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Resumen

El presente proyecto de investigacion titulado “LA CULTURA DE NEGOCIOS DE
CHINA COMO MODELO PARA LOS EMPRESARIOS COLOMBIANOS”, pretende
caracterizar los elementos culturales inmersos en el comercio chino que determinan su
manera de hacer negocios con el mundo. Para asi identificar cuales de estos factores pueden
ser adoptados por los empresarios colombianos en funcion de mejorar las relaciones

politico-comerciales entre ambas naciones.

Los objetivos a desarrollar son:

1. Identificar los aspectos generales de la cultura de China.

2. Analizar el historico de las relaciones entre China y Colombia.

3. Determinar los factores que inciden en las negociaciones chinas con énfasis en la

relacion entre China y Colombia.

La investigacion es de caracter cualitativo, los capitulos 1 y 2 desarrollados
mediante la técnica de investigacion documental, abordan el desarrollo cultural chino y su
aplicacion en las relaciones comerciales; y las relaciones diplomaticas y de cooperacion
entre China y Colombia respectivamente. El capitulo 3 es desarrollado a través de unas

entrevistas semiestructuradas que corresponden a la discusion.

El enfoque tedrico desarrollado es de carécter sistémico funcionalista el cual
expresa que el mundo se desarrolla y ordena en torno a los sistemas de cada sociedad, el
elemento central de este orden es la estructura de ésta y la integracion entre los niveles de
cada individuo, mismos que son determinados por diversos factores establecidos por el

sistema, el objetivo principal de éste es preservar el statu quo.

A través de la investigacion realizada se han encontrado hallazgos como el
establecimiento de los factores claves que permean las relaciones comerciales entre

empresarios chinos y colombianos.
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INTRODUCCION

Problema de investigacion.

La constante exigencia del hombre por simplificar las tareas diarias y adquirir cada
vez mas bienes, lo ha llevado a atravesar fronteras, permitiéndole incidir en nuevos
contextos ajenos a su conocimiento e incrementando asi el grado de complejidad entre los
vinculos comerciales, hoy por hoy vivimos en un mundo donde la globalizacion presenta
un panorama, en el que los intercambios internacionales permiten a los paises tener mayor
presencia ante los mercados emergentes, sin embargo, existe una brecha cultural entre los
ejecutivos de oriente y occidente determinada por elementos sociales y culturales,
estableciendo asi un grado de separacion entre los actores de la negociacion. (Martinez,
2005)

Actualmente, la industria colombiana esta atravesando un duro proceso debido a la
falencia en conocimiento cultural, tecnificacion, infraestructura fisica y comercial; costos
de produccién, mano de obra calificada, investigacion y desarrollo, asi como
competitividad en las politicas fiscales y monetarias del pais, falencias que se reflejan en

los principales indices de la economia de la nacién. (Semana, 2015)

La relevancia y la oportunidad de estrechar los vinculos entre China y Colombia
radica en que el panorama comercial actual de China es favorable, el comercio entre
Latinoamérica y China en 2017 alcanzé los 266.000 millones de ddlares, de acuerdo a
Alicia Barcena, Secretaria Ejecutiva de la CEPAL, asi mismo el stock de inversiones
directas de China en la region alcanz6 alrededor de 115.000 millones de dolares. (CEPAL,
2018)
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Segun las cifras del DANE la balanza comercial de Colombia frente a China en los

altimos 17 afios ha presentado ciclos de auge y crisis como se puede evidenciar en el

Gréfico I.

Grafico I. Comercio bilateral de Colombia con la Republica Popular China
exportaciones, importaciones y balanza comercial
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Asi mismo, segin el DANE Colombia ocupa el puesto 192 en el indice que mide

el porcentaje de utilidad que obtienen las empresas después de realizar los aportes

correspondientes al sistema tributario, para 2016 una empresa en Colombia pagaba una

tasa total del 68,8 % sobre la utilidad neta. (Semana, 2015)

Por el contrario, la Republica Popular China en la actualidad es una de las

economias mas influyentes en el mundo, alcanzando un ritmo de crecimiento medio del

10% durante las tltimas 3 décadas (Gémez, 2008). Dandose asi a conocer como un pais en

proceso de internacionalizacion, permitiendo a este ser un claro ejemplo de éxito, de

apertura e integracion econémica.

Millones US $ FOB
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De tal modo, se posiciona como la cuarta economia del mundo, siendo lider en el
crecimiento econdmico, volumen de comercio, captacion de inversion privada desde el
exterior y lider en los espacios de integracion, gracias a sus altos niveles de competitividad
a nivel productivo y tecnolégico desde su ingreso a la OMC en 2001 siendo esto suficiente

para generar un fuerte impacto a escala internacional. (Rovetta, 2016)

De acuerdo a Talmud Bavli “Nosotros no vemos las cosas como ellas son, vemos
las cosas como nosotros somos” Barrios (2004). La interpretacion de las necesidades del
otro, es dictaminada por lo que consideramos que éste necesita, con base en nuestro
conocimiento previo sobre éste; la forma de ver, percibir y actuar esta estrechamente ligada
a nuestras creencias y a los valores de nuestro entorno; estas determinan nuestra manera de

pensar y proceder.

De alli que, en muchos casos se puede dar una mala interpretacion de las conductas
del “otro”, es imposible tratar de relacionarse con una contraparte extranjera del mismo

modo que se haria con un connacional.

Por lo anteriormente mencionado se hace necesaria una revision que permita
identificar los aspectos culturales que puedan proporcionar un mejor entorno para la

consolidacidn de las relaciones comerciales entre China y Colombia.
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Objetivos

Objetivo General

Caracterizar los elementos culturales en China que determinan su manera de hacer

negocios en el mundo.

Objetivos Especificos

1. Identificar los aspectos generales de la cultura de China.
2. Analizar el historico de las relaciones entre China y Colombia.
3. Determinar los factores que inciden en las negociaciones chinas con énfasis en la

relacion entre China y Colombia.
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Justificacion

Considerar la cultura como un factor determinante en una relacion comercial donde
se gestan negocios es un reto para pequefias, medianas y grandes empresas que quieren
cruzar fronteras. De acuerdo a Solomon y Schell (2009), una de las competencias que deben
tener los directivos hoy en dia, es conocer y entender a profundidad la cultura de la
contraparte negociadora antes de emprender negocios, alin mas, cuando se trata de paises
con los que no se comparte cercania. Asi mismo, consideran que el desconocimiento de las
diferencias culturales se traduce como la falta de importancia que las empresas le dan a

estos factores propios del ser humano.

La Unesco en su informe sobre declaracion sobre la importancia de la educacion y
la cultura realizado con base en la Conferencia Mundial sobre las Politicas Culturales

llevada a cabo en la ciudad de México en 1982 establecid que:

A raiz de las transformaciones que ha sufrido el mundo y los avances de la ciencia,
el ser humano ha modificado dréasticamente su manera de relacionarse con su
entorno; por tal, la educacion y la cultura, cuyo significado y alcance se han
ampliado considerablemente, son elementos esenciales para un verdadero
desarrollo del individuo y la sociedad. (UNESCO,1982, p.1)

Asi mismo, en el Articulo 1 de la declaracion de la UNESCO (2004) sobre
Diversidad Cultural, se afirma que la diversidad cultural es “una fuente de intercambio,
innovacion y creatividad [...] tan necesaria para la humanidad como la biodiversidad lo es

para la naturaleza”. (p.18)

En consecuencia, en el Articulo 3 de declaracion anteriormente mencionada

UNESCO (2004) se afirma que la relacion de la cultura con el desarrollo se expresa como
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“[...] una de las fuentes del desarrollo, entendido no solamente en términos de crecimiento
econdmico, sino también como medio de acceso a una existencia intelectual, afectiva,

moral y espiritual satisfactorio”. (p.18)

Este proyecto de investigacion pretende analizar el ambiente de negocios actual de
China'y Colombia, para asi determinar los diferentes factores culturales que hacen parte de
los empresarios chinos, que permita implementar estrategias en el &mbito de las relaciones

entre los individuos y las empresas, mejorando por tanto el relacionamiento comercial.

Por lo tanto, del desarrollo de la propuesta de investigacion y de la implementacién
de esta se obtendrian beneficios tales como la promocidon y el fomento de las relaciones
comerciales entre empresarios colombianos y chinos. De tal forma que las industrias
colombianas puedan fortalecer sus relaciones comerciales con China y de este modo
aumentar los factores clave del crecimiento econdémico (productividad, sostenibilidad,

competitividad e innovacion).

Por ultimo, la creacion de un referente base sobre la importancia de los aspectos
culturales en China en el ambito empresarial y como estos pueden aportar al crecimiento
de los negocios que se celebren con Colombia serd un aporte relevante de esta

investigacion.

Las disciplinas abordadas dentro del presente proyecto son de caracter
sociocultural; es por esto, que la presente propuesta de investigacion busca determinar la
forma como China a través de su cultura hace negocios exitosos en el mundo, analizando
cuales son los principales rasgos de su cultura de negocios, esto con el fin de dar solucion
al problema de investigacion. Considerando la situacion actual de ambos paises y la
necesidad de consolidar las relaciones comerciales con China, como instrumento para la
promocion de la economia colombiana se evidencia la necesidad de estudiar la cultura de
negocios de China con el fin de determinar las practicas que influyen en su éxito y asi poder

adoptar algunas de las mismas.
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Consideramos que las relaciones comerciales entre China y Colombia deben
consolidarse por parte de Colombia debido a que si bien la inversion extranjera directa
proveniente de esta hacia la region (Latinoamérica) aument6 en 2017 a un monto superior
a los 25.000 millones de dolares y ha mostrado un fuerte grado de especulacién en los
sectores de mineria e hidrocarburos, esto solo se ha condensado en 3 paises de la regién
(Brasil, Pert y Argentina) los cuales de acuerdo a la CEPAL han recibido el 81% de la
inversion China entre 2005 y 2017. (CEPAL, 2018)

Igualmente, en la ultima década China ha proporcionado financiamiento a diversos
paises por un valor superior a los 141.000 millones de ddlares, el cual es un monto superior
al recibido por el BID o el Banco Mundial. (CEPAL, 2018)

Las exportaciones de Colombia con mas notables repuntes son el carbon, petréleo,
café y oro; para el 2017 el aporte del petréleo dio los mejores precios, de manera que, del
37,9 por ciento del incremento de las ventas al exterior, frente al mismo mes del afio
anterior, se vio direccionado por cuatro bienes: el petréleo y sus derivados aportaron 10
puntos de los 33 puntos a considerar, el carbén puso 14,7 puntos, el café lo hizo con 4,8
puntos, y el oro puso 3,3 puntos. De manera que el oro aumenté en 86 por ciento; el carbon,
en 50 por ciento, y el café, en 35 por ciento. (El tiempo, 2017)

Por ende, la nueva propuesta de diversificacion de la inversion extranjera directa
china hacia los sectores como alimentos, telecomunicaciones y energias renovables brinda
la oportunidad a Colombia de consolidarse como principal socio comercial debido a

nuestra alta produccion de dichos bienes y servicios. (CEPAL, 2018)

Igualmente, resulta trascendental considerar la iniciativa China sobre la
“prosperidad compartida” que ofrece para Colombia la oportunidad de acortar las
distancias entre ambos paises y trabajar en cuestiones mas alla de las econdémicas tales

como los objetivos del milenio (educacion, salud, vivienda).
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Por ultimo, como sabemos la cultura China permea en todos los aspectos de la vida
de su poblacién y del mismo modo, se ve reflejado en las acciones individuales, de grupo
y de nacién, que responden a los principios tradicionalistas, segun Reyna (2015) el
desconocimiento cultural enfatizando en factores como el lenguaje, religion y los
principios personales son generadores de disparidades en las relaciones interpersonales.
Por consiguiente, conocer las diferentes formas de negociar, asi como la cultura de
negocios de cada pais es un instrumento a través del cual pueden estrecharse las relaciones
comerciales entre las partes para asi aumentar sus relaciones comerciales. EI conocimiento
sobre la cultura permite determinar las necesidades de la contraparte, siendo esto un gran

avance en la conquista de nuevos mercados y estimulacién econémica.

Es importante para los ambitos académicos, econdémicos y socioculturales, que se
realice un estudio sobre la cultura de negocios en China, ya que permite conocer e
identificar los rasgos de su comportamiento en las negociaciones. En razén de lo
anteriormente expuesto se considera pertinente estudiar y reconocer los elementos
relevantes en un intercambio comercial en cuestiones culturales, que permita gestionar una

negociacion de forma asertiva.



17

Marco tedrico

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura
UNESCO (2004), define cultura como “el conjunto de los rasgos distintivos, espirituales,

materiales, intelectuales y afectivos que caracterizan a una sociedad o un grupo social.”
(p.18).

Para Hernandez y Cendejas (2006) la cultura implica las formas de comportamiento
inherentes dentro de la sociedad que la posee, la cual ha sido trasmitida a través del tiempo
mediante simbolos, asi mismo, afirman que “el ntcleo esencial de la cultura son las ideas
tradicionales y los valores vinculados a ellas” (p.1) permitiendo la creacion de

conocimientos, ideologias, leyes y rituales.

Las practicas, los discursos y los imaginarios son signos incuestionables que
definen la cultura, la capacidad de integrarnos como individuos en torno a estos ha
permitido el afianzamiento de la cultura e interiorizacion de esta (Agudelo, 2011), tal es el
caso de China, donde apropian todos estos signos a modo de guia o parametro para el

desarrollo de sus actividades personales y profesionales (Strutton, Tran, y Taylor, 2013).

Hoy en dia, participar en el proceso de globalizacion, exigen un mayor grado de
interrelacion entre China y Colombia, de tal modo, que en las ultimas décadas el proceso
de negociar ha adquirido un mayor reconocimiento, las empresas pasaron de negociar en
mercados domésticos a hacer presencia en mercados transnacionales y, por lo tanto, las
diferencias culturales constituyen un riesgo comercial impidiendo la sinergia en los
mercados y retrasando la consolidacion de bloques econdémicos, regionales y continentales
(Del valle, 2014).
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Modelos culturales

El significado de la cultura para los negocios internacionales segin la UNESCO
(2004), se evidencia en gran medida cuando los individuos desarrollan labores en

sociedades marcadas por culturas ajenas a la propia.

Ademas, Fornet-Betancourt (2011) afirma que el reconocimiento mutuo de los
participantes en el dialogo intercultural se basa en la existencia real de disimilitudes y en
la simetria de dominio en las relaciones entre las culturas, asi como en el aprendizaje y

ejercicio de una tolerancia reflexiva que favorezca la auténtica convivencia intercultural.

Resulta imperante determinar el modelo cultural desde el cual se desarrolla la
cultura de negocios de China, lo cual permita al negociador colombiano establecer cuales
de sus patrones pueden ser manejables e inclusive adaptados por su cultura. En la literatura
existente se encuentran diversos modelos los cuales permiten establecer pardmetros de
diagndstico, medicion y evaluacidn, los cuales en efecto estan orientados a analizar la
tipologia de los rasgos culturales que integran la cultura de negocios de las diferentes

naciones, en este caso China.

Entre los modelos culturales mas renombrados en la historia reciente se encuentran
los modelos de: Cameron y Quinn (1999), Fey y Denison (2003), O'Reilly (1991) y
Hofstede (1999); entre los que sobresalen los modelos de Hofstede (1999) y el modelo de
Fey y Denison (2003). (Ruiz y Naranjo, 2012)

En comparacion con el modelo de Fey y Denison (2003) el cual plantea los factores
(involucramiento, adaptabilidad, consistencia y mision) como las cuatro bases que
determinan el desarrollo de la cultura a niveles organizacionales, el modelo de Hofstede
(1999) es més profundo al afirmar que existen niveles o etapas las cuales impregnan signos
representativos en la cultura especificamente la cultura organizacional, de alli nace el

modelo de las cinco dimensiones en el que identifica los patrones de cada nivel.
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La interpretacion de Hofstede (1999) sobre la estructura de la cultura se relaciona
con el enfoque tedrico sistémico funcionalista, lo que refuerza la teoria del mundo que se

desarrolla y evoluciona en torno a la permanencia del statu quo. (Ruiz y Naranjo, 2012)

El enfoque sistémico funcionalista

De acuerdo a Martins (1991) el enfoque sistémico “implica considerar eso que sea

como un conjunto de elementos en relacion y a la vez en relacidon con un contexto.”

El enfoque sistémico desde el punto de vista de la negociacion internacional
establece la existencia de “limites, normas y codigos” (Martins,1991). Asi mismo Martins
establece que de acuerdo al contexto un sistema puede dominar a otro si su complejidad es

superior.

Este enfoque brinda una aproximacién a los distintos rasgos que componen la
cultura (concepciones, ritos, signos); facilitando la tarea al establecer una correlacion entre
la cultura y la economia, la cual se da entre la interaccion de la cultura con la sociedad.
(Velasquez, 2005).

Finalmente, el enfoque sistémico funcionalista como integracion de los enfoques
funcionalista y sistémico, presenta a la sociedad como el grupo o conjunto de individuos
que convive en un contexto condicionado por el sistema el cual es la cultura de dicha
sociedad, asi como de estructuras los cuales son “la pertenencia” y el “patrimonio” de la

cultura, acervos que justifican la apropiacion y la preservacion de la misma.

El papel del contexto

Edward T. Hall (1988) explica cual es el efecto del “contexto” en la interaccion

intercultural, en este estudio de caracter psicosocial en el campo de comunicacion aplicada


https://es.wikipedia.org/wiki/Edward_T._Hall
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a los negocios, se descifra la clave de factores culturales mediante la identificacion de
estimulos perceptivos (signos), asi mismo afirma que la cultura ejerce como filtro en la

interpretacion.

En las culturas de contexto alto, la mayor parte de la informacion esta en el contexto
fisico o interiorizado de la persona, mientras que en las de contexto bajo la informacion

esta explicita en el mensaje. (Hall, 1988)

Ahora bien, la ilustracion I, muestra el contexto en el que se encuentran ubicadas
las diferentes culturas, tanto China como Colombia se encuentran en direccion a las
culturas de alto contexto. De acuerdo con Hall (1988) las culturas de alto contexto son
orientadas generalmente a grupos céntricos 0 mas profundos, estas relaciones estan
destinadas a prevalecer en el tiempo y las expectativas que generan son previamente
conocidas, en las culturas de alto contexto es imprescindible entablar buenas relaciones

antes de finiquitar un objetivo.

llustracion 1.Culturas de alto y bajo contexto

ALTO CONTEXTO

Japonesa
Latinaomericana

(Colombia)

Europea

Estadounidense

Escandinava

Alemana
Suiza

BAJO CONTEXTO

Fuente: Elaboracion propia con base en Culturas de alto y bajo
contexto (Tirkkonen-Conduit en McEntee, 1998: 436)
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Por su parte, las culturas de contexto bajo tienen pocas diferencias entre grupos
internos o subgrupos y se focalizan en el interés individual. En estas culturas los codigos,
las creencias y las costumbres deben ser expresados y compartidos para lograr un alto grado
de interaccion. En las low-context cultures el seguimiento y aplicacion de las reglas es muy
importante, en este tipo de culturas conseguir el objetivo es mas importante que mantener
una relacion. (Hall,1988)

Si bien ambas culturas se encuentran ubicadas en el alto contexto se evidencia que
la cultura colombiana es enfocada en los resultados a corto plazo, se le facilita entablar
relaciones interpersonales; mientras que en la cultura China los negocios son mucho mas
lentos ya que es necesario construir una previa relacion personal que establezca confianza
entre las partes y asegure proximas negociaciones con la contraparte, este aspecto es
esencial debido a que su cultura es de caracter colectivista, atribuido a su gobierno en parte

comunista.

Finalmente, la capacidad de adoptar diversos modelos de interaccion y la agudeza
en el analisis y la identificacion tanto de riesgos como de oportunidades corresponde a una
de las tareas primordiales para los empresarios colombianos; el desarrollo de la misma,
demanda la superacion de los modelos de saber y saber hacer, es decir, tomar los aspectos
de la cultura de negocios de China que puedan ser adoptados en la cultura de negocios
colombiana con el claro propésito de optimizar las relaciones entre ambas partes (Fornet-
Betancourt, 2011), la comprension de esto permite un enfoque mas preciso en las

negociaciones internacionales.
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ESTADO DEL ARTE DE LA INVESTIGACION

Con el objetivo de lograr un crecimiento integral de las relaciones comerciales entre
diferentes actores internacionales se torna importante el buen desarrollo de las relaciones
interprofesionales entre los mismos, es evidente que la cultura influye directamente en las
negociaciones internacionales, debido a que aspectos tales como los valores, costumbres,

habitos y la religion tienden a diferir entre negociantes de diferentes nacionalidades.

Segun, Ball, McCulloch y Qui (1996) la negociacion es el proceso mediante el cual
los actores de esta se comunican reciprocamente con el objetivo de lograr un acuerdo que
satisfaga la necesidad de las partes. Asi mismo Daniels, Radebaugh y Sullivan (2004)
definen que los negocios internacionales son todas las transacciones mercantiles que

implican dos o0 mas actores ya sean publicos o privados de orden natural o juridico.

Gelles y Levine (1996) afirman que como base de todo ambiente cultural
entendemos por cultura la suma de las creencias, técnicas e instrumentos que caracterizan
a los humanos generando patrones de comportamiento que posteriormente se aprenden en

sociedad definiendo asi los limites para el individuo.

Por lo cual, la interculturalidad como factor polarizante de los ambientes culturales
en las relaciones diplomaticas presenta un dilema en la administracion de los negocios
internacionales debido a que cualquier estrategia de comercio que vaya en contra de los
fundamentos de una cultura esta determinada a fracasar (Diaz, 2000), es por esto que la
ignorancia hacia los aspectos de una cultura podra quebrantar las relaciones actuales y

futuras, asi como quebrantar la empatia entre la parte foranea.

De tal modo, Garcia E (2005) expresa que conocer la cultura de negocios de un pais
permite describir los sistemas sociales de los actores, de donde se derivan sus valores

relacionados al trabajo, asi como sus estilos de negociacion y administracion desarrolladas
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desde las perspectivas de individualismo, colectivismo e igualitarismo en contraposicion

con los niveles en la jerarquia de las partes.

De acuerdo a lo mencionado, lo anterior se enmarca en 5 dimensiones: distancia
del poder, individualismo, masculinidad, aversion a la incertidumbre, orientacion a largo

plazo o “dinamismo confuciano” y la indulgencia. (Hofstede, 2003)

La distancia del poder hace referencia a la nocion de las diferencias de niveles,
clases y status entre los individuos, esta dimension trata sobre el hecho de que todos los

individuos en las sociedades no son iguales.

El factor individualismo es el grado de interdependencia que la sociedad
mantiene entre sus miembros y la percepcion que el ciudadano tiene sobre su papel en la
sociedad, por otra parte, el indicador de masculinidad indica el nivel de competencia y el

grado de enfoque hacia los logros y metas.

Particularmente los factores incertidumbre y orientacion al largo plazo, reflejan
el grado de interés por el futuro incierto, y la necesidad de controlarlo, este factor esta
determinado por el grado de ansiedad que genera la ambigliedad y a qué nivel puede ser
manejado por la sociedad. Finalmente, el factor indulgencia define el grado de control de
una sociedad, Chinatiene un alto grado de manera que su sociedad es restringida. (Hofstede
y Minkov, 2010)

Si bien Hofstede plantea las seis anteriores variables, existe una que esta presente
en el desarrollo de todos los anteriores debido a la superioridad de su complejidad, factor
el cual es la distancia del poder o el dinamismo confuciano, del que se desprenden el
Guanxi (relaciones), Mianzi (Cara), Hiu bao (Reciprocidad) y demas factores de los cuales
se hablara més adelante.
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El dinamismo confuciano: la orientacion a largo plazo

Li (2017) afirma que la sociedad china considera que el mundo esta en constante
cambio, es por esto que estan en preparacion constante para las nuevas situaciones, 10s
valores de la sociedad orientada al largo plazo son la perseverancia, el ahorro, la estructura

de las relaciones por status y el sentimiento de verglienza.

De acuerdo a este modelo de interpretacion de la vida, los acontecimientos mas
importantes ocurriran en el futuro, establece que un buen individuo debe poder adaptarse
a las circunstancias, asi mismo la interpretacion de lo bueno y lo malo también depende de
las circunstancias, en algunos casos las tradiciones pueden ser adaptadas a las
circunstancias sin llegar a ser cambiadas o rotas, sino tan solo adaptadas, la vida familiar
es guiada por tareas compartidas, aprender de la contraparte siempre serd una ventaja
competitiva, el ahorro y la perseverancia son habilidades que permiten contar con fondos
disponibles para inversion y auto mejora, la autoevaluacién de sus capacidades les permite
conocer sus limites, ventajas y oportunidades y finalmente el objetivo del futuro que es la
prosperidad. (Li, 2017)

Es de tener en cuenta que China es una cultura milenaria impregnada de valores,
ritos y costumbres que sirven como guia y parametros de vida para sus habitantes, desde
los inicios esta cultura ha servido de marco para los procesos negociadores guiando el
desarrollo y posterior realizacion de negocios con empresarios, principalmente con los
occidentales. (Bello, 2005)

Por lo tanto, aunque vivamos en un mundo globalizado las brechas culturales entre
occidente y Asia siguen existiendo; es por esto que en su investigacion Garcia-Lomas
(2011), determina las diferencias culturales que influyen en la realizacién de los negocios
entre empresarios de las economias occidentales y las economias asiaticas, la metodologia
que emplea es de caracter cualitativo, mediante la revision documental de literatura

sociologica estableciendo una relacion entre la cultura y los negocios internacionales, su
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clasificacion y el establecimiento de protocolos. Concluye que, si bien la globalizacién ha
llegado a traspasar culturas, atn existen patrones culturales significativos que polarizan las

relaciones internacionales. (Garcia-Lomas, 2011)

Tal es el caso de los paises occidentales en contraposicion con los paises asiaticos
en los que sus economias son tradicionales, asi mismo asegura que las empresas que
pretendan expandir sus negocios a nivel internacional deberan buscar managers con

conocimientos globales que sean también managers transculturales. (Garcia-Lomas, 2011)

De tal modo, que en las negociaciones entre China con una contraparte extranjera,
se puede evidenciar como sus principios son debatidos donde pueden llegar a incurrir en
suposiciones erroneas. (Miles, 2003).

Es por lo que Bello (2005) manifiesta que para conocer mas a fondo esas culturas
se requieren afnos de estudio profundo de la misma y otros tantos afios para conocer las
técnicas de negociacion de contratos o acuerdos. Para lo cual, y de acuerdo a Ogliastri
(2000) el desarrollo integral del comportamiento personal en el contexto de una
negociacion debe estar ligado al aprendizaje previo sobre los valores y creencias de la
contraparte provocando que en el desarrollo del armisticio tome una posicion competitiva

0 cooperativa.

Particularmente, Vanhonacker (2004) afirma que en occidente las relaciones nacen
de los acuerdos, mientras que en China los acuerdos nacen de las relaciones, por lo tanto,
el cultivo de sus valores es una parte integral al hacer negocios en China. De modo que,
mediante la metodologia cualitativa segun Castell (2014) analiza una serie de factores
culturales que condicionan los procesos de negociacion internacional con China, a través
de una revision bibliografica con el fin de determinar los alcances de estos, como resultado
de una negociacion se encuentra que estan estrechamente ligados al comportamiento de las
contrapartes, de alli que resulte necesario contar con un conocimiento previo. Es asi, que

los chinos asumen que los extranjeros estan interesados en el beneficio a corto plazo,
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mientras que los extranjeros asumen que los chinos no estan interesados en nada, excepto
en el precio, esto acaba en lo que se ha denominado la “cultura del regateo”, que tiende a

dominar la mayoria de las negociaciones en China. (Miles, 2003).

Las relaciones entre chinos y extranjeros han sido objeto de varios estudios con
distintos enfoques, a partir del enfoque cuantitativo y cualitativo de Zhao (2000) en el que
analiza el crecimiento de la economia China y el estancamiento de la economia occidental,
el cual realiza una identificacion de las raices del problema determinando que los
negociadores occidentales siendo ajenos a la cultura de su contraparte asiatica se

encuentran confusos al negociar con China.

Por consiguiente, se concluye que en el &mbito de la cultura de negocios de China
y sus relaciones comerciales con otros paises, China usa la estrategia ganar-ganar la cual
responde a uno de sus valores culturales denominados egoismo cooperativo, la cual nutre
la confianza mutua y la relacion a largo plazo, asi mismo amplia el beneficio mutuo (Zhao,
2000).

Otras investigaciones como la de Mufioz (2014) resaltan la incidencia de los
aspectos socioculturales en las negociaciones con China y Colombia con el objetivo de
brindar un referente a la industria colombiana que les permita incrementar sus relaciones

comerciales.

La metodologia empleada por Mufioz (2014) consiste en la revision bibliogréafica
de variables historicas en las que se determinan los factores sociopoliticos y
socioecondémicos de China, el autor concluye que toda negociacion debe estar dirigida por
un conocimiento previo sobre los aspectos culturales de China y recomienda pensar en un

proceso de negociacion a largo plazo.

El estudio de la situacion diplomatica entre China y Colombia constituye un punto

de partida para el inicio y posterior analisis de la negociacion con China. A partir de un
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estudio sobre las economias de ambos paises, Martinez de la Pefia (2005) disefié una serie
de estrategias con el fin de consolidar las relaciones de Colombia y China abarcando las
perspectivas politico-econémicas de Colombia con China, reiterando la necesidad de
profundizar en la cultura de China con el fin de instaurar un conocimiento previo respecto

a la manera de transar de los negociadores.

Como se puede evidenciar los estudios realizados por los autores previamente
mencionados son de caracter socioecondmico Yy politico-econdmico, donde los
investigadores analizan las variables sociales, politicas y econdmicas que determinan el
comportamiento comercial de China y de Colombia, y la interaccion de estos en los
negocios. Asi mismo, disefian estrategias de consolidacion comercial mediante la

implementacion de politicas fiscales y politica exterior.

Finalmente, el objetivo de la presente investigacion es la determinacion de los
principales factores culturales de China que le permiten posicionarse como nacion exitosa
comercialmente con el fin de brindar una base de buenas précticas que puedan ser
adoptadas por las diferentes industrias colombianas en pro de la consolidacion de

relaciones comerciales fuertes y duraderas con el gigante asiatico.
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ASPECTOS METODOLOGICOS

Se utilizé la investigacion cualitativa como herramienta metodologica, la cual
busca el estudio de un fendmeno para comprenderlo en profundidad, intentando develar el

sentido y la significacion de las acciones bajo estudio. (Benavides y Gémez, 2005).

Las técnicas de investigacion seleccionadas para este proyecto buscan establecer
un conjunto de procedimientos para la obtencidn de los resultados, las técnicas utilizadas

seran la investigacién documental y la entrevista.

En la investigacion documental se realizara la revision de informacion en libros,
revistas y documentos online, que contribuya a establecer un conocimiento inicial sobre
pautas de relacionamiento con China. Se llevaran a cabo entrevistas a individuos que se
encuentran realizando negocios con China o actian como intermediarios para la

negociacion entre empresarios.

Las bases de datos utilizadas fueron Scielo, Redalyc, Proguest y el buscador de

textos cientificos y académicos Google Académico.

Los documentos utilizados fueron: documentos cientificos, libros académicos,
revistas cientificas, tesis de maestria, informes y boletines de organizaciones
internacionales (UNESCO), asi como informes y boletines de organismos nacionales
(Ministerio de industria y comercio, DIAN y Ministerio de relaciones exteriores), informes
economicos de la compariia Price Water House, revistas comerciales del pais (Semana) y

articulos online de periddicos del pais (El tiempo).

La entrevista semiestructurada permitira recopilar informacion sobre las
percepciones de los factores que influyen en las negociaciones entre China y Colombia,

particularmente aquellos relacionados con la cultura China. Las herramientas por emplear
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en el desarrollo de los objetivos son el analisis del discurso del entrevistado y el analisis

del contenido documental. (Diaz, Torruco, Martinez, y Varela, 2013)

En términos de Hernandez, Fernandez y Baptista (2014). El proceso de recoleccion,

organizacion y sistematizacion de la informacion seré el siguiente:

Definicion de la forma para la recoleccion de los datos
Elaboracion del instrumento de recoleccion
Aplicacion del instrumento de recoleccion

Obtencion de datos

Tabulacién de los datos

© o~ w DD =

Archivo y preparacion de los datos

El detalle del proceso de recoleccidn, organizacion y sistematizacion
de la informacién se encuentra al final del documento, en la seccién

apendice.

Proceso de seleccion de los entrevistados y definicion de las teméticas a tratar

Los entrevistados son seleccionados a través de la realizacion de un perfil del
entrevistado, inicialmente se definen cuéles son los potenciales perfiles necesarios para las
entrevistas en funcion de las teméticas a tratar previamente pre-establecidas. En
consecuencia, se accede a la base de datos publica obtenida en la pagina web de la Camara
de comercio Colombo China, donde se encuentra un directorio comercial de sus afiliados,

en este directorio aparecen la labor social de las compafiias, asi como su contacto principal.

Posteriormente se procede a realizar contacto telefonico con dichas compafiias, en
las Ilamadas realizadas se expone el requerimiento y se solicita el agendamiento de cita el

cual se hace a través del correo electronico suministrado por la universidad.
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Finalmente se recibe la pre-confirmacion de las compafiias que desean participar
de la investigacion, partiendo de esto se realiza un perfil de los posibles entrevistados y se

finiquita el establecimiento de las tematicas y cuestionamientos a tratar.

Fechas de entrevistas

Las fechas de las entrevistas fueron determinadas por los entrevistados y

posteriormente confirmadas con el entrevistador.

Procesamiento de los datos

Antes de iniciar con la entrevista, el entrevistado y el entrevistador, leen el
consentimiento informado y posteriormente firma las dos copias del documento, una de las

copias es entregada al entrevistado y otra al entrevistador.

Los datos fueron recolectados en formato audio a través de grabaciones las cuales
corresponden a un archivo de audio por pregunta, antes de comenzar; la informacion
consignada en los audios esta protegida por la ley de habeas data, misma que asegura al
entrevistado que la informacion brindada no sera comercializada, reproducida o utilizada

en su contra ante cualquier eventualidad.
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RESULTADOS

CAPITULO 1

LA CULTURA DE NEGOCIOS DE CHINA

Dando desarrollo a la caracterizacion de los elementos culturales en China que
determinan su manera de hacer negocios con el mundo, se identificaron los aspectos

generales que influyen en el momento de gestar relaciones comerciales.

Para hacer negocios en China es fundamental mostrar reconocimiento por sus
valores y tradiciones, lo cual es un aspecto determinante para la comprensién y asimilacion
de sus préacticas y procederes en las negociaciones, esta es la llave que abre la puerta a

generar relaciones comerciales que se conviertan en negocios asertivos.

De manera que es necesario hacer inmersion dentro de la cultura China
identificando los diferentes contextos que interactan en esta, tales como el externo y el
interno. De acuerdo a Cordovi y Master (2013), variables como la diversidad politica, el
contexto ambiental, la diversidad legal, los beneficios externos, las diferencias culturales,
los cambios y la inestabilidad en el control gubernamental, asi como la diversidad
ideoldgica hacen parte de este contexto.

Por otra parte, el contexto interno esta fuertemente ligado al poder de negociacion,
los niveles de conflicto, posiciones e intereses, las relaciones de las partes (ante, durante y
después) de la negociacion, asi como los beneficiarios y los intermediarios (Phatak y
Habib, 1996).
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En este contexto la oportunidad de ejercer control y direccion es intrinseca, puesto
que las situaciones que se generan son maleables debido a que en muchos casos son

causadas por conflictos de intereses.

Por tanto, la cultura se presenta como un factor externo de notable influencia en las
negociaciones internacionales particularmente con China, es por esto que en las
negociaciones es imprescindible considerar los preceptos arraigados a través de los siglos
como factor determinante, con el fin de mejorar la manera en la que nos relacionamos con

su entorno y contribuyendo al acercamiento de las partes. (Lago, 2009)

La cultura como factor externo esta Ilena de valores ancestrales (confucionistas) los
cuales son apropiados por los chinos en su estilo negociador, valores como el colectivismo,
el trabajo en equipo, la lealtad, la cooperacion para la supervivencia y la obediencia van de

la mano con la moral la cual es un eje de alta particularidad en China. (Medina, 2011).

Confucionismo en los negocios

El confucionismo aplicado a los negocios legitima el sistema y asegura el poder al
gobierno es por esto que en China no se dan las disputas ideoldgicas que caracterizan la
historia de occidente, Garcia A (2014) afirma que Confucio (551-479 a.C.) decia que no
habia orden en el mundo desde que la dinastia Zhou perdi6 el poder en el afio 722 a. C.
porque estos no practicaban los ritos correctamente, de alli que la sociedad China considere
que los ritos son la clave en el éxito de su sociedad.

Estos se ven reflejados a través de los principios de agrarismo, el lenguaje
pictografico, la desconfianza y la moralidad identificados por Graham y Lam (2003), los
autores afirman que mediante el entendimiento y el disefio de estrategias de interaccion
con base en estas cuatro cuestiones culturales que influyen en el estilo de negociacion chino
es posible aumentar las posibilidades de desarrollar relaciones comerciales prosperas y

rentables:
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a) Agrarismo

Debido a que dos terceras partes de los chinos viven en zonas rurales, la cultura
agraria hace hincapié en la cooperacion, la colectividad versus individualismo, la

armonia y la obediencia dentro de la jerarquia familiar.

b) El leguaje pictografico

Desarrollado desde pensamiento holistico de informacion (imagenes) y da

protagonismo a la globalidad, més que a los detalles.

c) Ladesconfianza hacia los extranjeros

Las actuaciones de los chinos estan dictaminadas por el sentimiento de
desconfianza hacia el mundo exterior, potenciadas por la historia barbara a la que
se han enfrentado debido a que durante varios periodos de su historia fueron
invadidos por otros pueblos que buscaban apoderarse de sus riquezas, los aspectos
anteriormente mencionados se manifiestan en todos los campos en los que ha
incursionado China, dirigiendo sus procederes comunmente reconditos (Fernandez,
Cufat y Puyuelo, 2014).

d) Moralidad

Transmitida a través de las ensefianzas de Confucio, la aceptacién de la relacion
jerarquica, la armonia social, el taoismo que busca el equilibrio de las fuerzas y

promueve el compromiso en los negocios.

Asi mismo el valor de la cultura de negocios de China se ve reflejado en los

conceptos de Guanxi y Mianzi, siendo estos los elementos méas importantes en sus vidas
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personales y laborales, los cuales trascienden de los valores filos6ficos Confucionistas a
los aspectos de negociacion. (Ardichvili, Jondle, Wiley, Cornacchione, Li y Thakadipuram,
2013).

El Guanxi, es el pilar fundamental en la cultura de negociacion de China,
comprende unas series de aspectos ancestrales tales como la agricultura, el lenguaje, los
principios, su ética, la moral y la desconfianza, en los que se narra su pasado a través de
las dinastias que les gobernaron (Bhagat y McDevitt’s, 2010). Mas que una filosofia
religiosa, este concepto se constituye como un estilo de vida, precedido por una estrecha
relacion entre la ética y la desconfianza, es primordial que el negociador comprenda este

mantra de vida y gane la confianza de la contraparte China. (De Pablos, 2004).

A su vez, es considerado una herramienta para la implementacion de estrategias.
(Rodriguez, 2013). El grado de Guanxi esta determinado por el nivel de estrechez de la
relacion entre las partes involucradas, de alli que los chinos se preocupen mas por crear

fuertes relaciones interpersonales y no en finiquitar un gran negocio.

Por otra parte, el Guanxi actla como consolidador de redes de contactos, red que
basa su éxito en la honorabilidad y legitimidad de sus miembros (Su y Littlefield, 2001).
Para los chinos es esencial que su contraparte negociadora tenga la capacidad de
sobrellevar y comprender los diferentes sistemas de interaccion por los que se regentan, los
chinos dan mayor importancia a la forma en como se llega a un acuerdo siendo siempre
mediante el respeto, cuidando el honor de ambas partes y con el establecimiento de
compromisos, para asi generar confianza. (Rodriguez, 2013).

El objetivo principal es la consolidacion de relaciones transparentes y duraderas,
fortalecidas a través del tiempo lo que otorga legitimidad a las mismas. De acuerdo a
Rodriguez (2013) y Neira (2005), el Guanxi en lenguaje coloquial colombiano podria ser
visto como “palanca” lo que significa contar con influencia externa para conseguir un

beneficio; sin embargo, para los chinos corresponde a la gratificacion que obtiene quien ha
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sabido conservar su buen nombre y honorabilidad obrando bien, por lo que se recomiendan

entre redes de contactos.

Ahora bien, de acuerdo con Castell (2014) el Guanxi esta basado en los principios

de la reciprocidad (HuiBao), la frugalidad (jijean), armonia interpersonal (Renjihexie), el

intermediario (ZhongjianRen), la confianza (Xining), Jerarquia (Shehui Dengji),

Razonamiento Global (Zhengti Guannian), Resistencia en el trabajo (Chiku Nailao) y Etica

(Lunlixue); los cuales son descritos a continuacion:

a)

b)

d)

Reciprocidad (HuiBao) como una herramienta guia en la estimacion de los
valores, da a entender que si alguien recibe ayuda de otra persona esta debe
devolver el favor en algin momento, entre mayor sea el tiempo que dure en

devolverse mayor seré el grado de compromiso entre las partes

Los empresarios chinos premian las relaciones entre amigos, familiares, y
asociados cercanos. Los favores siempre se han de recordar y devolver, aunque
no necesariamente en ese mismo momento. Ignorar esta reciprocidad se

considera inmoral.

La frugalidad (jijean) los acontecimientos historicos y econémicos han
ensefiado a los chinos a ahorrar por eso tienden a ofrecer siempre un precio mas

alto y son fuertes regateadores. (Castell, 2014).

Armonia interpersonal (Renjihexie) la amistad y los sentimientos positivos son

los lazos que atan las relaciones establecidas en el Guanxi.

El intermediario (ZhongjianRen) es sumamente importante ya que inicialmente
es la persona que establece las primeras conexiones y ayuda a interpretar el

lenguaje y los movimientos corporales de los negociadores chinos.
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La confianza (Xinyong) en el que se utiliza la confianza para obtener utilidad
de ella, mediante el establecimiento de condiciones estables aumenta la

confianza del negociador chino.

Jerarquia (Shehui Dengji) se deriva de la filosofia de Confucio en la que el
respeto y la obediencia hacia los superiores son pilares, este elemento cultural

implica que:

- Las empresas extranjeras deben enviar a China representantes del nivel
apropiado al acuerdo que se quiere lograr.

- Durante las negociaciones hay que mostrar un trato deferente,
reconociendo la posicion jerarquica de los principales ejecutivos de la
empresa china.

- Durante las negociaciones, los ejecutivos de mayor rango nunca se
enfrentan a la otra parte, ni entrar a discutir temas importantes ya que el

papel de negociador “duro” lo hacen ejecutivos de segundo nivel.

Razonamiento Global (Zhengti Guannian)

Los chinos tienen un enfoque global de los temas a tratar y no negocian uno por
uno de forma secuencial debido a que su idioma consiste en signos
(ideogramas) los cuales significan palabras completas o conceptos. (Yaging,
2012).

Resistencia en el trabajo (Chiku Nailao)
En la cultura China la capacidad y resistencia es muy valorada esto se refleja

en los extensos analisis y largas sesiones de trabajo durante sus negociaciones.

Etica (Lun lixue)
El concepto de ética en China se remite a la filosofia de Confucio, la cual tiene

como una de sus maximas que la moralidad se adecua a las circunstancias, de
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alli que en algunos casos en las negociaciones con China las clausulas sean

reevaluadas o pactadas. (Mondragdn, Minervini y Paraiso, 2015, pag. 58)

Considerando los principios en los que se fundamenta el Gaunxi como instrumento
de negociacion, se establece el primer paso para establecer una buena relacion comercial
(Zitzmann, 2011) y se constituye en herramienta para desarmar la desconfianza y promover

acercamientos en la negociacion.

Otro concepto relevante que acomparia el Guanxi es el Mianzi y la forma en la que
se puede ganar o perder es algo con lo que occidente no esta familiarizado; el Mianzi
traducido como 'rostro’, ‘reputacion’, ‘honor’, y ‘respeto’ es de gran importancia en los
circulos de la sociedad china (sociales, politicos, econémicos) tanto que podria romper o
afianzar un trato. E1 Mianzi (buen nombre, honorabilidad, respeto...) da soporte al Guanxi
en cuanto que brinda credibilidad a los vinculos sociales, el Mianzi crece acorde al Guanxi.
(Buckley, Clegg y Tan,2006)

En términos de Reyes (2012) el Mianzi se refiere al valor social que les brida tener
prestigio y buen nombre, para los chinos es supremamente facil perder el Mianzi, desde el
momento en que esta infundada la duda se corre el riesgo de incurrir en mas errores y
perder el negocio. Una de las bases del Mianzi es el Shehui Dengji, este abarca aspectos
tales como el estatus social, agente que precisa el nivel de relevancia de tener prestigio.
(Hernandez y Graham, 2008)

De acuerdo con Reyes (2012), el Mianzi es el prestigio que tiene una persona desde
el punto de vista de la sociedad es por esto que el ser amonestado en publico, desautorizado,
ridiculizado, criticado, contradicho, ser considerado no humilde o presuntuoso, tener que
sentarse junto con personas de rango inferior o ser ajuiciado publicamente son formas de
perder el Mianzi. (Reyes,2012)
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Debido a la conectividad que existe en China entre la cultura y los negocios, la
mayoria de su poblacion sin importar su posicion social protegen su Mianzi; el grado de
Mianzi que se obtendré es la primera consideracion de los chinos cuando deciden qué
vestir, donde cenar, donde vivir, qué y donde estudiar, asi como qué auto manejar; tal es el
caso de las muestras culturales y demas encuentros sociales (diplomaticos y empresariales)

en los que se proponen presentar su mejor cara. (Seng Woo y Prud’homme, 1999)

Protocolo

De acuerdo con Hidalgo y Aguilar (2015), los chinos adoptan a los extranjeros con
actitud paternalista de tolerancia aun obviando las transgresiones leves del protocolo que
un foraneo pueda cometer. De este modo podemos determinar que el buen desarrollo del
protocolo concede la seguridad en el proceso de iniciacion de una negociacion, en las
relaciones con China los detalles son lo més importante, y si no se conocen, pueden

arruinarla.

Tal es el caso de los banquetes, ya que, son de vital importancia para empezar a
establecer relaciones, en estos no se habla de negocios y el protocolo es muy preciso. Los
empresarios chinos se esmeran y se preocupan por atender bien al empresario extranjero
con banquetes donde hay abundancia de comida, lo que para ellos significa generosidad,
poder y riqueza. No obstante, debe haber precaucion con el consumo de alcohol, debido a
que se trata de una parte importante en los procesos de negociacion, puesto que alli se

construyen relaciones de confianza. (Avila, 2009)

Del mismo modo, Lago (2009) sefiala que comprender su forma de actuar,
interpretar el silencio de sus palabras, el doble sentido de sus frases y dominar su idioma
son algunas pautas para iniciar con buen pie la aventura en China. En consecuencia, y a
fin de evitar riesgos innecesarios, creemos conveniente introducir aqui las normas de

protocolo mas importantes en China.
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En las primeras reuniones, el objetivo es conocerse, y en la medida que se
familiaricen se desarrolla la confianza. Una transaccion de caracter comercial se centra en
aspectos como la construccion de una relacion fundamentada en la confianza, el respeto,
la amabilidad, la tolerancia, y la paciencia. Las reuniones de trabajo se deben planear con

tiempo para permitir las traducciones respectivas.

Incluso Balzan y Kokkinakis (2010), afirman que la puntualidad es supremamente
importante para los chinos, motivo por el cual se debe de llegar a tiempo a las reuniones
de negocios ya que es considerado un acto de deshonra hacer esperar a un empresario chino.
Zitzmann (2011) afirma que los chinos son muy puntuales y acostumbran a llegar antes de
la hora convenida. De hecho, no es raro que una reunion empiece antes de tiempo si las

dos partes ya se han presentado.

Algunas otras recomendaciones en el &ambito de protocolo son:

Vestir de una manera sobria, sin muchos accesorios y objetos que sean brillantes o
[lamativos.
- Dar la mano de manera suave y prolongada.
- Presentar a las personas en orden jerarquico; con nombre completo y cargo en la
organizacion.
- Intercambio de tarjetas recibiendo la de la contraparte con ambas manos agarrada
de las esquinas y estudiandola unos segundos antes de guardarla.
- No se debe establecer contacto visual prolongado.
- Ser especialmente cuidadoso en el ritual de los regalos como simbolo de amistad y
de esperanza para prosperos negocios.
(Balza, y Kokkinakis, 2010)
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Estilo de negociacion

Los occidentales son proactivos, toman la iniciativa y se adelantan a los hechos, lo
cual es visto, por los chinos, como egoista y arrogante pues tratan de romper con la

armonia. (Paramo, 2010)

Si se generan problemas, la contraparte china asume que, si la occidental hubiera
hecho su trabajo correctamente, estos se habrian podido evitar. (Paramo, 2010). Los chinos
saben que para muchos “el tiempo es oro”, sin embargo, se debe evitar mostrar signos de
impaciencia o tratar de agilizar el proceso. Sin embargo, segin Avila (2009) un signo
representativo de la cultura China es la paciencia en el momento de realizar una
negociacion, puesto que estos son calmados y prefieren clarificar cada detalle de la
negociacion, son conscientes de que tienen este elemento a favor y lo pueden utilizar para

manejar su contraparte.

De acuerdo con Avila (2009), los chinos son ambiguos y respetuosos por lo que no
negaran una solicitud con un “no”, son meticulosos y buscan crear relaciones a largo plazo
antes de iniciar una negociacién. Por consiguiente, es regular que se presenten instantes de

regateo reflejado en la negociacién sobre ofertas y contraofertas.

Otro elemento importante para negociar con los chinos, es el lenguaje no verbal de
estos debido a que su forma de expresarse es una clara muestra de los futuros resultados de
la negociacion, pues estos expresan la intencién comunicativa de ambas partes, el sistema
de lenguaje de los chinos “observar, escuchar e interiorizar” es considerada como una
técnica de guerra en los negocios ya que este es muy agresivo, (Avila, 2009) y también
puede tratarse de un filtro para quienes son considerados sus “enemigos” los cuales no son

dignos de confianza por lo tanto no son aptos para negociar.

En términos de Kalfaian (2007) y Paramo (2010), el empresario debe tener

confianza con la persona que tiene delante y eso implica tiempo en negociaciones y no
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apresurarse a tomar las decisiones, las relaciones personales en los negocios son criticas.

Y es que los chinos se sienten mas a gusto haciendo negocios con “viejos amigos”.

Ahora bien, es importante para los exportadores, importadores e inversionistas
colombianos establecer y mantener relaciones cercanas con sus contrapartes chinos y con

las agencias del gobierno relevantes.

El status quo para los chinos es de suma importancia debido a que estos no son muy
abiertos a embarcarse en nuevas situaciones; esta actitud es mal vista por los occidentales
y es considerada reacia, ademas Zitzmann (2011) afirma que es primordial recordar que
hay que sentarse en orden jerarquico, empezando por el anfitrion, éste deber estar sentado
frente a la puerta, se debe esperar que indiquen el lugar de cada uno de los asistentes en la

mesa, 0 bien comprobar si existen cartelitos de identificacion en cada puesto.

La regla mas importante en una reunion sea social o de negocios, es respetar
jerarquias y propiciar el contacto entre ejecutivos del mismo nivel. Por ello, enviar
ejecutivos del maximo nivel desde la primera reunion puede ser una pérdida de tiempo que
no da ninguna ventaja; esta practica debe reservarse para el final, para la firma del contrato

0 en otras ocasiones de especiales. (Paramo, 2010)

Es necesario evitar el confrontamiento directo para mantener la armonia, las
disputas suelen resolverse mediante conversaciones conciliatorias de caracter amigables en
las que el arbitraje es asignado a terceros con el objetivo de mantener en buenos términos
la relacion. (Rada, 2008)

Ademas, Kalfaian (2007) puntualiza que, si bien los chinos son muy cordiales, no
son afectuosos, por lo que el saludo suele ser distante, siempre se habra de tratar a las
personas por su apellido y el rango o titulo, no obstante, el hecho de no mostrar las

emociones durante los encuentros lo utilizan como estrategia comercial.
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Finalmente, el manejo de las relaciones personales y profesionales en China son de
caracter formal determinadas por el Guanxi y orientadas al largo plazo, mientras que en
Colombia estas son informales en su mayoria, determinadas por la “palanca” y sin el
objetivo de durabilidad (Sanchez, 2009). Entretanto en China los principios y los valores
sociales “Mianzi” son supremamente importantes, en Colombia el status quo (indicador
social) y las posesiones materiales son de mayor importancia porque establecen la posicion
del individuo. (Bushnell y Montilla, 2002)
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CAPITULO 2

RELACIONES DIPLOMATICAS Y DE COOPERACION CHINA - COLOMBIA

Posterior a la caracterizacion de los elementos culturales en China que determinan
su manera de hacer negocios con el mundo y la identificacion de los aspectos culturales
generales considerados en la gestacion de una relacion comercial, y en continuidad con el
desarrollo de la investigacién, se procede con el andlisis histérico de las relaciones entre

China y Colombia.

Para el historico de relaciones entre China y Colombia, es importante hacer una
revision general de las relaciones de China con América Latina. De acuerdo con el Centro
de Estudios de China ubicado en Bogotd, Colombia “El acercamiento entre China y la
region latinoamericana ha tenido diferentes etapas, de acuerdo con el pais y a los moviles
del momento. Conocer la manera como se vienen interrelacionando permite comprender
hacia donde se dirigen en el futuro”. (Asociacion para el Fomento de las relaciones
Colombia-China, 2016).

Existieron dos instancias determinantes en la relacién entre China y América
Latina, la primera en el afio 1560 cuando se inician los intercambios comerciales entre la
costa de China y Acapulco en México gracias a la ruta de la Seda la cual pasaba a través
de Manila en Filipinas y la segunda instancia situada a finales de la década de los setenta,

impulsado por la reforma econémica y la posterior apertura de China. (Villezca, 2008).

China fue el segundo pais del Asia Oriental con el que Colombia establecid
relaciones diplomaticas, particularmente desde 1949 se ensefia el espafiol en China
demostrando asi su vision en el marco internacional. Asi mismo, enuncia la inexistencia de
programas de educacion superior sobre Asia mientras que en otros paises de la region como

“Argentina, Brasil y Chile llevan la delantera con maestrias, y México esta a la cabeza con
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doctorados”, desde 1961 China y Colombia deciden elevar sus misiones a categoria

embajada (Barbosa, 2011).

Desde principios de los afios 70’s China reorientd su politica exterior al plano
regional mediante una politica sur-sur, concediéndole mayor importancia al &rea Asia-
Pacifico, especialmente a América Latina, impulsando la diversidad y el aprovechamiento
de esta. (Le-Fort, 2006)

En 1977, el politico de izquierda Alfonso Lépez Michelsen, auspicio la llegada a
Bogota de una seleccion futbolistica china para enfrentar a la Seleccion Colombia de
entonces. (Posada, 2016)

De acuerdo a Mordn (2008), para 1978 bajo el gobierno de Julio Cesar Turbay
Avyala se renueva el interés por establecer relaciones diplomaéticas con la Republica Popular
China estableciéndolas de manera gradual, sin embargo, se evidencié mayor crecimiento
en los aspectos de caracter economico; de alli nace la Asociacion de Amistad Colombo-
China.

En 1979 se fundd en Bogota la agencia de noticias Xinhua, gracias a la amistad
entre el embajador chino en la ONU con su homélogo colombiano Indalecio Liévano
Aguirre. (Posada, 2016)

En consecuencia, para 1980 Chen Chu de la China e Indalecio Liévano de
Colombia representantes permanentes de China y Colombia respectivamente, firman ante
las Naciones Unidas en Nueva York el comunicado conjunto en el que se expresa que a
partir de dicho momento se establecian formalmente relaciones diplomaticas entre ambos
paises (Barbosa, 2011). Esto fue posible gracias a que "Colombia se adhirio al principio de
‘una sola China’, reconociendo al Gobierno de Beijing como legitimo y a Taiwan como
parte del territorio”. (Borda y Berger, 2012)

Hernandez (1997) hace referencia a que en el gobierno de Carlos Lleras se

desarroll6 una politica que buscaba mayor apertura y extension de las relaciones
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diplomaticas. Asi mismo, el gobierno colombiano promovié la inclusién de China en el

Concejo de Seguridad de la Organizacion de Naciones Unidas.

Moron (2008) establece que el 17 de julio de 1981 se establecié entre Colombia y
China el primer Convenio oficial, el cual fue de caracter comercial, posteriormente para
octubre y diciembre del mismo afio se firmaron el primer convenio cultural que buscaba
fortalecer y desarrollar relaciones de amistad y cooperacion y el primer convenio de
Cooperacién Cientifica y Técnica, adicionalmente como muestra de amistad en 1984 se

realiz6 la primera visita del buque de escuela Gloria en un puerto de Shanghai en China

La primera visita oficial y de mas alto nivel a la Republica de Colombia, la realizé
el Premier del Gobierno Chino, sefior Zhao Ziyang, atendiendo la invitacion del presidente
Belisario Betancur en 1985. (Veélez, 2010, p.11)

El interés de China en la region, sefialando que en 1991 China se convierte en
miembro observador del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), en 1993 se hace
miembro observador de ALADI, asi mismo en 1998 el Banco del Pueblo Chino ingreso al

Banco del Desarrollo del Caribe. (Ledn de la Rosa y Gachuz, 2015).

En cuanto a la cooperacion econdmica, se han firmado cinco Convenios bilaterales
entre el 2004 y 2010, a través de los cuales se han hecho efectivas donaciones por parte del
gobierno chino de instrumentos musicales, computadores, equipos de rayos X, maquinaria

agricola, equipos médicos y medicina tradicional, entre otras. (Vélez, 2010, p.13)

En 2006 se exhibieron en el Museo Nacional “los siete guerreros de Xian”, en este
mismo afio el Gobierno Nacional de Colombia otorga anualmente 20 becas a estudiantes
de China para que aprendan espafiol en universidades colombianas, mientras que los
chinos reciben, alrededor de 30 colombianos como becarios para sus diferentes programas.
(Universidad Eafit, 2015)

Entre los lustros, de las relaciones Colombia- China en el periodo 2007-2017:

- En 2007 se fundo el instituto Confucio en la Universidad de los Andes, Bogota
(Colombia)
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- En 2010 se fundd el instituto Confucio en Medellin (Colombia), como muestra
del interés de China en fortalecer sus relaciones con Colombia. Se evidencia
que en este mismo afio cuando el Gobierno colombiano se mostraba renuente a
desembolsar el dinero que costaba el estand del pais en Expo Shanghéi, China
ordend una reduccién de la cifra, y evito la ausencia del pais en aquella vitrina

comercial.

- En 2013 se fundo el instituto Confucio en la universidad Jorge Tadeo Lozano,
Bogota (Colombia).

- En 2015 el primer ministro Li durante una visita a Bogota ofrecidé 200 becas
para estudiantes colombianos, en este mismo afio se expusieron algunas de las

obras del Pintor Colombiano Fernando Botero en China.

Igualmente, se resalta que en las relaciones chino-latinoamericanas los principales
socios comerciales de Pekin en la region son Brasil, Pert y Chile; todos ellos con Tratados
de Libre Comercio existentes. Por lo cual, en cuanto a las relaciones entre Colombia y
China se han obtenido entidades como Centro China y Asociacion para el Fomento de las

Relaciones Colombia-China.

En la actualidad, desde la formalizacion de las relaciones comerciales entre ambos
paises, cuatro presidentes colombianos han visitado China: Ernesto Samper (1996), Andrés
Pastrana (1999), Alvaro Uribe (2005) con ocasion del vigésimo quinto aniversario del
establecimiento de las relaciones diplomaticas y Juan Manuel Santos en 2012.
Particularmente la més alta autoridad gubernamental china en llegar a Bogota fue el primer
ministro Li Kegiang, en mayo de 2016. (Posada, 2016)

De acuerdo con la Embajada de Colombia en China, entre ambos paises hay

suscritos los siguientes instrumentos y acuerdos comerciales y de cooperacion
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Comunicado Conjunto del Establecimiento de Relaciones Diplomaticas (1980)
Convenio de Cooperacién Cientifica y Técnica (1981)

Convenio Cultural (1981)

Convenio Comercial (1981)

Convenio de Cooperacién Econdmica (1985)

Memorando de Entendimiento para el Desarrollo de las Relaciones entre ambos
paises (1987)

Acuerdo de Exencion de Visado en pasaportes diplomaticos y Oficiales (1987 y
1991)

Acuerdo para el Establecimiento de Consulados (1989 y 1996)

Protocolo sobre el mecanismo de consultas entre los funcionarios del Ministerio de
Relaciones Exteriores de Colombia y el Ministerio de Relaciones Exteriores de la
Republica Popular China (1990)

Memorando de Entendimiento entre el Ministerio de Relaciones Exteriores de la
Republica Popular China y el Ministerio de Relaciones Exteriores de la Republica
de Colombia. (1999)

Memorando de Entendimiento para la Cooperacién en la Lucha contra el Trafico
Ilicito de Estupefacientes y Sustancias Psicotropicas y Delitos Conexos (1998)
Protocolo fitosanitario para la exportacién de Banano a China (1998)

Tratado sobre Asistencia Judicial en Materia Penal (1999)

Acuerdo para la Adhesién de China a la OMC (2000)

Acuerdo para el establecimiento de un mecanismo de consulta politica y
cooperacion entre la Republica Popular China y la Comunidad Andina de Naciones
(2000) Convenios sobre Cooperacion Fitosanitaria y Sanidad Animal (2005)
Convenio sobre cooperacién en sanidad animal y cuarentena (2008)

Acuerdo sobre Asistencia Militar gratuita entre el Ministerio de Defensa Nacional
de Colombia y de la Republica Popular China. (2005 y 2007)

Memorando de Entendimiento sobre el Intercambio Cinematogréafico. (2005)
Memorando de Entendimiento relativo a la Cooperacion en Materia de las

Tecnologias de la Informacién y Telecomunicaciones (2005)
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- Carta de Intencion entre la Administracion Estatal de Reliquias Culturales de la
Republica Popular China y el Ministerio de Cultura. (2008)

- Acuerdo para la Promocion y Proteccién de Inversion (2008)

- Protocolo Sanitario para la Exportacion de Carne Bovina

- Convenio de Cooperacion Econdmica y técnica

- Convenio de Prevencion del Hurto, Excavacién Clandestina e Importacion y
Exportacion llicitas de Bienes culturales (2012)

- Memorando de Entendimiento para la realizacion del Estudio Conjunto sobre la
factibilidad de un tratado de Libre Comercio. (2012)

- Memorando de Entendimiento sobre cooperacion agricola. (2012)

- Memorando de Cooperacion entre el Ministerios de Agricultura y desarrollo rural
de la Republica de Colombia y la Administracion General de Supervision de
Calidad, Inspeccion y Cuarentena De China. (2012)

- Memorando para la promocion de la cooperacion en el sector de Minas y Energia.
(2012)

Relaciones comerciales China — Colombia

En la actualidad, se destacan las exportaciones de petroleo colombiano a China. En
cuanto a IED en Colombia el gigante asiatico ha establecido empresas como Huawei
(tecnologia), Fotdn (vehiculos de carga) y Sinopec (petréleo); en cuanto a las inversiones
de Colombia en China se encuentran los seis laboratorios de vacunas antirrabicas y contra

la encefalitis fundada por el doctor Eduardo Aycardi. (Posada, 2016)

Al ahondar en las relaciones comerciales entre China y Colombia se evidencia que,
en la balanza comercial entre ambos paises, Colombia se encuentra en desventaja debido a
que el pais se ha mantenido en una constante reprivatizacion productiva. En este sentido,
Colombia exporta materias primas e importa bienes de capital y manufacturas
determinando asi una dindmica extra regional de mayor importacion desde China lo cual

se evidencia en el siguiente Gréafico. (Fernandez de Soto y Pineda, 2012)



50

Gréfico Il. Serie Historica de exportaciones a China 2007-2017 a diciembre.

Tabla I. Datos de la serie histérica de exportaciones a China 2007-2017 a diciembre.

Gréfico Il.
ANO DOLARES FOBE
2007 801.276.510
2008 409.318.967
2009 949.726.235
2010 1.752.272.029
2011 1.989.061.246
2012 3.343.049.151
2013 5.103.962.487
2014 5.755.134.796
¢ ’ * * v * " v * * 2015 2.302.966.928
2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2016 1 ] 168 1 66 553
e\ i DOLARES FOB 2017 88.127.589

Fuente: elaboracion propia en base a la serie historica de
exportaciones por pais 1970-2017 (diciembre) del DANE

En la dltima década, se registra un crecimiento del 46% en las exportaciones de
Colombia a China (2007-2016), para el 2016 el intercambio comercial fue de 1.168

millones de ddlares.

Sin embargo, el déficit de nuestra balanza en contraste con China es grande, la Unica

respuesta posible a esto estd en variar nuestra oferta exportable y ofrecer precios

competitivos.

De acuerdo con Gao Zhengyue, exembajador de China en Colombia y director

chino del Instituto Confucio de Medellin, Colombia produce muchas cosas que China

necesita y viceversa; a la nacion asiatica le interesa el crudo de Colombia y sus derivados,

asi como otras materias primas que se producen debido ausencia de estaciones, por su parte,
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a Colombia, le beneficia la tecnologia y la maquinaria con la que cuentan los orientales.
(Universidad Eafit, 2015)

La consultora internacional Price Water House (PwC) en su publicacion de 2015
expone que “El mundo en el 2050 ;Cuales son las tendencias en el equilibrio del poder que
resumen el orden econémico mundial?, el orden mundial en cuanto al comercio cambiara
drasticamente en las proximas décadas; cambios que crearan precedentes tales como los de
principios del siglo XX, segun PwC (2015). China esta muy cerca de convertirse en la
mayor economia del mundo, se espera que para este 2018 China adelante a la economia de
los Estados Unidos, asi mismo se prevé que el pais asiatico sera la mayor economia entre
el 2030 y el 2050.

De igual manera para Tamames (2007) China tiene grandes problemas debido al
envejecimiento de su poblacion causado por la politica del hijo Gnico dictaminada en 1979,
asi como la inminente sustitucion de su politica de imitacion por una de desarrollo e
innovacion, estos ultimos factores podrian ser causantes de una notable desaceleracion en

sSu economia.

Esta revolucion en las relaciones comerciales y en el poderio econémico presenta
desafios y oportunidades para las economias desarrolladas, entre las que se destacan la
posibilidad de convertirse en un referente del comercio al que todos quieren unirse. De
saberse aprovechar el crecimiento de los paises emergentes se podria catapultar el

crecimiento de las naciones desarrolladas.

Las facilidades del comercio, la reduccién de barreras y la aplicacion de convenios,
tratados y alianzas presenta un escenario lleno de oportunidades en el que acrecienta la
competencia entre las economias, mayor aun las denominadas emergentes,
desencadenando un incremento en el valor afiadido de servicios y bienes como las

manufacturas (principal maévil econémico).
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La mejora en las condiciones para que empresas de paises emergentes y
desarrollados permitiran que estas se asienten en zonas donde su produccion sea optima
debido a tiempo, precio y calidad, logrando asi la concentracion de capital en determinadas

zonas que posteriormente pueden llegar a convertirse en clase media y clase media alta.

Desde el inicio de las relaciones diplomaticas entre China y Colombia, Colombia
se ha convertido en unos de los principales socios comerciales de China, asi como uno de
los mayores exportadores de materias primas hacia este. En cuanto a la region, Colombia

es el pais Latinoamericano que mas ha incrementado su comercio bilateral con China.

Tabla Il. Exportaciones hacia la Republica Popular de China por grupo de productos

— milesUS3FOB
Sector enero-septiembre B Partic. % 2017
2016 2017 Variacion
Total 899.191 1,404,654 56,2% 100,0%
Minero-energéticos 793.166 1.243.504 56,8% 88.5%
No minero-energéticos 106.024 161.151 52,0% 11,5%)
Agricolas 5.157 9.854 91,1% 0,7%
Agroindustriales 3520 1272 106,6% 0,5%
Industriales 97.348 144.025 47.9% 10,3%

Fuente: DANE- DIAN. calculos OEE Mincit.

La produccién y comercializacion de bienes y servicios bajo alta competitividad
presionaran intensamente el uso los recursos naturales, tales como el agua y las fuentes de
energia, elevandolos favoreciendo a los exportadores de esos productos (Colombia) lo que
exige apuestas a largo plazo para el pais en asunto de optimizacién de produccion y
resguardo de los bienes naturales, de no hacerse el pais podria hacer parte de los que

“pasaran a segunda fila”. (Ministerio de comercio, industria y turismo de Colombia, 2017)

Segun PwC (2016), Colombia posee un gran potencial frente al crecimiento

sostenible a largo plazo en las proximas décadas, lo cual se evidencia en el crecimiento
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estable de los ultimos afios en la economia del pais, siendo los sectores de construccion,

minas, hidrocarburos y servicios financieros los impulsadores de este crecimiento.

Por afios Colombia ha manejado una politica de seguridad en las inversiones que
hace y recibe, es por esto que como respuesta a las estrategias expansionistas de China tan
solo le permite invertir por medio de asociaciones con empresas 0 empresarios
colombianos, asegurandose de evitar los capitales golondrina; asi como a traves de pactos
y tratados de cooperacion e intercambio en educacion, tecnificacion y tecnologia;
particularmente se han establecido diversos canales que agilizan estos procesos de
inversion, cooperacion e intercambio, tales como las cdmaras binacionales y las embajadas.
(PwC, 2015)

Gréfico Ill. Inversidon directa de Colombia en la repUblica popular china en (US.
Millones)

millones US$

| =]

2015 2016 2017

Fuente: DANE- DIAN. calculos OEE Mincit.

Las Estrategias Diplomaticas de China hacia Colombia estan encaminadas a la

satisfaccion de intereses mutuos, en las que la inversion extranjera promueve el crecimiento
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del pais (Colombia), la educacidn, el turismo, la calidad de vida, asi como el desarrollo
cientifico y técnico, no obstante, la diplomacia de China tiene como objetivo el

apalancamiento econémico de su economia. (MINCIT, 2017)

Graéfico IV. Inversion directa de la Republica Popular China en Colombia (US. Millones)
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Fuente: DANE- DIAN. calculos OEE Mincit.

Las dinamicas en las relaciones politicas de ambos paises reflejan las circunstancias
internas de cada uno de ellos, asi como sus estrategias integrativas para globalizarse, contar
con inversiones en Colombia confiere a China una gran ventaja competitiva, misma que
ademas de ser una herramienta politica también constituye implicaciones positivas para el

aumento de capital y la imagen que proyecta como pais. (MINCIT, 2017)

Finalmente, la politica exterior de China hacia Latinoamérica esta basada en los
Ilamados Cinco Principios anunciados en 1954, estos se guian de acuerdo a una politica
exterior independiente incentivada por la iniciativa del gobierno chino por dar un nuevo
rumbo a la historia de China, la cual permitio su apertura econdmica. Los principios son:
respeto mutuo a la soberania y la integridad territorial, no agresion, no intervencién en los
asuntos internos del otro, igualdad y beneficio reciproco, y coexistencia pacifica. (Le-
Fort,2006).
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La informacion anteriormente expuesta refuerza la necesidad de exponer una guia
a modo de marco referencial que pueda ser utilizado por los empresarios colombianos para
mejorar e incrementar sus relaciones diplomaéticas y econdmicas con la Republica Popular
de China.

ENTREVISTAS

Para el desarrollo de las entrevistas se selecciono al sefior David Barriga presidente
de Asia B Consulting y a los sefiores Andrés Zarate, coordinador comercial y de proyectos
y Nicolas Florez, asistente comercial y de proyectos de la Camara de Comercio Colombo
— China, ambos entrevistados cuentan con informacion similar, la cual es expresada por

cada uno de ellos desde distintos puntos focales.

El objetivo de la realizacion de las entrevistas es validar el escenario en el que se
encuentran ambos paises en materia de cultura de negocios, este instrumento de releccién
de informacion y analisis es de caracter no riguroso, se optd porque complementa la
revision documental previamente analizada en los anteriores capitulos, porque asi mismo,
presenta un panorama actual en el que los entrevistados brindan su conocimiento empirico
obtenido a través de sus afios de estudio y la experiencia personal y laboral al estar inmersos
en el contexto de las relaciones Colombo-Chinas. Finalmente, las entrevistas actian como
integrador de las nociones de cultura de la UNESCO, asi como de su importancia en el
contexto global especificamente el de negocios, igualmente valida las teorias de Hall sobre
la importancia del contexto y ejemplifican y ubican en un panorama real las dimensiones

culturales de Hofstede.

De manera que, se optd por entrevistar al sefior Barriga presidente de Asia B
Consulting debido a que actia como promotor de las relaciones Colombo-Chinas, la

compafia que preside brinda consultoria especializada para empresas e individuos
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interesados en realizar cualquier tipo de inmersion cultural, educativa o econémica con
China; Barriga en la entrevista suministro informacion sustancial sobre oportunidades de
mercado, fallas en las negociacion y recomendaciones para los sectores comerciales y
académicos, misma que brinda un marco referencial para desarrollar estrategias de

mejoramiento y el planteamiento de nuevas hipotesis de investigacion.

Asi mismo, los sefiores Zarate y Florez de la Camara de Comercio Colombo China,
al ser colabores de alta importancia de esta institucion cuentan con la capacidad para
brindar informacion relevante sobre China y sus relaciones con Colombia con el fin de
promover las relaciones entre ambas partes. Asi mismo, como representantes de los
intereses de sus afiliados ante los gobiernos de China y Colombia poseen un conocimiento
claro sobre las relaciones entre estos y los factores de falla o éxito de los mismos; Zarate y
Florez atienden a los cuestionamientos planteados desde la perspectiva comercial de la
cultura, hacen especial énfasis en conceptos como el Guanxi, el Mianzi y demas aspectos
de la cultura de China que han evolucionado y se han adaptado al entorno comercial. A
continuacion, se presenta la estructura tematica llevada a cabo en las entrevistas con el fin

de facilitar la comprension de los elementos planteados.

Tabla Ill. Estructura tematica de las entrevistas

ENTREVISTA
Cultura de negocios
1. ¢Como describe usted la cultura de negocios china?
2. ¢Como describe usted la cultura de negocios colombiana?

Factores de exito y su aplicabilidad
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3. ¢Cudles considera usted que son los principales factores de éxito de los empresarios

chinos/ y de los empresarios colombianos?

4. ¢Que factores de la cultura de negocios de china considera usted que pueden ser

adaptados por los empresarios colombianos?
Fallas en el proceso de negociacion

5. ¢Cudles considera usted que son las principales fallas de los empresarios

colombianos al hacer negocios con los empresarios chinos?
Oportunidades y retos de los mercados

6. ¢Qué tipo de oportunidades considera usted que China nos puede brindar? ¢Por

qué? ¢Considera usted que Colombia podria brindar a China?

7. ¢Cudles considera usted son los principales retos de las industrias colombianas
que quieren realizar negocios en China y viceversa? ;Qué recomendaciones les

daria a estas?

Entrevista a David Barriga presidente de Asia B Consulting

Jueves 22 de marzo de 2017

A la pregunta (Como describe usted la cultura de negocios china?, David Barriga
presidente de Asia B Consulting afirma que debido a la “ausencia” de religion, China es

un pais de simbolos y colores, de alli que asignen significados a los objetos y situaciones.

Hoy por hoy, encontramos que algunos empresarios chinos no hacen un negocio
hasta que la luna llegue a cierto nivel o hasta que se den ciertas condiciones astrolégicas e
inclusive ciertos comportamientos de la contraparte (no ser modestos, etc.), incluso los

empresarios chinos son fieles a regirse por “el namero de la suerte” o vestirse de algun
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color particularmente, a los empresarios chinos que les gusta hacer negocios en espacios

fuera de la oficina.

De acuerdo a Barriga, lo anterior es altamente valorado por estos, de manera que
este tema siempre debe estar presente al hacer negocios con empresarios chinos ya que
puede generar un impacto negativo si como su contraparte no tenemos sensibilidad en este

aspecto.

Por su parte en respuesta a la pregunta ¢ Como describe usted la cultura de negocios
colombiana? David Barriga manifiesta que en gran medida es direccionada por corrientes
religiosas, llegando a ser considerada como una cultura conservadora que sin embargo esta

en constante evolucion, tal es el caso de los nuevos gerentes que son mucho mas abiertos.

Ahora bien, Barriga establece algunos valores y caracteristicas propias del
negociador colombiano, una de ellas es el alto grado de flexibilidad, un ejemplo de esto es
que, si bien las estrategias y planes son estudiados con anterioridad, en efecto se evidencia
poca organizacion en el momento de su aplicacion, incluso en ocasiones tiende a no ser lo

suficientemente claro.

Por otra parte, somos considerados “muy folkloricos” en cuanto a que Somos
calidos y buenos anfitriones, en el sentido que las excusas y la “malicia indigena” siempre
estan presentes, el individuo colombiano es empatico, por esto busca llevar a cabo
negociaciones con quien se identifique o en palabras coloquiales “nos cae bien”, eso es
parte de la cultura de negocios colombiana, el empresario colombiano se siente cémodo

realizando negocios en la oficina.

De acuerdo a la Rae (2001), el significado de folklorico es algo o alguien
perteneciente o relativo al folclore, conformado por costumbres, canciones, bailes, etc.,
esto ultimo de caracter tradicional y popular. Similar a la definicion de la Real Academia

Espafola, en la jerga colombiana un individuo folclorico es aquel que en su forma de
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comportarse y expresarse tiene rasgos caracteristicos de su cultura (alegria, hospitalidad,

acento y dialecto, etc.).

Particularmente la Real Academia Espafiola (2001) no cuenta con una definicién
de malicia indigena, sin embargo, el significado del término malicia es definido como la
intencion picante con la que se dice o hace algo. Asi mismo, una persona con malicia es
aquella que hace interpretaciones desvirtuadas y sagaces con sutileza, por su parte el
individuo indigena es aquel que es originario del lugar del que se est4 hablando. De manera
que, en concordancia con el argot colombiano la malicia indigena es la suspicacia de los

primeros pobladores de Colombia, mismos de los que se considera nos fue heredada.

De acuerdo a Barriga, una caracteristica determinante del negociador colombiano
es el deseo imperante de generar resultados a corto plazo, incluso existen dificultades en

generar, en entender y manejar otras culturas y otros idiomas.

Por su parte, en la cultura de negocios colombiana existen traumatismos en los
procesos debido a que la politica y la legislacién es cambiante, un dia las politicas de
inversion “son estas” y llega un nuevo presidente o un nuevo gabinete y cambia todo

aquello.

Conforme a Barriga, algunas claves de la cultura de negocios de los colombianos son:

1. La costumbre del regateo nos constituye como un mercado de precios bajos,
solicitar disminucién en el precio de un producto muchas veces genera disgusto
en la contraparte.

2. Somos formales con los contactos y las penalidades de estos, mientras que en la

cultura de negocios en China prevalece la palabra, el compromiso y la confianza.
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Dando continuidad a la entrevista, en respuesta a la pregunta ¢ Cuéles considera usted
que son los principales factores de éxito de los empresarios chinos?, Barriga apunta a que
entre los principales factores de éxito de los empresarios chinos se encuentran variables

como la persistencia, la constancia y la dedicacion.

Barriga considera que la persistencia, es un factor inherente a su cultura, de igual
forma la dedicacion y disciplina, por lo tanto, cuando se proponen algo lo llevan a cabalidad
en su totalidad, aunque esto les exija trabajar méas tiempo incluyendo dias de descanso

como lo son el fin de semana.

Lo anterior en efecto denota intereses y muestra la experticia china en los negocios,
lo cual como sabemos data de miles de afios; su constancia y persistencia los convierte en
negociadores reconocidos, por lo que facilmente podemos encontrar tiendas chinas en
Europa o en Estados Unidos que abren las veinticuatro horas, este ultimo es un claro
ejemplo con algunas sociedades occidentales en las que la calidad de vida y el tiempo de
ocio se sobrepone a esta practica china.

Acorde con David Barriga, el empresario chino entiende que, sin importar la hora o
el dia, una respuesta oportuna y una solucidn rapida y eficaz ante cualquier contratiempo

es clave en la negociacion y en el éxito del proyecto.

Sin embargo, es importante entender que, si bien muchos de sus factores culturales
tienen bases tradicionales y son direccionados por Confucio, nos encontramos en un nuevo
panorama en el que los jovenes empresarios chinos han aprendido y adoptado nuevas

formas de “hacer”, direccionamientos que se ven soportados gracias a su robusta economia.

La economia se china se ha visto robustecida debido a la gran cantidad de mano de
obra china que disminuye los costos de produccion, esto les permite producir a escala 'y a

bajo precio, mejorando asi las condiciones de negociacion.



61

Barriga pone en contraste el caso de un empresario colombiano que cuenta con una
planta de produccion de pinturas, este solo puede producir mil latas al mes, mientras que
su contraparte china tiene capacidad para producir esa misma cantidad en tan solo un dia,

incluso por hora.

Como respuesta a la pregunta sobre ¢ Cuales considera usted que son los principales
factores de éxito de los empresarios colombianos?, Barriga expone que entre los factores
de éxito se pueden identificar algunas variables como la cultura de amabilidad y servicio,
tal como el alto sentido de compromiso nos brinda una ventaja en cuanto a que el
empresario colombiano es adaptable y “recursivo” lo que facilita la capacidad de trabajar

en diferentes ambientes.

En parte la “recursividad” del colombiano comun como del empresario ha sido
dictaminada por un entorno historico de dificultades y deficiencias, lo cual desarrollé la

necesidad de encontrar soluciones y nuevas formas de hacer.

Particularmente a la pregunta ¢qué factores de la cultura de negocios de China
considera usted que pueden ser adaptados por los empresarios colombianos?, Barriga
afirma que es clave adoptar factores de estandar internacional, sin importar el tamafio de
nuestra empresa la puntualidad, el manejo de los tiempos, la regulacién de costos, atencion

al cliente y compromiso; puntualmente la planeacion.

Ahora bien, darle mayor importancia a la planeacion y a la estrategia es otro factor
que deberia ser adoptado por los empresarios colombianos, puesto que, en la actualidad
muchos negociadores toman decisiones que se implementan sin conocer ni determinar
aspectos basicos como las condiciones del proyecto. Por otra parte, los chinos definen la

estrategia y la guian en todo el proceso hasta su ejecucion.

En consecuencia, segun David Barriga, otro aspecto a considerar son las expectativas
amediano y largo plazo. Apostandole a negocios que “valgan la pena” y dandoles el tiempo

necesario para que generen resultados; indiscutiblemente ser mas constantes, hacer un
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mejor desarrollo de la planeacion y se encuentran entre los factores que los colombianos

podrian adoptar de la cultura de negocios de China.

Igualmente, a la pregunta ¢cuéles considera usted que son las principales fallas de
los empresarios colombianos al hacer negocios con los empresarios chinos?, Barriga
declara que entre las principales fallas de los empresarios colombianos al hacer negocios
con los empresarios chinos exhibe que la falta de conocimiento, al igual que la
subestimacion de los empresarios chinos se constituyen como las principales fallas del
empresario colombianos. Por otra parte, la falta de deseo, asi como de capital para realizar
viajes 0 expediciones de reconocimiento cultural y economico a China agudiza el
desconocimiento de las précticas de estos, por Gltimo, el omitir las diferencias culturales
entre ambos paises consiente que se generalice, es importante entender que un producto
que “guste” en Colombia no necesariamente debe generar el mismo impacto positivo en

China.

Tal es el caso del Café, si bien este es un producto apetitoso y de alto consumo en
Colombia, en china no lo es, el café si es consumido, pero no en las mismas cantidades ni
presentaciones a las que en Colombia estamos acostumbrados, los productos y servicios
deben ser adaptados al consumidor el cual tiene necesidades, criterios y prioridades
diferentes.

Este también manifiesta que el empresario colombiano no arriesga mucho, ya que su
cultura considera necesario “salir a viajar y conocer el mundo y ver que oportunidades”.
Por el contrario, esta dictamina que es preferible esperar a “ver que nos lleguen”, debido a
que “nos han dicho que aqui tenemos dos mares maravillosos y unos rios y un petréleo y

un carbon y somos un pais riquisimo y todo el mundo pelea por lo que tiene aca”.
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Igualmente expone que el negociador colombiano no maneja el tiempo
eficientemente, toma demasiado tiempo tomar una decision, esto debido al entorno en el
que la necesidad de adaptacion a situaciones complejas genera temor en la toma de

decisiones.

Asi mismo, Barriga afirma que, por décadas los negocios de Colombia fueron
enfocados hacia paises de la region y/o cercanos a estos tales como Venezuela y los Estados
Unidos, desconociendo la existencia de paises en el continente asiatico los cuales estaban
evolucionando sus economias positivamente, habilitados para brindar iguales o0 mejores

oportunidades.

Por altimo, como pais no contamos con una estrategia clara para Asia y esto se
traduce en que no tenemos un TLC con China, mientras que paises de la region como Chile
y Costa Rica si cuentan con un TLC con este. Esto implica que para productos que nos
interese importar o exportar vamos a sufrir las consecuencias de barreras comerciales que
muchas veces limitan los procesos del mercado, asi mismo hay que recordar que en

Colombia tenemos una cultura muy “protectora de lo nuestro”.

Acorde a David Barriga, cuando un empresario extranjero decide hacer negocios en
Latinoamérica facilmente escoge paises con los que su pais tiene convenios, tratados,
alianzas y TLC esto nos sitla en una posicion de desventaja, o que supone para nosotros

la necesidad de hacer un esfuerzo mucho mas agresivo e invertir mucho mas dinero.

Conforme a Barriga, en cuanto al interrogante ¢Qué tipo de oportunidades considera
usted que China nos puede brindar? , este sostiene que las oportunidades que China puede
brindar a Colombia son amplias, debido a que China es un pais que puede brindar
demasiadas “cosas”, tan solo pensar en la cantidad de su poblacion supone una infinidad
de propuestas comerciales y culturales de cada uno de ellos, si pensaramos en el total de
su poblacion como potencial comprador tan solo habria que determinar el poder adquisitivo

y la intencién de compra de cada uno de ellos para posteriormente agruparlos por tipos de
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consumidor. Finalmente, se evaluarian los posibles productos a ofertar y el costo de estos

de acuerdo al tipo de consumidor (clase baja, media, media alta y alta).

China cada dia es mas desarrollado en cuestiones de innovacion, empresa,
infraestructura y tecnologia (plataformas de pago, e-commerce) factores clave que

debemos tener en cuenta y de los cuales podriamos aprender.

Ahora bien, dando respuesta a la pregunta ¢qué tipo de oportunidades considera
usted que Colombia puede brindar a China? David Barriga considera que como pais
debemos pensar “Outside the Box” porque el café, la Pitahaya, las flores, el petroleo, la
panela, el arequipe, y todos estos productos de exportacion tradicional no generan los
ingresos que el pais podria obtener por su capacidad de produccion, incluso hay muchos

sectores del agro que no han podido ser explorados debido dificultades fitosanitarias.

Casos extremos como encontrar mercado en las clases de idiomas o baile, que
para el pais asitico constituyen sectores que mueven la economia, aspectos como este si

se desarrollan bien pueden ser considerados como excelentes oportunidades de negocio.

Colombia puede brindar un sinfin de oportunidades a China si utilizan
adecuadamente nuestras riquezas naturales, el entrenamiento y la capacitacion del recurso
humano, podrian soportar servicio de alto nivel, Colombia cuenta con mano de obra

dispuesta a aprender la cual rapidamente puede apropiar practicas y conocimientos.

En concordancia con la respuesta a la pregunta ¢cuéles considera usted son los
principales retos de las industrias chinas y colombianas que quieran realizar negocios entre
ellas? Se realizé una tabla comparativa en la que se enuncia de manera general los retos

para ambos paises.

Tabla IV. Principales retos de las industrias chinas y de las industrias colombianas que
quieran realizar negocios entre ellas, y recomendaciones.



65

China Colombia
1. Disminuir el distanciamiento con 1. Disminuir el distanciamiento con
Colombia china
2. Establecer estrategias mas claras para 2. Establecer estrategias mas claras para

3.

las relaciones Colombo- China en la
que se establezcan objetivos de
comercio, educacion y cooperacion.

Asignar recursos a las estrategias.

3.
4.

las relaciones Colombo- China en la
que se establezcan objetivos de
comercio, educacién y cooperacion.
Asignar recursos a las estrategias.
Aprender a trabajar unidos, como
conglomerados que puedan soportar la
demanda desde China.

Fuente: elaboracion propia de acuerdo con la entrevista realizada al
sefior David Barriga, presidente de Asia B consulting, jueves 22 de
marzo 2018.

Finalmente, se presentan una serie de recomendaciones otorgadas por el sefior

David en cuanto a los retos de Colombia al hacer negocios con China.

Es importante “romper el molde tradicional”, no contar con las facilidades que

brinda un TLC no puede impedir que se hagan negociaciones con el gigante asiatico, saber

estructurarse y buscar alternativas es la clave para el crecimiento y posterior éxito, entre

algunas propuestas que deben ser consideradas por los empresarios colombianos esta el

aliarse con empresas de los paises que si cuentan con TLC con China, mediante la

produccidn conjunta se disminuyen riesgos (logistica) y se agrega un soporte (costos) a

los negocios al contar con un aliado estratégico.
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Entrevista a Nicolas Florez y Andrés Zarate de Camara de Comercio Colombo-
China

Miércoles 18 de marzo de 2017

De acuerdo a la entrevista realizada a Nicolas Fl6rez y Andrés Zarate y en respuesta
al interrogante ;Como describe usted la cultura de negocios China? Ambos entrevistados
afirman que la cultura de negocios de China es una influenciada por la teoria confuciana
en donde el aspecto de jerarquia juega un punto clave en el momento del contacto y la
negociacion, en las negociaciones con chinos es fundamental tener en cuenta tres factores:

Guanxi, Shehui Dengji y Renjihexie.

Asi mismo, Zarate manifiesta que el Guanxi es el modo de relacionarse, en el
desarrollo de la negociacion el empresario chino no se relacionara facilmente con alguien
que no sea de su confianza, ya que el éxito de la negociacion depende de una serie de
acercamientos los cuales involucran diversos aspectos relacionados con el desarrollo

personal de la contraparte en los distintos &mbitos de su vida.

Por ejemplo: un chino normalmente cuando comienza a hacer negocios pregunta:
¢ya comiste?, ¢quienes conforman tu nacleo familiar?, ¢con quién vives?, stienes hijos?, e
inclusive ¢estas casado(a)?. En efecto el negociador occidental puede llegar a sentir un
choque frente a esas preguntas, sin entender que es la manera en la que el empresario chino
genera lazos de confianza, una vez que se haya afianzado el lazo de confianza se puede

llegar a una negociacion.

Igualmente, Zarate declara que la segunda es la jerarquia, a un chino siempre le
gusta negociar con el mas “solemne” del grupo frente al otro mas importante del grupo, si
Ve que su contraparte envia a negociar a una persona de bajo rango en la compafiia, este a
su vez, enviara a alguien de rango inferior. Por ultimo, el (Renjihexie) se traduce como
energia de alli que en el momento 0 donde se da el primer contacto con el empresario chino,

es fundamental la energia que su contraparte transmita.



67

Por otra parte, Flérez manifiesta que otro aspecto a mencionar es la comida, casi
siempre las negociaciones se llevan a cabo por medio de las comidas en cenas servidas en
mesas redondas, el detalle de que sean realizadas en mesas redondas se debe a que en el
momento de negociar todos son considerados iguales, de manera que se considera que

todos entran a jugar un papel fundamental en la negociacion.

China es un pais generoso con la comida, a traves de esta muestran abundancia y
riqueza, generalmente los platillos son para compartir, es trascendental saber que a partir
de los platillos se puede acabar con una diplomacia, asi mismo las comidas son
acompafadas con Baijiu un licor chino el cual es considerado uno de los més fuertes del
mundo, este es utilizado como un modo de acercarse a la otra persona, y generar confianza
en la contraparte China, asi mismo asistir con la contraparte china a un karaoke es una

forma de generar cercania con este.

Segun Florez, si bien la cultura de negocios de China es tradicional y es regida por
los tres pilares anteriormente mencionados, esta también es muy flexible, inclusive puede
llegar a considerarse “relajada” tal es el caso de la vestimenta, ellos no son tan formales
como los occidentales, esto también se ve reflejado en las reuniones y las cenas; no guardar
el mismo grado de “compostura” que nosotros los occidentales les permite desarrollar

métodos de llegar a hacer amigos y conocer a su contraparte.

Particularmente en la cultura de negocios de China, hacer negocios entre mujeres y
hombres, entre solo hombres o solo mujeres son dinamicas diferentes con visiones
diferentes. No obstante, el objetivo siempre es lograr conexion e incluso amistad entre las

partes, aunque se llegue desde puntos diferentes.

Igualmente, el factor idioma marca las relaciones entre las partes, el empresario
chino nota el interés de su contraparte si este se interesa por el aprendizaje de su idioma,

esto es altamente valorado ya que genera un intercambio de Mianzi entre las partes.
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Ahora bien, Zarate afirma que el Mianzi es un aspecto significativo, otro ejemplo
es en el regateo de un precio, el vendedor chino, siempre va a regatear el precio, este fija
precios bajos a sus productos con el fin de no perder Mian (cara) porque de una u otra
manera quiere llevar contigo la negociacién, sin embargo, implicitamente la calidad del

producto disminuye acorde a su precio.

De acuerdo con Zarate, Un ejemplo de esto es:

Comprador: ;cuanto esta esta camisa?

Vendedor chino: 300 yuanes

Comprador: jno Dios esto es demasiado caro, por favor haga un descuento! Haciendo
regateo...

Vendedor chino: jlisto, 150 yuanes!

Pero esa reduccion en el valor del producto, esta implicando reducir la calidad del
producto pero él no te lo va a decir explicitamente porque estaria perdiendo Mianzi, Mianzi
en cierto sentido se puede traducir como orgullo, entonces el chino trata de manejar un
perfil alto pero con ciertas actitudes implicitas que muchas veces el extranjero que no tiene
conocimiento o contacto con el chino o no lo conoce demasiado, no lo va a entender, por
eso es mejor ser muy claro con el chino a la hora de darse precios en el tema de la

negociacion con el tema de Mianzi.

En cuanto a la pregunta ¢como describe usted la cultura de negocios colombiana?,
Fl6rez enuncia que la cultura colombiana esta formada por influencias de los colonizadores
europeos, especificamente Espafia, en contexto Colombia en muchos principios
diplomaticos como las cenas y la vestimenta se rige por estandares europeos ingleses y

franceses.
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De igual forma, establece que para comprender el desarrollo de nuestra cultura
debemos de conocer los ultimos 200 afios de historia, la interaccion entre indigenas y
europeos cred nuevos conceptos y procedimientos para sobrellevar la vida, de alli nace el

concepto de malicia indigena el cual es considerado como astucia y educacion.

De manera que durante la negociacion las costumbres y los saberes influenciados
por el pasado colonial espafiol y el indigena o criollo se traducen en la astucia a partir de
la sutileza y la delicadeza de decir las cosas.

A la pregunta ¢cudles considera usted que son los principales factores de éxito de
los empresarios chinos?, Zarate y Flérez identifican que dentro de los principales factores
de éxito de los empresarios chinos se encuentran que los chinos se rigen bajo la constancia,
la adaptabilidad y la alta exigencia enlazados al objetivo de negocio y relaciones longevas,
de manera que, el empresario chino sabe que la consecucién de un objetivo toma tiempo.
Por otra parte, el factor tiempo en occidente es concebido totalmente diferente ya que los
resultados a corto plazo son altamente apreciados; tal es el caso de Mao Zedong.

En 1949, Mao Zedong gana la presidencia de la Republica Popular China,
posteriormente China se declara un pais, anuncio que es aceptado por la comunidad
intencional, el éxito de esta republica comunista en parte se dio gracias a que Mao entendia

que la creacion de un estado comunista tomaria tiempo y dedicacion.

Zarate sefiala que de alli se plantean dos escenarios, en el que en un periodo de
tiempo de 100 denominado el plan centenario se plantean una serie de objetivos, mismos
que son reevaluados constantemente en periodos de 15 afios, como resultado de este
proceso de control y evaluacion los objetivos son re direccionar de acuerdo al nuevo
panorama nacional e internacional. Estos objetivos apuntan a la planeacion inicial de Mao

en funcion de un estado totalmente comunista.
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Cuando el empresario chino identifica que un negocio no funciona, este cambia de
proyecto, esto responde al principio de la adaptacion el chino, en este caso la posibilidad

de adaptarse a la condicion socioeconémicay a las necesidades del mercado.

De acuerdo con Flérez, un ejemplo de esto es:

Una empresa que anteriormente fabricaba zapatos, y se ve en crisis debido a la
disminucion en los recursos para la produccion de estos, facilmente puede cambiar
su produccidn a acero, joyas o incluso alimentos, debido a que el empresario chino
ve en el cambio la oportunidad de éxito, una vez mas se ve reflejada la constancia

y la perseverancia frente al objetivo de obtener éxito.

Cuando los empresarios chinos deciden crear empresa en otro pais, estos se enfocan
en ellos crecer a futuro, estos entienden que en el corto plazo puede no haber ganancias,
asi mismo entienden la importancia de crear “terreno “y mantener “su nombre” para que

en el largo plazo su crecimiento sea rapido y positivo econémicamente.

El grado de interaccion en la relacion interpersonal que un chino llega a establecer
con la contraparte genera compromiso, cuando la contraparte confia y conoce se afianza

un lazo mucho mas intrinseco entre ambas partes.

Finalmente, Flérez afirma que el alto grado de exigencia es bien recompensado por
el negociador chino, el trabajo duro y de alto estandar es visto como generosidad por parte

del negociador, de alli que la recompensa sea remunerada en diferentes formas.

En cuanto a la cuestion sobre ¢Cuales considera usted que son los principales
factores de éxito de los empresarios colombianos?, Fldrez apunta a que el colombiano gana
la confianza de su contraparte gracias a su calidez humana también mediante invitaciones

y gestos de invitaciones. En contraste, la diplomacia en China es vista como la manera de
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conservar y generar Mianzi: “yo no opino sobre ustedes, pero nadie opine sobre lo mio”,
particularmente mientras que en Colombia esta se desarrolla desde la distancia total en la
que si bien hay opiniones estas no afectan al empresario debido a la poca importancia que

se les otorga a los comentarios.

De acuerdo a Zarate en contestacion al interrogante ¢qué factores de la cultura de
negocios de China considera usted que pueden ser adaptados por los empresarios

colombianos?

Los factores de la cultura de negocios de China que podrian ser adaptados por los

empresarios colombianos son:

1. Crear Guanxi para una relacion a largo plazo, con la cual se obtengan mayores
beneficios es un factor de la cultura de negocios de China que los empresarios
colombianos podrian adoptar.

El Guanxi se ve reflejado en la cultura colombiana desde el punto de vista de una
relacion exprés, muchas veces después de terminado el negocio estas relaciones no

contindan ya que las partes solo planearon objetivos de corto plazo.

2. Lapuntualidad, como simbolo de interés y respeto es esencial en China, esto es una
de las claves de su éxito. Ser puntuales disminuye sobrecostos y da una buena

impresion a la contraparte.

Si el empresario chino dice “en esta fecha, a esta hora, esta todo listo; a esa fecha

por tarde lo han hecho”.

3. Ladiplomacia a través del banquete, el empresario chino por medio de la comida
cierra muchos negocios, esto no es nada dificil para un colombiano ya que
provenimos de una cultura donde la comida siempre ha estado presente; sin

embargo, el empresario colombiano trata de que estos siempre sean en la oficina,



72

si se adoptara este estilo de llevar a cabo negociaciones se darian negocios mucho

mMAas exitosos, asi como mas empatia comercial con la region de con Asia en general.

Como respuesta a la pregunta ¢ Cuales considera usted que son las principales fallas
de los empresarios colombianos al hacer negocios con los empresarios chinos? Zarate
expresa que para el colombiano deberia ser imprescindible saber con quién esta haciendo
negocios sin embargo aun no sabemos diferenciar entre los diferentes tipos de asiaticos; un
ciudadano japonés no es igual a un coreano o a un chino, asi mismo consideramos que él
japonés o el coreano es de mucho més importancia o rango, considerando al chino como

un perfil bajo.

Por su parte, Florez expresa que “Made in China” no significa baja o mala calidad,
de acuerdo a Xi Jinping, presidente de la reptblica popular “made in China”, significa
productos de diversas calidades segun su precio, China brinda servicios y produce
productos espectaculares tales como Lenovo y Huawei, es necesario cambiar esta nocion

en la poblacion colombiana especialmente en el sector empresarial.

Florez, sostiene que particularmente al empresario colombiano le “cuesta” entender
que China es otro mundo, es arbitrario intentar imponer en China lo que el comerciante
colombiano desea vender, tal es el caso del café, producto que, si bien se vende en el pais

asiatico, no genera los ingresos esperados, ya que, historicamente en este se consume te.

No obstante, la multinacional Starbucks entro a China, no por su café, si no, por ser
una idea de “lo que yo puedo ser” del Mianzi, Starbucks brinda al consumidor chino una
manera de “venderse a mi mismo”. Otro ejemplo es la venta de textiles colombianos en
China, concretamente vestidos de bafio, esto fue intento fallido, ya que la mujer en China

no les gusta exponerse al sol.

China es un pais con un gran namero de poblacion en el que dependiendo del

mercado al que se apunte, las necesidades cambian, ya que la cultura varia demasiado
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dependiendo de la region de China, la geografia de la zona, el estilo de vida, la capacidad

adquisitiva, incluso la fisionomia del consumidor son factores que influyen.

De acuerdo a Zarate , China para el empresario colombiano solo implica tres
ciudades: Beijin, Shanghai y Hong Kong que son tres ciudades de la costa Asiatica , las
tres mas grandes , consideradas las mas valiosas , la mayoria de los negociadores del mundo
apuntan a estos tres mercados olvidando que al interior del pais existen miles de personas
con cientos de necesidades, necesidades que el negociador colombiano no toma como
oportunidad; intentar penetrar en los mercados de Beijin, Shanghai y Hong Kong puede
parecer la ruta facil de hacer negocios en China, sin embargo, no lo es, en estas ya esta
toda la competencia y el mercado esta practicamente abarrotado; de manera que al intentar
entran a este mercado muchos se desilusionan y prefieren retirarse, es por esto que Flérez
expresa que el empresario Colombiano debe re-direccionar sus estrategias, re-evaluar
nuevos mercados en diferentes ciudades del pais e ir en busca de estas nuevas

oportunidades.

Asi mismo, Zarate afirma que el manejo del idioma juega un aspecto totalmente
fundamental al negociar con un empresario chino, ya que las negociaciones en ingles
pueden ser precarias; de amanera que contar con un traductor espafiol- mandarin puede
facilitar la comunicacién entre ambas partes, acto que este agradecerd, asi mismo

mencionar algunos conceptos sustanciales en mandarin generaran empatia.

Por (ltimo, adquirir productos de baja célida por su bajo precio para ser
comercializados en Colombia, perjudica el mercado; generando un mal concepto de China
entre los consumidores locales, esto provoca que las relaciones entre ambas partes se den

por terminadas y el negocio no prospere.

Hacer buen uso de la “big data” para encontrar proveedores es irrebatible,

garantizar la veracidad y la capacidad del proveedor no es facil es por esto que utilizar
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intermediario de categoria consultora facilita la labor, disminuye riesgos y abarata costos

de expediciones comerciales.

En respuesta a la pregunta ¢Qué tipo de oportunidades considera usted que China
nos puede brindar a Colombia?, Zarate sostiene que China puede brindar un sin fin de
oportunidades a Colombia, el pais asiatico es el mayor productor del mundo, en cuanto a
recursos de tecnologia, innovacion, infraestructura y conocimiento China es una fuente

inagotable.

El nuevo enfoque de China sobre la ruta de la seda “one belt on road “pretende
restaurar y ampliar la antigua ruta, extendiéndola a Africa y Latinoamérica, de este modo,
se han venido desarrollando politicas exteriores en funcion de mejorar sus relaciones con
Latinoamérica tal es el caso del establecimiento formal de la agenda de desarrollo bilateral

con Panama.

En cuanto a ¢Qué tipo de oportunidades considera usted que Colombia puede
brindar a China?, Flérez manifiesta que existe un gran potencial, gracias a la capacidad de
adaptacion del pais, es posible suplir las diversas necesidades de la poblacion china acorde
al mercado que se aspire; entre las posibles ofertas exportables de Colombia hacia China
se encuentra el aguacate, carne de res, cuero, licor, textiles, joyas tales como el oro y las
esmeraldas, carne de cerdo, especificamente las visceras; consideradas como manjares en
el pais asiatico. Lastimosamente, mientras Colombia no alinee la politica exterior y la

politica comercial hacia China, estos proyectos no podran ser llevados a cabo.

Finalmente, Florez y Zarate afirman que los principales retos de las industrias
colombianas que quieran realizar negocios en China y viceversa , asi como algunas
recomendaciones para estos son: para los empresarios colombianos constituye un reto la
capacidad de comprender la dimension del pais con el que desean negociar, asi como sus

rasgos culturales, las necesidades del mercado y la capacidad de si mismos para cumplir



75

con los objetivos de la negociacion; por ultimo, el mayor reto es conseguir alinear los

interés politicos y economicos en funcion de la concesion de oportunidades de negocio.

Zarate y Flérez nos brindan un ejemplo de lo anterior: El caso Bimbo.

La compariia Bimbo, es una empresa multinacional de origen mexicano, reconocida
a nivel mundial especialmente en América Latina; cuando esta compafiia intento
entrar al mercado chino lo hizo de manera general, apuntando a todos los

consumidores por igual, mediante la exportacion de sus productos tradicionales.

Por consiguiente, la estrategia no funciono, por esto se vieron obligados a replantear
los estudios de mercado, los cuales arrojaron datos ya conocidos, la dieta del
ciudadano chino es totalmente diferente a la dieta de un latinoamericano u
occidental, este practicamente no consume pan o tortas preparados de la manera a
la que en occidente estamos acostumbrados; el consumo de este es visto como una

costumbre occidental.

De manera que, Bimbo adapto sus productos de acuerdo con las necesidades
identificadas, en consecuencia, la compafiia decidid ubicarse en dos regiones
estratégicas, apuntaron a las necesidades de estas y fabricaron pan con frijol dulce
debido a que este es uno de los pasa bocas mas apetecido por los ciudadanos
asiaticos, posterior al éxito de este nuevo producto se incluyé en la produccién

cerdo en polvo con dulce.

Como recomendacion final, Zarate y Florez recomiendan que las empresas chinas
gue deseen penetrar en el mercado colombiano, es importante considerar las diferencias en
los documentos y procesos legales, la paciencia por parte del ciudadano chino es
fundamental, ya que, la revision y avalo de documentos legales en Colombia puede ser
considera lenta, procesos tales como la constitucion de una empresa, la inscripcién de

representantes legales y el visado para personal extranjero pueden llegar a tomar un par de
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meses. Asi mismo hay que considerar que Colombia es un pais que recientemente comenzé

el proceso de recibir inmigrantes.

DISCUSION

En este apartado se presenta el analisis realizado a los entrevistados David Barriga,
presidente de Asia Business Strategy Consulting (Asia B Consulting), al igual que a Andrés
Zarate, coordinador comercial y de proyectos y a Nicolas Florez, asistente comercial y de
proyectos de la Camara de Comercio Colombo-China, de igual forma, se integran los
resultados de las entrevistas con la revision documental expuesta en el estado del arte y los

capitulos 'y 1l aportando asi soporte a la hipotesis de la investigacion.

En cuanto a los nuevos puntos de vista, perspectivas y posiciones que el presente
proyecto de investigacion ofrece sobre los temas que se trataron respecto a la literatura ya
existente, este brinda un panorama en el que se comparan las culturas de negociacién de
ambos paises, y brinda un marco referencial en el que los empresarios colombianos pueden
identificar los factores principales en la cultura de negocios de China, mismos que de ser
analizados e interiorizados pueden ayudar a crear, mantener o inclusive prolongar las

relaciones entre ambas partes.

Asi mismo, se presenta el analisis de factores como la reciprocidad (HuiBao), el
pensamiento holistico (Zhengti Guannian), el trabajo duro (chikunailao), la frugalidad
(jijean), armonia interpersonal (Renjihexie), el intermediario (ZhongjianRen), la confianza
(Xining), Jerarquia (Shehui Dengji), Razonamiento Global (Zhengti Guannian),
Resistencia en el trabajo (Chiku Nailao) y Etica (Lunlixue); de los cuales no se evidencia
una evaluacion integrativa con los aspectos del contexto y la aplicabilidad en los negocios

en la literatura existente.

Ahora bien, en cuanto a las implicaciones futuras que otorga la realizacion del

presente estudio, se encuentra que a partir de la definicion del concepto de cultura de
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negocios y la determinacion del papel que esta juega en la negociacion, asi como la
definicion de los principales factores de la cultura que determinan el desarrollo de la
negociacion, los investigadores futuros pueden ahondar ain méas en el campo de la
psicologia y sociologia aplicada a los negocios, mediante el analisis comportamental de
las partes y el establecimiento de procederes especificos (protocolo y estrategias) que

permitan el mejoramiento de las relaciones entre las partes.

Entre las limitaciones que se encontraron en la realizacion del presente estudio se
encuentra que, si bien, se han realizado diferentes analisis sobre China en su forma de hacer
negocios y de Colombia en el mismo aspecto, no se evidencio la existencia de literatura
que integre la cultura y los aspectos determinantes de esta en el momento de la negociacién

entre ambas partes.

De esta manera, localizar empresas o individuos que realicen negocios con China,
de manera continua o constante fue complejo debido a que son pocas. Por otra parte, la
mayoria de las empresas contactadas que cumplian con los requisitos necesarios para ser
seleccionadas como objeto de estudio no deseaban participar del mismo y en algunos casos

no contaban con el tiempo o el personal indicado para la realizacion de la entrevista.

Particularmente el contacto con el empresario chino fue practicamente imposible,
puesto que no ceden entrevistas sin antes consultarlo con el presidente de su comunidad,
mismo que no considero pertinente la realizacidn de las mismas debido a las circunstancias
que se presentaron a lo largo del afio 2017 e inicios del 2018 con los empresarios de la

comunidad china en Colombia.

Los resultados obtenidos se alinean con los objetivos establecidos en la
introduccion de la presente investigacion en cuanto a que determinan los elementos
caracteristicos de la cultura de negocios de China en su manera de hacer negocios en el
mundo, adicionalmente identifica los aspectos generales de su cultura brindando una guia

para el analisis del histérico de las relaciones entre China y Colombia, lo cual permite
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identificar los factores clave de ambas naciones para finalmente encontrarse con un breve
analisis de las relaciones entre ambos paises a nivel de sus relaciones politicas y

comerciales.

Los resultados brindan aclaracion y soporte a las afirmaciones de los anteriores
capitulos; se determinaron y verificaron las diferencias culturales de ambos paises y los
factores que inciden en el momento de la negociacion, asi como las oportunidades que
pueden obtenerse, igualmente presentan un marco referencial en el que se establece como
deben ser llevadas a cabo las relaciones entre ambas partes. De manera que el analisis de
la cultura de negocios de China aporta conocimiento preciso sobre la cultura de negocios

colombiana en contraste con la china.

Finalmente, como soporte a la tesis principal la cual enuncia que la cultura de un pais es

un factor determinante en su manera de hacer negocios encontramos:

Las dimensiones culturales de Hofstede

En el siguiente Grafico Hofstede presenta un comparativo entre las culturas de
negocio de China y Colombia, en la que se presenta una evaluacion de los factores:
distancia del poder (Power distance), individualismo (Individualism), masculinidad
(Masculinity), evitacién de la incertidumbre (Uncertainly Avoidance), orientacién al largo
plazo (Long Term Orientation) e indulgencia (Indulgence).

Los elementos en el sentido izquierdo, identificados con el color azul corresponden a
China, por su parte los elementos identificados por el color morado corresponden a
Colombia.
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Grafico V. Comparacion de dimensiones culturales entre Colombia y China (Hofstede)
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Fuente: Hofstede, G., Hofstede G. J., & Minkov, M. (2010). Cultures
and organizations: Software of the mind. Revised and Expanded 3rd
Edition. New York: McGraw-Hill.

En cuanto a la distribucién desigual del poder, China tiene un indice superior al
de Colombia; esto debido a que China considera que las desigualdades entre las personas
es aceptable, es por esto que las relaciones entre los superiores y los subordinados tienden
a ser de caracter polarizado, dejando en desventaja a los colaboradores o empleados debido
a que estos no cuentan con medios de defensa ante el abuso de sus superiores; los superiores
al ser una autoridad formal son altamente influenciados ante los subordinados. (Hofstede
y Minkov, 2010)

De igual forma, Colombia tiene un alto puntaje en la escala de PDI (distancia del
poder), ya que consideran que la desigualdad en algunos aspectos de la vida se debe a las
condiciones gque rodean a cada individuo, esta interpretacion de desigualdad es aceptada en

todos los niveles de la sociedad. (Hofstede y Minkov,2010)

Igualmente, el factor individualismo presenta una leve ventaja ante Colombia, el
grado de interdependencia que la sociedad china mantiene entre sus miembros esta

altamente relacionada con la percepcion del ciudadano chino de si mismo y su papel en la



80
sociedad, el ciudadano chino pertenece a una sociedad colectivista que de alguna u otra

manera se ocupa de sus individuos. (Hofstede y Minkov,2010)

Colombia (Barra Azul) es una de las culturas més colectivistas del mundo, solo superada

por Ecuador (Barra Morado), Panama (Barra Naranja) y Guatemala (Barra Verde).

Graéfico VI. Indicador de individualismo para Colombia, Ecuador, Guatemala y Panama.
(Hofstede)
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Fuente: Hofstede, G., Hofstede G. J., & Minkov, M. (2010). Cultures
and organizations: Software of the mind. Revised and Expanded 3rd
Edition. New York: McGraw-Hill.

En términos de Hofstede y Minkov (2010), dado que Colombia es un pais
colectivista, resulta importante pertenecer a un grupo interno y alinearse con la opinion de
este, las relaciones entre el colectivo son mas importantes que atender la tarea en cuestion,
y cuando un grupo de personas tiene una opinion sobre un tema, se uniran a todos los que
se sientan parte de ese grupo. Los colombianos a menudo se desviviran para ayudarlo si
sienten que se presta suficiente atencion al desarrollo de una relacion, o si perciben algln
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tipo de conexion "dentro del grupo”, por escasa que sea. Sin embargo, aquellos percibidos
como “extrafios” pueden ser facilmente excluidos o considerados como “enemigos”. El
estilo de comunicacion preferido es rico en contexto, por lo que los discursos publicos y

los documentos escritos suelen ser extensos y elaborados.

Al igual que en los indicadores de distancia del poder e individualismo, la
sociedad china también tiene un puntaje alto en el indicador de masculinidad, este factor
indica que la sociedad es impulsada por la competencia y enfocada al éxito, siendo este el

resultado de un sistema de valores infundados a lo largo de la vida del ciudadano chino.

Colombia al igual que China, es una sociedad denominada masculina por su alta
orientacion al éxito, el empresario colombiano es competitivo y la consecucién de sus
objetivos tiene como fin el aumento o el soporte de su estatus. Sin embargo, la cultura del
empresario colombiano es colectivista, por esto se le facilita el trabajo en grupo, porque al
estar enfocados en atacar a su competidor la presién sobre sus compafieros o colegas es
minima o inexistente. (Hofstede y Minkov, 2010)

De acuerdo a Hofstede y Minkov (2010) China tiene un puntaje bajo en el
indicador de evitacién de la incertidumbre e indulgencia, los chinos se sienten comodos al
adaptarse facilmente a las situaciones pragmaticas, en las sociedades funcionales la verdad
depende de la situacion y de su contexto, un claro ejemplo es su idioma el cual esta
conformado por significados ambiguos en el que una palabra puede tener varios
significados dependiendo del contexto, una manera de sobrellevar las situaciones inciertas
es mediante el fomento del ahorro, la frugalidad, la planeacion por resultados y la

educacion para el futuro asi como el intento por la preservacion de la cultura tradicional.

Colombia como nacién busca mecanismos para evitar la ambigtiedad, es por ello
que las emociones se expresan abiertamente, también hay reglas para todos los ambitos, en
términos de trabajo, esto se traduce en planificaciones continuas y detalladas que pueden

no seguirse necesariamente en la practica.
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Hofstede y Minkov (2010), afirman que la cultura colombiana se clasifica como
normativa, el empresario colombiano busca establecer la verdad absoluta, asi como obtener

resultados a corto plazo, ademas muestran respeto por las tradiciones.

Finalmente, las sociedades con bajo grado de indulgencia como China tienden a ser
cinicas y pesimistas, de este modo el tiempo libre o de ocio es poco o nulo. Por otra parte,
Colombia es un pais indulgente por su pronunciada actitud positiva y optimista en la que

se destacan los espacios libres y la poca cultura de ahorro. (Hofstede y Minkov,2010)

Los nuevos aportes a la literatura existentes se presentan en cuanto a que, si bien
los estudios en materia de sociologia y economia son discursos diferentes, estos se
complementan en razén del mejoramiento de las relaciones entre las partes, en este caso de
caracter publico (diplomacia y negociacién), es este el elemento de complementariedad
que permite a ambas disciplinas alinearse en funcion de la produccion de conocimiento

aplicable en las ciencias socioecondmicas.

Por ultimo, los resultados obtenidos son consistentes con la literatura en cuanto a

que se evidencian semejanzas en materia del establecimiento de algunos conceptos como:

I.  China a nivel de cultura es una sociedad con casi 5.000 afios de historia la cual ha
atravesado procesos dindmicos, hacer comparaciones entre una cultura milenaria
con una forma de pensar y una filosofia de vida muy diferente a la colombiana
puede ser desigual, particularmente Colombia hace pate de la historia reciente de

la humanidad, y en cuanto a cultura de negocios aun se esta consolidando.

Il.  La cultura de negocios de China prevalece sobre los negocios internacionales
debido a los preceptos arraigados a través del tiempo, sucesos que forjaron
intimamente la forma y estilo de negociacion de los chinos actualmente, canones
como el Guanxi y el Mianzi son filosofias éticas establecidas desde la desconfianza

de alli que los chinos interioricen los aspectos de la vida desde una perspectiva
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holistica, por esto es imprescindible que esto sea comprendido por el negociador
extranjero ya que ambos conceptos se convierten en una guia de negocios esencial

para una negociacion asertiva y exitosa en China.

El patron cultural de China es de caracter colectivo, entretanto el de Colombia es
de tipo particular o individual (Garcia, 2011). De tal modo que, en China la palabra
y la puntualidad es mucho més importante que los contratos escritos, mientras que
en Colombia es irrelevante el contrato verbal, como punto de fusion tanto en China
como en Colombia la cultura del regateo es inherente, en la primera este concepto
se asocia al ahorro mientras que en la segunda es asociado al poder y al individuo;
por Ultimo el contacto fisico en China no es acostumbrado asi como la demostracion
de emociones, por su parte en Colombia este es fundamental siendo en gran medida

espontaneo. (Castell ,2014)

En cambio, para Colombia, la posicion por parte de sus negociadores es rigida; la
verdad es relativa y las declaraciones son precisas; asi mismo, los acuerdos deben
ser totales mas no parciales; el andlisis tedrico y empirico se conjugan, por lo que
los acuerdos son metddicos y la negociacién debe ser finalizada con contrato (Rada,
2008).

En efecto, los negociadores chinos consideran que el aprendizaje esta en la practica
y que tan los hechos verificables son reales y todas las soluciones deben ser
revisadas antes de ser aceptadas, de tal modo, que todas las ideas deben integrar un
todo, un negociador chino debe saber reconocer la realidad, sintetizar y abarcar los
problemas desde su esencia y crear un acuerdo justo que permita dejar la puerta

abierta para proximas alianzas.
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CONCLUSIONES

En presente proyecto de investigacion se realizd un analisis histérico de las
relaciones Colombo-chinas, asi mismo se establecieron los principales hitos en las
relaciones diplométicas y comérciales entre ambas naciones, posteriormente se
establecieron los pardmetros méas significativos, en el momento de iniciar y tratar de
entablar una relacion de negocios con los chinos y finalmente se determinaron los factores
claves en la cultura de negocios de China y cémo influyen estos en la realizacion de los

negocios de estos Colombia.

Entendemos por cultura el conjunto de los rasgos que distinguen y caracterizan a
una sociedad, esta se fundamenta en las tradicionales, cada cultura cuenta con uno o varios
modelos culturales los cuales se asocian a su contexto, un modelo cultural es la tipologia
de los rasgos culturales de una sociedad, de acuerdo al modelo cultural de China y de
Colombia se identifico que estos se rigen bajo un enfoque sistémico funcionalista en el que
el contexto condicionado Yy la estructura de la sociedad gira entorno a preservar el statu
quo: Por otra parte, la negociacién es el proceso de comunicacion en el que se busca
satisfacer una necesidad, particularmente los negocios internacionales es la comunicacién
transfronteriza de las partes interesadas en un beneficio. De manera que la cultura de
negocios son los procederes y valores que se desarrollan durante la intencién de

comunicacion, la negociacién y posterior cierre del trato.

Los factores que inciden en las negociaciones chinas con énfasis en la relacion entre
China y Colombia, Guanxi y Mianzi y sus componentes son desarrollados atravez de las

cinco dimensiones de Hofstede, de la siguiente manera.
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Tabla V. factores que inciden en las negociaciones chinas con énfasis en la relacion entre

China.

Distancia del poder (Power distance)

- Jerarquia

- Mianzi (Cara)

Individualismo (Individualism)
- Guanxi (Red de contactos)
- El intermediario
- [La confianza:

- Reciprocidad

Masculimidad(Masculinity)

- Mianz: (Status quo)

- Pensamiento holistico (enfocado al éxito)

- Trabajo duro ( direccionado a la consecucion de

logros)

Ewvitacion de 1a mcertidumbre (Uncertainly
Avoidance)

- Frugalidad (preparacion para el futuro)

Ornentacion al largo plazo (Long Term Orientation)
- Pensamiento holistico (resolucion de problemas)
- Trabajo duro (Orientado a el éxito a largo plazo)

- Armonia interpersonal

- Razonamiento Global

Indulgencia (Indulgence).
- Resistencia en el trabajo
- Etica

Fuente: elaboracidn propia con base en la revision documental del

presente proyecto de investigacion.
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En consecuencia, cuando el negociador chino pretende realizar negociaciones con
el empresario colombiano puede encontrar similitudes en cuestion de Distancia del poder,
masculinidad, individualismo y en cuestion de evitacion de la incertidumbre, orientacion
al largo plazo e indulgencia; estos ultimos factores que pueden ser abordados por el

empresario colombiano para su mejora o adaptabilidad.

Se invita a los futuros negociadores a ampliar la investigacion aqui planteada, con
el fin de perfeccionar los conceptos brindados, proporcionando asi herramientas mas
especificas que permitan al negociador colombiano desarrollar mejores estrategias en torno

al relacionamiento con el empresario chino.

Igualmente, se invita a la comunidad educativa de las diferentes areas de estudio a
trabajar en conjunto con la facultad de cencidas econémicas y administrativas, en la
creacion de literatura conjunta que permita la complementacion entre estas y proporcione

nuevas formas de llevar a cabo los procesos de negociacion.

De igual manera a los estudiantes y academicos de la facultad de ciencias
econdmicas y administrativas para que apliquen este estudio a las distintas culturas del
mundo; por ultimo, se invita a leer el presente estudio a todos aquellos empresarios que

estén interesados en realizar negocios con China, Colombia 0 ambas partes.

Finalmente, la capacidad de adoptar diversos modelos de interaccion y la agudeza
en el analisis y la identificacion tanto de riesgos como de oportunidades corresponde a una
de las tareas primordiales para los empresarios colombianos; el desarrollo de la misma
demanda la superacién de los modelos de saber y saber hacer, o0 sea, tomar los aspectos de
la cultura de negocios de China que puedan ser adoptados en la cultura de negocios
colombiana con el claro proposito de optimizar las relaciones entre ambas partes (Fornet-
Betancourt, 2011); la comprension de esto permite un enfoque mas preciso en las

negociaciones internacionales.
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