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Resumen

El presente trabajo es una investigacion documental
con el objetivo de identificar las condiciones actua-
les en el &mbito de las negociaciones, sus tratados y
la balanza comercial, como antecedentes de la nego-
ciacion entre los paises de Asia y México. Recopila
también los estilos de negociacion de los diferentes
paises asiaticos y asi mismo el estilo en México, to-
dos identificados por diversos autores, para con base
en las propuestas de Benoliel (Asia) y Chamoun Ni-
colds (México) elaborar una comparativa directa de
los estilos de negociacion entre México y los paises
asiaticos. Los resultados permiten reconocer que los
procesos de negociacién son en la mayoria de los
casos diferentes para ambas partes, pero coinciden-
tes en algunas. Concluyendo que las negociaciones
internacionales implican un complejo proceso de
preparacion y un profundo analisis para que sean
exitosas.

Abstract

This work is a documental research in order to
identify current conditions in the field of negotia-
tions, its treaties and trade balance, as negotiating
history between the countries of Asia and Mexico.
Also collects negotiation styles of different Asian
countries and the one in Mexico, all identified by
various authors, based on the proposals of Benoliel
and Chamoun Nicolas and develop a comparison of
negotiation styles between Mexico and Asian coun-
tries. The results allow to recognize that negotiation
processes are in most cases mutually different, but
overlapping in some. Concluding that International
negotiations involve a complex process of prepara-
tion and a thorough analysis to be successful.
Palabras clave: Negociacion Internacional, Comer-
cio Exterior, México, Asia

Keywords: International Negotiation, International
Trade, Mexico, Asia

1. Introduccion

En la actualidad las relaciones comerciales entre los
paises de Asia y México se han incrementado y atin
presentan numerosas areas de oportunidad para los
empresarios de los diversos paises. Sin embargo, es
claro que para México las negociaciones han sido
exitosas en algunos casos y en otros no tanto al mos-
trar déficit en la balanza comercial. Como sucede en
el caso de China y Japon, que si bien en los ultimos

afios el gap se ha reducido, alin queda un significa-
tivo diferencial entre las importaciones y exporta-
ciones con mayoria de las primeras en el caso de
México. Para poder abordar la problematica comer-
cial, es necesario realizar estudios conductuales que
permitan comprender la manera en que el proceso de
negociacion entre México y los paises de Asia es lle-
vado a cabo. Considerando éste uno de los posibles
factores que afecten los resultados comerciales de la
negociacion, amén de otros factores tales como las
condiciones gubernamentales o la competitividad
de los productos o de los proveedores. El presente
trabajo tiene el objetivo de realizar un analisis inicial
y documental descriptivo sobre los aspectos que in-
fluyen en los procesos de negociacion entre los pai-
ses de Asia y México. Primero se presenta una intro-
duccidn al tema de las relaciones entre ambas partes,
los principales acuerdos, los principales socios, los
antecedentes de las relaciones y algunos indicadores
econdomicos. En segundo término, se presentan los
estudios existentes sobre el proceso de negociacion
en paises asiaticos, de los cuales hay abundante li-
teratura y con ello se presentan los procesos, las ca-
racteristicas, las diferencias en dichas relaciones, asi
como diversas recomendaciones. En tercer término,
se muestra una introduccion a la cultura de la ne-
gociacion en México, sus caracteristicas, procesos
y algunos antecedentes. Finalmente el estudio pre-
senta con base en las clasificaciones de Benoliel y
Chamoun, de manera descriptiva, una comparativa
de las principales variables de las negociaciones en-
tre los paises de Asia y México como una primera
aproximacion para la realizacion de un estudio em-
pirico enfocado.

1.1 Objetivo del estudio

El objetivo del estudio fue realizar un analisis tedri-
co descriptivo de las negociaciones entre los paises
de Asia y México con la finalidad de identificar las
principales diferencias y semejanzas en el proceso
de negociacion que siente las bases para definir la
metodologia mas apropiada para realizar un estudio
de investigacion de las negociaciones internaciona-
les entre México y diversos paises de Asia.

Desde el punto de vista conceptual, el estudio busco
responder las siguientes preguntas de investigacion:
(Qué antecedentes existen en el tema de las negocia-
ciones entre los paises de Asia y México?, ;Cuéles
son las caracteristicas de negociacion para los paises
asiaticos?,
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(Cuadles son las caracteristicas de negociacion utili-
zadas en México? para finalmente determinar, ;Cud-
les son las principales diferencias y semejanzas en-
tre los estilos de negociacion de los paises asidticos
y México? O ;cudl es la relacion entre los estilos de
negociacion entre paises asiaticos y México?

Es importante sefialar que la presente investigacion
es heuristica y un andlisis preliminar que no preten-
de ser exhaustivo, sino mas bien precedente sobre el
estado del arte en que se encuentra el tema de las ne-
gociaciones entre Asia y México como antecedente
a una investigacion empirica.

Con base en lo anterior, los objetivos particulares
fueron hacer una revision teorica del estudio sobre
como se hacen las negociaciones en algunos paises
de Asia con ejemplos concretos y después identificar
las principales caracteristicas de las negociaciones
en México y después mas especificamente hacer una
comparativa entre ambos lados.

Las técnicas que se utilizaron para realizar este and-
lisis comparativo fueron la revision de la literatura.
En primer término se presenta una breve introduc-
cion los antecedentes de las relaciones entre México
y Asia, después una introduccion al tema de los ne-
gocios entre ambos con algunos indicadores. Poste-
riormente, un analisis documental de los anteceden-
tes sobre como hacer negociar con Asia, estudios,
ejemplos, diferencias, procesos, caracteristicas, en-
tre otros, seguido del tema de las negociaciones en
México para luego hacer una comparativa concep-
tual.

1.2 Justificacion

La relacion entre los paises de Asia y México ha
sido y es complicada pues existen grandes diferen-
cias en cuanto a distancia, cultura, idioma, econo-
mia, factores sociales, entre otras. Sin embargo, las
relaciones han sido siempre constantes y continllan
creciendo dia con dia. Tan s6lo China es ahora uno
de los principales socios comerciales para México.
Por ello, es muy importante realizar estudios que
aporten conocimiento al fortalecimiento de dicha
relacion. Si bien existe una amplia literatura sobre
cdmo negociar con Asia, hay poca bibliografia so-
bre el caso concreto de la negociacion entre los pai-
ses de Asia y México. Por lo anterior, es menester
contribuir a la generacion del conocimiento en dicha
area. Sobre todo porque las relaciones comerciales
de México con los paises asidticos muestran en la
mayoria de los casos déficits de la balanza comercial
para México. Quizds los empresarios mexicanos no

encuentran las herramientas que faciliten el proceso
de negociacion con los paises de Asia, y por ese mo-
tivo, el presente proyecto contribuye al tema anali-
zando una variable posible. Cabe senalar que es un
estudio introductorio dado la complejidad de las re-
giones y sus paises, y por ello se sienta la base para
que se lleven a cabo otros estudios mas enfocados
quiza a la relaciéon de México con un pais asidtico
determinado.

2. Marco teorico conceptual

2.1 Los principales tratados comerciales entre paises
de Asia y México

La eficiencia en el proceso de negociacion de las
empresas es un imperante, Paz (2004) habia recal-
cado la necesidad de que la habilidad de negocia-
cién sea una competencia imprescindible para los
ejecutivos y se podria agregar que para los hombres
de negocios. La region de Asia es el mercado mas
grande del mundo, asi como la regién mas poblada y
con uno de los niveles tecnologicos mas desarrolla-
dos. Mientras que México es el catorceavo pais con
mayor territorio en el mundo, el onceavo en pobla-
cion y el lider en exportaciones de entre los paises
de Latino América, ademas se le considera una de
las economias mas grandes e importantes del mundo
y con personas jovenes altamente capacitados para
trabajar en compafias de diversa indole (ProM¢-
xico,2014). Wolfendale (2002) establecid que para
hacer negocios en Asia, la planeacion debia ser cru-
cial, verlo desde una perspectiva americana, tener
un plan detallado y recursos técnicos asi como lec-
ciones valoradas.

Por lo anterior, México, detectando la importancia
del mercado asiatico para su economia, ha firma-
do diferentes tratados y acuerdos comerciales para
promover la inversion, promocion y proteccion de
las relaciones comerciales con los siguientes paises
asiaticos: Korea, China, India, Israel, Japon, Singa-
pur y estd en negociaciones muy avanzadas para el
convenio Trans-Pacific Strategic Economic Partner-
ship Agreement (Acuerdo Especifico Transpacifico
de Asociacion Econémica) (TPP, por sus siglas en
inglés) (Secretaria de Economia, 2015). En la tabla
1 se listan los paises participantes y los diversos
tratados. En el TPP se estan negociando diversos
aspectos relacionados con los mercados de bienes,
las reglas de origen, las aduanas; las medidas sa-
nitarias y las fitosanitarias, los obstaculos técnicos
al comercio, la contratacion publica; el comercio y
medio ambiente, las inversiones y el comercio elec-
tronico, entre otros(Sectetaria de Economia, 2015).,
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Australia
Corea
China
India
Singapur

Israel

Tratado de Libre de Comercio

Tratado Completo
Japon

Acuerdo de Asociacion Transpacifico (TPP)

Fuente: Secretana de Economia (2015)

2.2 El nivel de negocios entre paises de Asia y Mé-
xico

Hablar de negocios entre México y los paises de
Asia no es sencillo, en la década pasada Faust &
Franke (2002) ya habian sefialado que las relacio-
nes entre ambas regiones no han sido fluidas y han
encontrado dificultades tanto a nivel diplomatico
como en los negocios. A la par, la relacion en los
ultimos afios (2006-2012) de México con el merca-
do Pacifico Asiatico tanto a nivel diplomatico como
economico ha sido siempre ambivalente, pendular,
contradictoria y sin un plan a largo plazo (Uscanga,
2008). Ademés como menciona Gonzalez Vaguéz
(2012) las diferencias geograficas, culturales y eco-
nomicas son enormes, tan solo el mercado asiatico
tiene una poblacion de 2500 millones de personas.
Sin embargo, las relaciones con los paises asiaticos

siempre han estado ahi, por poner un ejemplo, M¢é-
xico fue el segundo pais de América Latina en tener
relaciones diplomadticas con Japon sélo después de
Pert en los setentas y por afios México fue el pais
que mayores relaciones tuvo con Japon. Ademas, a
principios de este siglo Japon comienza a estrechar
los vinculos con América Latina y las inversiones no
s6lo han aumentado sino se han diversificado, desde
la mineria, infraestructura y desde luego el sector
automotriz. Gonzalez Vaguéz (2012) hace énfasis
de que Japon puede representar un punto de entrada
hacia el mercado asiatico no solo para México sino
para toda Latinoameérica.

La importancia de los negocios entre México
y los paises de Asia se puede observar con el ejem-
plo de China. El comercio con China ha pasado de
un deéficit de 340 millones de dolares en el afio 1993
a mas de 60 mil millones de ddlares, ver Cuadro 2.

Cuadro 2 Balanza Comercial de México con China

Balanza

comercial de

Véxico con

China v I Comercio Balanza
[Valores en e S Total Comercial
miles de

dolares

Afio

1993 44,782 386,449 431,231 -341,667
1994 42,162 499 655 541,817 -457.493
1995 37,002 520,580 557,582 -483 578
1996 38,277 759,704 797 981 -721,427
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1997 45.882 1.247.376 1,203.258 -1,201,494
1998 105,977 1,616,494 1,722,471 21,510,517
1999 126,338 1,921,057 2,047,395 1,794,719
2000 203,586 2,879,620 3,083,206 2,676,034
2001 281,774 4,027,253 4,309,027 23,745,479
2002 653,913 274,381 6,928,294 5,620,468
2003 974,369 9,400,591 10,374,060 -8,426,222
2004 986,304 14.373.843 15,360,147 | -13.387.539
2005 1,135,544 17,696,338 18.831,882 -16,560,794
2006 1,688,107 24,438,279 26,126,386 | -22,750,172
2007 1,805.338 20.743.656 31,638,004 -27.848.318
2008 2,044,750 34,690,310 36,735,060 | -32,645,560
2009 2,207,788 32,528,967 34,736,755 230,321,179
2010 4,182,842 45.607.551 49.790.393 -41,424,709
2011 5,964,225 52,248,003 58.212.228 | -46,283,778
2012 5,720,732 56,036,120 62.656.861 51,215,397
2013 6,470,049 61,321,376 67,791,425 -54,851,327
2014 /1 5.979.465 66,255.950 72.235.424 ~60.276.494

Fuente: Secretaria de Economia (2015)

Sin embargo, las relaciones comerciales de México
con algunos paises de Asia presentan diferencias.
La Cuadro 3 presenta las balanzas comerciales entre
México y tres paises asiaticos, China, Hong Kong y
Japon. Como puede verse, China tiene una relacion
comercial cuya diferencia es abismal. En el caso de
Hong Kong aunque en mucho menor importe la ba-

lanza comercial es positiva para México y en el caso
de Japon sigue habiendo un déficit significativo pero
hay que reconocer que es menor en términos relati-
vos al experimentado en aflos anteriores. Lo impor-
tante es ver que hay negocios realizdndose en ambas
partes y que son areas de oportunidad a aprovechar.

Cuadro 3 Comparativa de balanzas comerciales entre México, China, Japon y Hong Kong

alanza
omercial de
;I:;:;c; en Exportaciones Importaciones Colt‘l; et;;:lo Cii::? al
iles de
dlaresAn
ong Kong 1,028,774 290,264 1,319,038 738,510
China 5.979.465 66.235.939 72.235.424 -60.276.494
Tapon 2.609 246 17.544 572 20.153.818 -14.935.326

Fuente: elaboracion propia con informacion de la Secretaria de Economia (2015)

2.3 Los estilos de negociacion en los paises de Asia

Sarkar (2010) ha definido el término negociacion
como el “proceso de interacciones concebidas in-
volucrando a dos individuos o grupos tratando de
lograr un acuerdo conjunto acerca de diferentes ne-
cesidades o ideas”. Dentro de los negocios interna-
cionales siempre hay procesos de negociacion pero
por su naturaleza multicultural se vuelven més com-
plejos. Por lo anterior, se debe poner especial énfasis
a dichos procesos, Kulshreshtha (2009) recomend6
que los empresarios tengan especial cuidado en tres
puntos cuando hacen negocios en el extranjero que

incluyen tener cuidado del ritmo de las negociacio-
nes, las dindmicas de las relaciones personales y la
profundidad de la presentacion.

A manera de ejemplo, Beamer (1993) ya habia he-
cho hincapié en la importancia de los brindis en Chi-
na, Corea o Taiwan para las negociaciones.
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Las negociaciones internacionales entran en las lla-
madas negociaciones multiculturales ya que debe
considerarse la parte cultural como parte del proce-
so de negociacion, desde luego que el tema no es
nuevo y tiene antecedentes (Biilow & Kumar, 2011).
Estos autores identificaron cuatro areas que influyen
en este tipo de negociaciones que son manejo de
cultura “nacional”, conflictos, terminologias y esen-
cialismo. De la Garza-Carranza, Guzman-Soria&
Hernéndez-Soto (2009) hicieron una recopilacién
de la fundamentacion de las negociaciones multi-
culturales y presentaron como las necesidades de los
empresarios o ejecutivos deben derivar en la inteli-
gencia cultural o competencia cultural, es decir, en
actitudes que parecen imprescindibles para realizar
negociaciones internacionales exitosas.

En este tenor, Sarkar (2010) hizo una reco-
pilacion de diferentes autores del valor cultural en
los procesos de negociaciones internacionales. Los
valores detectados son las metas, el protocolo, la
comunicacion, el tiempo, la propension al riesgo,
el grupo contra el individuo y la naturaleza de los
acuerdos. Asi como la importancia de la inteligencia
cultural y los factores geopoliticos. Como se sabe,
hablar de cultura es por demds un tema complejo y
de muy dificil integracion, dentro de un pais pue-
de haber diferentes culturas o grupos y desde luego
Asia no es la excepcion. En esta linea, Osman-Gani
& Joo-Senq (2002) realizaron un estudio compa-
rativo de los estilos de negociacion de gerentes de
Singapur, China, Malasia e India, encontrando que
la cultura si estd relacionada con el estilo para ne-
gociar. Incluso llamaron a las negociaciones multi-
culturales un aspecto “sensible” para la gestion de
los negocios y recalcaron la importancia de consi-
derar las diferencias culturales dentro de un mismo
pais. En este sentido, Chung & Ingleby (2011) han
investigado las negociaciones multiculturales con-
cretamente en el caso de Australia y China en un
estudio experimental donde una de sus conclusiones
fue la necesidad de preparar a los estudiantes de ad-
ministracion de negocios con herramientas para las
negociaciones internacionales con todo lo que eso
implica. Como puede verse, el tema de la negocia-
cion internacional o multicultural es amplio y con
muchas posibilidades. Por ejemplo, Semnani-Azad
& Adair (2013) han estudiado los gestos no verbales
durante las negociaciones entre canadienses y chi-
nos, encontrando que los Ultimos tienen niveles de
autocontrol y que muestran menos gestos.

En cuanto a la negociacién misma, Zhao
(2000) senald que los procesos de negociacion en

China no son cosa de amateurs, se preparaba y en-
sefiaba a los chinos diferentes tacticas para las ne-
gociaciones internacionales con técnicas como ga-
nar-ganar, ganar-perder, concesiones, entre otras.
En adicion, Le Pla (2007) identifico nueve tips lega-
les para hacer negocios en China que incluian la no
sobreestimacion, pensar con antelacion, ser tactico,
fijarse en los pequenos detalles, cerrar el trato, dar la
vuelta a todos los detalles legales, checar el lenguaje
en que se habla, generalmente todos los negociado-
res legales hablan inglés, buscar asesores locales y
escoger con cuidado la asesoria.

La raiz de las negociaciones culturales en
Asia tiene su origen en las tres religiones principales
del Confusionismo, Taoismo y el llamado “Arte de
la guerra” (Benoliel, 2013). Primeramente en cuanto
al confusionismo, las reglas en la cultura asiatica
(Kong Fu Ze) deben basarse en la estabilidad de la
sociedad, la armonia familiar, el comportamiento
virtuoso hacia otros, el control y el dominio, el res-
peto por la tradicion y la reciprocidad de los favores
(Benoliel, 2013). Mientras que la filosofia taoista de
Lao Ztu tienen su origen en el Yin and yang que con-
trasta el cumplimiento de ambas partes para tener
un todo armonioso y Wu wei referido a la pasividad
para no hacer nada (Benoliel, 2013). Finalmente
para el concepto del “arte de la guerra” se utiliza
el Ji para planear, buscando estrategias, tanto tacti-
cas como de destreza, en el ambito de los negocios
incluso se ve como un campo de batalla, un ejem-
plo que se maneja en esta politica es “esconde un
cuchillo en la sonrisa”. Adicionalmente, el proceso
de negociacion esta basado en las siguientes dimen-
siones culturales antagénicas entre las culturas oc-
cidentales en paises como Estados Unidos, Canada,
Gran Bretafia y Australia y las culturas orientales de
China, Corea, Japon y Singapur.

a) Individualismo vs. Colectivismo.

En los paises occidentales la personas estan
mas preocupadas por sus propias metas, necesida-
des e intereses mientras que en paises orientales, la
meta colectiva sobresale a la individual, incluso se
promueve el sacrificio por el bien de la comunidad.
Aunado al hecho de que las relaciones sociales y
afiliaciones tienden a ser permanentes.

b) Alta vs. baja distancia del poder.

En los paises asiaticos se espera que los miembros
menos poderosos acepten que el poder no tiene por
qué ser repartido equitativamente. La jerarquia es
ampliamente respetada segun el estatus, la edad, el
género y la educacion. Por otro lado en las culturas
occidentales, el rango, estatus, género y antigiiedad,
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si bien se respetan no son tan marcadas. Por otro
lado el conocimiento, la competencia y la indepen-
dencia son ampliamente valoradas.

c) Evitar lo inseguro vs. poca preocupacion por
lo inseguro.

En las culturas orientales, los individuos
prefieren tener ambientes sin riegos, claros y defini-
dos, las decisiones se toman después de cuidadosas
evaluaciones con amplia informacion, el cambio se
hace mediante cuidadosas mediciones y de mane-
ra suave y gradual. Por el contrario, en los paises
occidentales, los individuos se sienten comodos en
situaciones poco claras, las decisiones se toman con
una cantidad limitada de informacion y se fomenta
el cambio.

d) Feminidad vs. Masculinidad.

En las culturas asiaticas se preocupan por los
sentimientos de las personas y se hace énfasis en la
harmonia y cooperacion. Pero se detecta una clara
diferenciacion entre hombres y mujeres dando un
peso mayor a los primeros en las decisiones impor-
tantes Por otro lado las culturas occidentales estan
orientadas al logro porque enfatizan la competitivi-
dad y la asertividad, y buscan un equilibrio entre los
generos.

e) Orientacion al futuro y al corto tiempo.

Para los paises asiaticos la orientacion de sus
decisiones es a largo plazo y hacen hincapié en el
ahorro y la inversion; mientras que en las culturas
occidentales se planea y se toman decisiones con
una vision mas a corto plazo y con gratificaciones
inmediatas; y la obtencion de resultados rapidos es
fomentada.

f) Alto y bajo contexto.

En las culturas asiaticas la comunicacion es
indirecta, implicita, sugestiva y vaga por lo que el
contexto es alto, mientras que en las culturas occi-
dentales la comunicacion es directa utilizando un
contexto bajo.

g) Monocroénico y policronico.

Para los asiaticos el tiempo es fluido, ciclico,
recursivo, natural y las agendas son menos estructu-
radas por lo que se considera policronico. Por otro
lado, para los occidentales el tiempo es linear, in-
flexible y secuencial es decir, monocronico.

Desde el punto de vista mexicano los pro-
cesos para las negociaciones con los paises de Asia
son por demas complejos, Aunado a ello, existen
diferentes particularidades segun los paises o la re-
gion que se trate. Puchol (2012) también ha hecho
énfasis en la importancia que los japoneses dan a
las negociaciones a largo plazo. A continuacion se
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presentaran dos ejemplos concretos de negociacio-
nes con paises asiaticos, Japon y China, que maneja
Benoliel (idem). En el caso de Japon, menciona que
es importante identificar los tres circulos que rodean
a los japoneses:

— Miuchi (familia y amigos cercanos)

— Nakama (amigos y familiares de los que se
depende mutuamente para asistencia)

— Tanin (personas con las que no se tiene rela-
cion).

Hafez Sakabani, (2012) establecié que para
hacer negocios en Japon se requiere ser sumamente
profesional y que se debe considerar la participacion
de los organismos gubernamentales para dar mayor
claridad al proceso. Ademas, se opta por un acuerdo
general al comienzo de la negociacion para después
en el transcurso del proceso negociar cuestiones mas
particulares. Los consumidores y los productos ja-
poneses requieren y tienen altos niveles de calidad,
por lo que se recomienda considerarlo al momen-
to de realizar negocios con ellos. En general, Hafez
Sakabani, (idem) establece considerar los siguientes
aspectos en negociaciones con japoneses:

L El uso del tiempo: El tiempo es muy estricto,
una reunion comienza y termina a tiempo.
II. Las relaciones personales son fundamenta-

les: Primero se gana la confianza y luego se hacen
los negocios.

III.  La comunicacion es seria y formal: Escu-
chan atentamente y hacen negocios profesionalmen-
te, no hay lugar para bromas.

Iv. Los acuerdos son de manera verbal y los lle-
va acabo un mando intermedio.

V. La toma de decisiones es realizada por la
persona de mayor jerarquia, la cual generalmente no
lleva a cabo la conduccion de la negociacion.

Es importante recalcar que los negociado-
res japoneses prestan mucha importancia al proto-
colo. Puchol (2012) pone el ejemplo de las tarjetas
de presentacion. Cuando se le entrega una tarjeta de
presentacion a un japonés, éste prestara mucha aten-
cién, la leerd y luego las pondrd en la mesa de la ne-
gociacion para llamar a cada quien por su nombre.
En general en occidente, y México no es la excep-
cién, las tarjetas se guardan en la cartera. Es decir,
el nivel de formalidad, comunicacién y protocolo es
alto en Japdn.

La distincion de estos grupos es muy impor-
tante pues tiene un impacto en la moral y comporta-
mientos de los asidticos;
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incluida desde luego la negociacion. En cuanto a
China, la negociacion puede ser de dos tipos: mision
conjunta (joint quest) y contienda movible (mobile
warfare). El primero, es una relacion colaborativa de
busqueda del valor muto a través de la justicia. Es
un proceso armonioso donde se busca la creacion
de valor la cual se logra a través de unir posiciones
opuestas y buscando ajustar intereses. Por otro lado,
el segundo se refiere a que se ve a las contrapartes
como un combatiente en que se utilizan los princi-
pios del “arte de la guerra” buscando desestabilizar y
debilitar al adversario y utilizar cualquier estrategia
incluida la diseminacién de informacién falsa, asi
como negociar e incluso estimular la competencia
entre proveedores. Para comprender mejor a la cul-
tura china, es importante conocer cémo manejan sus
negocios fuera de China. Ahlstrom, Young, Chan &
Bruton (2004) detectaron que los transacciones son
manejadas mediante un control familiar con senci-
llas estructuras organizacionales, redes de trabajo y
control de la informacién, hay una direccion centra-
lizada y la toma de decisiones también, el financia-

miento es interno, casi no hay mercadotecnia y poca
o nula investigacion y desarrollo.

Como ya se menciond, existen diferencias
entre los mismos paises asiaticos, Benoliel (2013) ha
identificado algunas diferencias. Por ejemplo en In-
dia, las negociaciones tienen una orientacion de am-
bas partes tanto el Este como de Occidente y es un
proceso complejo. Pueden tomar caracteristicas in-
dividualistas con estrategias agresivas, competitivas
y orientadas al logro, la cultura distingue jerarquias
sociales, distancia del poder y lealtad, sin embargo
pueden ser sensibles al contexto y adaptarse. En otro
ejemplo, en Corea, Chung, Eichenseher, Taniguchi,
(2008) distinguieron los principios del confusionis-
mo, pero también del Budismo de China y Japon
junto con una amplia comunidad cristiana. Sin em-
bargo, en el pais existen reglas politicas autoritarias
y endémica corrupcién econémica. En esta linea
McDonald (2012) hizo una comparativa de como
se aplican los principios confusionistas en diferen-
tes paises asiaticos incluyendo a China, Hong Kong,
Taiwan, Malasia y Singapur, ver Cuadro 4.

Cuadro 4 Ejemplos de negociacion en el liderazgo confucionista.

China Hong Kong Taiwan Malasia/Singapure
Nivel uno Construyendo Tratando G . d 1
Estilo de | Lealtad del | relaciones  de | amablemente al ri;:::Zm;;lxa ap(;icars:
liderazgo: empleado confianza entre | staff y proveer . .
benevolente las personas. un foro abiertto | o - AR EIaED 2

12 humanidad.

Nivel dos
Principios,
virtud,
armonia - - Colectivo . )

-‘ Virtud Arm VA R dad
educacion, ety TRonia Familiar SECIPIOEICAR
reciprocidad ¥y
colectivo
familiar
Nivel tres Zfl{ iy
ot e Aplicacion de
Ren ¥ éi/. zhi conocimiento Li Ren ¥i
psy e parainnovar | Etiqueta en las | Benevolencia | Honestidad/

(Mc Donald Zhong relaciones. Humanidad Rectitude
2'012) * | Para lograr la
excelencia

Fuente: McDonald (2012)
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Las diferencias abarcan diferentes caracteristicas,

lores asiaticos culturales relacionados hacia el em-

por ejemplo, Swierczek & Quang (2004) también ya prendedurismo. El Cuadro 5 presenta un resumen de

habian identificado ciertas diferencias entre los va-

su analisis.

Cuadro 5 Diferencias en valores asiaticos en relacion al emprendedurismo

India Lideres Fuertes que toman riesgos.
Las normas sociales y culturales favorecen la estabilidad y la seguridad.
Japon | Nose apoya el emprendedurismo,
No hay una traduccion exacta de la palabra emprendedurismo en el idioma japonés.
Corea Es similar a los japoneses.
Son un poco mas adversos a los riesgos.
Singapur | La mitad de los gerentes de Singapur se consideran a si mismos como muy
emprendedores
Tatwan Apoyan fuertemente el emprendedusismo,
Son los menos adversos a los riesgos.

Fuente: Swierczek & Quang (2004)

En paises como Egipto y Arabia Saudita las nego-
ciaciones tiene otro tenor, por ejemplo la religion
se funde con lo legal, el Islam es la mayor fuente
de leyes escritas y estd en las cuestiones juridicas
que rodean a las transacciones de negocios. Adicio-
nalmente, en el Medio Oriente las decisiones deben
pasar por un filtro moral (Ardivichvili, Jondle and
Kowske, 2010).

2.4 Lacultura de la negociacion en México

La cultura de los negocios en América Latina tiene
sus peculiaridades, Ardivichvili, Jondle and Kows-
ke (2010) identificaron que hacer negocios es com-
plicado debido a los bajo niveles de estandares en

la politica, a un excesivo consumo y materialismo,
altos niveles de pobreza y a una significativa des-
conexion entre los valores manejados por la Iglesia
Catolica (mayoritaria entre la poblacion) y las prac-
ticas de negocios.

Habid Chamoun- Nicolas (2005) es uno de
los investigadores en el tema de las estrategias de
los mexicanos para la negociacion. En uno de sus
estudios, identifico las principales caracteristicas de
negociacion en un grupo de seiscientos empresarios,
las cuales se presentan a continuaciéon en el Cuadro
6.

Cuadro 6 Factores de la cultura de la negociacién

Factores Contenido
Chamoun- Nicolas.
Contrato o relacion | Generalmente los mexicanos no son de realizar contratos, pero esto empieza

a cambiar en las grandes urbes mexicanas,

-( Ganar-Ganar o
-Ganar-Perder?

La mayoria de los mexicanos les gusta tener una actitud de ganar-ganar.

- Abajo-Arriba o

-Informal Para los empresarios mexicanos es mas favorecedor negociaciones
-Formal informales
-Directo En general la tendencia es mas bien a favor de negociaciones directas,
-Indirecto
-Sensibilidad al También se favorece la sensibilidad al tiempo, se le da importancia. Sin
tiempo embargo la puntualidad no es una prioridad, aunque empieza a cambiar en
las urbes.
-Sensibilidad Poca sensibilidad a las emociones
emociones
- Especifico o Se prefiere la especificidad
General?

Arriba-Abajo?

-Lider Consenso
-Capacidad de tomar | Se favorece la toma de riesgos
HICSE0S

Fuente: Chamoun-Nicolas (2005)
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Adicionalmente Chamoun-Nicolas (2005) también
ha identificado los perfiles para los hombres de ne-
gocios en México, estableciendo que generalmente
son hombres empresarios, profesionistas experi-
mentados, aunque puede haber empresarias y pro-
fesionistas jovenes, ademas de que existen empresa-
rios mayores a los 50 afios sin estudios.

Respecto a la adaptacion de los mexicanos hacia
otras culturas, por ejemplo, Otero & Otomo (2006)
detectaron que trabajadores mexicanos se han adap-
tado al estricto sistema de produccion japonés. Por
otro lado, Nakasone (2014) analizé6 como personas
de nacionalidad japonesa se adaptan a la cultura
mexicana mientras viven en Guadalajara, México,
e hizo un andlisis cultural entre japoneses y mexi-
canos con la técnica de Berry y encontrd que en lo
general se adaptan hacia lo positivo, pero no asi a
aspectos negativos como la impuntualidad o falta
de respeto en que caen algunos mexicanos. Tam-
bién considerd los modelos de Hofstede, Inglehart y
Schwartz y elabor6 un estudio que hace un anélisis
de contenido entre ambas culturas de manera muy
integral y metodologica.

En otro perspectiva, Elahee, Kirby & Nasif (2002)
hicieron una comparativa de perfiles de negocia-
cion entre hombres de negocios de Estados Unidos,
Canada y México y encontraron que los mexicanos
utilizaban diferentes estrategias si negociaban con
mexicanos a diferencia de si negociaban con cana-
dienses o norteamericanos. Como parte de su estu-
dio identificaron cinco factores que son importan-
tes en ese tipo de negociaciones como son alardear,

distorsion, regateo, ataque a la red de trabajo de los
negociantes y acopios de informacion inapropiada.
También recalcaron la importancia de la confianza
para este tipo de procesos de negocios.

3. Aspectos Metodologicos

El presente estudio es un estudio de reflexion y se
basa en el método general de analisis de lo general
a lo particular. En primer término se hizo una re-
vision bibliografica del tema de las negociaciones.
A continuacion, se identifico el modelo de Benoliel
como referencia para hacer una comparativa entre
las dimensiones culturales de la negociacion que se
manejan en los paises de Asia y con México. Asi
mismo se identificaron los factores de negociacién
listados por Chamoun Nicolas en el mismo tenor.
Esta investigacion documental es una primera apro-
ximacidn y comparativa al tema de las negociacio-
nes entre los paises de Asia y México con la fina-
lidad de hacer inferencias y generar conocimiento
sobre su contenido.

4. Analisis y comparativa de procesos de negocia-
cion

A continuacion se presenta el analisis comparativo
realizado entre los procesos de negociacion de los
paises asiaticos con México. El Cuadro 7 presenta
el andlisis conceptual de las dimensiones culturales
entre los paises de Asia y México segun las dimen-
siones culturales que propone Benoliel.

Cuadro 7 Comparativa de las dimensiones entre los paises de Asia y México

Dimension Asia México
Beaoliel
Individualismo Colectivismo Individualismo
Colectivismo
Alta distancia del poder Alta distancia del poder Alta distancia del poder
Baja distancia en el poder

vitar lo mseguro
Poca preocupacion por lo inseguro

Evitar lo inseguro

Poca preocupacion por lo mseguro

Onentacion al corto tiempo

Feminidad Feminidad Feminidad
Masculimidad
Onentacion al futuro Orentacion al futuro Orientacion al corto tiempo

Alto contexto
Bajo contexto

Alto contexto

Bajo contexto

Monocronico
Policronico

Policronico

Policronico.

Fuente: elaboracion propia con informacion de Benoliel (2013)
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El Cuadro 8 presenta una comparativa de los factores de negociacion entre los paises de Asia y México
utilizando la propuesta de Chamoun-Nicolas para México.

Cuadro 8 Comparativa de los factores de negociacion entre los paises de Asia y México

Factores Asia Meéxico
Chamoun- Nicolas

Contrato o relacion Relacion Contrato
-{Ganar-Ganar o Ganar-Ganar Ganar-Ganar
-Gaznar-Perder?
-Informal Formal Informal
-Formal
-Directo Indirecto Directo
-Indirecto
-Sensibilidad al ttempo Si sensible No sensible
-Sensibilidad emociones Sensibilidad emociones | Sensible emociones
-{Especifico o General? General Especifico
-i{Abajo-Armmba o Amriba-Abajo? Amba-abajo Armiba-abajo
-Lider Lider Consenso
- OnSE030
-Capacidad de tomar niesgos No hay riesgos Toman niesgos

Como resultado de esta comparacion, se puede no-
tar que existen diferencias en el estilo de negociar
entre las personas de los paises de Asia y México y
en general son contrarias, con algunas excepciones.
En cuanto a la comparativa de las dimensiones de
Benoniel, s6lo hay coincidencia en cuanto al aspecto
de la feminidad referida al manejo de las emocio-
nes y al factor del tiempo policronico que se basa en
poca preocupacion por si mismo. En relacion a los
factores culturales de negociacion de Chamoun-Ni-
colas hay coincidencia para el factor de ganar-ganar
y sensibilidad de las emociones como se puede ver
en los cuadros 7 y 8.

5. Conclusiones y discusion

El objetivo del estudio fue realizar un analisis tedri-
co descriptivo de las negociaciones entre los paises
de Asia y México con la finalidad de identificar las
principales diferencias y semejanzas en el proceso
de negociacion que siente las bases para definir la
metodologia mas apropiada para realizar un estudio
de investigacion de las negociaciones internaciona-
les entre México y diversos paises de Asia.

Es importante recalcar las importantes relaciones
economicas y diplomaticas que México mantiene
con diversos paises de Asia, destacando entre ellos
China por su gran actividad comercial con México.
Aun cuando la actividad comercial de México con

..................

los paises de Asia es intensa, todavia existen gran-
des asimetrias en las importaciones y exportaciones
que México realiza. Por ello es fundamental mejorar
los procesos de negociacion de las empresas mexi-
canas y un elemento clave es identificar los estilos
de negociacion de sus contrapartes para mejorar
sus resultados. Los resultados del presente estudio
mostraron que efectivamente existen mas diferen-
cias que semejanzas en los estilos de negociacion
entre México y los paises asiaticos y que ello debe
ser un factor a considerar en los procesos de nego-
ciacion. Por lo anterior, los empresarios mexicanos
deben estar preparados para realizar negociaciones
con los asiaticos, esto solo lo podran hacer en la me-
dida que tomen precauciones de antemano. Se puede
recomendar que ante cualquier proceso empresarial
en Asia, primero se haga una revision sobre lo que
es la cultura asiatica empresarial y de negociacion,
ademas estar consciente de la propia cultura mexi-
cana, asi como disefar y preparar un plan de nego-
ciacion y no ir a la deriva, esto es hasta donde puedo
negociar mis condiciones para no tomar decisiones
apresuradas durante el proceso. Es importante tam-
bién preparar diferentes estilos de negociacion pues
como se vio los asiaticos pueden usar diferentes
tacticas y esto no debe sorprender a los empresarios
mexicanos, por lo que deben estar preparados. El
plan a seguir propone lo siguiente:
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1. Conocer la cultura asiatica.

11. Analizar la cultura mexicana.

III.  Disefiar y desarrollar un plan de negocia-
cion.

Iv. Identificar las diferentes estrategias o estilos
para negociar.
V. Disefiar un plan de negocios internacional.
Adicionalmente como se trata de negocia-
ciones internacionales, estas siempre deben estar
fundamentadas en un Plan de Negocios Internacio-
nal. Es decir, no se debe a comenzar a negociar un
proyecto empresarial o de negocios sin antes haber
disefiado un plan. Todo plan de negocios interna-
cional debe basarse en un cuidadoso analisis de la
cultura, la economia, el mercado, la competencia,
la mercadotecnia, etc. (Cateroa, Gilly & Graham,
2010). En el caso de México, dentro de dicho plan,
el conocer los estilos de negociacion de la contra-
parte asidtica se vuelve une elemento aportador a la
resolucion de la problematica de la negociacion y
su busqueda del éxito. El objetivo del estudio fue
realizar un andlisis tedrico de los estilos de nego-
ciacion de diversos paises de Asia y de México con
la finalidad de identificar las principales diferencias
y semejanzas y producir una propuesta de estilos
basados en las clasificaciones de Benoliel (paises
asidticos) y Chamoun (México) que se convierta en
el punto de partida de una metodologia especifica
y mas apropiada para realizar posteriores estudios
de investigacion de las negociaciones internaciona-
les de México con alguno de los paises asiaticos en
particular. Con base en la comparativa realizada se
encontrd que existen mayoritariamente diferencias
en los estilos de negociacion entre los paises de Asia
y México. Adicionalmente, se puede concluir que
para realizar la investigacion de las negociaciones
internacionales se pueden utilizar las metodologias
de Hofstede, Beloniel y Chamoun-Nicolas. Sin em-
bargo, se requiere profundizar en su contenido para
continuar detallando de manera especifica el plan-
teamiento de la investigacion.
5.1 Futuras lineas de investigacion
En cuanto al futuro de la investigacién es menester
definir conceptualmente y operacionalmente cuéles
serian las variables a estudiar en las negociaciones
internacionales entre los paises de Asia y México.
Asi como, determinar la conduccién y la poblacion
que serd objeto de estudio. Una opcidn atractiva seria
el modelo de Hosftade que es el que estd basado el
de Benoliel, lo primero seria conocerlo més a detalle
para después adentrarnos al tema del planteamiento
del problema de investigacion como siguiente paso
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