Casa de la Cultura China

Curso: “Como hacer negocios con China”
Primera parte: “La vinculacion entre identidad,

idiosincrasia y negocios”
Jueves 28 y viernes 29/9/17

Dr. Jorge Malena (USal-CARI)
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1ra Clase - Indice

1. Las ventajas de conocer el perfil cultural de
la contraparte.

1.1. Las fuentes historicas, culturales vy
politicas de la identidad nacional china.

2. La idiosincrasia china: la centralidad del
entorno social, la unidad de trabajo, la
jerarquia y el prestigio personal.
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Ventajas de conocer
el perfil cultural de la contraparte

Se podra lograr:

« Congraciarse ‘
« Comprender Mejor

e Integrarse

 Crecer Culturalmente

> “Adaptarse al otro”

J

Nota: “adaptarse” no significa “adoptar” la manera
de ser del otro
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S1uno “Adopta” el Estilo...

 |a Comunicacioén Intercultural no avanzara
(siempre es un camino de ida y vuelta).

 resultara chocante para la parte asiatica
(porque se evidenciara que uno se ha desprendido
de la propia identidad).

 resultara desventajoso para los propios intereses
(porque quedara descubierta la intencion de uno).
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El Proceso de Formacion de la Opinion

Personalidad (innato) Sit. en Particular  Suma de Sit. Particulares
Creencias
/ \ T Disonancia

Bruta Analizada Cognoscitiva

Socializacién
(Flia.,
Escuela,
MCS)

B ] I

El Objeto
Observado

El Observador



Elementos Intervinientes en la Formacion de la Opinion

Por parte del Observador

Opinion condicionada por:
« Situacion Objetiva Existente (Info)
* Necesidades Subconcientes (Sist. de Creencias)

* Intereses Concientes (Percepcion)

Por parte del Objeto Observado

» La Historia
Idiosincrasia — Resultante de { . [ 5 cultura

.+ La Politica

_ _ _ e La Pronunciacion
Idioma =™ Enigmatico por _
* La Escritura



El Observador

Principal Problema—— Opinion afectada por | Vision “Colonial”
Vision “de la Guerra Fria”

Recomendaciones:

* No “mirar” a otra cultura con el “anteojo cultural” propio

No para justificar lo
» “Mirar” a otra cultura con el “anteojo” de esa cultura | 4U€ Pasa, SIino para
< comprender mejor
porqué pasa lo que
pasa

El Objeto Observado

Las Fuentes Historicas, Culturales y Politicas

FH.—— FC. —— F.P.

Elemento — — . Resultante Dr. Jorge E. Malena .



|_a identidad nacional china

Fuentes historicas

1. Recuerdo de la Grandeza N “Sinocentrismo”

2. Mito de la humillacion nacional —  “Xenofobia”
Fuentes culturales

1. Confucianismo y Taoismo Necesidad de
2. Budismo preservar la
3. lIslam cultura propia

Fuentes politicas

1. Revolucion Maoista —>  Totalitarismo
2. Pol. de Reformay Apertura Econom—>  Descredito en el M-L

3. Postdengismo  —> Pragmatismo y Nacionalismo
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La idiosincrasia china
Centralidad del entorno social, la unidad de trabajo, la jerarquia
y el prestigio personal

La contribucion de Confucio:
Dar una respuesta a la preocupacion por alcanzar la armonia en la sociedad.

Busca proveer al soberano una férmula para gobernar

o Respeto a la autoridad, la edad y la tradicion
Elementos esenciales d Priorizacidn de lo colectivo
Cultivo de la virtud

Valoracion del buen nombre

Identificacion de 5 relaciones medulares:
soberano-subdito, esposo-esposa, padre-hijo, hermano mayor-hermano menor,

amigo-amigo.

De la observacion de los elementos esenciales en las relaciones medulares,

dependera el logro de la armonia en la sociedad
Dr. Jorge E. Malena 9



¢En que resultaron las ensenanzas de Confucio?

Se establecio un conjunto de principios que regulan las relaciones
entre las personas.

Los Seis Clasicos: el nro. 1 los Ritos, el nro. 2 el Protocolo.

Su sintesis: ESs virtuoso quien actua sin perjudicar a la sociedad
Para que exista armonia social, el individuo debe actuar
conforme a lo que es bueno para el conjunto

¢Qué ha sido el Confucianismo para China?
China: i 2 #8 “la nacién del protocolo”

¢Que es ser un caballero?
& “quien actia y habla de manera adecuada”
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Los gestos de
cortesia en la mesa

¢Que es ser un caballero?
(ejemplo)
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La relevancia del
lenguaje corporal

¢Queé es ser un caballero?
(contraejemplo)

Dr. Jorge E. Malena
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¢, Qué papel juega el entorno social?

« El todo esta por encima de la parte, de alli que el individuo no pueda actuar
segun sus deseos.

« El individuo debe apegarse a las tradiciones, rendir culto a los antepasados y
respetar a su clan/familia.

¢, Qué papel juega la unidad de trabajo?

« Esun factor incorporado a partir de la etapa Maoista, para disminuir la
influencia de la familia.

* El individuo adquiere identidad a partir de su pertenencia institucional: “yo
soy ... (la unidad de trabajo)”.

¢, Qué papel juega la jerarguia?

* Viene dada por la edad, la autoridad (moral y intelectual) y el cargo que se
ostenta.

 La interaccion personal, institucional y social se estructura a partir de ella.

¢ Qué papel juega el prestigio social?
* Es crucial, porque “tener buen nombre” significa ser respetado por el entorno
social, ascender en la unidad de trabajo y ganar jerarquia.
« Se cultiva a partir de la credibilidad y la reciprocidad.
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China contra
Winnie the Pooh

El régimen censura en la Red al personaje
para evitar las posibles comparaciones
del osito con el presidente Xi Jinping

El valor de la
jerarquia en la
cultura china

Diario “El Pais” de Espafia
(martes 18/7/17)

i 7S

E presidente chino, Xi Jlnplg (izquierda), con Barack Obama, en 2013.
A la izquierda, Winnie the Pooh y Tigger. / xiNHUA (CORDON PRESS)
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¢, Cual es el impacto del Confucianismo en las personas y la sociedad
moderna?

* En las personas:
Altruismo (moderacion, modestia, generosidad, lealtad, equidad),
Formalismo (exceso de protocolo, superficialidad), e
Individualismo acotado (falta de privacidad e iniciativa).

* En la sociedad:
Verticalismo (autoritarismo),
Burocratismo (responsabilidad corporativa),
Proclividad a la corrupcion.

Dr. Jorge E. Malena
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Fin de la primera clase

Gracias por la atencion!

Intercambiemos opiniones

Para futuros contactos:
Jmalena@usal.edu.ar

Dr. Jorge E. Malena
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2da clase:

a relevancia de la triada conexiones
- reciprocidad - credibilidad.

Las tecnicas de negociacion en el

ambito empresarial: caracteristicas,
etapas, tacticas y consejos.
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La relevancia de la triada conexiones - reciprocidad -
credibilidad.
¢, Que significa “tener conexiones” en la cultura china?
= tener “guanxi” (X% “cerrar” + “linea”).
* El Individuo no se abre camino solo en la sociedad, sino mediante
contactos (que construye a traves de la familia y la unidad de trabajo).
» Las conexiones en la cultura china son las redes que brindan el atajo a
los objetivos que se persiguen.
¢ Y cOmo se construyen las conexiones?
Las conexiones se construyen por medio de la reciprocidad
= “huhui” (A2 “mutuo” + “beneficio”).
» Para recibir se debe dar (y a su vez se deben corresponder los favores).
e Conceptos en boga: “ganancia compartida”, “beneficio mutuo”,
“igualdad y beneficio reciproco”.
 El “pago” no siempre es material. Ejemplos: no criticar en publico, no
decir “no”, elogiar, no sobresalir.
En sintesis: “si vos rascas mi espalda, yo rascare la tuya”.
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¢, Que significa “tener credibilidad” en la cultura china?

= tener “mianzi” (B @ F “tener cara”).

» Se obtiene prestigio cuando se trabaja seriamente y se cumple con la
palabra (en Asia, la palabra empenada es mas creible gue un contrato).

* Tener prestigio permite ser respetado y contar con la aceptacion publica
(éxito social).

» Acceden a la credibilidad tanto las personas como las instituciones.

¢, Cuales son los riesgos que se corren al aplicar a rajatabla esta
triada?
* Depender excesivamente en los contactos y abusar de la entrega (0
recepcion) de favores = concepto de “puerta trasera” (f5[ ] houmén).
 Apartarse de la legalidad (“’’te lo consigo por fuera de la ley™).
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La Técnica de Negociacion en el Ambito Empresarial:

Caracteristicas, etapas, tacticas y consejos

: - -
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Caracteristicas
La Negociacion es un Arte (no una ciencia)

los Estilos de Negociacion dependen de la Cultura (como todo tipo de

Arte).
) Significado del término “Negociacion”

En Occidente “proceso que involucra una interaccion desarrollada a los
efectos de alcanzar un compromiso tendiente a resolver un conflicto o

concretar un negocio”.

En China distincion entre sentido literal y cultural.
Sentido literal: “Tan pan” X ¥/ discutir / cortar por la mitad

Sentido cultural: Distincion entre Proceso, Acuerdo y Documento Legal
Proceso = una tactica en si misma (con fin cognoscitivo o para dilatar el
tiempo)

Acuerdo = se alcanza cuando no se sacrifica objetivo de minima
Documento Legal = se firma cuando se busca preservar un logro.
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Cultura

Supuestos Guia

Implicancia

- Los individuos se consideran a
S miSmo mas como miembros de
sus grupos de referencias que
como individuos

» Los negociadores ponen
enfasis en los impactos en sus
grupos

Colectivista
(China) - El poder legitimo es ejercido > La toma de decision tiende a
por ancianos o autoridad Ser por consenso
jerarquica
- El valor esta asociado con la > L0S representantes son
armonia social y relaciones electos sobre la base de
ordenadas antigliedad o jerarquia
- Los individuos se considerana | » Los negociadores son mas
Si mismo mas como sujetos que | directos y sinceros acerca de
como miembros de sus grupos de | sus intereses
. ., .. |referencias
Individualis — — ;
ta - El poder legitimo es ejercido > Los representantes tienen
(Occidente) por medios democraticos y los mayores poderes para llegar al

derechos del individuo son
fuertemente sostenidos

acuerdo

- El valor esta asociado con
logros individuales e
independencia

> Los negociadores son electos
sobre la base de “expertise”

Dr. Jorge E. Malena
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Etapas de una Negociacion

* Prenegociacion,
* Inicio de la Negociacion,
« Sondeo del Oponente,
e Quid pro quoy cierre,
* Postnegociacion.
(distincion de elementos y consejos)
1. La Prenegociacion

Dirigida a reconocer peculiaridades de la contraparte y lograr
compromiso indirecto.

Elementos: reconocimiento de los actores, presentacion de principios
generales, averiguacion de intenciones, prueba de resistencia.

Consejo: saber quien participa, cuales son los temas arduos, cuales son
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2. El Inicio de la Negociacion

Elemento Ppal.:

Empleo de territorio propio >> Acceso ilimitado a los medios propios, influencia fisica y
psicoldgica sobre el oponente.

Consejos:
« Contar con rapidas y completas fuentes de informacion.
» Predisposicion ante el ingreso a un medio extrafo.

« Conducir las interacciones “cara a cara” con la contraparte, conocer sus intereses y dar
Impresiones favorables.
Elemento 2rio.:

Distraccion (ambigtiedad) >> Mantener la iniciativa (que el otro dependa de la maniobra de
uno).

Consejos:

» ldentificar tanto las potenciales barreras al acuerdo como las oportunidades que le
permitiran avanzar hacia la consecucion de sus intereses.

» \olver a la presentacion de los principios generales.
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3. Sondeo del Oponente

Elemento:

Medir hasta que punto se esta dispuesto a defender la postura de
maxima >> conocer las vulnerabilidades.

Consejo:

* Ignorar todo pronunciamiento dirigido a dilatar el tiempo o
socavar la posicion propia (insistir en comenzar la “conversacion”

sobre el negocio).

 Apelar a la busqueda del “beneficio mutuo en pie de igualdad”.
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4. Quid pro quo y cierre

Elemento Ppal.:

No se haran concesiones hasta que se evidencie hasta donde se esta
dispuesto a llegar >> demostrar interés en que el negocio debe contemplar el
Interes propio para gue se concrete.

Consejo:

Distinguir entre concesion de forma y de fondo.

Elemento 2rio.:

Alcance del acuerdo de manera mas rapida que lo previsto >> resultante
de lo obvias y cercanas gque se han convertido las posiciones.

Consejo:

Prestar atencion a tanto lo que se dice como a lo que se insinta y pugnar
porgue el acuerdo sea por escrito.
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5. Postnegociacion

Elemento:

Tono moralista de los enunciados >> blsqueda de imponer
“espiritu” propio al acuerdo (no necesariamente escrito).

Consejo:

Insistir que el cuerpo del acuerdo se centre en los términos
negociados.
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Fin del curso

Gracias por asistir!

Intercambiemos opiniones

Para futuros contactos:
Jmalena@usal.edu.ar
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