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Utlizar un boligrafo rojo en China
da mala imagen en los negocios

THINKSTOCK

La empresa que opere en el gigante asiatico debe conocer sus protocolos y costumbres

PaBL0 SEmPERE Madrid

puntuales, otrog de mis largo re-

corrido.., Son algunas de las ra-
zones que pueden llevar & un directivo
a viajar a otros paises para atender los
asuntos relativos a su posicién. Cuan-
do €l destino se encuentra 2 pocos ki-
16metros del origen y se comparte cul-
tura, protocolo y formalismo, no suele
haber grandes problemas. La dificultad
Tlega en el momento de saber tratar con
personas que trabajan con reglas y rit-
mosg diferentes, Ching es uno de esos lu-
gares, Por una parte, es un mercado por
el que las empresas de todo el mundo
se interesan mis cada dia que pasa. Por
otra, sigue siendo una de las regiones
mis desconocidas.

Por ello, conviene conocer el protoco-
lo a seguir, ya que, por gjemplo, €l hecho
de firmar un contrato ¢ escribir con un
boligrafo rojo puede provocar que la com-
pafiia a la que se representa se lleve una
mala imagen, “Porque para. ellos, en la es-
critura, el color rojo tiene connotaciones
negativas’, explica Jorge Monera, autor
dellibro Compra en China, nueve claves
para el éxito, en el que se explican todos
los aspectos a tener en cuenta a Ia hora
de operar en ¢l gigante asidtico. “Ching
cada vez estd més internacionalizada y
occidentalizada, pero en algunos mo-
mentos sus costumbres y protocolos son
muy diferentes”, afiade Monera.

Lo primere que tiene que tener en
cuenta €l directivo occidental cuando

Reu.niones, conferencias, negocios

entra en China es que la forma de apro-
ximarse y negociar es totalmente dife-
rente, tal y como explica Pilar Galeote,
experta en negociaciones del IE Business
School. “En occidente, la negociacion
estd basada en el interés, en China forma
parte de su filosofia”, afirma. Por eso, téc-
nicas como el regateo estan totalmen-
te implantadas en su sociedad. “Si se
habla de dinero, es mejor empezar por
cifras altas, ya que seguramente van a
intentar reducirla’, afirma. Y pese a que
sus protocolos se hayan occidentaliza-
do, “muchos han adoptado una mezcla
de ambas culturas, la occidental y la
oriental”, explica Galeote.

La etiqueta es uno de estos fac-
tores. En China, es aconsejable /|
que el hombre de negocios se
decante por los trajes con co-
lores oscuros, asi como por los
zapatos con cordones, las
camisas claras y

las cor- .

y;

a juego. Las mujeres, por su parte,
es preferible que opten por la falda
antes que por el pantal6n, por los com-
plementos poco ostentosos y por los za-
patos de tacon bajo o medio, “va que su
estatura media es menor que la de los
occidentales, y es importante que la di-
ferencia de altura no sea muy elevada”,
explica Monera.

El saludo es otro de los aspectos que,
a pesar de haberse occidentalizado,

La
negociacion
forma parte
de la cultura
del pais

Llegar
impuntual a
una cita una
total falta
de respeto

v

mantiene rasgos muy importantes de
la simbologia oriental. Al tipico apre-
t6n de manos es conveniente afadirle
una pequeila reverencia, inclinando le-
vemente la cabeza hacia abajo. Por su
parte, la costumbre occidental de es-
trechar la mano y tocar el brazo u hom-
bro del interlocutor con la que queda
libre no es bien recibida. “Los chinos
no son muy amigos del contacto fisi-
co, por lo que los abrazos o las palma-
das en la espalda no son muy reco-
mendables. Tampoco se debe prolon-
gar mucho el apretén de manos. Po-
demos llegar a incomodar si actuamos

asi”, afirma Monera.

La puntualidad, sin embargo,
" 1o es uno de esos aspectos que se ha
‘occidentalizado. Llegar tarde a una cita
o anularla sin tiempo suficiente es con-
siderado como una total falta de respeto.
“Hay que ser, por lo tanto, muy pun-
tuales”, comenta Monera. Sobre todo si
se estdn entablando los primeros con-
tactos y se quiere causar una buena im-
presion. “En estos casos, y ellos lo hacen,
es mejor llegar con cierta antelacién que
llegar tarde”, anade.

Otro detalle que debe tener presen-
te el directivo que viaja al gigante asid-
tico es el tema de los regalos. En China

es costumbre recibir obsequios del pais
extranjero. Monera recomienda los
destilados y licores, los encendedores
y puros o cualquiera que esté relacio-
nado con la cultura y el folclore. No ocu-
e lo mismo con los regalos de empresa,
ya que siempre deben efectuarse como
un presente de una compaiia a otra,
nunca en el plano personal. “Se debe en-
tregar siempre al jefe o ejecutivo de
mayor rango’, comenta. Y tan impor-
tante como el propio obsequio es el en-
voltorio que lo guarda, ya que, depen-
diendo de como

sea, demostrara el valory el interés
que se haya puesto. Prohibidos estdn los
relojes, sobre todo a las personas mas
mayores, ya que tienen una connotacion
negativa de cercania ala muerte; y tam-
bién lo estdn las monedas y todo lo que
tenga que ver con el dinero. Esto tlti-
mo ademads se extiende al momento de
la comida. Las propinas estin consi-
deradas como un insulto en China.

Y de la misma forma que, por lo ge-
neral, los chinos son muy hospitalarios,
les gusta sentirse correspondidos.
“Que un equipo 0 que los represen-
tantes de una compania no inviten a
los socios asidticos a visitar su pais
puede dar mala imagen a la empresa’,
sentencia Galeote.
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