
Casa de la Cultura China 

 

Curso: “Cómo hacer negocios con China” 

 Primera parte: “La vinculación entre identidad, 

idiosincrasia y negocios”  
Jueves 28 y viernes 29/9/17 
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1ra Clase - Índice 

1. Las ventajas de conocer el perfil cultural de 

la contraparte.  

1.1. Las fuentes históricas, culturales y 

políticas de la identidad nacional china. 

 

2. La idiosincrasia china: la centralidad del 

entorno social, la unidad de trabajo, la 

jerarquía y el prestigio personal.  
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Ventajas de conocer  

el perfil cultural de la contraparte 

Nota: “adaptarse” no significa “adoptar” la manera 

de ser del otro 

Se podrá lograr: 

• Congraciarse 

• Comprender Mejor  

• Integrarse    

• Crecer Culturalmente 

“Adaptarse al otro” 
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Si uno “Adopta” el Estilo... 

•  la Comunicación Intercultural no avanzará  
(siempre es un camino de ida y vuelta).  

 

• resultará chocante para la parte asiática 
(porque se evidenciará que uno se ha desprendido 
de la propia identidad). 

 

• resultará desventajoso para los propios intereses  
(porque quedará descubierta la intención de uno). 
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El Proceso de Formación de la Opinión 
 

Personalidad (innato) 

 

Sit. en Particular 

 

Suma de Sit. Particulares 

 

Información 

 

Bruta  Analizada 

Sist. de 

Creencias 

 

Socialización 

(Flia., 

Escuela, 

MCS) 

        Percepción 

Disonancia 

Cognoscitiva 

Opinión 

El Objeto 

Observado 
El Observador 



Elementos Intervinientes en la Formación de la Opinión 

Por parte del Observador 

Opinión condicionada por:  

• Situación Objetiva Existente (Info) 

• Necesidades Subconcientes (Sist. de Creencias) 

• Intereses Concientes (Percepción) 

• La Pronunciación 

• La Escritura 

• La Historia 

• La Cultura 

• La Política 

Por parte del Objeto Observado 

 

Idiosincrasia          Resultante de 

 

 

 

Idioma           Enigmático por 



El Observador 

El Objeto Observado 

Las Fuentes Históricas, Culturales y Políticas 

F.H.           F.C.            F.P.        

Elemento              Resultante 

Principal Problema          Opinión afectada por 

 

Recomendaciones: 

 

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

 

 

 

• “Mirar” a otra cultura con el “anteojo” de esa cultura 

 

Visión “Colonial” 

Visión “de la Guerra Fría” 

No para justificar lo 

que pasa, sino para 

comprender mejor 

porqué pasa lo que 

pasa 
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La identidad nacional china 

Fuentes históricas 

1. Recuerdo de la Grandeza        “Sinocentrismo” 

2. Mito de la humillación nacional        “Xenofobia” 

Fuentes culturales 

1. Confucianismo y Taoísmo  Necesidad de 

2. Budismo     preservar la 

3.  Islam     cultura propia 

Fuentes políticas 

1. Revolución Maoísta  Totalitarismo 

2. Pol. de Reforma y Apertura Económ.          Descrédito 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 jerarquía 

y el prestigio personal 
La contribución de Confucio: 

Dar una respuesta a la preocupación por alcanzar la armonía en la sociedad. 

  

 Busca proveer al soberano una fórmula para gobernar 

 

   Respeto a la autoridad, la edad y la tradición 

Elementos esenciales Priorización de lo colectivo 

   Cultivo de la virtud 

   Valoración del buen nombre 

 

Identificación de 5 relaciones medulares:  

soberano-súbdito, esposo-esposa, padre-hijo, hermano mayor-hermano menor, 

amigo-amigo. 

 

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

dependerá el logro de la armonía en la sociedad 
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¿En qué resultaron las enseñanzas de Confucio? 

Se estableció un conjunto de principios que regulan las relaciones 

entre las personas. 

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

 

Su síntesis: Es virtuoso quien actúa sin perjudicar a la sociedad 

 Para que exista armonía social, el individuo debe actuar 

conforme a lo que es bueno para el conjunto 

 

¿Qué ha sido el Confucianismo para China? 

China: 禮儀之邦  “la nación del protocolo” 

 

¿Qué es ser un caballero? 

君子 “quien actúa y habla de manera adecuada” 
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Los gestos de 

cortesía en la mesa 

¿Qué es ser un caballero? 

(ejemplo) 
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La relevancia del 

lenguaje corporal 

¿Qué es ser un caballero? 

(contraejemplo) 
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¿Qué papel juega el entorno social? 

• El todo está por encima de la parte, de allí que el individuo no pueda actuar 

según 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? 

• Es un factor incorporado a partir de la etapa Maoísta, 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 jerarquía? 

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

ostenta. 

• La interacción 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 jerarquía. 

• Se cultiva a partir de la credibilidad y la reciprocidad. 
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Diario “El País”  de España 

(martes 18/7/17) 

El valor de la 

jerarquía en la 

cultura china 
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¿Cuál es el impacto del Confucianismo en las personas y la sociedad 

moderna? 

 

• En las personas: 

 Altruismo (moderación, 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 corrupción. 
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Intercambiemos opiniones  

 

 

 

Para futuros contactos: 

jmalena@usal.edu.ar 

 

Gracias por la atención! 

 

Fin de la primera clase 
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2da clase: 

 

1. La relevancia de la triada conexiones 

- reciprocidad - credibilidad. 

 

2. Las técnicas de negociación en el  

ámbito empresarial: características, 

etapas, tácticas y consejos. 
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La relevancia de la tríada conexiones - reciprocidad - 

credibilidad. 
¿Qué significa “tener conexiones” en la cultura china? 

= tener “guānxì” (关系 “cerrar” + “línea”).  

• El individuo no se abre camino solo en la sociedad, sino mediante 

contactos (que construye a través 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 cómo se construyen las conexiones? 

Las conexiones se construyen por medio de la reciprocidad  

= “hùhuì” (互惠 “mutuo” + “beneficio”).  

• Para recibir se debe dar (y a su vez se deben corresponder los favores). 

• Conceptos en boga: “ganancia compartida”, “beneficio mutuo”, 

“igualdad y beneficio recíproco”. 

• El “pago” no siempre es material. Ejemplos: no criticar en público, no 

decir “no”, elogiar, no sobresalir. 

En síntesis: “si vos rascás mi espalda, yo rascaré la tuya”. 
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¿Qué significa “tener credibilidad” en la cultura china? 

= tener “miànzi” (有面 子 “tener cara”).  

• Se obtiene prestigio cuando se trabaja seriamente y se cumple con la 

palabra (en Asia, la palabra empeñada es más creíble que un contrato). 

• Tener prestigio permite ser respetado y contar con la aceptación pública 

(éxito social). 

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

¿Cuáles son los riesgos que se corren al aplicar a rajatabla esta 

tríada? 

• Depender excesivamente en los contactos y abusar de la entrega (o 

recepción) de favores = concepto de “puerta trasera” (后门 hòumén). 

• Apartarse de la legalidad (“”te lo consigo por fuera de la ley”). 
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La Técnica de Negociación en el Ámbito Empresarial: 

Características, etapas, tácticas y consejos 
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Características 

La Negociación es un Arte (no una ciencia)  

los Estilos de Negociación dependen de la Cultura (como todo tipo de 
Arte). 

Significado del término “Negociación” 

En Occidente “proceso que involucra una interacción desarrollada a los 
efectos de alcanzar un compromiso tendiente a resolver un conflicto o 
concretar un negocio”.  

En China distinción entre sentido literal y cultural. 

Sentido literal: “Tán pàn” 談判 discutir / cortar por la mitad 
 

Sentido cultural: Distinción entre Proceso, Acuerdo y Documento Legal 

Proceso = una táctica en sí misma (con fin cognoscitivo o para dilatar el 
tiempo) 

Acuerdo = se alcanza cuando no se sacrifica objetivo de mínima 

Documento Legal = se firma cuando se busca preservar un logro. 
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Cultura Supuestos Guía Implicancia  

 

 

 

Colectivista 

(China) 

• Los individuos se consideran a 

si mismo más como miembros de 

sus grupos de referencias que 

como individuos 

 Los negociadores ponen 

énfasis en los impactos en sus 

grupos 

• El poder legítimo es ejercido 

por ancianos o autoridad 

jerárquica 

 La toma de decisión tiende a 

ser por consenso 

• El valor está asociado con la 

armonía social y relaciones 

ordenadas 

 Los representantes son 

electos sobre la base de 

antigüedad o jerarquía 

 

 

 

Individualis

ta 

(Occidente) 

• Los individuos se consideran a 

si mismo más como sujetos que 

como miembros de sus grupos de 

referencias 

 Los negociadores son más 

directos y sinceros  acerca de 

sus intereses 

• El poder legítimo es ejercido 

por medios democráticos y los 

derechos del individuo son 

fuertemente sostenidos 

 Los representantes tienen 

mayores poderes para llegar al 

acuerdo 

• El valor está asociado con 

logros individuales e 

independencia 

 Los negociadores son electos 

sobre la base de “expertise” 
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Etapas de una Negociación 

• Prenegociación, 

• Inicio de la Negociación, 

• Sondeo del Oponente, 

• Quid pro quo y cierre, 

• Postnegociación. 

(distinción de elementos y consejos) 

1. La Prenegociación 

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

Elementos: reconocimiento de los actores, presentación de principios 
generales, averiguación de intenciones, prueba de resistencia. 

Consejo: saber quién participa, cuáles son los temas arduos, cuáles son 
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2. El Inicio de la Negociación 

Elemento Ppal.: 

Empleo de territorio propio >> Acceso ilimitado a los medios propios, influencia física y 

psicológica sobre el oponente. 

Consejos: 

• Contar con rápidas y completas fuentes de información. 

• Predisposición ante el ingreso a un medio extraño. 

• Conducir las interacciones “cara a cara” con la contraparte, conocer sus intereses y dar 

impresiones favorables. 

Elemento 2rio.: 

Distracción (ambigüedad) >> Mantener la iniciativa (que el otro dependa de la maniobra de 

uno). 

Consejos: 

• Identificar tanto las potenciales barreras al acuerdo como las oportunidades que le 

permitirán avanzar hacia la consecución de sus intereses. 

• Volver a la presentación de los principios generales. 
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3. Sondeo del Oponente 

Elemento: 

Medir hasta qué punto se está dispuesto a defender la postura de 

máxima >> conocer las vulnerabilidades. 

Consejo: 

• Ignorar todo pronunciamiento dirigido a dilatar el tiempo o 

socavar la posición propia (insistir en comenzar la “conversación” 

sobre el negocio). 

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

Elemento Ppal.: 

No se harán concesiones hasta que se evidencie hasta dónde se está 

dispuesto a llegar >> demostrar interés en que el negocio debe contemplar el 

interés propio para que se concrete. 

Consejo: 

Distinguir entre concesión de forma y de fondo. 

Elemento 2rio.: 

Alcance del acuerdo de manera más rápida que lo previsto >> resultante 

de lo obvias y cercanas que se han convertido las posiciones. 

Consejo: 

Prestar atención a tanto lo que se dice como a lo que se insinúa y pugnar 

porque el acuerdo sea por escrito. 

26 Dr. Jorge E. Malena 



5. Postnegociación 

Elemento: 

Tono moralista de los enunciados >> búsqueda de imponer 

“espíritu” propio al acuerdo (no necesariamente escrito). 

Consejo: 

Insistir que el cuerpo del acuerdo se centre en los términos 

negociados. 
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Intercambiemos opiniones  

 

Para futuros contactos: 

jmalena@usal.edu.ar 

 

Gracias por asistir! 

 

Fin del curso 
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