INCEPTUM
Fecha de recibido: 13/09/2020
DOI: https://doi.org/10.33110/inceptum.v15i29.393 Fecha de aceptado: 16/11/2020

Mejora en la comunicacion intercultural México-China:
instrumento para elevar la competitividad
del empresario mexicano

Nancy Adelina Oros Duarte!
Antonina Ivanova Boncheva?

Introduccién:

El reto de comunicarnos entre mexicanos y chinos en nuestra época moderna nace del
reconocimiento de dicha nacién como potencia econémica mundial y de nuestra nacién
como un pais en vias de desarrollo con gran potencial de crecimiento. La manera de lograr que
se dé la comunicacién intercultural entre ambas civilizaciones es mediante la negociacién, la
cual adquiere un cardcter Gnico cuando se trata de China. Las particularidades de los
intercambios no verbales con representantes de negocios chinos conllevan un gran esfuerzo
por profundizar en sus minuciosas necesidades implicitas en la cultura china.

Con respecto al estudio de la comunicacién no verbal, nos enfrentamos a un campo
de estudio en desarrollo cuya profundizacién tiene impactos psicolégicos con énfasis en la
influencia cultural en el comportamiento y en la percepcidn del entorno. Fue a partir de
1950, que un de algunos investigadores —entre ellos Ray L. Birdwhistell, Albert E. Schefl,
Edward T. Hall, Erving Goffman y Paul Ekman— enfocaron el tema de manera sistemdtica
(Davis, 2010: 9). Y aunque sélo a comienzos de este siglo se inici6 una verdadera
investigacién acerca de la comunicacién no verbal (Davis, 2010: 9). Asi es como el
conocimiento se fue sistematizando hasta llegar a la afirmacién de que lo que adquirimos se
refleja en nuestros movimientos y gestos.

Asi en este texto se aprecian tanto los factores no verbales de la comunicacién
intercultural como las especificidades de la cultura china y lo importante que es para el
empresario mexicano adquirir estas herramientas para mejorar su competitividad al llevar a
cabo negociacién con empresarios chinos.

En primer lugar a nivel social, existe una capa a nuestro alrededor que dificilmente
notamos, como dificilmente se entera un pez de las peculiaridades del agua que le rodea y para
llevar a cabo con éxito los encuentros cara a cara se debe iniciar por comprenderla. En ese
espacio que conocemos como cultura, se encuentra el secreto de lo que representa confiar en
el otro. Los aspectos aqui desarrollados guian al empresario a construir confianza mutua con
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su contraparte binacional. Para ello se enfatizan algunas peculiaridades de la forma de
socializacién china que repercutirdn en la forma de hacer negocios con México.

Sobre todo, los negocios internacionales enfrentan una serie de complicaciones y retos que
surgen al mostrarse frente a frente con la contraparte intercultural (Semnani-Azad y Adair,
2011:451) como lo son las diferencias culturales en los estilos comunicativos, los repertorios
de estrategias y los esquemas cognitivos. Para dicho propésito, Edward T. Hall (1989)
describe la teoria de alto y bajo contexto, las cuales esclarecen teéricamente a profundidad
cudles son los rasgos necesarios para contribuir a la comprension de la persona extranjera con
quien se enfrenta la vulnerabilidad cultural.

En consecuencia, en todo tipo de negociacién se parte del entorno cultural en el que
los involucrados se encuentren. El proceso de negociacién se divide en seis etapas: etapa
inicial, etapa de apertura, etapa media, etapa propuesta y contrapropuesta, etapa de acuerdos
y etapa de seguimientos (Rodriguez, 2007:179). En este caso, la importancia de la etapa
inicial serd la que defina el éxito en el curso de la relacién binacional.

Por ejemplo, cuando nos preguntamos porqué no podemos simplemente entrar en
materia de negociacién y cerrar un contrato es vital recordar que la relacién con el negociante
es el contrato (Meyer, 2014: 185). La buena noticia es que las estrategias para mejorar la
confianza son simples, generalmente requieren solo de ajustes menores tanto de
comportamiento como de expectativas.

A grandes rasgos, a lo largo del presente texto, se analizardn los datos que ponen a
China de relieve como potencia de china y México mientras se resalta la relacién comercial
binacional en el marco del sentido de interculturalidad. En este apartado de enfatizan los
factores econémicos y culturales que hacen de la relacién México-China, una interaccién
especial y con amplia viabilidad para la interaccién econémica exitosa.

Por otra parte, en el siguiente apartado se profundiza sobre importantes reflexiones
sobre el proceso de negociacién. En ¢él, recae gran parte de las posibilidades de éxito para el
empresariado mexicano que desee llevar sus intercambios econémicos con éxito en China.
Bajo la premisa de una interaccién intercultural certera, México tiene grandes oportunidades
de comunicarse efectivamente y lograr importantes avances econdmicos en la relacién
binacional.

Bajo este mismo entendido, son muy importantes las peculiaridades de la
comunicacién verbal y no verbal entre negociantes mexicanos y chinos, lo cual se esclarece en
siguiente apartado para fortalecer as la asertividad al negociar, para esclarecer en el tltimo
apartado que existen herramientas para la elevacién de competitividad y que son
instrumentos comunicativos valiosos en la mesa de negocios. Asi, el presente texto deriva de
lo general a lo particular, aquellos componentes que culturalmente favorecen una
comunicacion efectiva empresarial.
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Potencial de Chinay México como socios comerciales a través de la interculturalidad

En los dltimos afios, China ha evolucionado de un pais que requeria de apoyo econémico
internacional, a convertirse en el “gran banquero del mundo” como le llaman los autores Juan
Pablo Cardenal y Heriberto Aratjo (2012). Por lo tanto, el gran fenémeno de desarrollo
chino simboliza un reto enorme para la comunidad internacional. China es demasiado basta
y estd cambiando a un ritmo acelerado para ser capturada en su totalidad. China ha saltado ya,
es decir que ha tomado un rol activo y con perfil de liderazgo mundial, por lo que el resto del
mundo debemos replantear el balance de nuestras vidas (Watts, 2014: XII).

Esto ha dado pie a que expertos de la sinologfa en México como el embajador Sergio
Ley L6pez, quien ha representado por décadas a México en la esfera internacional, reconozcan
que el incremento del poderio econémico, la evolucién de la sociedad y la creciente fortaleza
militar colocan a China en el camino de convertirse en la otra superpotencia del siglo XXI.
Este hecho, que pocos ponen en duda hoy, a pesar de la insistencia de Beijing por continuar
considerdndose a si mismo un pais en vias de desarrollo y de los enormes retos sociales,
econémicos y politicos que adn tienen por delante; China ha tenido manifestaciones
concretas de un reajuste en las prioridades de su propia politica exterior, ahora caracterizada
por una mayor implicacién en los asuntos de interés internacional (Lemus, 2011: 10),
mientras que antes de 1978 laatencién era dirigida hacia dentro de China, a partir de los afios
ochenta los cambios y reformas dieron un giro totalmente diferente hacia la interaccién con
otras naciones. Entonces, surge un sector privado bastante dindmico que ha venido a dar un
giro al siglo XX de la economia china (Anguiano, 2001: 387) y cuyo crecimiento ha llegado a
tocar las puertas de México.

Por su parte también se hace necesario reconocer el gran potencial de crecimiento en
México y las caracteristicas histéricas principales de la relacién que se ha establecido entre
ambos paises. Primero, se dio inicio con el Tratado de Comercio y Navegacién, por interés en
la plata mexicana. Luego, en la segunda década del siglo XX se llega al punto mds bajo de la
relacién econdémica pero no diplomdtica. Tras el reconocimiento de México hacia la
Republica Popular de China como la tinica representante de toda la nacién, es que en 1972 se
establecen las relaciones formales (Ley, 2020). No fue hasta la década de los 90's que el
comercio empieza a sobresalir en la interaccién binacional. Afirma el Embajador Sergio Ley
que cerca de los anos 2000, junto con el enorme crecimiento de China, la inversién de China
en México comenzé a ascender de 2001 a 2018 llegd a 6,643 millones de délares
estadounidenses (2020), para presentar después, un ascenso de mds del 4% al siguiente ano.
Afirma Limas que todos los presidentes mexicanos han visitado China (Limas, 2020), lo que
nos abre un panorama de diplomacia prometedora.
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Asi, dicha economia creciente, en términos cuantitativos, refleja un PIB creciente
entre 2001 y 2005 de 9.7% de acuerdo con el libro anual de estadisticas chinas (STMB) de
2016, compilado por el Buré Nacional de Estadisticas Chinas ("China Statistical Yearbook-
2016", 2018). Para luego, en 2012 convertirse en la segunda economia mds grande del
mundo. Se estima que para 2030 sea la economia mds grande del mundo, superando asi a
Estados Unidos. Es remarcaba que China es la primera economia que empieza a crecer
después de la pandemia por COVID-19, asi como es necesario mencionar que su PIB per
capital nacional fue de 10, 278 ddlares mientras que para lograr una visién por regiones, se
debe mencionar que el PIB de las zonas mds desarrolladas rebasé los 25 mil délares. Sin
embargo, si recordamos que China ejerce principalmente el poder suave relacionado con las
implicaciones diplomdticas, en 2019 China tenfa 169 embajadas en el mundo cuando
Estados Unidos cuenta con 168 embajadas (Ley, 2020).

Tales escenarios politicos y econémicos impactan en la relacién de negocios
binacional de manera que representan un nicho comercial atractivo para México.
Principalmente, referente al sector empresarial. Por consiguiente, se reconocen tanto a
empresas chinas establecidas en México, como comercios mexicanos que distribuyen sus
productos en China. En el caso de las empresas mexicanas, es posible identificara 17 empresas
grandes de la altura de Aeroméxico, Maseca- Gruma, Bimbo, Grupo Modelo y Femsa (Ley,
2020). Por otra parte, las empresas chinas en nuestro pais ascienden a 1,166. Siendo el puesto
nimero catorce de empresas extranjeras en el pais en dreas de electrénica y
telecomunicaciones, automotriz y autopartes, minerfa, infraestructura y manufactura,
finanzasy transporte, entre otras (Ley, 2020).

Si agregamos algunas cifras, veremos que en 2018, desde la perspectiva china,
exportaron 14 mil millones de délares, en México se decia que 7 mil millones de délares.
Mientras que en las cifras chinas, se importaron 44 millones de ddlares, en México se dice que
eran 83 mil millones de délares. Estas diferencias en las cifras son un factor importante a
considerar en las percepciones binacionales sobre sus productos de importacién y
exportacion. Sin embargo, en ellos existe el fenémeno del intermediario, quien en ocasiones
lleva la mayor ganancia y de quien generalmente no se puede prescindir (Limas, 2020) a
menos de que se fortalezca el intercambio directo binacional.

La situacién actual de la relacién México-China indica que China es el inversionista
extranjero niimero 22 en México, con un total de 1,372.7 millones de USD invertidos hasta
junio de 2020 (Limas, 2020). Con referencia al sector econdmico, la embajada China
estimaba la inversién en México alrededor de 1,800 MUSD. En paralelo, en el comercio total
entre los dos paises en 2019, de acuerdo con las cifras combinadas, sumé 93, 507 MUSD, un
crecimiento de 4.16% respectoa2018.
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Lo anterior nos muestra que debemos reconocer que el comercio es la espina dorsal
de la relacién bilateral. Se debe tener en claro que desde 2001, que entra China a la
Organizacién Mundial del Comercio, siempre hemos tenido un gran déficit comercial
(Limas, 2020) pero la proporcién entre las importaciones y exportaciones a lo largo de 20
afos se ha mantenido. De 2 mil millones de délares en 2001, a 90 mil millones en 2019
(Limas, 2020) el déficit sigue siendo constante y mantenido. esto no significa algo
precisamente negativo, sino que es la realidad que vivimos México tiene atin mucho que
crecer y ofrecer en la esfera internacional. De estas evidencias surge la oportunidad de
establecer reglamentaciones y nuevos lazos comerciales por medio de la digitalizacion de la
relacién comercial (Martinez, 2020), siempre con base en relaciones interculturales sélidas.

En el caso del sector empresarial de México, los negociantes mexicanos no se sienten
atraidos por China y reciprocamente hay un desconocimiento generalizado acerca de las
oportunidades que ofrece México para las pequenas y medianas empresas chinas, por lo que
existen oportunidades de potenciar el mercado chino pero para ello se debe superar la barrera
idiomdtica dada por la distancia geograficay la distancia cultural (Zottele Allende y Zottele de
Vega, 2016: 139).

Otra forma de contribuir al mantenimiento y mejora de la relacién binacional
econémica es mediante unas ideas y reflexiones en materia del sentido de balance entre
modernidad y cultura antigua nos derivan al entendido de que el camino a recorrer es la
complementariedad (Lemus Delgado, 2014: 82). El negociante mexicano requiere conocer
que recurrentemente se busca la dualidad en la cultura china. Se ha generado asi la mezcla
enriquecedora entre modernidad, occidentalizacién y globalizacién como tres fenémenos
que confluyen en una misma realidad (Lemus Delgado, 2014: 82) en China. El balance entre
ellos se refleja incansablemente por el arte de reunirse, de interactuar cara a cara y de convivir
con el objetivo de conocerse mutuamente.

A partir del conocimiento generado con el estudio de la historia, desde las primeras
expediciones fuera de la China continental, la decisién de salir del territorio se da por su
interés por compartir su grandeza cultural. Decidieron expandirse pero no para ira conocer el
mundo, sino para ir por embajadores que viajaran a China a conocer su cultura y aprender de
ella. Desde un inicio no buscaban aprender las costumbres del resto, sino irradiar su cultura al
mundo y por memoria colectiva, es probable encontrar sedimentos de esa ideologia en la
actualidad.

Este hecho es posible reconocerlo cuando un negociante se toma el tiempo de hablar
de su historia, o de la versién de la historia de China que él conoce, se abren las puertas al
entendimiento de su ideologfa, su mentalidad y sus raices identitarias. Inclusive, si se escucha
con atencidn, también se puede reconocer en su discurso todo el bagaje filoséfico y religioso
bajo cuyos preceptos se rigen sus decisiones y acciones. Dicho conocimiento es esencial para
el negociante que busca conocer a su contraparte y se debe esperar que él mismo comparta de
si mismo contenidos identitarias similares.
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Es innegable el ambiente de ambivalencias e incertidumbres que aguarda a la
inversion mexicana. Mientras que la identidad de la clase media china se define, si se examina
ala China de la actualidad, se puede encontrar que, las fuerzas que dan forma a la cambiante
identidad de manera acelerada estdn determinadas por el rango de ideas y antecedentes antes
mencionadas. Las actitudes del pasado, la tradicién cultural de las regiones chinas, como todo
en China, estd cambiado. Es decir, el desarrollo econémico que permite ahora a los
afortunados definirse a si mismos en términos de sus propios gustos laborales y de tiempo
libre es tradicionalmente distinta. Este fenémeno sucede dentro de una ideologia comunista
que permite adaptarse, es al estilo chino, en otras palabras, aunque predomina el sistema
comunista, hay un espacio creciente para el capitalismo en las pequefias y medianas empresas
alas que el Estado decide permitir el acceso.

Si esto lo extrapolamos a la individualidad del negociante, tendremos que el
elemento de horizonte de experiencias propuesto por Hans-Robert Jauss (1987) es derivado
del planteamiento tedrico “Fusién de Horizontes” de H. Gadamer (1993). El cual, analiza
cémo estd regido el acercamiento a nuevas experiencias por las experiencias individuales del
sujeto, es decir, cuando el individuo se enfrenta diferentes perspectivas culturales, el grado de
identificacion que este tendrd depende del contexto personal, por lo tanto el interés estarfa
determinado. Curiosamente, llama la atencién que “lo que caracteriza a las buenas relaciones
China-México, es el desconocimiento. Pero en el caso de México, hay muchos juicios y
prejuicios” (Arsovska, 2020). Por lo que es necesario insistir en mejorar la percepcién y la
relacién intercultural para impactar positivamente en los negocios tras el ejercicio de conocer,
analizar y comprender que el negociante es en si mismo, portador y creador de cultura china.

Por su parte, resaltan tres aspectos sobresalientes con respecto a los impactos
positivos antes mencionados como beneficios que la relacién con China aporta a México: la
enorme ventaja de las importaciones chinas, elevar la competitividad de los productos
mexicanos en el marco de la regularizacién del intercambio comercial con China y la toma de
accién hacia el sustancial reemplazo del sector de produccién mexicana con medias
orientadas al corto, mediano y largo plazo (Dussel Peters, 2009: 377).

Algunas reflexiones sobre el proceso de negociacién

Al titulo ilustrativo, es posible indicar que la negociacién como concepto es el proceso
comunicativo donde la informacién transita de manera verbal y no verbal. Se divide en seis
etapas: etapa inicial, etapa de apertura, etapa media, etapa propuesta y contrapropuesta, etapa
de acuerdos, etapa de seguimientos (Rodriguez, 2007 :179). Se puede entender como el
mecanismo de comunicacién intercultural de interaccién cara a cara, por medio del cual dos
partes llegan a acuerdos que favorezcan a ambos. Asi mismo, adquiere dimensiones explicitas
verbales e implicitas no verbales. En ella podemos encontrar indicadores como la existencia
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de un objetivo en comun, la necesidad por cooperar para lograr el objetivo, la
complementariedad de estilos comunicativos y la toma de decisiones en conjunto.

Luego de una serie de reflexiones sobre la socializacién al negociar, surge la
importancia de cultura. Esta es un sistema cognitivo evaluatorio que en cada sociedad
mediatiza la construccién paulatina de la concepcion de la realidad, mediante el cual es
posible familiarizarnos con comportamientos observados y adoptarlos como conocidos,
seguros y confiables. De manera visual, se muestran las propiedades de la comunicacién
intercultural entre México y China durante la negociacién en la siguiente grafica

Grdfica 1 Propiedades de la comunicacién intercultural entre
México y China durante al negociacién
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Fuente: Elaboracion propia, 2018

Dentro de la gréfica se muestran aspectos culturales como la comunicacién (de lato o
bajo contexto), la evaluacién del grupo (de retroalimentacién negativa directa o indirecta), la
persuasién (basada en hechos o en valores), el liderazgo (de tipo igualitario o jerdrquico), la
toma de decisiones (por rango o consensual), la confianza (basada en relaciones o en tema/
trabajo), como se muestran los desacuerdos (de manera evitativa o confrontativa) y el manejo
de la agenda (flexible o rigida). Encontramos puntos de inflexién en ambas culturas en los
rangos mencionados, pero resalta en ella la toma de decisiones, fenémeno que, como se
ilustra, se da de manera igualitaria tanto en la cultura mexicana como en la cultura china.
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Bajo este andlisis, las particularidades de los encuentros con representantes de
negocios chinos implica un gran esfuerzo por parte de los negociantes mexicanos por
profundizar en sus minuciosas necesidades culturales que lleven su negociacién alos términos
del largo plazo, por lo que es importante profundizar en los factores culturales verbales y no
verbales que favorecen o limitan este tipo de encuentro que permite o impide el acercamiento
entre México y China.

Especificidades de la comunicacién verbal y no verbal entre negociantes mexicanos y
chinos

Existen cuatro aspectos diferentes de las emociones (Mesquita y Walker, 2003):
Primeramente, se dan los eventos antecedentes que predisponen al negociante a una
actitud de aceptacién o rechazo. Después, los sentimientos subjetivos surgen
determinados por la cultura que define esquemas de percepcién de hechos de
comunicacién como correctos e incorrectos. Luego sucede la valoracién de los
hechos, mediante la cual se da la promocién y creacién de eventos que provocan
emociones culturalmente deseables o aceptadas. Para finalmente dar paso a las
expresiones 0 comportamientos, es decir, las acciones orientadas a satisfacer
obligaciones culturales y responsabilidades imperantes para mantener la armonia del

grupo.

A continuacién se presenta de manera gratificada como es que se da ese
comportamiento de grupo en la relacién de negocios que expresa los cuatro fenémenos
anteriores y que define, definitivamente, el rumbo de la relacién binacional entre

empresarios.

Grdfica 2 Muestras de comunicacién intercultural exitosa en
la fase inicial de la negociacién

Fuente: Elaboracion propia, 2018
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En la grafica anterior se describe como una mayor apertura y flexibilidad son senales
inequivocas de una postura de aceptacién y confianza que representa bases solidas de
negociacion. Seguido dela solicitud de intermediario y la bisqueda frecuente de reuniones, lo
cual favorece la relacién afectiva y el tener contacto que fortalece la cercania y mejora
invariablemente la comunicacién intercultural. Por otra parte, el resto de los factores
representa un porcentaje inferior, sin embargo, siguen siendo muestras visibles y
herramientas valiosas que el empresario puede apreciar para reconocer que estd estableciendo
una comunicacién intercultural efectivay que, aunado a una estrategia de negocios adecuada,
llevard aambas empresas al éxito.

Precisemos, por otra parte, que la comunicacién verbal es igualmente valiosa dado
que las expresiones fonéticas evocadas por las emociones y culturalidad deben ser
complemento a todos los fenémenos anteriormente mostrados y deben fortalecer con
palabras lo que de manera no verbal se ha planteado. Es asi que, toda reflexién en este trabajo
se inscribe principalmente en la comunicacién no verbal, la cual se centra en identificar los
comportamientos visibles en la corporiedad del negociante, cuyo origen es de naturaleza
cultural.

De manera especifica, el comportamiento no verbal que predispone al éxito bajo la
premisa de que al ponerse atencién a las sefiales que los negociantes chinos consideran
agradables y aceptables, se pueden llevar a cabo y entablar una relacién de negocios a largo
plazo. Para ello se debe comprender el peso de la cultura al negociar. El elemento social de la
cultura estd determinado por la nocién del entorno. La cultura es lo que Bauman reconoce
c6mo la normativizacién de la vida (Bauman, 2002: 152), y en ella se desarrolla el mundo de
nuestras ideas y pensamientos; los cuales no nacen en el vacio ni de la casualidad sino de, pory
enel interior de las relaciones sociales.

En todo aquello que nos rodea es donde se localiza la vida cultural y cada cultura
tiene su propio entorno significativo en concordancia con sus prioridades de vida y de
relacién humana. De hecho, cada modelo cultural envuelve sus propios rasgos distintivos
como creencias y pricticas sociales que delimitan y acentdan lo que es moral, lo que es
imperativo y deseable (Mesquita y Walker, 2003: 779). Por fortuna, dado el movimiento de
experiencias y vivencias entre ambos negociantes o equipos de trabajo, se pueden formar
identidades objetivas en conjunto, las cuales se adaptan conforme compartan experiencias
mutuas.

Enlo esencial, las condiciones ambientales figuran como la piedra angular que marca
las posibilidades de lo que va a suceder (Gabrenya W., Kwang-Kuo y Kwang-Kuo, 1996: 319)
y las reacciones de cada individuo. Es en esa interaccién emocional donde radica el proceso de
conocimiento mutuo, el cual mantiene la perspectiva de futuras experiencias para ser
preservadas como recuerdos (o antecedentes) significativos de la relacién binacional.
Entonces, se debe profundizar en el conocimiento del “horizonte de experiencias” que cada
quien tiene, asi es como en conjunto se puede trazar una linea futura de expectativas sobre la
relacién de negocios.
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Herramientas parala elevacién de competitividad

En este apartado se profundiza en tres conceptos principales de la interculturalidad cuyo
impacto en las negociaciones tiene la capacidad de favorecer al negociante que las lleva al
practica.

Importa, y por muchas razones, la frase Guanxi 5= Zxdescribe el modo de socializar
en la cultura china, consiste en vinculos personales y lazos sociales. En todo caso, la mayoria
de las interacciones en las sociedades chinas pueden ser entendidas en términos de guanxi
(Hamlish, Palmer y LaFleur, 2010: 239). Guanxi, o red social de confianza, aplica desde la
familia hasta las relaciones internacionales (Hamlish, Palmer y LaFleur, 2010: 239). Algunos
académicos incluso afirman que guanxi se extiende a lo paranormal o lo intangible como el
mundo de las deidades, de las sombras y de los ancestros, donde las buenas conexiones
facilitan las presiones de lavida en el mundo "real" (Hamlish, Palmery LaFleur, 2010: 239).

Por supuesto que desarrollar Guanxi implica tomarse el tiempo, la energia e invertir
esfuerzo para construir una conexién personal con ellos, es decir que la conexidn se construye
como amigos del corazén y ese nivel de cercania solo se logra al salir, disfrutar de algunas
comidas, compartir algunas bebidas, relajarse, formar una conexién emocional, abrir la
personalidad, hacer una amigo de verdad; del tipo con el que quieres dejar tu guardia abajo
(Meyer, 2014: 165).

Siguiendo con la narracién de Meyer, escribe “Nos enfocamos en divertirnos y
dejamos de preocuparnos por los negocios. Brindamos en grupo varias veces como una senal
de respeto mutuo enfatizando la felicidad por iniciar una relacién a largo plazo. Nos reimos
mucho y algunos bebieron bastante. El deseo de cooperar cambié considerablemente. Ahora
fueron entusiastas y abiertos, y empezamos a trabajar como equipo” (Meyer, 2014: 167). Por
lo que cabe la pena subrayar que la persona con el mejor guanxi gana (Harvard business
review on doing business in China, 2004: 39).

Por ejemplo, en China las relaciones laborales son las relaciones personales. La
lealtad se debe al individuo y no a la compania. Las ramificaciones para alguien trabajando
para un equipo en China son inmediatamente aparentes. Por ejemplo, en el caso de un
vendedor que renuncie a su trabajo cuyo cliente fue atendido personalmente por él, puede
que lo siga y deje la compafiia también. Igualmente si un jefe de personal es despedido, puede
que su personal lo siga a su nueva compania (Meyer, 2014: 173).

Una vez establecida una relacién afectiva, el perdonar cualquier error cultural que se
cometa es sencillo. Asi que al trabajar internacionalmente, invertir tiempo en construir
conflanza afectiva puede ser siempre benéfico (Meyer, 2014: 178). Un método eficiente para
empezar a depositar confianza mutua es trabajar sobre intereses en comun. Indica Erin Meyer
que el tiempo y la experiencia le han ensefiado que al mostrar el verdadero ser; el ser no
profesional, se propicia una mejor manera de trabajar con culturas basadas en relaciones
(Meyer, 2014: 182).
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Esto da pie al siguiente instrumento para mejorar la competitividad empresarial
mexicana que es Mianzi [f]f-. Este término en chino mandarin simplificado engloba la teorfa
del rostro, como lienzo donde se plasma el orgullo y la identidad de las personas. Obliga a
mantener laarmonia dentro de grupos de negocios como principio basico de la convivencia.
Cuando se habla de cultura china, siempre se habla de balance. Al ser una cultura de
equilibrio, el trato igualitario debe mantenerse sobre todas las cosas y por ello su interaccién se
basa en la practica del intercambio. Un ejemplo claro es la cultura del intercambio de regalos.
A propésito, expertos en el tema como Hamlish, Palmer y LaFleur, profundizan en el afio
2010. Ellos indican que al momento de agradecer a un regalo con otro, éste debe ser de igual
costo o ligeramente de menor precio para que se mantenga la balanza en equilibrio entre las
dos personas.

Otra conducta considerada respetuosa es la dindmica de dar y recibir cumplidos. En
este intercambio de insistir por apreciar al anfitridn, y sus respuestas opuestas, se crea una
atmosfera de acercamiento emocional al dar reconocimiento y salvaguardar el rostro de
ambos (Hamlish, Palmer y LaFleur, 2010: 248). Curiosamente, al momento de recibir los
halagos, los negociantes chinos muestran eterna y constante modestia. Esto con la finalidad
de mantener el equilibrio y no sobresalir por encima de los otros. Seguramente, se recibirin
respuestas que contrarresten cualquier indicio de superioridad, lo cual es sélidamente
benéfico para la relacién. Por ningtin motivo se debe decir que su autocritica es correcta, ni
por estar de acuerdo con el anfitrién chino ya que, insisto, el propésito es mantener el balance
mutuo. Sobre todo se debe tener en cuenta que quien sepa cumplir sus promesas tendrd
siempre el apoyo de la gente (Ren, 2007: 21), por lo que tales halagos van acompanados de
una gran carga de responsabilidad y compromiso.

Cuando se trata de disculparse y dar las gracias, ambos son sefas de cordialidad en
China mientras que no sean agradecimientos excesivos que lleven a la incomodidad
(Hamlish, Palmer y LaFleur, 2010: 249). Si bien es comin que se escuchen disculpas
frecuentes por desconocimiento de costumbres o por errores menores, en esos casos se suele
pedir A% — U (bu hao yi ze) disculpas, o en su defecto, se pide %f A E (dui bu qi) perdén,
para indicar el reconocimiento de algo inapropiado y externar su reconocimiento de una
manera honesta y casual. Asi mismo, agradecer es apropiado al decir il #f (xie xie), de una
manera suficiente pero mesuraday amable.

De alli pues que, Mianzi toma una especial importancia en culturas colectivistas
como la cultura china. Poco favorece en ocaciones, saber que la convivencia cara a cara es
limitada por las dreas geograficas distantes que habitan mexicanos y chinos para comunicarse
en un ambiente informal (Meyer, 2014: 190). Asi, mucho de la construccién de mianzi debe
hacerse a larga distancia en el mundo de negocios de hoy en dia, sobre todo por el contexto
desatado por la crisis mundial de salud por la pandemia de COVID-19, pero al iniciar a

INCEPTUM e volumen XV ntmero 29 ¢ 2020 71




Nancy Adelina Oros Duarte s Antonina Ivanova Boncheva

trabajar con sociedades basadas en relaciones, se debe empezar por elegir un medio de
comunicacion a su estilo, de ser posible, se debe organizar el tiempo y el presupuesto para
viajary negociar en persona teniendo todas las precauciones de salud necesarias.

De ser necesario, al iniciar, se debe dedicar una llamada exclusiva para establecer
contacto o rapport (Meyer, 2014: 194). Es conveniente pensar cuidadosamente la cantidad
de tiempo que se ha de dedicar a socializar antes de iniciar a negociar. A continuacién, es de
gran ayuda dejar que la otra persona decida cudndo es el momento indicado para empezar a
hablar sobre negocios. En el caso de que el contacto se dé mediante llamadas por teléfono, se
sugiere tomar asiento cémodamente y mentalizarse a que serd solo una pldtica larga y cilida.

En definitiva, En sociedades confucionistas como China, preservar la armonia del
grupo al cuidar del orgullo de todos los miembros del equipo es de suma importancia.
Confucio predicé un modelo de cinco reglas gobernantes de cémo los superiores deben
comportarse con los de mejor edad o rango y de asegurarse de que estos cumplan con su rol de
acuerdo a su rango o grupo de edad. En china proteger el orgullo del otro es sumamente
importante, incluso supera al decir lo que se cree que es correcto (Meyer, 2014: 199).

Hemos tratado hasta ahora tanto a mianzi como a guanxi, las cuales se
complementan con el tercer y ultimo instrumento cultural sobresaliente en el presente texto:
Chifan I77fz, cuya traduccidn literal es comer arroz, es un término que también se usa para
hacer referenciaal momento de compartirla mesa. Es algo tan importante que es extrapolado
a la cultura de negocios como un momento decisivo para empatizar, compartir y decidir si
confiar o no en su contraparte de negociacién.

Para la cultura china, el momento de sentarse a la mesa es una importante ocasién
para convivir y darse a conocer en un ambiente informal. No es casualidad que una forma
coloquial de saludarse sea /RFZ T 15 (ni chi le ma), que indica el interés por saber si sientes
hambre al momento del encuentro, y de ser asi, la prioridad es satisfacer esa necesidad
fisiolgica. Por lo tanto, se debe estar al tanto de la posibilidad de un encuentro que implique
yasea comida o bebida.

El comportamiento a la mesa se marca generalmente por el tipo de lugar donde se
come, en el caso de consumir comida china, la etiqueta indica el uso de palillos chinos. Es
frecuente que quien invite sirva los alimentos para sus invitados, pero no siempre es asi. Hacia
el final de la comida, es adecuado dejar un poco en el plato y vaso para que se entienda que ya
se estd satisfecho y que no hay mayor interés por seguir comiendo. De manera muy particular,
es urgente recordar no dejar los palillos dentro del bowl con arroz ya que dicha imagen hace
referencia a rituales de muerte (Hamlish, Palmer y LaFleur, 2010: 247). Asi es como el
consumir alimentos y bebidas es una accién primordial para la interaccién con negociantes
chinos.
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Conclusiones

La relacién entre México y China trasciende a distintas esferas como la cultural, educativa,
diplomatica y de migracién. Sin embargo, la relacién econémica engloba todas ellas y le da un
sentido de integracién internacional que inserta aambos paises como socios estratégicos.

Dentro del conjunto de factores manifestados a lo largo del presente texto, la
percepcién cuya esencia es de origen cultural podria afectar la manera en que los mercados
son percibidos dentro de cada pais y la percepcién sobre cémo contribuyen al bienestar social
(Cervantes Zepeda y Lemus Delgado, 2015: 52). Cabe recordar que tales preceptos son
siempre cambiantes, adaptables y flexibles dadas sus bases culturales de complementariedad.
La tinica forma de tener acceso a la ideologia en praxis, es mediante la comunicacién. Es por
ello que la comunicacién intercultural es la pieza fundamental para accesar a la esencia del
entendimiento de la cultura china.

Es decir, que la principal herramienta para elevar la competitividad en el mercado
asidtico es orientar la atencién hacia los elementos culturales sustanciales en las relaciones
sociales chinas, hacia el imprescindible orden jerdrquico y hacia las normas sociales de
comportamiento que permitirdn al negociante mexicano diferenciar comportamientos
deseables e indeseables en la cultura china. Es asi cémo la cultura en esencia se convierte en un
saber puro (Ramos, 2001: 94).

En resumen, para lograr una visién clara de los elementos interculturales no verbales
y de la posicién del negociante mexicano en china, es pertinente considerar que los
negociantes chinos por su parte, habrdn investigado y adaptado sus estilos culturales de
negociacion a su contraparte en México y seguramente hardn uso de sus conocimientos sobre
cultura mexicana para facilitar la interaccién. Es por ello que durante la convivencia se ird
adoptando un estilo de negociacién tinico a los valores y prioridades de ambos grupos de
negociacion en particular. Se debe saber que entre mejor se conozca sobre la cultura opuesta,
se tendrd mayor adaptabilidad a un estilo personalizado y equilibrado entre rasgos de cultura
tanto china como mexicana.

Para agregar algo a lo anterior, es pertinente entender que el primer contacto de
China hacia el mundo se da por la apertura que tuvieron en el afio de 1421. No es casualidad
que un cardcter en el nombre de China en mandarin sea i1, el stmbolo de la centralidad o del
centro. Por ello son H1[H, el imperio del centro y tenderan siempre a considerar a su cultura
como algo superior al resto del mundo sin embargo nunca lo dirdn abiertamente. En este
punto, cabe poner en relieve que debido a su ideologia, el legado cultural toma un valor
imprescindible dentro de la cultura china. Autores expertos en andlisis de dicha cultura como
John Watts afirman que el enorme barco chino no cambia de direccién ficilmente (Watts,
2014: 47). En consecuencia, existen hoy en dia practicas ritualistas que unen a la sociedad
china moderna con su legado remoto. La cual, segiin el libro compilado por Michael Harris
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Bond y Hwang en 1995 sobre la Psicologia China, se divide el ndcleo social en bdsicamente
dos grandes categorias para ejercer sus relaciones personales: conocidos y extranos.

Sobre la base de las ideas expuestas, es posible concluir que las particularidades de los
encuentros con representantes de negocios chinos implica un gran esfuerzo por parte de los
negociantes mexicanos y la diplomacia, del sistema legal y el rubro académico, por
profundizar en las minuciosas necesidades culturales que lleven la relacién binacional
empresarial a los términos del largo plazo. A sabiendas de que durante la socializacién
raramente se llega a un acuerdo, tampoco se logran los acuerdos sin haberlos socializado antes
(Meyer, 2014: 188). En este proceso es de suma importancia conocer las especificidades de la
comunicacion verbal y no verbal y aplicarlas de manera eficiente durante el proceso de
negociacion.
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