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" Editorial

Estimados Amigos:

Se abre una excepcional oportunidad para nuestro pais, de fortalecer
nuestro Comercio internacional con China. A inicios del segundo se-
mestre entrard en vigencia el Acuerdo Comercial con esa que la se-
gunda mayor economia del planeta y segundo mas poblado.

En lo que respecta al escenario Laboral, esto nos ofrece concretas po-
sibilidades de crecer en plazas de trabajo, capacitarnos en diferentes
cuestiones técnicas de ultima generacion, diversificar los negocios, en-
riguecer nuestra experiencia cultural, y, un largo etcétera, en funcion
del importante mercado Chino.

En nuestra entrega de la Revista Gente & Trabajo de Febrero, vemos
muy oportuno hablar del milenarioy gran pais China. Que sirva en algo
de referencia.

Saludos

José Fernando Mosquera
O "CONOR CONSULTING




Valores de la Cultura China

China es una de las civilizaciones mas antiguas del mundo (7 mil
afos) y hace mas de 3 mil aflos aparecen las primeras dinastias de
Emperadores. Sus 4 grandes inventos en la antigliedad fueron: la
Brujula, la Pélvora, el Papel y la Impresion. Hoy es el segundo pais
mas poblado del mundo y la segunda potencia econémica mun-
dial; un Estado unipartidista gobernado por el partido Comunista.
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Como se estructura el pensamiento de la sociedad China?. Aqui
condensamos sus grandes valores:

Armonia

El principio de armonia siempre ha sido muy importante para los
chinos. En el momento de enfrentarse a un problema, hay un dicho
chino que dice “La armonia es lo mas preciado que existe” (Hé wéi
gui). Algo asi como un dia de verano, con sol, pero con una ligeray
apetecible brisita. Si lo comparamos con una conversacion entre un
aleman y un chino, el primero sera mas directo en sus opinionesy su
cara de enfado o afirmacion estara alineada con lo que esta pensan-
do realmente. Un chino serd mas indirecto en el lenguaje (también
es una caracteristica del idioma) y no mostrara tanto ese enfado o
conformidad, para no romper esta armonia. Preferira sentarsey, tran-
quilamente, reflexionar.

El presidente que precedid a Xi, Hu Jingtao, promovid un slogan que
decia “China debe ser |la sociedad de la armonia”.

Confucianismo, taoismo y budismo

Del mismo modo que la religion catdlica ha sentado unas bases de
conducta en sociedades como la espanola, francesa, brasilena o ita-
liana, en China hay tres: confucianismo, taocismo y budismo. llustran-
dolo con la politica, la manera en la que el gobierno dirige el pais, re-
fleja ciertas ideas del confucianismo, como la de mantener un orden
social, la importancia de la comunidad y la jerarquia de las personas
y C0sas, asi como un fuerte caracter de lealtad.

El taichi es un deporte de influencia taoista y muchos chinos lo prac-
tican. Ademas, mucha gente presta atencién a cultivar la vida y el
espiritu (Yang shéeng), también reflejo del taocismo. Podria resumirse
en “para seguir las leyes de |la naturaleza, hay que minimizar deseosy
riesgos innecesarios y vivir de una manera sencilla y sana”.

En el budismo, por su parte, aunque menos practicado que las otras
dos, se aprecian mucho los conceptos de compasion y causa-conse-
cuencia (“todo pasa por una razon”).



Vision global

Hay un proverbio que dice “No puedes saber de qué forma es la mon-
tana si estas subida a ella”. La vision global de las cosas juega un im-
portante papel: el impacto de la comida en el estado de animo, la rela-
cion de un brazo o una pierna con el resto del cuerpo o la necesidad de
escuchar todos los puntos de vista antes de tomar una decision.

Refranero

El refranero popular esta muy presente en el dia a dia, como ocurre en
Espana o Latinoameérica. Los proverbios estan por todas partes. Sin ir
mMas lejos, en Alibaba las frases del Jack May los clasicos proverbios chi-
nos forman parte de la cultura de trabajo, y decoran murales, presen-
taciones y pantallas de bienvenida en muchas herramientas. Muchos
de estos proverbios han servido como punto de partida para los valores
actuales de dicha companhia Alibaba: “Nunca abandones. Hoy es duro,
manana lo serda mas, pero pasado manhana saldra el sol”. “Adaptate al

cambio”. “No importa caer 100 veces, si podemos levantarnos una vez
mas”.

Humildad, Fluidez, Esfuerzo y Guanxi

Otros valores tradicionales son la Humildad. Otro, el Fluir de manera
circular: muchas presentaciones contienen circulos para explicar dina-
micas y fases de proyectos. El Sentido del esfuerzo y la Perseverancia:
demostrar que se esta trabajando duro a la vez que sufriendo es algo
muy tipico). VY, el Guanxi: codigo social de reciprocidad, de “yo te doy
esto, tu me das esto otro.



Lo que hay que saber sobre la cultura empresarial
en China

La cultura empresarial en China se encuentra en una fascinante
evolucion a medida que el pais avanza en su transicion social y
economica. La apertura de China a finales de la década de 1970
bajo el mandato de Deng Xiaoping aporté una perspectiva nueva
y positiva sobre las empresas y los empresarios. Esto ocurrio a pe-
sar del sélido control del poder politico por parte del Partido Co-
munista y de la falta de reformas politicas significativas. Las maxi-
mas de Deng: "No importa si un gato es blanco o negro mientras
cace ratones" y "Enriquecerse es glorioso" han tenido una enorme
importancia en la configuracion de la filosofia empresarial dentro
del Estado comunista.

Cualquier empresa occidental que se plantee entrar en China
debe comprender y tener plenamente en cuenta los elementos
fundamentales de la cultura empresarial en China.



Pensamiento colectivo frente a individualismo

Aunqgue los chinos suelen tener una escala de individualismo bajay la
gente no suele sentirse comoda tomando decisiones por su cuenta, los
occidentales deben hacer el esfuerzo de evaluar constantemente la cultu-
ra empresarial de su organizacidon homologa en China. En algunos casos,
las acciones mas sencillas requieren encontrar el consenso del grupo. Las
empresas occidentales a menudo tienen que recalibrar su forma de pen-
sar, sobre todo en lo que respecta al valor de la independencia que motiva
a las personas.

Filosofia confuciana y estilos de gestion chinos

Aunque los estilos de gestion de las empresas y organismos publicos chi-
nos estan evolucionando, muchas interacciones y procesos siguen basan-
dose en la filosofia confuciana. En el pensamiento confuciano, la idea de
armonia social es primordial y las relaciones en la sociedad se consideran
claramente desiguales. Asi, por ejemplo, los mayores deben ser respetados
por los mas jovenes y los mayores por los subordinados, etc.

En el pensamiento confuciano, la sociedad refleja que cada individuo co-
noce su lugar en el orden social y que cada miembro desempena bien
su papel. En este contexto, los ejecutivos occidentales deben evaluar qué
lugar ocupan sus homologos en la jerarquia de las organizaciones de sus
homologos y prestar atencion a su papel y funcion.

Guanxi

El concepto de guanxi o conexiones personales sigue siendo un elemento
crucial en la sociedad y los negocios chinos. El guanxi puede considerarse
una red de relaciones individuales en la que los "amigos" se hacen favores
mutuamente. Como se ha dicho a menudo, "en China si ho tienes guankxi,
no tienes nada". Estas relaciones son fundamentales y deben renovarse y

desarrollarse continuamente.



Jerarquia y toma de decisiones

China ocupa un lugar destacado en el indice de jerarquia, lo que implica
que las empresas occidentales se tonan mas en serio en China cuando
sus maximos dirigentes participan directamente. A menudo hay una per-
sona clave en la toma de decisiones de una organizacion y las empresas
occidentales tienen que centrarse en identificar a esa personay el proce-
so para relacionarse con ella.

Debido a la jerarquia, las practicas empresariales de colaboracion oc-
cidentales, como las conferencias telefénicas y las sesiones de brains-
torming, pueden fracasar o no ser tan eficaces como se esperaba. Los
empresarios occidentales deben evaluar continuamente las senales que
reciben de sus homologos en cuanto a los siguientes pasos apropiados.

Orientacidn a largo plazo frente a orientacion a corto plazo

La orientacion temporal crea algunas de las mayores fricciones entre los
occidentales y los chinos que trabajan juntos. Los chinos suelen tener
una orientacion a largo plazo, mientras que la mayoria de los occidenta-
les tienen una orientacidn a mas corto plazo. La divergencia de perspec-
tivas se refleja en estos dos adagios: "Con el tiempo, hasta una morera se
convierte en seda"y "El tiempo es oro".

En este contexto, el sentido de urgencia temporal de un occidental pue-
de utilizarse en su contra en las negociaciones. A menudo se interpone
en el camino de hacer las cosas bien en China y puede dar lugar a esce-
narios desafiantes y conflictos.



Diferencias culturales regionales

China es mas diversa de lo que muchos empresarios occidentales pueden apre-
ciar. Hay 56 etnias reconocidas oficialmente por el gobierno chino, y muchas de
ellas tienen sus propias lenguas. Obviamente, los occidentales deben hacer sus

deberes y confiar en la perspicacia de sus socios locales para apreciar las carac-

teristicas culturales regionales.

Es interesante sefialar que un equipo dirigido por el psicélogo de la Universidad
de Virginia Thomas Talhelm sugirié que China puede dividirse en dos regiones
en términos de cultura y mentalidades distintas: la zona al sur del rio Yangtsé,
(estereotipo chino de vision holistica de la vida, que hace hincapié en la inter-
dependenciay el contexto) y la zona al norte del rio, donde las actitudes de los
residentes se acercan mas a las de los occidentales (mas independientes).

Talhelm y sus colegas creen que estas diferencias se deben en cierta medida a
la dependencia historica del sur de China del cultivo del arroz (empresa interde-
pendiente) frente al cultivo del trigo (mas independiente) en el norte.

La exposicion a la cultura y los procesos empresariales occidentales varia nota-
blemente, y las empresas de las ciudades del este de China estan mucho mas
en sintonia con el mercado internacional.

Las ciudades chinas occidentales, como Chongging, estan cambiando rapida-
mente, pero aln carecen de exposicion y experiencia en algunos aspectos del
comercio internacional. Hace varios anos, los bancos chinos pedian ayuda a las
instituciones financieras canadienses para formarse en procesos de financiacion
del comercio internacional.

Desde una perspectiva general, se puede decir que China tiene un area central
(China propiamente dicha) donde la poblacion esta compuesta principalmen-
te por etnia Han, y varias zonas fronterizas en las que tradicionalmente residen
grupos minoritarios.



Religion

China no tiene una religion oficial o dominante. Aungue muchos ciudada-
nos chinos no tienen ninguna practica religiosa, otros profesan religiones
como el cristianismo, el budismo, el taoismo, el islam y el judaismo.

Salvar la cara

El concepto de "guardar las apariencias" es un elemento fundamental de
la cultura empresarial en China y los occidentales deben tenerlo muy pre-
sente en sus interacciones. En la cultura empresarial china, el rostro es la
esencia del ser humano.

Los occidentales deben preguntarse como dar la cara en todas las si-
tuaciones. Cuando surgen problemas, hay que centrarse en resolver los
problemasy los procesos, no en abordar las opiniones o acciones de las
personas. Los comentarios positivos auténticos son muy utiles, pero los oc-
cidentales también deben tener cuidado con los cumplidos exagerados.

Mujeres de negocios

Oficialmente, las mujeres tienen los mismos derechos que los hombres en
el lugar de trabajo, y el Partido ha promovido esta sensacion de igualdad
en los ultimos treinta anos aproximadamente. Sin embargo, el pensamien-
to confuciano tradicional no encaja facilmente con esta nocion de igual-
dad de género.

Las empresarias extranjeras seran tratadas con gran respeto y cortesia.

Sin embargo, pueden encontrarse con que, dentro de una delegacion, los

chinos preferiran a sus homaologos masculinos, independientemente de la
antigUedad real de la empresaria occidental.

Dicho esto, cada vez es mas frecuente encontrar mujeres en puestos razo-
nablemente altos en las grandes organizaciones chinas, sobre todo en las

ciudades mas grandes y modernas.



En China todo es posible, pero nada es sencillo. Tener conocimien-
to sobre la cultura del pais, antes de hacer negocios, es una mues-
tra de respeto y consideracion y suele ser profundamente aprecia-
da. Aquellos que comprenden la cultura tienen mds oportunidad
de desarrollar relaciones de negocios exitosas y de largo plazo.



Siquiere hacer negocios con China es muy probable que
deba viajar para conocer a su contraparte. Por ningin mo-
tivo debera saludar con abrazos o palmadas en la espalda.
Algo tan simple como mirarlos a los 0jos durante un tiempo
prolongado puede generar obstaculos para el desarrollo de
SuU proyecto exportador.

Es necesario que el empresario visite frecuentemente el
mercado chino antes de iniciar negocios. La confianza es un
término fundamental para la cultura de ese pais, y no exis-
ten plazos fijos que le aseguren cuando la obtendra. Tenga
en cuenta que las negociaciones siempre se realizaran en
grupo, por lo que debera viajar acompanado por un equipo
negociador, es decir por lo menos dos personas.

En las conversaciones hay ciertos temas que debe evitar
como la politica, el gobierno y su vecino Taiwan. En cambio,
opte por comentar sobre el progreso de la economia china,
Su cocina o el tipo de productos que podra adquirir en su
pais. La sociedad china es formal y protocolaria, y también
puntual. Esto ultimo es fundamental, dado que los empre-
sarios chinos lo relacionan con el respeto vy la seriedad en los
negocios.

Una consejo fundamental es contratar un intérprete pro-
fesional, dado que los empresarios del gigante asiatico
tienden a utilizar la dificultad del idioma como una tactica
negociadora, pudiendo incluso culpar al intérprete por posi-
bles malentendidos.




Caracteristicas del Empresario

Una de las claves a la hora de hacer negocios en China, es mantener
la paciencia. Al empresario le gusta mantener varias reuniones antes
de tomar una decision. Lo mas probable es que las primeras reunio-
nes sirvan solo para que usted y su socio puedan conocerse, quizas
usted sienta que las reuniones no han sido productivas, pero puede
estar seguro de que todo ese protocolo es un proceso normal a la
hora de hacer negocios en el pais.

Para el empresario chino es muy comun negociar sobre la base de
relaciones de confianza mas que sobre contratos. Esto no quiere de-
cir que usted no deba proteger sus intereses con contratos bien esta-
blecidos, pero no se sorprenda si luego de un tiempo su socio oriental
quiere renegociarlo.

Se recomienda planificar reuniones de negocios con una antelacion
de Ta 2 semanas. Se debe considerarse que los meses de enero y fe-
brero, por el Nuevo Ano y Nuevo Ano Lunar, la primera semana de
octubre, por el Dia Nacional, en general, son de vacaciones. Asimis-
mo, los empresarios chinos prefieren obtener un listado de precio y/o
muestras antes de fijar una reunion. El conocimiento de algunos em-
presarios chinos sobre Ameérica Latina, es mas bien limitado.

Es muy importante comprender que la jerarquia, los protocolos y los
contactos juegan un rol preponderante a la hora de realizar negocios
en el pais. Asimismo, recalco la puntualidad en las reuniones. Ellos,
incluso, llegan antes a las reuniones.

Normas de Protocolo

Si usted no maneja el lenguaje, una solucidn es contratar personal que
sea capaz de hablar chino o contratar intérpretes (muchas veces es la em-
presa china la que los provee). Es importante recalcar que se utiliza cada
vez mas el inglés como lenguaje de comunicacion para los hegocios, por



lo tanto esta barrera ya no es tan grande como lo fue hace unos anos, sin
embargo, si usted maneja ciertas palabras en chino (por ejemplo sabe
presentarse), sera generalmente muy valorado por su contraparte dado
que muestra seriedad e interés de su parte. No obstante, muchas veces
se recomienda preocuparse de comprender las diferencias culturales y
no necesariamente de las barreras linguisticas que podrian existir.

Si usted decide contratar un intérprete es ideal que sea un individuo de
nacionalidad china que haya vivido en Chile, de este modo él no tendra
problemas comprendiendo su acento y si por alguna razon usted dice
algo que podria ser politicamente incorrecto, el intérprete sabra como
adaptar el discurso. Si pretende realizar negocios de largo plazo en China,
se recomienda fuertemente que el personal que contrate sea bilingue o
gue consiga siempre al mismo individuo como intérprete de tal manera
que éste tenga incentivos de buscar siempre lo mejor para su compania.

Obsequiar algo al intérprete al final de su viaje es recomendable si pre-
tende volver a contratarlo. Las relaciones personales es otro de los puntos
gue en China son claves. Por ejemplo, un encuentro cara a cara es mas
importante que llamadas, correos, etc. La amistad se forma lentamente
convirtiéndose en relaciones muy solidas. Es muy importante tener una
red de amigos, ellos se apoyan mucho en la red de conexiones. Antes de
concretar un negocio y establecer una relacion de amistad duradera.

Las tarjetas de presentacion son extremadamente importantes a la hora
de establecer contactos en China. Es recomendable que tenga suficien-
tes tarjetas para su incursion en el pais y que éstas estén impresas en
inglés por un ladoy en chino por el otro. Como se menciona anteriormen-
te, a la hora de traducir el nombre de su companfia, la traduccion literal

no es siempre la indicada, por lo tanto busque consejos cuando escoja el
nombre chino de su empresa dado que es muy importante para dar una
buena primera impresion. Si es posible, se recomienda imprimir las letras
chinas en dorado dado que es un color que tiene una buena connotacion.
Al recibir a los empresarios chinos siempre servir algo de beber, té es lo
mas adecuado.



Reuniones

Al ingresar a la reunion el lider encabeza la entrada del grupo, y se
sienta en el medio de un lado de la mesa. El primer paso suele ser
Intercambiar las tarjetas si es el primer encuentro de ambas partes.
Cuando reciba una tarjeta, ésta le sera entregada con las dos manos.
Recibala de la misma manera y examinela con atencion, luego guar-
dela (si es posible en un tarjetero). Entregue su tarjeta de la misma
manera con el lado en chino mirando hacia arriba. Los chinos quieren
saber el grado de autoridad de su interlocutor y hasta donde tienen
las responsabilidades. Las personas de edad es esencial para obte-
ner respeto la educacion es también sindnimo de status. Prepare |a
documentacion o presentacion de su empresa, si es en idioma chino
es mucho mejor. Los chinos no van directos al grano, lo mejor es ini-
ciar con las conversaciones introductorias. Hable con frases simples y
cortas, no piense que lo obvio para usted es obvio para ellos. Tome su
tiempo para ganar conocimiento.

Cuando asista a una cena es extremadamente importante llegar de
manera puntual o incluso con algunos minutos de anticipacion. Si es
usted quién la organiza llegue mucho antes para recibir a sus invita-
dos. Cuando usted es el anfitrion, los invitados esperaran que anuncie
el final de la cena con un brindis de cierre el cual puede ser seguido
por la toma de fotografias. Cuando realice un brindis es importante
insistir sobre aspectos como la amistad entre las companias o el éxi-
to de los negocios. En cambio, si es la primera vez que su grupo cena
CON SUS SOCI0S, es bastante comun que se intercambien regalos, los
cuales estan envueltos y en general no se abren en el lugar.

Tomado de; Revista InMarket.
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Outplacement para ex Gerentes Generales y ex Altos Ejecutiv
que anhelan “enriquecer su calidad de vida y aprovec
gran sabiduria”: %

- Un Plan de Vida Integral “reforzado”, adecuado a sus nueva
circunstancias; con la guia de Psicélogos, Consultores y Coaches exper

- Un Plan de Actividades Ocupacionales (Asesorias, Consultorias,
Academia, Foros, etc.) a la medida de esta nueva etapa, aprovechando sus
conhocimientos, experiencias y talentos; a tono con su vitalidad.

- Compartir experiencias y proyectos con otros ex Altos Ejecutivos de
intereses similares; Coaching Grupal - Motivacional; transmitir sus
vivencias y comprender las de otros; aprovechar el capital intelectual y
emocional de la vida.

Consultenos:

O'CONOR CONSULTING, A su disposicion mas de 27 afios de experiencia en el
“Servicio Outplacement en Ecuador”.

Un Equipo de Consultores Profesionales Senior especializados.

Guayaquil: comunicaciongye@oconorconsulting.com
Quito: comunicacionuio@oconorconsulting.com Telf: 0987290067




Nuevas Vacantes #OfertalLabora

Seleccion de: Gerente de Operaciones

Datos de la empresa: Importante Cadena hotelera

Busqueda realizada en:| Quito

Vacante para: QUITO

Consultor responsable: | acaicedo@oconorconsulting.com

seleccion@oconorconsulting.com

Seleccion de: Gerente de Operaciones

Datos de la empresa: Importante Cadena hotelera

Busqueda realizada en:| Quito

Vacante para: QUITO

Consultor responsable: | acaicedo@oconorconsulting.com
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Rompe el silencio.
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#tTeléfonoAmigo

Las estadisticas del sector salud, relacionadas a crisis emocionales, depre-
sion, angustia, conflictos intrafamiliares, suicidios, demuestran que estos
se han incrementado los Ultimos anos.

Lamentable consecuencia del entorno de crisis, social, econdmica, labo-
ral, delincuencial, etc, etc.

La FUNDACION “TELEFONO AMIGO" representa una labor concreta y efi-
caz de “Auxilio preventivo, de escucha activa, de contencién emocional”
para los muchos jovenes y adultos que llaman a este numero telefénico
permanentemente.

Pedimos apoyo de Usted y sus colegas de la empresa, y no solo del Area
de Talento Humano, sino cualquier persona de buena voluntad que quie-
ra donar dos horas de su tiempo semanal y comprometerse a esta noble
labor de Voluntariado, una vez que sea adecuadamente capacitada en las
“técnicas de apoyo a personas en crisis emocionales primarias’.

Sumese a esta urgente necesidad de contar con mas

Voluntarios. .
Llame a Teresa Villaverde, Cel: (02) 290-6030
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O'CONOR CONSULTING esta a
sus ordenes para Consultorias de
Evaluacién y Mejoramiento del
Clima Laboral y Gestidn del
Desempeno.

CONSULTENOS!!

Quito: José Fernando Mosquera / 0992742570
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Programas Abiertos:

De estudiante boliviano a estratega: Como convertir una
maestria en logros gerenciales
Octubre 11, 2023

Conviértete en Incaista por un dia
Octubre 14, 2023

Potencia el futuro profesional de tu hijo con una maestria de
INCAE
Octubre 21, 2023

*Publicidad no oficial, sélo para fines informativos

Mas informacion en:

www.incae.edu/es




BUSQUEDA
INTELIGENTE
DE TALENTOS

Guayaquil:
Av. Jaime Roldds Aguilera, Ciudad Coldn
Parque Empresarial Colon,

Edificioc Empresarial | - Mezaning, Oficina 08
Telafono: 0987801699

Quito:

Av. 6 de Diciembre N34-360 y Portugal,
Edificio Zyra, Piso 12, Ofi. 1201
Teléfono: 0987290067

Www.oconorconsultin g.Coim

ESTUDIOS INTERNOS

OUTPLACEMENT
E INTERNSHIP

CONSULTORIA PARA
EL LARGO PLAZO

ENCUESTAS
DE MERCADO

CAPACITACION

DESARROLLO DEL
TALENTO HUMANO
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