo definen como un sistema de creencias y préacticas compartidas que giran
en torno a fuerzas de la naturaleza que determinan el destino de las personas, las religiones se
pueden clasificar en monoteistas (un solo dios o deidad), politeista (existencia de varias deidades)
y panteistas (que asumen la entidad de un dios y las creaciones como un todo). Y el hecho de que
la religion pueda tener un rol importante dentro de los negocios se basa en el hecho de que el 84%
de la poblacién mundial afirma ser parte de una religion.

Relacion con el Tiempo:

La relacién con el tiempo varia de una sociedad a otra, este aspecto hace referencia a la percepcion
que tienen las personas sobre el uso del tiempo y su valor, de acuerdo a Garcia (2004) existen
culturas donde se distribuye el tiempo para afrontar los problemas uno a uno, en cambio hay otras
culturas donde se tiende a emplear el tiempo para solucionar varios problemas de forma
simultanea.

Por ejemplo, en sociedades como la norteamericana o la europea perciben el tiempo como un
recurso valioso, y por ende suelen ser muy estructurados a la hora de realizar sus actividades,
donde estipulan tiempos y tareas, las personas pertenecientes a estas sociedades tienden a entrar

en situaciones de estrés cuando no se cumplen los objetivos en tiempos establecidos. Tales
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percepciones cambian en sociedades latinas, donde las personas asumen como algo
deshumanizado y agresivo tal estilo de trabajo de las sociedades norteamericanas y europeas
(Castro y Abreu, 2008).

Compromisos verbales y escritos:

Dicho factor incide directamente sobre la confianza personal que pueda existir entre las partes de
una negociacion, existen sociedades para los cuales un compromiso verbal no tiene tanto valor
como si Se pactara por escrito, en cambio, hay sociedades que asumen los compromisos verbales
como compromisos personales (Garcia, 2004).

Por otra parte, dentro de su obra Castro y Abreu (2008) proponen otro conjunto de factores
adicionales que deben ser tenidos en cuenta para el andlisis sobre la cultura de negocios y el
desarrollo de estrategias de negociacion exitosas en base a la informacion recopilada a partir de
tales variables:

Idioma:

Los idiomas que se hablan en las diferentes culturas pueden dar origen a la relatividad linguistica,
un obstaculo que implica que los idiomas influyen en la forma de percibir y ver el mundo en las
personas. El desconocer la importancia de los idiomas ha representado problemas en el mercadeo
para diferentes organizaciones.

Costumbres:

Las costumbres determinan el grado en que las sociedades aceptaran o rechazaran un
producto o servicio, incluso las costumbres toman un papel fundamental dentro de las
negociaciones interculturales.

Valores:

La conducta de las personas siempre esta determinada por sus valores inculcados en su cultura,
por otro lado, la percepcién sobre los elementos materiales también esta influenciada por esta
variable: por ejemplo, existen sociedades en que se le da un alto valor a los elementos materiales.

Formas de vestir y apariencia:

La apariencia y las formas de vestir reflejan los estilos de vida de las personas segin cada
cultura. De no manejarse adecuadamente este factor, puede darse a lugar a multiples malentendidos
entre las partes que participan de una negociacion, dado que los negociantes, si se visten de formas
des complicadas, no reflejaran confianza en la contraparte (si es el caso de una cultura oriental).

Normas para hacer negocios:
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La forma en que se afronta los procesos de negociacion es un factor cultural, por ejemplo, en
paises de Sudamérica es preferible hacer los negocios frente a frente, en Japdn tiende a usarse el
silencio durante las negociaciones, o en Rusia la toma de decisiones tiende a ser exhaustiva y larga
dado que busca involucrarse a todos los afectados de la misma.

Familia:

El factor estd muy reflejado en los aspectos jerarquicos de las organizaciones, en especial en
naciones orientales, donde muchas de las estructuras organizacionales dentro de las empresas estan
compuestas por miembros de la misma familia.

Educacion:

Los enfoques a traves de los cuales se educa en las sociedades es un factor que influye en la
cultura de las naciones y en su desarrollo econémico y social, por ejemplo, en Europa se educa a
través del dominio de temas mediante el conocimiento y en las sociedades norteamericanas se
enfatiza en el analisis y dominio de conceptos.

Historia:

El factor histérico, moldea en muchas ocasiones la cultura de los individuos, para este caso
donde se toma como referencia a la India, el entender su contexto histérico explica las razones de
por qué el inglés es uno de los idiomas predominantes en el pais.

Uno de los elementos indispensables para el manejo de las negociaciones interculturales, y el
entendimiento profundo sobre la cultura de negocios es el desarrollo de la inteligencia cultural,
definida por De La Garza et al. (2009) como la capacidad de las personas para manejar
efectivamente diferentes escenarios culturales, logrando ser flexible y aprender de las interacciones
de la cultura para después lograr adaptarse para interactuar con otras culturas. Dicha inteligencia
puede desarrollarse a través de tres fases: Cognitiva, donde el individuo identifica que hacer y
coémo hacer para adaptarse a las nuevas circunstancias de la nueva cultura; Motivacional, donde el
individuo se compromete a realizar esfuerzos constantes y perseverar para lograr adaptarse y
Comportamental, donde finalmente el individuo adapta sus comportamientos a los nuevos entornos

culturales.
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ASPECTOS METODOLOGICOS

Dada la naturaleza del proposito del proyecto de investigacion y el panorama del campo de
estudio, caracterizado por la ausencia de conocimiento desarrollado en un ambito de negociacion
con un enfoque orientado hacia Colombia con respecto a India, se hace necesario llevar a cabo un
ejercicio investigativo de tipo cualitativo, el cual sera soportado a través de un andlisis documental
de publicaciones relacionadas de forma directa e indirecta con la cultura de negocios de India con
relacion a Colombia. Por otra parte dado que la investigacion relacionada con el objeto mencionado
es un campo de estudio relativamente nuevo, se busca que el producto de investigacion refleje un
panorama lo mas cercano posible a la realidad comercial que enfrentan decisores de ambos paises,
de igual forma es importante mencionar que no se persigue una utilidad meramente divulgativa de
los resultados dela investigacion, sino que constituyan un elemento de utilidad practica en el
ejercicio de la profesion en los negocios internacionales, por estas razones se emplea una toma de
datos a través de fuentes primarias, tales como entrevistas a profesionales quienes como parte de
su ejercicio profesional dispongan de conocimiento relativo a la cultura india, de modo que a través
de su experiencia profesional contribuyan al objeto de este proyecto. Para los fines de la
investigacion se consideraran las siguientes definiciones para los instrumentos de recoleccion de
datos; el analisis documental se considera el proceso que puede realizar un investigador mediante
el cual analiza y sintetiza la informacion relevante, representandola de una forma distinta a la
original (Pefia y Pirela, 2007), cabe agregar que dicha representacion varia de acuerdo al propdsito
con el cual la informacion va a ser usada .De acuerdo con Arias (2012) la entrevista se considera
una técnica basada en una conversacion entre entrevistador y entrevistado sobre un tema
determinado donde se obtiene la informacién requerida sobre la tematica abordada.
Las razones detras de la eleccion de las técnicas de recoleccion de datos mencionadas (revision
documental y entrevistas) son las siguientes:
La revision documental se considera un medio para facilitar la satisfaccion de las necesidades de
conocimiento de los individuos (Pefia y Pirela, 2007), en el presente caso existe una necesidad de
construir nuevo conocimiento sobre cultura de negocios entre Colombia e India, y para ello es
fundamental la consideracion de fuentes documentales provenientes de diferentes disciplinas y
enfoques.
Para el caso de la técnica de entrevistas, se exponen las siguientes razones de su utilidad para la

investigacion de acuerdo a Arias (2012); primero, porque las entrevista permiten indagar en
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profundidad sobre un conjunto de aspectos relacionados con la tematica escogida, segundo, dado
el nimero de personas entrevistadas para el trabajo es el instrumento méas adecuado en
comparacion a otros como una encuesta donde solo es posible obtener informacion limitada y
superficial sobre un tema determinado, ademas los profesionales entrevistados disponen de un
profundo conocimiento, el cual no seria accesible a través de otras técnicas de recoleccion de datos.

Para el desarrollo del Capitulo Primero: “Cultura nacional y negocios internacionales: ¢qué
elementos culturales intervienen en un escenario de negociacion intercultural?”, se establece un
concepto de cultura propuesto por el investigador para efectos del proyecto, se exponen diferentes
casos para ejemplificar la influencia y el rol que ha jugado la cultura en diferentes ambitos y areas
de estudio relacionadas con los negocios, de esta forma justificando la importancia de considerar
este elemento, no solo desde un ambito de negociacion, sino desde la estrategia empresarial. Luego
se hace un comparativo a través de las 6 dimensiones propuestas por Geert Hofstede con el fin de
comprender la distancia cultural entre Colombia e India las diferencias existentes entre las culturas
de ambos paises, finalmente se proponen una serie de factores culturales a criterio del investigador
justificando su relevancia y determinando su influencia dentro de un escenario de negociacion
intercultural.

En el Capitulo Segundo: “El rol de los elementos culturales en un escenario de negociacion”,
se determinara la influencia de los factores culturales seleccionados en el capitulo 1 en un escenario
de negociacion intercultural entre decisores colombianos e indios, soportado en el desarrollo de
entrevistas semiestructuradas a empresarios colombianos con experiencia en negocios con India,
funcionarios de la camara de comercio Colombia — India.

El Capitulo Tercero: “Inteligencia cultural: ;como manejar un escenario de negociacién con
decisores indios?”, se proponen recomendaciones y estrategias en relacion con el manejo de un
escenario de negociacién con nacionales indios, soportado en un andlisis realizado a partir de la
informacion obtenida en el capitulo segundo. Generando un producto que puede ser empleado por
empresarios colombianos y funcionarios publicos como una ayuda para el cierre exitoso de

negociaciones y transacciones comerciales con el pais asiatico.
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CAPITULO 1: CULTURA NACIONAL Y NEGOCIOS INTERNACIONALES: ;QUE
ELEMENTOS CULTURALES INTERVIENEN EN UN ESCENARIO DE
NEGOCIACION INTERCULTURAL?

1.1- La cultura nacional

Cuando se trata de estudiar el comportamiento de un grupo de individuos que comparten una
determinada nacionalidad o un espacio territorial con el fin de explicar diferentes fendmenos
sociales, historicos o econdmicos es imprescindible tomar en cuenta el rol de la cultura nacional,
elemento que no se puede aislar en un ejercicio de andlisis si se buscan explicaciones objetivas. La
cultura es un elemento que permea las diferentes manifestaciones del comportamiento humano:
desde la forma en que se relacionan las personas, hasta su percepcion sobre el mundo y de si
mismas.

Existen diversas concepciones sobre cultura, concepto que en siglo XXI es objeto de discusion;
tanto de su definicion, como de los elementos que involucra. De hecho, en relacion con su uso la
definicion del concepto cambia, es por ello que se sugiere la siguiente definicion propuesta por
Christie et al. (2003): use “culture” as encompassing all that which influences the behavior and
mental life of a particular group of people” (Pag. 264) / usan cultura para abarcar todo aquello que
influencia el comportamiento y vida mental de un grupo particular de personas.

La definicidn expuesta en este caso hace referencia a que existe un grupo de elementos que
determinan la forma de pensar y el comportamiento de los seres humanos, tales elementos a
considerar son: religion, costumbres, tradiciones, idioma, historia, filosofia, entre muchos otros.
Dichos elementos moldean la cultura de cualquier nacion, y definen la manera en que las personas
se relacionan entre si y con otras culturas, por que acttan de una formay no de otra ante diferentes

situaciones, coémo conciben el mundo y cual es el propdsito de la vida.

1.2- Cultura y negocios

¢Por qué es importante comprender la importancia de la cultura en los negocios?, la globalizacion
como un fendmeno inherente a la existencia del hombre ha traido consigo la transferencia de
capitales, tecnologias y conocimiento de un pais a otro a lo largo de la historia, dicho fendbmeno
para estos fines ha hecho de la interaccion intercultural entre individuos un elemento baésico,
practicamente ineludible. Este hecho no es diferente en el &ambito de los negocios internacionales;
el comercio exterior, la inversion extranjera directa, las finanzas internacionales.
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Sin embargo, la creciente interdependencia comercial y econdmica existente entre los paises ha
expuesto un elemento que puede facilmente pasar desapercibido por ser un comdn denominador
en las relaciones comerciales que existan entre decisores publicos y privados de cada pais: la
influencia de la cultura nacional de cada pais sobre los negocios, a pesar de ello durante las Ultimas
décadas ha despertado un interés significativo en su estudio por parte de la academia y las
corporaciones.

Las razones detras de la necesidad de entender la importancia de una determinada cultura tienen
su origen en la necesidad de las organizaciones de reducir el riesgo y la incertidumbre al momento
de hacer negocios fuera de las fronteras nacionales. A continuacion, se cita los siguientes casos
reales con el propdsito de evidenciar el rol de la cultura en los negocios y las consecuencias de
haber (o no haber) otorgado su debida importancia:

Desde la perspectiva del marketing internacional, Keegan y Green (2009) expusieron las
diferentes retos y situaciones que enfrentd Mattel en su estrategia de internacionalizar su producto
bandera: La mufieca Barbie, por ejemplo en la region de medio oriente en los afios 2000-2002
enfrentd una importante resistencia por parte del mercado arabe, en especial por parte de padres
de familia y lideres religiosos quienes han visto en el juguete un elemento que va en contra de los
valores culturales islamicos. El éxito de Barbie en estos mercados no fue el esperado por los
ejecutivos de Mattel. La marca de mufiecas presentaba importantes diferencias con respecto a otras
marcas locales que eran comercializadas a un precio muy inferior: por ejemplo las mufiecas de
dichas marcas disponian de prendas de vestir acordes a los principios religiosos de los paises, en
cambio Barbie representa un modelo occidental y norteamericano, por otra parte, al hablar de
estrategia de marca, las marcas locales lograron conectar con el mercado cuando resaltaron los
valores sociales islamicos como la honestidad, el amor, la compasion y el respeto a padre y madre,
como parte de la personalidad de sus mufiecas. En otras regiones como Ameérica Latina, otras
marcas de mufiecas han conectado exitosamente con el consumidor final dado que incorporan
aspectos fisioldgicos caracteristicos de la mujer latina en el juguete, de modo que los nifios
lograron tener en sus manos una mufieca que es realmente como ellos.

Mc Donalds el gigante de comidas rapidas norteamericano tampoco ha sido ajeno a las dinamicas
culturales al expandirse al mercado asiatico y europeo. Si bien ha tenido un éxito importante al
implantar franquicias en el mercado indio, ha tenido que adaptarse fielmente a los gustos de los

consumidores, determinados por el hinduismo, religion practicada por la mayoria de nacionales
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del pais; para este fin desarrollé la hamburguesa Mahara Mac hecha con carne de cordero, también
se separaron areas para la preparacion de productos vegetarianos tales como la hamburguesa de
papa McAloo Tikka, Pizza McPuff y Paneer Salsa McWrap y otra area para los productos
elaborados con carne. Para la region de Europa, la empresa se vio en la necesidad de adaptar el
disefio de las franquicias al gusto de los franceses a través de nuevos estilos y disefios de las
franquicias, cambios en los colores e incluso en los arcos dorados, icono de la corporacion. Tras
estos cambios Mc Donalds logro tasas de incremento en sus ventas del 10% al 20% en el mercado
francés (Keegan y Green, 2009).

Tomando otro caso desde la gerencia y la estrategia empresarial es importante hacer referencia al
idioma que hablan los nacionales de una determinada nacion, el cual influye en su respectiva
cultura, en la forma como los individuos se relacionan y comunican entre si. Rao (2013) afirma
que el dominio del idioma inglés por parte de los nacionales indios ha constituido una motivacion
para que empresas estadounidenses decidan establecerse en el pais, dado que los indios pueden
comunicarse con mas facilidad con otras culturas angloparlantes, en comparacion a otros paises.
Los diferentes factores culturales no solo tienen repercusiones sobre las empresas como entes
creadores de valor en aspectos tales como el mercadeo o la estrategia de negocios, dichos factores
también repercuten en aspectos como el &mbito laboral dentro de las organizaciones; India es uno
de los paises que se ha caracterizado por las diferencias sociales que existen entre sus nacionales,
esto reflejado a través del sistema de castas, no hay un consenso sobre su origen, sin embargo,
tiene implicaciones sobre las dinamicas del mercado laboral del pais. Rao (2013) afirma que el
concepto de castas fue introducido por los invasores portugueses para clasificar y separar diferentes
grupos de personas que trabajaban en areas comunes, como consecuencia los indios fueron
clasificados en 4 diferentes grupos en relacion con su nivel econémico y estatus social, dichos
grupos son conocidos como Brahmins (lideres intelectuales), Kshatriyas (soldados de guerra),
Vaishyas (comerciantes) y Shudras (trabajadores sin habilidades). A raiz de la division social a
través del concepto de castas, elementos como la desigualdad, lealtad y distancia del poder se
incorporaron lentamente al sistema social del pais. Durante la colonizacion por parte de los
britanicos se reforzo6 el concepto y la realidad de las castas, las diferencias en los tratos entre
superiores y sus subordinados fueron convertidos en un elemento comun, y las desigualdades
sociales se reflejaban en el hecho de que en las organizaciones solo promovian a miembros de altas

castas a empleos prominentes o destacados.
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En Management hay que destacar un ejemplo desde la cultura japonesa, la cual ha tenido
repercusiones sobre diferentes aspectos, tales como la contratacion de talento para la gerencia: es
dificil encontrar y contratar ejecutivos locales debido a su preferencia por trabajar en
multinacionales de su pais, de hecho, en comparacion con China, India, Tailandia y Filipinas,
Japoén es el pais que mayor dificultad representa para obtener talento ejecutivo. En cuanto a la toma
de decisiones: es lenta, porque al enfrentarse a una situacion problema los japoneses tienden a
evaluarlas y tratarlas de forma colectiva, buscando una solucién en consenso, es mas, la toma de
decisiones se desplaza a través de todo el esquema jerarquico de una organizacion, lo que hace que
el nimero de involucrados en la decision aumente. Al momento de buscar tratos y acuerdos de
cualquier indole, los nacionales nipones buscan generar confianza estableciendo una relacion en
el plano personal con su contraparte, sin embargo en caso de no aceptar un trato o una condicion
tienden a emplear evasivas para decir no, que para muchos extranjeros puede resultar confuso si
no se conoce la cultura del pais (Jensana, 2010).
En lo relativo a la Gerencia de Recursos Humanos / Human Resources Management (HRM), se
ha encontrado buenas practicas que pueden ser explicadas desde una perspectiva cultural, de
acuerdo con el estudio GLOBE, India fue uno de los paises con un mayor puntaje
(5.92, ranking #4 de 61 paises) en “In-Group Collectivism”, indicador que mide cudn colectivista
puede ser una determinada sociedad, este hecho se refleja en ciertas practicas de HRM, como el
nivel de contratacion llevado a cabo a través de referenciamiento (employee referrals), o en la
preferencia por parte de trabajadores indios por rodearse de un ambiente laboral de confianza,
camaraderia propiciado por practicas de contratacion interna (Rao, 2013).
Como se puede observar el andlisis de la cultura en los negocios es un aspecto que permea
diferentes ciencias y disciplinas que giran en torno a los negocios internacionales. Comprender y
saber manejar las diferencias resultantes de una relacion intercultural, puede brindar a los
profesionales de esta disciplina una herramienta para la mejora en la toma de decisiones o un
elemento de apoyo en la generacion de recomendaciones a la hora de abordar un proceso de
internacionalizacion.
1.3- ¢ Qué tan diferentes somos?
Una de las interrogantes surgidas durante el proceso de investigacion en la blsqueda de
comprender la cultura de negocios entre Colombia e India, yace en la necesidad de comprender en
qué medida un individuo perteneciente a una determinada cultura es diferente a otro que es
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originario de un contexto cultural distinto. Las diferencias culturales entre paises, incluso regiones
dentro de un mismo pais son evidentes. Pero ¢qué tan diferente es un nacional colombiano con
respecto a un nacional indio o un nacional que provenga de una cultura europea?, ;qué marcos o
modelos nos permiten entender en que magnitud somos diferentes?

Geert Hofstede es uno de los académicos en psicologia social mas importantes hoy en dia, su
principal aporte para el cross-cultural management / administracion transcultural fue proponer un
modelo a través del cual poder diferenciar una cultura nacional de otra, empleando una serie de
pardmetros cuantificables, estos Ilamados dimensiones culturales: Power Distance / Distancia del
Poder, Individualism / Individualismo, Masculinity / Masculinidad, Uncertainty Avoidance /
Aversion a la Incertidumbre, Long Term Orientation / Orientacion a Largo Plazo, Indulgence
/Indulgencia. El trabajo de Hofstede ha tenido un desarrollo paulatino, en especial con el desarrollo
y reconocimiento de nuevas dimensiones culturales; en su libro “Cultures Consequences” del afio
1980 incorporo las 4 primeras dimensiones, y posteriormente se incorporaron las dos Gltimas. El
verdadero valor del trabajo de Hofstede radica en ofrecer un nuevo modelo que puede ser aplicado
a diferentes areas de la administracion y los negocios internacionales, con el cual es posible
comparar diferentes culturas empleando medios distintos (las 6 dimensiones descritas) a las
costumbres, tradiciones, y otros valores culturales que existen para cada cultura nacional, y, sin
embargo, las diferencias encontradas entre dos culturas de dos paises pueden llegar a ser explicadas
apelando a los valores culturales.

Sin embargo, ¢Qué aspectos puede explicar las 6 dimensiones propuestas por Hofstede?,
para el presente caso se acude a las definiciones propias de las dimensiones, que pueden
encontrarse en Hofstede Insights (www.hofstede-insights.com), entidad especializada en la gestién
del conocimiento y la investigacion académica realizada como parte del trabajo de Hofstede. La
organizacion ofrece un soporte a las actividades de cultura organizacional y gerencia cultural de
las empresas:

DISTANCIA DEL PODER: A través de esta dimension se determina en qué grado los miembros

con menos poder en determinada sociedad aceptan que el poder esté distribuido de forma no
equitativa. Las sociedades que presentan valores altos en este indice tienden a aceptar las jerarquias
existentes y no buscar mas explicaciones en relacion con la posicion de los miembros dentro de

las mismas.
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INDIVIDUALISMO: Determina el grado en que los individuos de una sociedad estan dispuestos

a cuidar mas de si mismos, sus intereses y de sus familias, o si por el contrario los miembros de

una sociedad tienden a pensar mas en sus semejantes antes que en si mismos.

MASCUL INIDAD: Para esta dimension tienden a establecerse una serie de valores “masculinos”

y “femeninos”, los masculinos se relacionan con la orientacién al logro, el heroismo, el asertividad,
y las recompensas materiales por el exito, en cambio los valores femeninos representan la
preferencia por cooperar, la modestia, la proteccion de los débiles, y la calidad de vida.

AVERSION A LA INCERTIDUMBRE: Esta dimension expresa el grado en que los miembros

de una determinada sociedad se sienten incobmodos respecto a la incertidumbre y la ambiguedad.

Esto puede determinar cdmo se comporta una sociedad ante el hecho de que el futuro es incierto:
¢pueden intentar controlarlo y cambiarlo? o ¢pueden aceptar las circunstancias que depara el
futuro?

ORIENTACION AL LARGO PLAZO: La dimension evalta la forma en como los miembros

de una sociedad se relacionan con el tiempo, por ejemplo, las sociedades que presentan puntajes

inferiores en esta dimension tienden a mantener sus tradiciones y normas y miran con suspicacia
cualquier cambio en la sociedad. Por otra parte, las sociedades méas orientadas al largo plazo
realizan esfuerzos como por ejemplo mejoras en la educacion moderna como una forma de
preparacion hacia el futuro.

INDULGENCIA: Se refiere a como una sociedad premia o inhibe la gratificacion o satisfaccion

de los impulsos humanos bésicos y naturales relacionados con el disfrute de la vida.

1.4- Colombia e India en comparacidn, a través de la dptica de las dimensiones de Hofstede

¢ Qué puede esperarse por parte de los miembros de una determinada sociedad que comparten una
cultura nacional?, si bien la cultura de un pais puede estar sujeta a cambios en el tiempo a raiz de
la globalizacion, lainterculturalidad y la transculturalidad, el enfoque de estudio de Hofstede puede
dar indicios claros para construir una idea general de cdmo se comportara y desarrollara una
negociacion con respecto a personas que provienen de otras culturas. A criterio del investigador es
importante entender que tan diferentes somos con respecto a otra cultura antes de emitir
recomendaciones de negociacion, por ello se realiza a continuacion el siguiente analisis
comparando ambos paises, se toma como referencia la herramienta disponible de la organizacién

Hofstede Insights, Country Comparison (https://www.hofstede-insights.com/countrycomparison).
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Antes de proceder con el comparativo entre los paises el investigador plantea las siguientes
hipdtesis a probar durante el desarrollo del analisis, en referencia a las dimensiones descritas en el
trabajo de Hofstede:

H1- Tanto los nacionales de Colombia e India tienden a aceptar que existen desigualdades
econdmicas y sociales.

H2- Los nacionales colombianos tienden a comportarse de forma individualista en comparacion a
los nacionales indios, tendiendo a primar los intereses propios y familiares por encima de los
intereses y bienestar colectivo.

H3- Tanto India como Colombia pueden presentar caracteristicas culturales de ser sociedades con
una marcada tendencia hacia los valores masculinos.

H4- La cultura de los colombianos puede tender a mostrar resistencia ante la incertidumbre y
resistencia hacia los cambios en comparacion a India.

H5- La cultura colombiana no esté orientada hacia el largo plazo, la cultura india si se orienta de
esta forma.

H6- Las culturas de ambos paises no suelen tender a castigar o inhibir la satisfaccion de los

impulsos humanos y limitar el disfrute de la vida a través de normas sociales.
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Gréafica 2. Comparativo a través de las 6 dimensiones de Hofstede, Colombia e India
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Fuente: Country Comparison, Hofstede Insights. Actualizado a 13 de febrero de 2018

¢Qué se puede concluir de los resultados presentados?, a continuacion, se presentara un
andlisis a partir de cada una de las dimensiones culturales para los paises objeto de estudio,

contrastando los hallazgos con las hipétesis planteadas previamente:

DISTANCIA DEL PODER:

Al presentar un valor alto para ambos paises, existe una aceptacion del hecho de que el poder esta
repartido inequitativamente, sin embargo, se presenta una mayor aceptacion por parte de
nacionales indios, respecto a este hecho; valores como la lealtad, y la obediencia estan muy
reflejados en los grupos de trabajo, la toma de decisiones es centralizada y la comunicacion se
lleva de forma descendente en las estructuras jerarquicas (Hofstede Insights, 2018). Los hallazgos
soportan la hipotesis H1 — “Tanto los nacionales de Colombia e India tienden a aceptar que existen

desigualdades economicas y sociales.”.

INDIVIDUALISMO:

Si bien India presenta un valor consideradamente elevado en comparacion a Colombia la
interpretacion que se puede obtener es que es una sociedad que dispone tanto de rasgos
colectivistas como individualistas; los indios tienen una preferencia a pertenecer a grupos amplios

y actuar buscando el bien comun, también tienden a considerar de forma importante la opinion de
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las personas que forman sus circulos sociales en su toma de decisiones, dado que para ellos es
importante la percepcion que puedan tener quienes los rodean. Los aspectos individualistas que
podemos encontrar estan relacionados con el hinduismo como religion dominante en el pais,
existen creencias en torno a la reencarnacion y cada reencarnacion dependeréd en gran forma de
cémo fue la vida anterior del individuo, por tanto los indios suelen ser mas individualistas en la
forma como llevan sus vidas y en las repercusiones que puede traer en la siguiente vida (Hofstede
Insights, 2018).

Por su parte, Colombia presenta caracteristicas de una cultura colectivista, lo cual implica que los
colombianos siempre suelen estar involucrados en grupos y cuidan mucho de sus relaciones
personales, tratando de evitar conflictos que puedan alterar la armonia de los grupos. De igual
forma que los indios, siempre tienden a dar importancia a las opiniones y percepciones que puedan
tener quienes los rodean en sus circulos sociales. Estas dinamicas suelen trasladarse al ambito
laboral donde predominan los grupos corporativos, en donde quienes pertenecen a ellos suelen
acceder a privilegios y beneficios que no se encuentran en otras culturas (Hofstede Insights, 2018).
Los hallazgos encontrados, permiten descartar la hipotesis H2 — “Los nacionales colombianos
tienden a comportarse de forma individualista en comparacion a los nacionales indios, tendiendo

a primar los intereses propios y familiares por encima de los intereses y bienestar colectivo”.

MASCULINIDAD:

Tanto Colombia como India son paises caracterizados por valores masculinos, donde existe un
entorno de competencia y el éxito es medido a través del logro, los ganadores (0 mejores en un
campo). Para ello suelen apoyarse en algin elemento material que demuestre el grado de éxito que
se ha conseguido. En el caso de Colombia la competencia tiende a darse entre grupos de personas
debido a sus caracteristicas colectivistas, y tienden a estar orientados hacia la basqueda del estatus
(Hofstede Insights, 2018). Con respecto a la hipotesis propuesta H3 — “Tanto India como Colombia
pueden presentar caracteristicas culturales de ser sociedades con una marcada tendencia hacia los

valores masculinos.”, se ha encontrado que los resultados soportan la hipdtesis.

AVERSION AL RIESGO:
Se presentan diferencias importantes en dicha dimensidn, por una parte, la cultura de

Colombia presenta alta aversion al riesgo, este hecho se refleja en una constante bdsqueda de
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mecanismos para evitar la ambigiedad, el profundo arraigo de muchos nacionales colombianos
hacia valores y principios religiosos conservadores, para este caso particular combinando los
resultados de las otras dimensiones anteriores puede hacer dificil cambiar un estatus quo a nivel
social. Para el caso de India, sus nacionales tienden a tener una relacion diferente con la
incertidumbre, suelen aceptar que nada puede ser perfecto y suelen tolerar eventos o elementos
inesperados, de hecho, no tienden a seguir o ajustarse a las reglas, sino buscar formas de “eludir el
sistema”, esta forma de pensar se puede reducir en una sola frase: “nada es imposible siempre que
uno sepa como ajustar” (Hofstede Insights, 2018). En cierto modo es verdad lo planteado en la
hipétesis H4 — “La cultura de los colombianos puede tender a mostrar resistencia ante la

incertidumbre y resistencia hacia los cambios en comparacion a India”.

ORIENTACION A LARGO PLAZO:

Los resultados obtenidos para esta dimension determinan que la cultura colombiana no tiene un
vinculo fuerte con respecto al pensamiento a largo plazo, es méas una cultura orientada hacia un
pensamiento de corto plazo. Por otra parte India no presenta una tendencia clara a inclinarse por
ser una cultura cortoplacista o de pensar en el largo plazo, sin embargo se resalta que las personas
de dicha cultura suelen tolerar mas la impuntualidad, no suelen aceptar que existan verdades
absolutas sino que cambian dependiendo de quien las busca, los indios son méas de descubrir los
caminos “predestinados” mientras avanzan que de ajustarse a un plan exacto (Hofstede Insights,
2018). Hay que destacar también que la cultura india tiene algunos aspectos propios de las culturas
orientadas al largo plazo, por ejemplo en el trabajo desarrollado por Rao (2013) se ha encontrado
que las familias educan a los nifios con proverbios o principios como:

“Always save for a rainy day / Siempre guarde para un dia lluvioso”, este principio se refleja en el
hecho de que muchos indios en edad adulta disponen de cuentas de ahorro, lo cual demuestra que
planean para el futuro.

Tras las conclusiones y hallazgos, puede decirse que la hipotesis H5 — “La cultura colombiana no
esta orientada hacia el largo plazo, la cultura india si se orienta de esta forma”, no es

completamente cierta.
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INDULGENCIA:

India de acuerdo con la dimension no se considera una cultura indulgente, sino mas orientada al
dominio personal, no suele ser comun el tiempo de ocio y se enfatiza en el control de la
gratificacion o satisfaccion de los deseos personales, en cierta manera las normas sociales de dicha
cultura inhiben la satisfaccion de los deseos e impulsos personales. Por el contrario, Colombia es
un pais cuya cultura se caracteriza por ser indulgente, no existen normas o comportamientos
sociales que inhiban la satisfaccion de los deseos personales, en culturas de tales caracteristicas
tienden a ser mas optimistas y dedicar mas tiempo al ocio (Hofstede Insights, 2018).

Tras los hallazgos encontrados para esta dimension se invalida la hipdtesis H6 — “Las culturas de
ambos paises no suelen tender a castigar o inhibir la satisfaccion de los impulsos humanos y limitar

el disfrute de la vida a través de normas sociales”, debido a que no es completamente cierta.

1.5- ¢ Qué factores o valores culturales deben formar parte de un ejercicio de analisis
intercultural?

Para efectos de la investigacion se considera que la cultura es una construccion mental que se
aprende a través de las costumbres, las tradiciones, que se comparte de una generacion con respecto
a otra y finalmente se apropia a través de la replicacion de ésta en el comportamiento de las
personas ante diferentes situaciones.

Tras una detallada revision documental de publicaciones relacionadas con la tematica relacionada
de cultura de negocios, se han encontrado diferentes factores que autores han empleado para el
andlisis de contextos culturales, por ejemplo, para Castro (2014) se consideran un conjunto de
principios culturales para realizar negocios en China, tales como buenas relaciones personales
(Guanxi), el pensamiento holistico (Zhengti guannian) o el bueno nombre (Mianzi), Jensana (2010)
aborda tematicas como: individualismo vs colectivismo, las relaciones personales o la
comunicacion, Castro y Abreu (2008) analizan factores como el idioma, las costumbres sociales,
la consciencia del tiempo, el género, la familia, la religion, entre muchos otros. Para el desarrollo
de los siguientes capitulos del proyecto, se propone considerar los siguientes factores culturales
argumentando su importancia e influencia en un proceso de negociacion entre decisores

colombianos e indios:
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1- DETERMINAR S| ES UNA CULTURA DE ALTO O BAJO CONTEXTO:

La forma como se transmite y se comunica una persona se influye por el tipo de cultura al que
pertenece. Si el individuo es parte de una cultura de bajo contexto, suele transmitir sus mensajes
de forma verbal y comunicarse de forma clara y directa, por el contrario, si es una cultura de alto
contexto el significado de los mensajes que transmite estara influido por aspectos como el ambiente
y el lenguaje no verbal, por tanto, puede prestarse para la incertidumbre y la ambigliedad (Garcia,
2011). El determinar si la cultura india es de bajo o alto contexto puede determinar los lineamientos
base en una estrategia y tacticas de negociacion que puedan emplearse con un nacional de este

pais.

2- RELIGIONES Y CREENCIAS FILOSOFICAS:

Las religiones y corrientes filosoficas influyen en gran medida en lo que constituye una cultura,
las religiones por su parte determinan la concepcién sobre el mundo, el propdsito de la vida,
ademas el nivel de arraigo hacia un conjunto de creencias definira la manera en cdmo una persona
reaccionara ente temas como el soborno, los regalos de negocios o los acuerdos logrados durante

un proceso de negociacion.

3- IDIOMA Y FORMAS DE COMUNICACION:

Dado el fenémeno de la colonizacion britanica sobre el pais asiatico, hay que reconocer los
cambios culturales a los cuales se vieron sometidos los nacionales indios, para este caso es
importante reconocer los cambios idiomaticos a través de la introduccién del inglés en territorio
indio.

Sin embargo, el analisis no solo debe limitarse a los hechos histéricos sino contemplar otros
aspectos que tienen repercusiones sobre la comunicacion intercultural en una negociacion, las
barreras idiomaticas a las que se enfrentan todos aquellos actores involucrados en el proceso de
transmitir sus ideas de forma clara, el analisis del lenguaje no verbal de los interlocutores o incluso

la forma en que comunican sus ideas.
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4- COSTUMBRES SOCIALES:
Un andlisis a profundidad de las costumbres sociales de la cultura india puede brindarnos
indicios importantes sobre la personalidad de los decisores indios. Ademas de ser un soporte para

disefar estrategias para el manejo de una relacion personal con personas de este pais.

5- CONCIENCIA DEL TIEMPO:

Lograr entender como es la relacion de una determinada cultura con el tiempo, puede brindarnos
indicios sobre saber qué esperar del desarrollo de una negociacion en términos de plazos y nivel
de compromiso de la contraparte, aiun mas importante, entender cuan demandante puede llegar a

ser una negociacién en términos de tiempo.

6- COMPROMISOS Y NEGOCIACION:

Las personas pertenecientes a diferentes culturas tienen diferentes formas de asumir o incluso
eludir compromisos que no quieren adquirir, existen culturas donde se aprecia la palabray el buen
nombre de la persona con quien se realiza una negociacion, en otras culturas tienden a confiar mas
en establecer compromisos y obligaciones por escrito y de forma contractual. De igual manera, los
individuos que comparten una determinada cultura suelen manejar las situaciones de objeciones y
desacuerdos de manera distinta a otras culturas.

Otro aspecto objeto del analisis del proyecto se enfocara en la influencia de una determinada
cultura sobre la forma de negociar de un conjunto determinado de personas, determinar si dichos

estilos de negociacién comparten caracteristicas comunes definidas por una cultura en concreto.

7- GENERO, FAMILIA Y POSICION SOCIAL:

Tanto hombres como mujeres, aunque pertenezcan a una misma cultura nacional, tienen formas
diferentes de desarrollar sus relaciones personales en un escenario de negociacion, es importante
entender como se conforman las familias en una determinada cultura dado que permite identificar
patrones de conducta de una contraparte con quien se hace negocios, la posicion social determina

en gran medida la posicién jerarquica y el poder de negociacién que puede tener un interlocutor.

34



CAPITULO 2: EL ROL DE LOS ELEMENTOS CULTURALES EN UN ESCENARIO
DE NEGOCIACION.

La cultura nacional es un elemento que influye de manera importante en la construccion de
la personalidad de un individuo. Castro y Abreu (2008) afirman que los individuos aprenden la
cultura, no nacen con ella ni hace parte de la herencia genética de nuestros progenitores.

Poder determinar y entender la influencia de los factores culturales mencionados en el capitulo 1,
puede brindar herramientas Utiles, para cualquier decisor pablico o privado para poder desarrollar
estrategias de negociacion, mejorar su capacidad de manejo de un escenario de negociacion donde
su contraparte proviene de una cultura distinta y poder lograr mejores resultados y beneficios, en
comparacion a un decisor gue no disponga de conocimientos sobre cultura de negocios.

Para el desarrollo del presente capitulo se analizardn los diferentes factores propuestos
anteriormente y se determinard la influencia de estos sobre un escenario de negociacion
intercultural con nacionales indios. Como parte del desarrollo del apartado se ha recopilado
informacidn a partir de bibliografia existente sobre tematicas relacionadas con cultura de negocios
de India, para complementar, se ejecutd una serie de entrevistas a profesionales quienes han
trabajado en temas relacionados con cultura india y disponen de experiencias interculturales con
nacionales indios como parte del ejercicio de su profesion. El cuestionario de preguntas realizadas
se encontrard en Anexo 1: Cuestionario preguntas sobre cultura de negocios de India. De igual
manera como parte de las formalidades requeridas para la ejecucion de la técnica de recoleccién
de datos en Anexo 2: Formulario de Consentimiento Informado se encontraran los consentimientos

diligenciados por los participantes escogidos para el ejercicio.

2.1- India, ¢ Cultura de alto o bajo contexto?

En su investigacion, la internacionalista Maldonado (2006), haciendo referencia al trabajo del
norteamericano Edward T Hall hace alusion a una clasificacion de las culturas de acuerdo con una
serie de patrones en culturas de contexto alto y culturas de contexto bajo:

Las culturas de contexto alto son aquellas caracterizadas por que la comunicacion se realiza de
forma indirecta y se ve afectada por valores tacitos que no se expresan verbalmente, sino que se
requiere interpretar el lenguaje corporal y gestual. Se consideran culturas de contexto alto aquellas
de paises de regiones como Asia, Africa, Latinoamérica y paises arabes. Es importante tener
diferentes aspectos en cuenta como el hecho de que las contrapartes que pertenezcan a tales
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culturas tienden a no ser directos al comunicarse, evitando ser demasiado frios y afectar el buen
desarrollo de la comunicacidn, otro aspecto como se menciond con anterioridad es que para poder
entender el verdadero mensaje que una persona perteneciente a esta clase de culturas quiere
transmitir es necesario analizar elementos del lenguaje verbal y no verbal que se presentan en el
desarrollo de la comunicacion; Un negociador latino puede expresar verbalmente su acuerdo ante
un determinado acuerdo, pero si expresa de forma no verbal actitudes de ansiedad, impaciencia o
demasiada empatia, significa que sus afirmaciones no corresponden con la realidad o lo que en
verdad piensa. Otros aspectos a resaltar para esta clase de culturas son que siempre prima el
desarrollo de lazos de amistad y confianza, el cumplimiento de acuerdos post negociacion puede
ser lento, la palabra personal tiende a ser mas importante que las disposiciones legales que rigen
los acuerdos y los pormenores acordados en una negociacion no suelen ser inmodificables
(Maldonado, 2006).

Por otro lado, las culturas de contexto bajo son aquellas en las que el contexto que rodea un
proceso de comunicacion no adquiere importancia, el lenguaje verbal tiende a ser mas importante
que el no verbal, dado que a través del primero se transmite toda la informacion necesaria a la
contraparte, por esta razon los documentos escritos, la precision en los detalles de un contrato, y
una comunicacion franca, sincera, precisa y clara se convierten en factores fundamentales para
evitar malos entendidos. En el plano personal las personas que pertenecen a culturas de contexto
bajo tienden a separar los negocios y la vida personal, evitan las emociones en los negocios, suelen
ser méas autonomos y trabajan por lograr objetivos y metas (Maldonado, 2006).

Garcia (2011) realiza una diferenciacion entre ambos tipos de culturas con relacion a la

importancia que adquiere el contexto en la comunicacion y las relaciones entre las personas:
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Tabla 2. Culturas de alto y bajo contexto

Alto contexto

- Las relaciones son duraderas y estrechas.

- La comunicacién es rapida, eficiente y econdémica ya que se comunica
una enorme cantidad de informacién de forma rutinaria.

- Se usa una amplia gama de expresiones.

- Las personas en situaciones de autoridad son personalmente responsa-
bles de las acciones de los subordinados. La lealtad es muy valorada.

- Muchos acuerdos son orales, y sujetos a ulterior modificacion.

- Se establece una gran diferencia entre los miembros del grupo y los que
no forman parte de él. Los extranjeros tienen dificultad para penetrar en
este cerrado circulo.

- La empresa familiar o de tipo «clan» es la estructura comercial predo-
minante.

- Los patrones culturales son rigidos y sélidamente establecidos. Cambian

Bajo contexto

- Las relaciones entre individuos son relativamente cortas. Las relaciones

personales estrechas no son muy valoradas.

- Los mensajes deben ser explicitos, al suponerse una menor capacidad

para extraer significados del contexto de la comunicacion.

- La autoridad esta mas diluida y es mas dificil asignar responsabilidades.
- Los acuerdos se plasman en rigidos contratos escritos. Se confia en que

el sistema legal resuelva las disputas.

- Las diferencias entre miembros cercanos y extranos son menores. Es

relativamente facil establecer contactos.

- La sociedad anénima de gran tamano y estilo burocratico es el tipo de

organizacién econémica mas caracteristica y la que proporciona el
mayor nimero de empleos.

- Ciertos patrones culturales pueden cambiar en un plazo no muy largo.

con dificultad.

Fuente: Estrategia y gestion del comercio exterior, ICEX-Consejo Superior de Camaras de Comercio. (LOPEZ, 1999).

Fuente: LA INFLUENCIA DE LA CULTURA EN LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES, Olegario Llamazares GarciaLomas,
2011.

Para el caso de India existen un conjunto de factores que justifican que sea una cultura de alto
contexto; de acuerdo con las percepciones captadas a partir del instrumento de entrevistas se
encontrd que los nacionales pertenecientes a esta cultura comparten las siguientes caracteristicas:
a) Los nacionales indios dan una mayor prioridad al desarrollo de lazos de amistad y al
desarrollo de relaciones personales, como una etapa previa a los negocios. Se caracterizan por ser
abiertos y dispuestos a conocer a su contraparte para generar empatia y confianza, previo a una
negociacion. Este aspecto lo reflejan de forma muy clara en la forma como se comportan con su
contraparte (D. Barriga, Entrevista 1, Cultura de negocios Colombia - India, 26 de marzo de 2018;
C. Salamanca, Entrevista 2, Cultura de negocios Colombia - India, 26 de marzo de 2018).

b) Los acuerdos tienden a ser orales en un determinado momento, no se le consideran personas
puramente contractuales a la hora de hacer negocios (Salamanca, 2018).

C) Los nacionales indios no son contundentes al manifestar un desacuerdo, inconformidad o el
deseo de no continuar una negociaciéon. Es necesario hacer una interpretacion conjunta de su
lenguaje verbal y no verbal para comprender realmente como se sienten y realmente que estan
pensando en un proceso de negociacion (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Es de gran importancia determinar si una cultura es de alto o bajo contexto, esto debido a que las
negociaciones no se desarrollan de la misma forma en ambos contextos, de hecho, un negociante
informado sobre este aspecto también sabra que esperar de su contraparte a la hora de negociar y

buscar acuerdos de beneficio mutuo.
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2.2- Rol de las creencias religiosas de India en las negociaciones
El hinduismo es la religion predominante en la poblacion de India, aproximadamente el 80% de
la poblacion practica esta corriente religiosa (Acufia y Nonell, 2015), sin embargo no se desestima
para la investigacion la presencia de otras minorias religiosas, de acuerdo con los hallazgos
encontrados en las entrevistas, dichas minorias son el Islam, el Jainismo, el Zoroastrismo.
Por esta razon, no es de descartar, que a pesar de la alta probabilidad de que en un escenario de
negocios la contraparte pueda llegar a ser hindu, también existen empresarios que practican otro
tipo de cultos religiosos. Acufia y Nonell (2015), por ejemplo, afirman la presencia de creencias
religiosas como el zoroastrismo en empresas farmacéuticas indias (a través de sus directores
ejecutivos) tales como El Instituto del Suero en la India (cuyo director es Cyrus Poonawalla. Los
principios religiosos de la corriente religiosa (como la Ahimsa a través de sus principios éticos
tales como: no violencia, veracidad, justicia, el desprendimiento, el liberarse de las cosas impuras,
y la castidad) para este caso se han aplicado a que los productos (vacunas) producidos por la
organizacion hayan reducido su precio de venta en un 60%, con el fin de hacerlos mas accesibles
y que poblaciones vulnerables como nifios pudieran beneficiarse de dichas vacunas.
Otro ejemplo no menos destacable se relaciona con el grupo empresarial TATA, el cual opera en
diferentes sectores como tecnologias de la informacion y comunicaciones, ingenieria, servicios,
materiales, servicios, energia, productos de consumo y quimicos. La influencia religiosa sobre el
grupo empresarial tiene sus origenes desde sus miembros fundadores, quienes también son
Zoroastrianos, por ende, los valores de su cultura organizacional son un reflejo de los principios
religiosos que comparten la familia que ha dirigido el grupo empresarial (Acuiia y Nonell, 2015).
Las corrientes religiosas pueden aportar diferentes visiones sobre el bienestar y la generacion de
valor para las empresas y los negocios, en el caso del budismo, siendo una de las religiones
minoritarias de India, existe una vision particular expresada por el Lama Lobsang Namgyel sobre
el tema de los negocios, aunque si bien es desde una perspectiva empresarial, puede trasladarse
algunos elementos a los escenarios de negociacion. Por ejemplo, cambiar la vision tradicional de
competencia y simplemente que las personas den ,lo mejor de si para satisfacer a otras y generarle
s felicidad; o por otra parte el prejuicio y los dafios que se causan al mentir las personas en las
organizaciones, o finalmente el valor de una visién de generacion de impacto y aporte a las
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organizaciones en el largo plazo, sobre la limitada perspectiva de la satisfaccion momentéanea del
beneficio econdémico (Iglesias, 2009).

La religion en los negocios y para el caso de India juega un papel importante, dado que a través
de la religion los nacionales de este pais encuentran una identidad personal propia. De acuerdo con
su posicion jerarquica social determinado por un sistema de division (clasificacion) social, llamado
castas (determinado por la religidn), una persona puede asumir roles directivos, administrativos,
incluso puede determinar la profesion en la que se desempefia (Salamanca, 2018). La religion en
el caso de India también determina los diferentes aspectos de la vida de las personas, tales como,
sus relaciones con quienes los rodean, la relacion de personas de diferentes generos (masculino y
femenino) o su concepcion sobre la vida, este Ultimo se destaca por que influye sobre la forma de
tomar decisiones de las personas, en el hinduismo existe el concepto de que el fin de la vida no es
absoluto, sino que es el punto de partida para otra vida, es decir hay una creencia en la
reencarnacion, sin embargo el ser reencarna en una mejor o peor vida dependiendo de sus actos y
decisiones en vidas pasadas (Barriga, 2018), por esta razon esta concepcion influye de forma
importante a la hora de hacer consideraciones y enfrentar disyuntivas.

Otro aspecto interesante en relacion con la religion y la reencarnacién es que los hinddes tienden
a aceptar la vida que tienen en la actualidad, dado que es el fruto de sus buenas y malas acciones
en vidas pasadas, son conscientes de que si estan dispuestos a tener una siguiente vida mejor deben
estar dispuestos a ser mejores espiritualmente y sacrificar un poco en la vida presente (Barriga,
2018; Salamanca, 2018).

La religion hinduista también repercute en aspectos mas alla de la esfera personal de las personas,
el sistema social conocido como las castas, tiene su origen en la religion predominante de India.

La clasificacion se realiza de la siguiente manera de acuerdo con Thapar (1969):
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Grafica 3. Sistema de castas en India

-
Brahmanes:

. Clase compuesta por sacerdotes, dotaban a los reyes del caréacter divino (es decir que la procedencia de su
poder era el ser superior), su origen cuando los dioses dividieron al hombre en partes y los brahmanes se les
considero la *boca del hombre". )

/ \

(" / )
Kshatriyas:

« Rey y guerreros, representaban a la clase politica y guerrera. En su origen divino, se les consider6 los brazos

~

del hombre.
J
/ \
(. )
Vaishyas:
. Considerados los terratenientes y comerciantes. en el origen divino representados por los muslos del
hombre.
(N J
e . )
Shudras:

- Representan a los labradores y las personas que trabajaban la tierra, en su origen divino se les considera los
pies del hombre

\\ J

Fuente: Elaboracion propia, basado en Historia de la India I, Romila Thapar, Fondo de Cultura Econdmica, Las castas y otras

instituciones sociales

A pesar de la clasificacion existente en el sistema, no todos los nacionales indios eran considerados
dentro del mismo, existe un grupo de personas denominadas los intocables (Dalits), aquellos
individuos considerados por debajo de los Shudras que no eran parte de ninguna casta. El origen
de la clasificacion de este grupo no es precisamente desde la religion como se podria pensar, esta
clasificacion surge a partir de la exclusion de las tribus aborigenes que compartian territorio pero
diferian en sus elementos culturales con los primeros habitantes de la region (Thapar, 1969).

El sistema de castas expuesto, a pesar de que fue abolido constitucionalmente tras la
independencia de india en 1947 (articulo 17 de la constitucién india), el arraigo cultural al sistema
aun persiste y con él las diferentes manifestaciones sociales tales como la discriminacion y

exclusion de aquellos llamados intocables (Barriga, 2018; Salamanca, 2018). Aungue actualmente
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en el pais se pretenden hacer ciertas practicas sociales que promuevan la inclusion, en ocasiones

han resultado ser contraproducentes (Grijalba, 2012).

Sin embargo, lo que representa un punto de discusion interesante, es que a pesar del
panorama actual de la situacion de las castas es que dicho factor solo repercute a nivel interno del
pais y no hacia el mundo extranjero, es un hecho que los ciudadanos indios se estan abriendo a la
globalizacién y dicha situacion presentada estd cambiando, por lo cual no es de esperar alguna
injerencia de las castas en una negociacion intercultural entre decisores colombianos e indios
(Salamanca, 2018).

En relacién con el ambito empresarial, a pesar de la situacion presentada previamente, el sistema
de castas ha dejado una herencia interesante en lo que refiere a las empresas de carécter familiar;
las castas se heredan de padres a hijos, las empresas familiares y los conocimientos empresariales
se transmiten de generacion en generacion (Salamanca, 2018), por esta razon no es de extrafiar que
existan empresas con una profunda tradicién familiar de muchos afios.

Los indios hinddes no esperan involucrar a sus contrapartes en actos religiosos, dado que como se
menciond los fendmenos sociales generados desde la religion solo ocurren dentro de la india, sin
embargo, se reconoce que los practicantes de esta religion suelen aplicar la mistica a traves de

pequefios altares en honor a sus dioses o portando accesorios personales.

2.3- La comunicacion y las negociaciones interculturales con India

La comunicacion es uno de los elementos que puede determinar el éxito o fracaso de una
negociacion. Diferentes elementos como el idioma, el lenguaje verbal y no verbal, pueden
proporcionar informacion valiosa en tiempo real durante el desarrollo de un proceso de
negociacion, mejorando la capacidad de los negociadores para reaccionar, ajustarse a las nuevas
circunstancias, ajustar o redefinir por completo sus estrategias, poder entender las verdaderas
opiniones y necesidades de la contraparte. Logrando de esta forma construir relaciones
empresariales solidas y duraderas.

En la comunicacion intercultural, es muy frecuente que los conflictos surjan a partir de situaciones
que puedan generar choques culturales entre personas provenientes de entornos culturales
distintos, es un error asumir que el dominio de una segunda lengua es suficiente para poder
entender las particularidades de cada cultura y explicar las diferencias en los comportamientos de
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una persona respecto a su procedencia cultural (Van Hooft y Korzilius, 2000). Dichos autores
hacen plantear para este caso una serie de cuestiones sobre informacién que puede obtenerse sobre
la contraparte a través de la forma en que se comunica; la forma en la que actla en la negociacion
(¢en forma individual y autbnoma?, ;en nombre de alguien?, ;en nombre de un grupo?), cual puede
ser su rol o cargo en una organizacion, que tan fluida puede ser su comunicacion en relacion con
su dominio de una lengua o que valores culturales pueden reflejarse (culturas de bajo y alto
contexto).

Uno de los aspectos particulares de India no es necesariamente el predominio del Hindi como
lengua nacional y la proliferacion de otro conjunto de dialectos que existen en el pais, sino el
dominio del idioma inglés como una de las herencias de la época de colonizacion inglesa (Lewis,
2006). A pesar de este aspecto, y que el inglés es usado para las situaciones de negocios en el pais
su marcado acento nativo a veces puede representar dificultades para comprender lo que
comunican.

Los indios de acuerdo con la opinién de los expertos entrevistados tienden a no ser directos,
rotundos ni contundentes al comunicarse, caracteristicas que comparten por supuesto con
nacionales colombianos, de igual manera no gustan manifestar directamente sus desacuerdos y
evitan decir no.

En una conversacion en medio de un proceso de negociacién la parte india (que por lo general
sera hombre) tendera a comunicarse con su contraparte con mas confianza y fluidez siempre que
sea hombre. Por lo general, la mujer no suele tener mucha participacion (por el lado de la parte
india) en el proceso, por razones religiosas y porque en general los asuntos de negocios en el pais
asiatico son manejados por hombres, de esta manera los han educado y por ello no estan
acostumbrados a asimilar una conversacién de negocios con una mujer (Barriga, 2018; Salamanca,
2018), hay otra perspectiva que alude el rol de la mujer en los negocios a una cuestiébn mas
relacionada con el respeto hacia el género femenino; los negociantes indios no suelen dirigirse a
hacia las mujeres (que puedan estar presentes en la contraparte) para evitar hacer comentarios que
puedan ser malinterpretados, o puedan considerarse coqueteo 0 una falta de respeto. Es necesario
recalcar que dicha situacion esta cambiando y que suele suceder en empresarios “tradicionales”
(Salamanca, 2018).

Como se ha mencionado en el numeral 1 del capitulo, India al ser una cultura de alto contexto. Es
necesario hacer un ejercicio de analisis de elementos verbales y no verbales a la hora de conversar
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con un nacional del pais (Barriga, 2018; Salamanca, 2018). Un aspecto que puede ser causa de
confusiones al momento de conversar es un “tic”’ que suelen presentar los indios cuando se comenta
una situacion (por ejemplo una propuesta); dicho tic consiste en un movimiento oscilatorio de
cabeza de un lado a otro, que por parte de un negociante latino puede llegar a interpretarse como
un “no” o un “desacuerdo con lo que se estd comentando”, es entendible porque el movimiento es
muy similar a un gesto de negacion comun, sin embargo, lo que realmente significa es que la
persona esta atenta a lo que se le dice y lo esta entendiendo, (no por ello significa que lo apruebe)

(Barriga, 2018).

Hay que evitar las muestras de afecto tales como saludar de beso a una mujer india, a menos que
sea alguien muy cercano, en otro caso es mejor evitar hacerlo. Esto se debe a que la sociedad india
es patriarcal y machista. Por lo cual un gesto de este tipo no sera bien visto por la contraparte india
(Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

En relacion con el lenguaje es necesario resaltar que los nacionales indios pueden emplear palabras
del inglés que pueden llegar a ser desconocidas para los negociantes colombianos y el hecho de
desconocerlas puede generar malentendidos. Por ejemplo, la palabra “preponer (prepose)”
significa anteponer algo o hacer algo antes de un tiempo establecido previamente, cuando un
nacional indio comenta: “;Podemos preponer la reunion de esta semana?”, se refiere a que, si es
posible realizar una reunion organizada con anterioridad para un miércoles, un lunes o martes
(Salamanca, 2018).

Los indios a la hora de comunicarse son bastante empaticos con sus contrapartes, amables,
reticentes a dar criticas, respetuosos y admiran a aquellas personas que suelen tener un amplio
Iéxico. De la forma en que se dirigen hacia su contraparte, esperan ser tratados de forma reciproca,
por esta razon hay que evitar las bromas hacia ellos, los sarcasmos y la ironia al hablar (Lewis,
2006). Los nacionales de este pais buscan ser muy amables y conversadores con sus contrapartes

dado que buscan “socios” en quienes puedan confiar para hacer negocios (Barriga, 2018).

2.4- Costumbres sociales y negociacion
Las costumbres religiosas de cualquier sociedad estan determinadas en elementos como la
religién, la historia de dichas sociedades u otros elementos externos. Si bien no son determinantes
para el éxito o fracaso de una negociacion, si tienen implicaciones para el desarrollo de esta que
hay que tener en cuenta.
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Por ejemplo, como ocurren en Latinoamérica en épocas de festividades de navidad y afio nuevo,
las personas cesan labores productivas y atienden dichas celebraciones, hecho que implica que
pueden suspenderse temporalmente procesos de negocios, 0 no se tenga respuesta pronta a
comunicados. Ocurre de la misma forma en la cultura india, dado que parte de sus celebraciones
se fundamentan en la religion. A continuacion, se listan las fechas importantes de festividades
indias, elaborado por Leyva (2017):

Tabla 3. Dias festivos en India

Tabla 2: Dias Festivos en India

Dia Celebracion
1 de Enero Afio Nuevo
Diciembre/Enero, cambia segtin Idu'z Zuha / Bakrid (festividad
el afio musulmana)
26 de Enero Dia de la Republica
Febrero/ Marzoé'g:mbla seglin el Mahashivratri (festividad hindu)
Febrero/Marzo, cambia segun el Mahavir Jayanthi (festividad
afio hindd)

Marzo, cambia segun el afio

Holi (Festividad de los Colores) y
Phagwah - festividad hindu

Abril/Mayo, cambia segun el afio

Milad-Un-Nabi (Nacimiento del
Profeta Mahoma)

Abril, cambia segun el afio

Viernes Santo

Mayo, cambia segun el afio

Buddha Purnima (festival hinda)

15 de Agosto

Dia de la Independencia

Septiembre, cambia segun el afio

Janmashtami (Nacimiento de

Krishna)

2 de Octubre

Nacimiento de Mahatma Gandhi

Octubre, cambia segun el afio

Id ul Fitr (Fin del Ramadan)

Octubre, cambia segun el afio

Dussehra (Vijaya Dashami, una
festividad hindu)

Noviembre, cambia segun el afio

Deepavali o Diwali (Festividad de
las Luces, festividad hindu)

Noviembre, cambia segun el afio

Nacimiento de Guru Nanak
(festividad sij)

25 de Diciembre

Dia de Navidad

Fuente: Elaborado por Legiscomex.com con informacion de es.portal.santandertrade.com

Fuente: Inteligencia de mercados / Cultura de Negocios con India, Leandro Leyva, Legiscomex.com, 2017.
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2.5- Consciencia del tiempo de los negociantes indios

La relacion con el tiempo afecta las negociaciones interculturales en la medida que los nacionales
de una respectiva cultura lo conciban como un recurso limitado o un medio para alcanzar objetivos
y metas.

Existen culturas con una vision del tiempo monocrénica, es decir consideran el tiempo como un
recurso limitado de trabajo, por esta razon las personas que pertenecen a culturas con esta
concepcion suelen realizar diferentes tareas, una a la vez, se ajustan a un calendario estricto de
trabajo. Las culturas con concepcién de tiempo policrénica del tiempo, son aquellas donde las
personas conciben este elemento como un medio y no un recurso limitado, es por ello que suelen
realizar diferentes actividades simultdneamente y en relacion a su nivel de importancia, es comin
que primen las relaciones personales y laborales tengan mas importancia que el cumplimiento de
horarios estrictos (Maldonado, 2006).

Los nacionales indios dadas sus caracteristicas de cultura de alto contexto tienen una concepcién
del tiempo policrénica, dado que dan una mayor importancia a la creacién de lazos personales y
de amistad previos a una negociacién intercultural. De acuerdo con las opiniones de los expertos
entrevistados se deduce que los nacionales indios no suelen ajustarse a apretadas agendas a la hora
de hacer negocios, en ocasiones no muestran preocupacion (dependiendo a la regién que
pertenezcan) si una negociacion fracasa (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Es muy importante para los nacionales del pais asiatico construir confianza en sus relaciones, y
un medio para este fin es compartir espacios mas alla de una oficina, tales como un almuerzo, esta
construccién de la confianza también hace que los procesos de decision sean lentos y las
negociaciones lleguen a ser lentas (Salamanca, 2018).

2.6- ¢ Como negocian y asumen compromisos los indios?

Los estilos de negociacion y la forma en que asumen compromisos los nacionales de una cultura
dependen en gran medida del tipo de contexto que represente su cultura, por una parte, las personas
pertenecientes a culturas de bajo contexto tienden a ser muy directas al comunicarse, ejercer
presion cuando negocian, pactar compromisos y responsabilidades a traves de contratos, limitar
sus relaciones solo a un ambito profesional, incluso emplear estrategias de gana-pierde con

respecto a su contraparte en una negociacién (Garcia, 2011).
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Las personas que pertenecen a culturas de contexto alto tienden a ser indirectas al comunicarse y

a emplear evasivas para manifestar su desacuerdo, no suelen ejercer presion al negociar, sino que
tienden a ralentizar las negociaciones, dan prioridad al desarrollo de relaciones personales
duraderas, suelen asumir compromisos y responsabilidades a través de la palabra y finalmente
pueden estar dispuestas a emplear estrategias pierde-gana, 0 gana-gana con su contraparte al
negociar (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

En el caso particular de la cultura india, sus nacionales por naturaleza son comerciantes, el
comercio es casi parte de su “ADN”, por tanto, es también de esperarse que regateen al momento
de buscar un acuerdo (Barriga, 2018).

El proceso suele ser encabezado por altos mandos a nivel jerarquico en la organizacion, quienes
toman las decisiones finales respecto al proceso de negociacion, sin embargo, siempre estan
acomparfiados por un equipo de personas quienes pueden funcionar como un soporte para la toma
de decisiones, ya sea confirmando informacion o contra preguntando. No es comun (casi
improbable), que el proceso de negociacion sea encabezado por una persona de rango medio o bajo
de la organizacion. No hay una constante en relacion con la temporalidad en que una sola persona
dirija todo el proceso de negociacién, porque depende de muchos factores como su continuidad en
la empresa. Los procesos de negociacion siempre tienen que ser llevados entre personas de un
mismo nivel jerarquico (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

La toma de decisiones en una negociacion, como ya se menciond, puede ser lenta, sin embargo,
otra razon detras de ello es la actitud negociadora de los indios, siempre estaran dispuestos a
“pujar” para que la contraparte mejore su oferta y puedan maximizar su beneficio de la negociacion
(Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Los negociantes indios al momento de asumir compromisos y responsabilidades tienden a confiar
en el valor de la palabra de su contraparte, sin embargo, no esta demas la redaccion de un contrato,
lo cual es siempre recomendable, en el caso de surgir diferencias en relacion con lo acordado
(Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

2.7- Rol del género, la familia y la posicion social sobre los negociantes indios
El rol que juega el elemento de género en las negociaciones con indios estd fuertemente
influenciado por el componente religioso del hinduismo. No se reconoce la participacion de

mujeres en un ambito considerado exclusivo para los hombres, hecho que no implica que mujeres
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procedentes de otras regiones no puedan participar en la negociacion como la contraparte, sin
embargo, suele suceder que, si ellas estan acompariadas por un hombre, los negociantes indios se
dirigiran hacia él como la persona que dirige el proceso, y dicha situacion puede generar choques
culturales que pueden comprometer la negociacion (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Lewis (2006), establece un conjunto de valores culturales que repercuten en el comportamiento
de los nacionales indios y los cuales es necesario considerar, no para determinar sus efectos en un
escenario de negociacion, sino para comprender su importancia sobre el pensamiento de los indios
y su forma de concebir el mundo. Por ejemplo, la orientacién a la familia, el honor y la lealtad
hacia la familia y el grupo social al que se pertenece, o el profundo respeto hacia las personas
mayores (por considerarseles sabias) (Salamanca, 2018).

Las castas como sistema social, cabe afiadir, determinan la personalidad de los individuos, por
ejemplo, si se pertenece a castas superiores se puede llegar a ser mas demandante, tener una
personalidad mas fuerte y ejercer mas presion, en cambio personas pertenecientes a castas mas
bajas tenderan a mostrar mas humildad, recato y no ejerceran presion sobre una negociacion
(Barriga, 2018).

47



CAPITULO 3: INTELIGENCIA CULTURAL: ;COMO MANEJAR UN ESCENARIO
DE NEGOCIACIONCON DECISORES INDIOS?

Entre las diferentes competencias y habilidades que un profesional en negocios internacionales
debe desarrollar para desempefiarse con éxito en escenarios de negociacion comercial, esta su
competencia intercultural, la cual consiste en el conocimiento, sensibilidad y comprension de las
diferencias que existen entre individuos que provienen de diferentes culturas. Para desarrollar
dicha competencia se requiere de la inteligencia cultural (o intercultural), la cual es definida por
De La Garza et al. (2009) como la capacidad de un individuo de trabajar y manejar diferentes
escenarios culturales; siendo habil y flexible sobre el entendimiento de una cultura particular,
aprendiendo mientras interactla en ésta, y disefiar un comportamiento y pensamiento que permita
posteriormente interactlar con personas que provienen de otras culturas. Se considera que la
inteligencia cultural se desarrolla a través de tres fases: a) Cognitiva:
cuando el individuo se informa sobre qué hacer y cdmo comportarse respecto a otra cultura, b)
Motivacional: se refiere al interés y el esfuerzo personal del individuo por adquirir nuevos patrones
de comportamiento y ¢) Comportamiento: cuando se adoptan diferentes comportamientos, una vez
el individuo se ha informado y sensibilizado sobre la cultura a la que se va a enfrentar, por supuesto
esta etapa dependen en gran medida de las dos previas mencionadas para lograr una alta
inteligencia cultural (De La Garza et al., 2009).

El presente proyecto constituye un punto de partida para la fase cognitiva para el desarrollo
de la inteligencia cultural, que de hecho se considera fundamental para desarrollar una inteligencia
cultural apropiada para interactuar con otras culturas. De ser posible, es importante tener
interacciones mas directas con personas que pertenecen a la cultura que se quiere sensibilizar y
comprender, esto se puede realizar a través de viajes 0 encuentros cara a cara con dichas personas,
dado que a través de esas experiencias se logra una mejor apropiacioén de los conocimientos
culturales necesarios para favorecer el desarrollo de la inteligencia cultural.

Para el presente capitulo se determinara una aproximacion al perfil de un decisor indio en
un contexto de negociacion intercultural, para este fin se retomaran algunos elementos de los
capitulos del presente trabajo, resultados de la aplicacién del instrumento de entrevista y se

complementaré con otros hallazgos relacionados con la temaética de cultura de negocios.
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El objetivo de este capitulo (y del proyecto en general) no esta en ser interpretado como
una mera guia intercultural para hacer negocios, sino comprender el trasfondo cultural de los

comportamientos de una determinada persona, en este caso procedente de la cultura india.

3.1- ¢ Como negocian los nacionales colombianos e indios?
Para una mejor compresion de una contraparte, indiferente de su cultura, es importante establecer
un paralelo donde se determinen similitudes y diferencias respecto a los siguientes aspectos

culturales que se proponen a continuacion:

A) Religion
B) Relaciones personales
C) Comunicacion

D) Negociacion intercultural

Cabe mencionar que el peso, influencia y el tipo de factores, varia de una cultura de alto contexto
con respecto a una de bajo contexto; no todas las culturas otorgan la misma importancia al
desarrollo de las relaciones personales o reflejan una influencia de la religion sobre los negocios,
sin embargo se consideran importantes los factores escogidos para el caso de India, dado que tras
los hallazgos encontrados en el estudio, se identificaron diferentes patrones que destacan por su

rol en un proceso de negociacion y que los decisores colombianos deben prestar atencion.

A) Religion

Si bien de acuerdo con los hallazgos en el ejercicio de entrevistas y en la literatura consultada el
hinduismo se considera la religion predominante en India, no hay que ignorar el hecho de que hay
posibilidades de poder tener un proceso de negociacion con una contraparte perteneciente a otra
minoria religiosa, tales como los musulmanes, los jainistas 0 Zoroastrianos. Sin embargo, para
efectos de esta investigacion se hard Unicamente un enfoque en la religion hindi (Salamanca,
2018).

Al momento de hacer negocios es importante hacer una precision en el uso de los términos hindu
e indio, los cuales tienden a usarse como sinonimos para referirse a los nacionales de este pais, uso
que es incorrecto y que puede generar incomodidades al momento de relacionarse con la
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contraparte del pais. El término indio se usa para referirse a aquellas personas nacidas en India, es
decir se refiere a su nacionalidad como tal, por otra parte, el término hindd, hace referencia a todos
los seguidores y creyentes del hinduismo como religion (Barriga, 2018).

La religion como tal en los procesos de negociacion de acuerdo con los hallazgos puede llegar a
determinar ciertos aspectos de esta, tales como el género de la persona o personas que encabezan
el proceso de negociacion; por lo general dado que la sociedad india es patriarcal, los asuntos de
negocios siempre han sido tratados por los hombres, por tanto, es muy comun que las
negociaciones las encabecen (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Este hecho no excluye que las mujeres no puedan estar presentes, pero es mas frecuente ver
hombres involucrados en negocios.

El sistema de castas basado en la religion puede llegar a influir en la personalidad de la contraparte
india, como se comentd en el capitulo segundo, si una persona pertenece a castas superiores tendera
a ser mas demandante y fuerte en su personalidad, en cambio si pertenece a castas mas bajas
tendera a ser mas humilde y recatado en su trato con otras personas (Barriga, 2018; Salamanca,
2018).

Se plantean ciertas diferencias con respecto al sistema social en Colombia conocido como los
estratos sociales, este sistema tiene un fundamento econémico basado en el nivel de ingresos que
perciba un individuo, en cambio el sistema de castas tiene su origen en un concepto religioso del
hinduismo.

Si se negocia con empresas de tipo familiar, caracterizadas por su larga duraciéon y extensa
tradicion, hay que tener en cuenta que al igual que las empresas son conservadas sucesivamente
por diferentes generaciones en cada familia india, también se transmiten los conocimientos y
experiencia relacionadas con el negocio (este fendmeno es anélogo a las castas dado que las
mismas se heredan de generacion a generacion), por esta razon se puede esperar que al momento
de negociar un una contraparte india que provenga de este tipo de empresas, que disponga de
mucho conocimiento y experticia (traido desde generaciones pasadas) (Salamanca, 2018). Desde
el punto de vista estratégico es necesario que los decisores colombianos no subestimen el
conocimiento, experiencia y capacidades de los negociantes indios, es mas también se recomienda
una solida preparacion sobre aspectos como la industria (del bien o servicio que se pretende
internacionalizar), los aspectos propios del bien o servicio y de ser posible recopilar informacion
suficiente sobre la contraparte.
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Los indios seguidores del hinduismo consideran que tienen la vida que merecen en relacién con
sus actos y decisiones personales, y se sienten en el deber de ser mejores hinduistas y personas
para reencarnar en una mejor vida (Salamanca, 2018).

Con relacién a los aspectos misticos, se puede esperar encontrar elementos como pequefios altares
en adoracion a deidades por parte de los indios en sus sitios de trabajo u oficinas, o en el hecho de
que empleen accesorios que representan cualidades misticas (Salamanca, 2018). Sin embargo, no
es de esperar que los negociantes indios involucren una contraparte extranjera en aspectos
religiosos en una negociacion.

Las celebraciones religiosas pueden ralentizar un proceso de negociacién, por lo cual se
recomienda paciencia en caso de no recibir respuestas prontas o que el proceso deje de avanzar
momentaneamente.

El punto de identificar como la religion impacta sobre los aspectos de la vida personal de los
nacionales indios es comprender que sus actuaciones en los diferentes aspectos de la vida (incluido
los negocios), sera poco probable ver comportamientos como la basqueda de un beneficio
perjudicando el bienestar de otro, y que la ética es un factor que afecta la forma en que toman
decisiones. La religion también determina ciertos lineamientos protocolarios (tratados mas
adelante) para el comportamiento en escenarios de negociacion, por ejemplo, el consumo de ciertas

bebidas 0 que es necesario evitar obsequiar.

B) Relaciones personales
Los nacionales indios comparten diferentes caracteristicas con respecto a los nacionales
colombianos, que pueden en determinado momento facilitar el desarrollo de relaciones personales
solidas.
Las relaciones personales con decisores indios no son complejas de desarrollar, de hecho, al igual
que los colombianos suelen ser bastante calidos y afectivos en su trato con las personas, gustan de
hacer sentir comodo a sus contrapartes y ello se refleja en que son muy hospitalarios. Los
colombianos de acuerdo con Maldonado (2006) haciendo referencia al trabajo académico de
Enrique Oligastri, afirma que los colombianos tienden a hacer un uso de actividades sociales de
forma excesiva buscando crear lazos de amistad con sus contrapartes. Ocurre de la misma manera
con el hecho de que no suelen separar los aspectos personales de los negocios en referencia a los
indios.
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En la concepcion sobre las relaciones personales hay que hacer una diferenciacion entre ambas
culturas, si bien los nacionales de ambos paises buscan un entorno de “amistad” para crear un
ambiente adecuado para los negocios, la forma de crear relaciones personales no es la misma; en
el caso de india, las personas buscan crear un vinculo personal profundo con sus contrapartes, por
eso es frecuente que compartan espacios diferentes a un ambiente empresarial y puedan llegar a
involucrar a su socio potencial con una comida familiar, tienen una visién a largo plazo sobre sus
relaciones personales (Barriga, 2018; Salamanca, 2018). Por el contrario, los colombianos tienen
una vision més cortoplacista al respecto, y eso puede llegar a generar impaciencia de cara a una
negociacion (Maldonado, 2006). Sin embargo, dicha tendencia estd cambiando, hacia una forma
de negociacion orientada hacia los tratos a largo plazo, la generacion de confianza y las relaciones
gana-gana (Maldonado, 2007).

Una etapa fundamental para la creacion de una relacion de largo plazo con un empresario indio es
el “primer negocio”, o primera transaccion. De acuerdo con las percepciones captadas en la
entrevista por uno de los expertos, en la primera transaccién se llegan a considerar el nivel de
seriedad de cada una de las partes, tanto de la que despacha el producto acordado, como la que
realiza el pago de la transaccion (Salamanca, 2018).

Ambas culturas estan acostumbradas a las disparidades en relacion con el poder, en cierta forma
aceptan que el poder esta distribuido de forma desigual en la sociedad, ambas son sociedades
jerarquizadas, esto se refleja en las negociaciones dado que las personas involucradas por parte de
India prefieren relacionarse con personas de su mismo nivel jerarquico para el caso de la
contraparte extranjera. Habrd una mayor fluidez si hay asimetria de posiciones jerarquicas
(Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

Existen diferencias sobre el liderazgo en el trabajo y los grupos sociales, Lewis (2006) afirma que
los nacionales indios suelen preferir lideres que sean mas humanisticos (generosos, compasivos,
etc.) y se espera que ellos promuevan a sus subordinados, en cambio en el caso de Colombia se
espera que los lideres sean lo suficientemente fuertes para tomar decisiones y llevarlas a cabo, pero
sin imponerse a los demas, siendo capaz de considerar otros puntos de vista al momento de tomar
decisiones.

Otro aspecto en el que surgen diferencias es lo relativo a la ética de trabajo, los indios suelen ser
personas éticas al momento de desempefiar sus labores, en especial cuando trabajan en empresas
familiares (Lewis, 2006), por otra parte los colombianos tienden a ser en ocasiones menos éticos;
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siendo individualistas y pensando en su beneficio y el bienestar de sus familias antes que los demas
(colectivistas familiares e individualistas sociales), evaden reconocer y asumir la responsabilidad
de las fallas propias, y en ocasiones es frecuente el soborno (Maldonado, 2006). La relacién de
los nacionales con ambas culturas es distinta; en el caso de los indios, son bastante abiertos hacia
los foraneos, esto debido a las continuas invasiones de otros pueblos a lo largo de su historia,
aunque en ocasiones suelen quejarse de los abusos sufridos durante la colonizacion inglesa (Lewis,
2006), en cambio los colombianos suelen sentirse inferiores a los extranjeros, y existe servilismo
como consecuencia del rezago colonial (Maldonado, 2006).

Es importante entender desde la perspectiva de los decisores colombianos que las relaciones que
se crean con culturas como la india no solo deben verse para el &mbito de ampliar el flujo de caja
por concepto de exportaciones. Los nacionales indios perciben a Colombia como un pais pequefio,
pero estratégico, a pesar del desconocimiento cultural (Salamanca, 2018). Se propone
estratégicamente considerar a los potenciales socios indios para un tipo de relaciones mas
profundas, tales como un ingreso mas directo hacia el mercado indio o que este pais funcione como
una plataforma de entrada hacia otras economias de Asia. Es valioso poder relacionarse de esta
cultura por que poseen muchos elementos en comun con la cultura colombiana, a pesar de que se
difiera en aspectos como la religién y exista una gran distancia geografica entre los paises, esto en
cierta forma, si se busca una alianza mas profunda (méas alla de la compraventa de bienes y
servicios), un empresario colombiano contard con la disposicion de sus socios indios para
colaborar en los aspectos requeridos como capital, gestiones burocréticas, capital humano, entre
otros. Para llegar a este nivel de “integracion” se sugiere abandonar la perspectiva, por parte de los
colombianos de ser “individualistas socialmente, pero colectivos familiarmente”, este elemento
puede llegar a generar choques culturales importantes que pueden repercutir en la negociacion

llevandola al fracaso.

C) Comunicacion
Pueden presentarse ciertas barreras al comunicarse con nacionales indios, si bien, cuentan con un
dominio del idioma inglés por la presencia britanica, en ciertas ocasiones se pueden presentar
dificultades para comprender dado su acento nativo desde el hindi (Barriga, 2018). También hay
que tener especial cuidado en el vocabulario que suele ser empleado por los nacionales indios,
dado que suelen emplear palabras cuyos significados no sean claros para los negociantes
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colombianos, lo cual puede prestarse para confusiones al momento de establecer acuerdos

(Salamanca, 2018).

La comunicacion con los nacionales indios suele caracterizarse por ser muy fluida, pero al igual
que los colombianos es una comunicacion indirecta, y ambas culturas, por ser de contexto alto es
necesario interpretar el lenguaje verbal y no verbal, para comprender el verdadero mensaje que se
quiere transmitir, este elemento es esencial para conocer si una contraparte esta realmente de
acuerdo o desacuerdo con lo que se estd conversando.

Existen situaciones donde la parte india tenderé a evadir el uso de la palabra no, y ello puede
dificultar un proceso de negociacion dado que puede dar sefiales confusas sobre si esta de acuerdo
0 en desacuerdo con algo, para lidiar con este problema es necesario considerar otros elementos
como: demoras en la toma de decisiones (ajenas a factores religiosos o festividades), no hay
respuestas a comunicados en largos lapsos de tiempo (tales como correos o llamadas). Por otra
parte, puede considerarse que la contraparte india esta de acuerdo con lo pactado cuando acepta
los términos de negociacidn (contrato), en ocasiones suele pedir un poco méas de lo que se le ha
ofrecido, y el proceso de negociacion fluye con mas rapidez (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).
En el momento de negociar existe un gesto no verbal a través del cual puede asegurarse que se ha
captado la atencion de un interlocutor indio, cuando se comenta algo hacia la persona, los
nacionales de este pais tienden a realizar un movimiento leve oscilatorio con su cabeza, dicho
movimiento puede confundirse con facilidad con un gesto de “no”, sin embargo significa que el
interlocutor indio esta atento y escuchando, hay que aclarar que dicho gesto tampoco significa que
aprueba lo que se esta escuchando (Barriga, 2018).

Los nacionales indios siempre son muy atentos a escuchar, y apreciaran en gran medida a aquellos
capaces de expresarse elocuentemente y expresar interés por sus costumbres y su historia (Lewis,
2006).

Para finalizar, en el caso de los colombianos, se recomienda la paciencia, el factor de la
comunicacion se relaciona con los hallazgos encontrados en el desarrollo de relaciones personales
porque a pesar de los contratiempos que pueden surgir cuando se desarrolla una relacién, existen
elementos comunes que pueden facilitar el proceso; por ejemplo, las emociones juegan un rol
importante en la forma de negociar de ambas culturas, aunque de diferentes formas; en el caso

indio segun Barriga (2018), las decisiones sobre alguna situacion tienden a tomarse segun el
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concepto popular “con el corazon”, los decisores colombianos tienden a involucrar sus emociones
a la hora de conversar y elaborar discursos (Lewis, 2006).
De igual manera tanto indios como colombianos se caracterizan por ser buenos conversadores y

ser respetuosos (Lewis, 2006).

D) Negociacion Intercultural

Al igual que en las secciones anteriores, los colombianos comparten diferentes caracteristicas con
respecto a sus homologos indios:

Por ejemplo, los nacionales indios tienden a dar un valor significativo a la palabra personal de su
contraparte a la hora de pactar compromisos. Los colombianos también gustan de tomar la palabra
personal de la otra parte y suelen considerar los acuerdos escritos como una formalidad
(Maldonado, 2006). Los acuerdos a los que se llega con una contraparte india (por sus
caracteristicas de cultura de alto contexto) nunca son definitivos, siempre estdn sujetos a
modificarse con el tiempo, debido a que se otorga una mayor importancia a la palabra del
individuo, los indios son mucho mas flexibles en este sentido. Ocurre la misma situacion en el caso
colombiano, los negociadores de este pais siempre estan abiertos a la renegociacion si es necesario,
pero cabe recalcar que pueden llegar a ser impacientes y ejercer presion para llegar a un pronto
acuerdo (Maldonado, 2006). Este hecho, (propio de culturas de alto contexto) facilita de forma
importante negociar y renegociar acuerdos de ser necesario, en caso de que en un dado momento
el acuerdo pactado entre las dos partes deje de ser beneficioso para una, practicamente no habra
resistencia por parte de la otra para negociar nuevas condiciones, en cambio si fuere con una
contraparte de una cultura de alto contexto, es posible que se presente resistencia para este fin, lo
cual puede llevar a una ruptura de la relacién comercial.

La tendencia al regateo es comdn para los negociantes de ambas culturas, para el caso de los
colombianos, si son compradores buscan el descuento y las rebajas, suelen emplear una primera
propuesta elevada para ampliar el margen de regateo y suelen ajustar sus ofertas de acuerdo a la
estrategia “SM — Seguin el marrano” (préctica a la cual ajustan el precio de sus ofertas de acuerdo
al poder adquisitivo que perciban de su contraparte) (Maldonado, 2006), disponen de una vision
gana-pierde, respecto a sus contrapartes, pero dicha visién esta migrando a un enfogque gana-gana
(Maldonado, 2007). Para el caso de los indios, como se habia mencionado buscan sacar el mayor
provecho de la oferta de su contraparte, sin embargo, los expertos entrevistados recomiendan que
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es mejor negociar por volimenes (mayores cantidades) o descuentos, segun sea el caso (Barriga,
2018). Es por esta razon que los negociantes colombianos deben contemplar una estrategia de
ofrecer un poco més sobre su oferta, o la contraoferta de la parte india, el patron de regateo puede
ser bastante comun al negociar con nacionales de este pais.

Las relaciones de negocios con nacionales no pueden concebirse en un marco de “negociacion
tradicional”. Negociacion orientada en un concepto “yo gano — tu pierdes”, considerar a la
contraparte como un adversario a vencer y como una amenaza, establecer ofertas segun el poder
adquisitivo del otro empresario (vulgarmente conocida como estrategia segin el Marrano), o
engafar a la otra parte sobre otras opciones disponibles (Maldonado, 2006) Finalmente, en
relacion con los acuerdos, a pesar del valor otorgado a la palabra, es necesario realizar contratos
con el fin de tener un instrumento frente a desacuerdos o incumplimientos, también se recomienda
prestar atencion a pactar una jurisdiccion donde se puedan dirimir los desacuerdos en caso de que

una de las contrapartes tome acciones legales (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).

3.2- Recomendaciones generales y aspectos protocolarios en las negociaciones con nacionales
indios

Los aspectos relacionados con protocolo y etiqueta pueden llegar a ser determinantes o no en
relacion con la cultura que se afronte, para el caso de la cultura india es necesario tener en cuenta

los siguientes aspectos:

SALUDOS:

De acuerdo con Leyva (2017):

1. El saludo tradicional “Namasté” hacia los empresarios indios es muy apreciado, consiste en
juntar las manos en estilo de oracién y ubicarlas bajo la barbilla, acompafiando con una leve
inclinacion de la cabeza. Aunque de igual forma los empresarios de este pais estan
acostumbrados a los apretones de manos suaves.

2. Los saludos se realizan al inicio y final de la reunién.

3. Es necesario evitar el contacto fisico con respecto a las mujeres, debido a cuestiones de respeto.
Siempre se les debe saludar con un gesto respetuoso, en este caso el namasté. Por otra parte, es
preferible dejar a la mujer tomar la iniciativa del saludo.

Sagun British High Comission New Delhi (s. f.):
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4. Es importante el uso de titulos para referirse a la contraparte india, es necesario referirse a ellos

como Mr. Ms, Madam, segun sea el caso.

CONVERSACIONES:

Segln Lewis (2006), se deben tomar las siguientes precauciones a la hora de conversar:

1. Evitar discutir sobre el tema de castas y el conflicto de cachemira.

2. Evitar las bromas sobre los indios, las personas pertenecientes a culturas de alto contexto pueden
tomarse cualquier comentario a pecho, por ello hay que medir cuidadosamente las palabras
(Cohen, 1991).

3. Evitar tomar posiciones respecto a una religion en concreto.

4. Es deseable mostrar un interés genuino en la historia de India, dado que es una civilizacion muy
antigua.

5. Demostrar un respeto profundo en general hacia los indios, dado que pueden reflejar complejos
personales debido a las injusticias de la colonizacién inglesa.

6. Procurar ver las cosas desde su punto de vista, se puede aprender mucho de los indios.

7. Evitar comentarios de ironia.

8. Los indios son muy prestos a escuchar a sus contrapartes, hay que procurar ser elocuente.

9. Evitar presionar, (para lograr un acuerdo o una concesion).

Segun Leyva (2017):

10.  Enun escenario de reunién es importante que esperar a que todas las personas se sitten (o
se sienten) antes de comenzar cualquier conversacion.

11. Dado que los nacionales indios son propensos a construir relaciones personales antes de
proceder a realizar negocios, es importante conversar sobre otro tipo de temas diferentes a lo
relacionado con el comercial, por ejemplo, familia, viajes, cultura, etc.

De acuerdo con los expertos entrevistados:

12.  En el caso de las mujeres, es de esperarse que los negociantes (hombres) indios, no dirijan
tanto la palabra hacia ellas por temas culturales y de respeto hacia el género femenino. Sin
embargo, en el caso de que la contraparte extranjera sea mujer y encabece la negociacion, los
negociadores indios no se sentiran plenamente comodos conversando con ella, también puede

suceder que, si la mujer que encabeza el proceso esté acompafiada de un hombre, los nacionales
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indios asuman que él es quien dirigird la negociacion y conversaran con él, apartando del
contexto a la mujer por completo.

13.  Laculturaindia, se caracteriza por un profundo respeto hacia las personas mayores, ya que
se les considera una fuente de sabiduria. En caso de que la contraparte en una negociacion sea

de la tercera edad, hay que mostrar un profundo respeto hacia la misma.

REUNIONES:

De acuerdo con las percepciones captadas por los expertos entrevistados:
1. Tanto indios como colombianos comparten el ser impuntuales, esto se justifica en el caso de los
indios debido al trafico y los constantes embotellamientos en sus ciudades. 2. Sin embargo a pesar
de ello siempre es bien visto que la contraparte sea puntual.
3. Debido a las largas distancias siempre es recomendable salir con un margen de tiempo
prudente para lograr llegar a tiempo.
4. Las tarjetas de presentacion son un elemento muy importante en una negociacion, (incluso
el no tener tarjetas para la contraparte puede considerarse una falta de respeto), cuando se entrega
una tarjeta se debe hacer sujetandola con las dos manos y el texto debe estar en sentido que pueda
ser leido por la contraparte india.

De acuerdo con Leyva (2017):
5. Se recomienda realizar las reuniones con la contraparte india con ejecutivos del mismo nivel

jerarquico en la organizacion.

VESTUARIO:

Segun los expertos entrevistados:

1. Es importante manejar un estilo conservador a la hora de vestirse, el sentido comun debe ser la
regla de oro para este aspecto.

2. Es permisible el vestuario estilo sport, pero sin perder la elegancia de cara a una reunion.

3. En el caso de las mujeres es muy importante tener en cuenta el tipo de vestuario que emplearan,
es preferible no dejar muchas zonas del cuerpo descubiertas, esto debido a que, si visten, sin
seguir este parametro, seran objeto de miradas que en un comienzo pueden parecer “normales”
pero que pueden tornarse incomodas en un lapso mas largo.

De acuerdo con Leyva (2017):
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4. Los empresarios indios siempre suelen vestirse de forma meticulosa, por tanto, es necesario que
la contraparte genera una buena impresion.

5. No usar accesorios de cuero, esto debido a razones religiosas por parte de los nacionales indios
quienes profesan un respeto profundo respeto y adoracién hacia los animales bovinos.

6. Las mujeres tienen la opcion de usar un “sari”, vestimenta tradicional usada por las mujeres de

india, solo si se sienten comodas.

OBSEQUIOS:

Segun los expertos entrevistados:

1. El tipo de regalos puede variar dependiendo de la ocasion, éstos pueden ser desde obsequios
institucionales, pero es ain mas recomendable compartir elementos del pais de origen, en el caso
de Colombia, una bolsa de café (por ejemplo), ese tipo de detalles son una gran ayuda para
reducir distancias culturales y personales en un encuentro.

2. Por razones religiosas hay que evitar los regalos relacionados con licor, elementos que
contengan cuero.

3. Los regalos no deben abrirse en presencia de la contraparte, es preferible abrirlos en otros sitios
cuando haya finalizado el encuentro.

4. Es preferible evitar obsequios que puedan considerarse personales, tales como collares,
perfumes, relojes.

Segun Leyva (2017):

5. También es una alternativa regalar dulces o chocolates.

6. Las envolturas que acompafian los regalos, no deben ser de color blanco o negro, ya que se
relacionan con la muerte, se recomienda usar envolturas con colores rojo, amarillo o verde.

7. No se deben regalar animales o articulos que provengan de ellos.

8. Es preferible no dar regalos ostentosos dado que pueden interpretarse como un intento de
soborno por parte de una contraparte india.

9. En caso de regalar flores, hay que evitar la variedad Franguipanis (Plumeria), dado que se

emplean en rituales funebres.

ALIMENTOS:
Segun los expertos entrevistados:
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1. La cocina de India se caracteriza por un amplio uso de condimentos y por sus sabores
picantes, en el momento de compartir una comida con una contraparte india, es recomendable
solicitar un bajo nivel de picante sobre los alimentos a cocer, dado que los niveles habituales para
los indios pueden no ser tolerables para la contraparte extranjera.

2. Si la estancia es prolongada en India, se pueden afrontar algunas dificultades para
acostumbrarse a la comida local, por ejemplo, algunos malestares estomacales, se recomienda
prudencia a la hora de comer.

3. El acto de compartir una comida con una contraparte india, es un hecho muy importante
para ellos, y ain mas si se come en la compafiia de su familia y en su hogar, por ello, es
recomendable aceptar los platos que se ofrecen, dado que rechazarlos puede generar
incomodidades en la contraparte local.

4. Cuando se invita a una contraparte india a una comida, es prudente preguntar con qué tipo
de comida se siente mas comodo, esto debido a que dependiendo de la religion de la persona podra

consumir un determinado grupo de alimentos y evitar otros.
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CONCLUSIONES

El estudio de la cultura de negocios independiente de la cultura que se busque conocer es un campo
de estudio mas amplio de lo que aparenta en un comienzo para cualquier investigador que se
disponga a explorarlo. El sentido amplio, no solo se refiere a los conocimientos que existen en el
mismo, sino el potencial de nuevo conocimiento que puede generar.

La competencia intercultural no solo es necesaria para los profesionales en negocios
internacionales en el desarrollo de sus labores, sino que es imprescindible para todas aquellas
empresas que en sus horizontes busquen nuevos mercados; deben ser lo suficientemente sensibles
culturalmente para conectar con las necesidades de los consumidores y satisfacerlas a través de su
oferta de valor. Por estas razones el analisis intercultural es un factor que no puede apartarse de la
disciplina de los negocios internacionales, por si solo no es una garantia de éxito para las empresas
que busquen expandir su cuota de mercado en otros paises, sin embargo, puede ser uno de los
elementos que propicie el fracaso de la internacionalizacion si no se le otorga la suficiente
importancia.

Incluso puede constituir una barrera de entrada y una fuente de riesgo para cualquier empresario
cuya vision de generacion de valor no se limita a los entornos locales, y comprende que existen
oportunidades para el crecimiento econémico a nivel global.

Colombia desde la perspectiva de los negocios internacionales representa un gran potencial, tanto
para el tejido empresarial colombiano, como para la sociedad en general. Por ello es importante
reducir las distancias culturales con paises estratégicos a través de un conocimiento y
sensibilizacion sobre sus culturas y no limitarse a emitir juicios desde una perspectiva
etnocentrista. El conocimiento cultural es solo uno de muchos eslabones en los que el pais debe
trabajar para generar crecimiento econdmico a través del comercio internacional de bienes y
servicios.

Las culturas de Colombia e India son desafortunadamente desconocidas entre si; el poco
conocimiento desde los colombianos hacia el pais asiatico se limita a los espectros de la pobreza
y la desigualdad, no se reconoce a India como un actor clave en la economia mundial para las
proximas décadas, el poco conocimiento que existe desde India hacia Colombia, se enmarca en la
herencia historica del fendmeno del narcotrafico y su impacto en la imagen internacional del pais,
reforzada a través de los medios de comunicacion, aunque irdnicamente incentive mas el interés

de los nacionales del pais por conocer mas sobre Colombia, también se nos concibe como un pais
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pequefio, muy pequefio pero con un potencial muy grande (Barriga, 2018; Salamanca, 2018).
Dicho desconocimiento solo hace méas grandes las distancias culturales que existen, hecho que
impide una mejor dindmica comercial por parte del sector exportador colombiano.

Sin embargo, los hallazgos de este trabajo apuntan a un hecho que contradice la panordmica

expuesta; las culturas de Colombia e India son mucho mas cercanas de lo que se podria pensar, a

pesar de las diferencias en costumbres, religion y tradiciones, incluso mucho mas cercanas a
culturas de otros paises méas cercanos a Colombia. En resumen, es a lo que se pretende llegar con
este proyecto, no en una mera afirmacién, sino en un hecho que puede representar nuevas
oportunidades para el pais.

Se concluye que ambas culturas comparten diferentes elementos de comunicacion, tales como el
lenguaje no verbal, la comunicacion indirecta, la fluidez para las conversaciones; elementos de
relacionamiento, como la busqueda de relaciones basadas en la amistad, o el interés por crear
relaciones personales; la relacion con el tiempo, la cual es de tipo policronica. Todos estos
elementos en comdn pueden resumirse en el hecho de que ambas culturas comparten el ser de alto
contexto.

Comprender las diferencias culturales no es suficiente, mucho menos para el caso de este tipo de
culturas. Se hace necesario un cambio de pensamiento y en consecuencia de comportamiento, esto
no implica renunciar a una identidad propia o los valores culturales. Simplemente es adaptarse de
forma continua a otras realidades culturales para mejorar la forma en que se hacen negocios.

Maés alla de las oportunidades que representa India como mercado para la oferta exportadora
nacional, este es un punto de partida para comenzar a considerar nuevos destinos en Asia,
continente que ya estd jugando un rol dinamizador en la economia mundial. El objetivo de
proyectos de investigacion como este es reducir el miedo y generar interés para explorar estos
mercados, generar desarrollo econdmico, bienestar y riqueza para el pais. Que los esfuerzos de

estos trabajos para la contribucion al sector empresarial colombiano no sean en vano.
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