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RESUMEN
Este trabajo es un estudio intercultural de las negociaciones chino-peruanas al pretender

determinar de qué manera la Cultura Negociadora China influye en el Proceso de
Negociacién segun la percepcion de un Negociador Peruano; desarrollandose como una
investigacion cualitativa con Enfoque Deductivo — generandose preguntas investigativas
basadas en teoria para comprobarlas en la realidad al aplicarse un Cuestionario Abierto
como instrumento—; y de Nivel Exploratorio — realizdndose un Muestreo por
Conveniencia definiéndose una Muestra de 7 Negociadores Peruanos experimentados en
la negociacion internacional con chinos. Se obtuvo que la Cultura Negociadora China Si
influye en el Proceso de Negociacidn segun la percepcion del 100% de los negociadores
peruanos participantes; y se determind que su manera de influencia es dando origen a las
siguientes caracteristicas que el Negociador Peruano visualiza durante las negociaciones
chino-peruanas: Preparacion en conocimientos sobre la cultura negociadora de la
contraparte  china, Presentacion de informacion exacta, Presencia de
intermediario/mediador, Socializacion con contraparte china; Dificultad de negociacion
del precio, Toma de decisiones lenta y jerarquica, Actitud china reacia a concesiones,
Importancia del contrato legal; y Existencia de intencion china de renegociacion. Se
concluye que la “Adaptacion Cultural” del Negociador Peruano a estas es necesario para

el exito en negociaciones con chinos.

Palabras clave: Cultura Negociadora China, Proceso de Negociacion,

Negociacion Internacional, Negocios con Chinos.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En la presente investigacion se ha propuesto determinar de qué manera la Cultura
Negociadora China y sus respectivas dimensiones influyen en el Proceso de Negociacion
y cada una de sus etapas; todo esto desde la perspectiva de un Negociador Peruano;
refiriéndose especificamente a la intencion de describir las caracteristicas del Proceso de
Negociacién influenciados por la Cultura Negociadora China que se pueden encontrar
presentes durante la negociacion entre una parte china con un negociador peruano. Esta
tesis pretende ser un estudio intercultural centrado en las formas de negociacion entre
chinos y peruanos, persiguiendo como objetivo el contribuir al estudio de la Negociacion
Comercial Internacional Chino-Peruano, y ofrecer una perspectiva sobre las Etapas del
Proceso de Negociacion y las estrategias, tacticas y estilos que un Negociador Peruano
puede encontrar por parte su contraparte china. Por ello, con este fin, esta investigacion no
solo puede simplemente adjuntarse a literatura de las negociaciones chinas, pero también
puede ser aplicada por lideres politicos, lideres de organizaciones sin fines de lucro, y al
consumidor o turista que se aventure en China.

En términos generales, dentro de una era de globalizacion e interconexion derivada
de los desarrollos tecnoldgicos, apertura de economias nacionales a un mercado
internacional y la creciente comercializacion entre distintos paises; el autor Salacuse en su
articulo “El Negociador Global” (2003), proclamo la gran importancia de que gente de
todas las disciplinas y profesiones sean capaces de entablar acuerdos con compafiias y
organizaciones extranjeras a través del mundo, teniendo como herramienta base para

alcanzar estos acuerdos: la Negociacion.
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Posteriormente, Stark & Shyan Fam en su publicacion “Practica de Negociacion
China: Una Perspectiva desde Nueva Zelada” (2005), sefialaron que también se requiere
que esta Negociacion se desarrolle eficientemente; lo cual seguin la autora Ruvolo en su
tesis de maestria “La Influencia de la Cultura China en los Negocios Italianos en China”
(2018), es precisamente la cultura quien asegura que este “desarrollo eficiente”, puesto que
los temas culturales representan los factores clave para una cooperacion y asociacion
exitosas entre contrapartes de diferentes paises, al convertirse en el marco al cual los
negociadores interesados en estos paises adaptaran su negociacion junto con las
estrategias, tacticas y estilos que la contiene. Ademas, que segun Torres en su Tesis de
Doctorado titulado “El Estilo de Negociacion Chino en los Negocios Internacionales”
(2011), un negociador internacional efectivo busca comprender plenamente la cultura de
sus oponentes, a la vez que posee la inteligencia emocional y cultural de aceptar y respetas
las creencias y costumbres de su contraparte; puesto que cuando las negociaciones
interculturales quiebran, este es cominmente asociado a un malentendido cultural.

En un articulo del Dialnet Jornual of Good Concscience publicado en el 2008,
propuso que la cultura estd constituida por los valores, comportamientos, actitudes,
creencias aprendidas de generacidn en generacion e impuestas por la sociedad donde se
desarrolla, guiando y controlando el actuar e interactuar de una persona. Ocho afios mas
tarde, Lopez-Duarte, Vidal-Suarez, & Gonzalez-Diaz en su articulo “;Coémo afecta la
cultura nacional a la forma de entrar en los mercados internacionales?” (2016), lograron
determinar que, debido a la influencia de la cultura en la negociacion, esta llega a presentar
sus propias dimensiones respecto a la cultura del pais al que pertenece, dando origen al

concepto de Cultura Negociadora.
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Debido al tema de estudio de esta presente investigacion, es conveniente
sefialar el motivo econdmico-politico de la relevancia de buscar beneficiar la negociacion
de un negociador peruano con una contraparte china. Respecto a esto, se debe mencionar
que, en un contexto nacional, debido a la liberalizacion econdomica peruana de los 90’s
(Castro Silva & Mormontoy Atauchi, 2017), el Pert ha suscritos distintos tratados y
acuerdos con la Republica Popular de China, teniendo entre estos el TLC (2009) y la
Alianza del Pacifico (2012), concebida bajo el mando del entonces presidente Alan Garcia
Pérez se concibid al con el propdsito de entablar negociaciones con estos paises asiticos
que incluian numerosos servicios, capitales y temas migratorios.

Actualmente, se pueden apreciar los beneficios que trajo esta apertura al mercado
asiatico, siendo esto avalado por Zavala en su articulo “Las relaciones entre China y Peru
estan en su mejor momento” (2018), donde menciona la declaracion del embajador de la
Republica Popular China en el Perd, Jia Guide, sobre que China se ha posicionado por
cuatro afios consecutivos como el primer socio estratégico comercial de Perd, con un
resultado superior alos 20 mil millones de délares —aumentando en un 30 % lo que supuso
un crecimiento de 800 veces el volumen comercial binacional a principios del
establecimiento de las relaciones diplomaticas. Paralelamente, que en la actualidad existen
alrededor de 170 empresas chinas operando en Per( con una inversién superior a los 18
mil millones de délares. Por lo que, en resumidas cuentas, se podia afirmar que ambos
paises mantienen una sélida confianza politica mutua, intensos intercambios a alto nivel y
fructiferos resultados en su cooperacion.

Siendo asi es como se describe el gran y enriquecedor dinamismo comercial

entre Peru y China, y a su vez corroborando lo mencionado por Salacuse (2003) y

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 12
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Stark & Shyan Fam (2005), la consolidacion de acuerdos y relaciones a un nivel
global, radica en la existencia de una negociacion desarrollada eficientemente.

Segun los autores Ghauri, Pervez & Fang en su investigacion “Proceso de
Negociacion Chino: Un Analisis Sociocultural” (1999), China ha ostentado una posicion
de ser uno de los mercados destinos favoritos para la mayoria de las firmas o empresas
occidentales; lo cual ha apresurado especialmente a los paises occidentales en estas
décadas a entablar Acuerdos Bilaterales de Comercio con este pais— como lo hizo Peru
(Torres, 2011). De acuerdo a los autores McColl, Descubes, & Elahee en su investigacion
“;Como los chinos realmente negocian?: Observaciones de un tratado de libre comercio
chino-australiano” (2017), a medida que China ha ido ganando esta prominencia como
potencia econdmica mundial, tanto su Cultura como su Proceso de Negociacion se ha
convertido en un foco de atencion Tan solo el entablar negociaciones con una contraparte
china resulta (Ghauri, Pervez & Fang, 1999), puesto que segun el autor Messmann en su
investigacion “Administracion por Sun Tsu y Confucio — Hacer Negocios con una
contraparte china” (2014), los procesos de negociaciéon extranjeros y chinos en las
negociaciones a menudo parecen incompatibles por sus diferencias con profundos origenes
culturales; lo cual concuerda con Zhao (2000), quien indic6 que la forma en que las
personas negocian esta influenciada por su cultura.

Respecto a la Cultura China en la Negociacién o también denominada
“Cultura Negociadora” (Lopez-Duarte, Vidal-Suérez, & Gonzélez-Diaz, 2016) de China
existen numerosos trabajos publicados. La autora Rodriguez Seva en su libro “Aspectos
Claves de la Negociacion China Actual” (2013), describe ampliamente la tendencia china
en la negociacion de priorizar la comunicacion no verbal, de velar por un comportamiento

con extrema etiqueta bajo el valor confucianista de respeto, de buscar construir confianza
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y relaciones guiados por un concepto guanxi donde todos los favores se devuelven, y la
continua obediencia y respeto que se le debe a alguien con una posicion superior. Hall &
Reed Hall en su libro “Diferencias Ocultas” (1990) alude incluso que la comunicacion
china es indirecta al ser una cultura de alto contexto; mientras que Torres (2011)describe
las numerosas diligencias chinas cuya cantidad les genera mayor confianza que poseen una
forma de negociar influenciada por Sun Tzu y sus Estratagemas, tales como el nimero 2
que les invita a sefialar debilidades, o el nimero 19 que les sugiere manipular a su
contraparte; algo también avalado por Ghauri, Pervez & Fang (1999)quienes sefialan que
toda actitud “cooperativa” china podria ser igualmente acciones derivadas de los
estratagemas de Sun Tzu, como el nimero 11 o 17 que les instruye brindar concesiones
pequefias para obtener objetivos mayores. Estos Gltimos también indican como aspecto
importante de la cultura negociadora china, la costumbre de ofrecer el gran mercado chino
como elemento de negoiacion, como también que toda empresa china realiza negocios
segun los planes econémicos o politicos de su gobierno, al cual segin Garcia Tapia en su
libro “Cultura y negociacion china” (2005), nunca contradirian o criticarian publicamente.
Sin embargo, a pesar de la cantidad de literatura y teoria que registra un sin nimero de
aspectos o caracteristicas diversas sobre la Cultura Negociadora China, McColl, Descubes,
& Elahee (2017) aclaran que los chinos han adoptado formas de negociacion vy
comunicacion occidental.

Respecto al Proceso de Negociaciéon Chino, existen otra cantidad de trabajos
avocados a describir el Proceso de Negociacion derivado de la Cultura Negociadora China
con sus respectivas etapas que la contienen. Este fue definido como un proceso dindmico
en el cual dos partes, cada una con sus propios objetivos, buscan conseguir un acuerdo

mutuamente aceptable sobre un interés comun; desarrollandose eficientemente no solo en
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un respectivo periodo o involucrando el uso de informacion o intuicion, sino también la
voluntad de las partes de entenderse el punto de vista de cada uno que a la larga ayudara a
determinar qué es lo que cada parte quiere; lo cual se complica aln mas al existir barreras
de idioma y diferencias culturales (Stark & Shyan Fam, 2005). La autora Rodriguez Seva
(2013) realiza una amplia exposicion sobre lo que se deberia esperarse de un proceso de
negociacién con un chino, como la importancia de conocer las tradiciones y valores de su
cultura, la presencia del regateo o la dificultad de obtener concesiones, y la creencia china
que la firma del contrato no es el fin de la negociacion sino el inicio de una cooperacién
que se ira modificando para “prosperar”. Ghauri, Pervez & Fang (1999) también
mencionan la relevancia de que la presentacion inicial sea exacta puesto que para los chinos
es una demostracion de sinceridad hacia ellos, y su manejo de “evasion de responsabilidad”
donde para tomar una decisién necesitan el conceso previo de todos los miembros y
superiores. Asimismo, tenemos a autores como Graham & Lam en su libro “Negociacion
China” (2003) que mencionan lo esencial de contar con un intermediario o0 mediador si es
que no se conoce a la contraparte china; o lo recalcado por el autor Miles (2003) en su
investigacion “Negociando con chinos: lecciones desde el campo”, sobre la gran
importancia de realizar interacciones sociales con los chinos para lograr una negociacion
exitosa.

Ahora si se considera la Cultura Negociadora y su Influencia en el Proceso de
Negociacion Chino, el trabajo de investigacion mas relevante fue el desarrollado por
Ghauri, Pervez & Fang (1999). Ahi se distingue tres dimensiones interrelacionadas de la
Cultura Negociadora China (Confucionismo, Estratagemas de Sun Tzu & Condicién
Sociopolitica y Cultural China) y como estas influyen en las Etapas del Proceso de

Negociacion derivadas de Ghauri en su libro “Guias para una Negociacion Internacional”
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(1996), siendo: Prenegociacion (Busqueda de influencia, Presentacion, Discusion
Informal, Construccién de Confianza); Negociacion Formal (Intercambio de informacion
relacionada a la tarea y Persuasion, Concesion y Acuerdo); y (3) Post-Negociacion
(Implementacion de Acuerdo y Nuevas rondas de negociacion). Sobre esto, y afios
después, Rodriguez Seva (2013) indica que durante una negociacion con una contraparte
china, son las bases culturales chinas un factor determinante en el proceso de negociacion,
puesto que el éxito o fracaso de este, dependeré de la adaptacion y comprension que el
negociador tenga sobre la cultura china y sus formas de hacer negocios.

Cabe resaltar lo expuesto por Torres (2011), el cual evidencia que incluso con una
cultura muy tradicionalista como la china, esta ha sido influenciada por su apertura
comercial, lo cual segun McColl, Descubes, & Elahee (2017) es debido a la experiencia de
los negociadores chinos al estar negociando con los occidentales durante muchas décadas
e incluso mantener tratados, acuerdos y embajadas con distintos paises que les permite
observar de primera mano las técnicas de negociacion occidentales.

Por lo que el desarrollo de este trabajo se propone enmarcar cOmo es
especificamente la negociacion entre una contraparte china —considerando la
manifestacion de su Cultura Negociadora —, durante el Proceso de Negociacion con una
parte peruana, basada en la existente experiencia derivada de los afios de relacion,
interaccion e intercambio que han tenido tanto dentro del mercado como en una mesa de
negociacion. Ya que, a pesar de la numerosa teoria expuesta previamente, y tal como
indican Barthelmess, Enzmann, P, & Settelen, M. en su libro “Navegando la ambigiiedad:
Tacticas de negociacién distributiva e integral en China” (2018), todos estos aspectos y
caracteristicas “tedricos” pueden estar presentes como no presentes en distintos contextos

de negociacion.
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Esto justifica la investigacién ya que a pesar de poder recopilar numerosos
documentos que presenten la trayectoria comercial entre Pert y China, son relativamente
pocos aquellos documentos dentro de un contexto de negociacion chino-peruana que
toman en cuenta los elementos del Proceso de Negociacion Influenciados por la Cultura
Negociadora China que se contemplan durante la negociacion entre una parte china con un
Negociador Peruano.

Ademas, que la relevancia de esta investigacion se sustenta en el hecho de que si
un negociador desea obtener éxito en la negociacion con una contraparte china — lo cual es
deseado dentro de un contexto de gran dinamismo comercial entre ambos paises —, sera
necesario que se adapte a la Cultura, y sobre todo, al Proceso de la Negociacion de esta
(Torres, 2011).

A la vez que es importante mencionar la comprobada factibilidad de esta
adaptacion por parte del negociador peruano; lo cual fue respaldado por Ogliastri &
Salcedo en su estudio exploratorio “La Cultura Negociadora en el Peru” (2008), donde
afirman que un negociador peruano — debido a su trasfondo cultural —, posee una reaccion
de acomodo flexible que depende de cdmo actia su contraparte, el grado de dominancia
de su cultura o que la situacion le presta, demostrando una tendencia a acomodarse a la
forma de negociar de su contraparte en la medida de lo posible por la concepcion negativa
de los conflictos y un temor a que estos se resuelvan por confrontacién. En otras palabras,
el negociador peruano si puede adaptarse facilmente a la Cultura Negociadora China y a
su Proceso de Negociacion con tal de obtener el éxito, segln lo especificado por Torres
(2011) en el parrafo anterior.

Finalmente, la presente investigacion considera que dentro de las numerosas formas

estipuladas por diversas investigaciones anteriores en un contexto internacional de como
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el Proceso de Negociacién Chino es influenciado por su Cultura Negociadora, quizas
podrian existir ciertas variaciones presentes especificamente durante la negociacion entre
partes peruanas y chinas; permitiendo estimar como resultado de esta investigacién, un
listado de caracteristicas determinado por la manera en que la cultura negociadora china
influye en el proceso de negociacion segun la percepcion de un negociador peruano.
1.2. Formulacion del problema
¢De qué manera la Cultura Negociadora China influye en el Proceso de
Negociacion segun la percepcion Negociador Peruano?
1.3. Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Determinar de qué manera la cultura Negociadora China influye en el Proceso de

Negociacion segun la percepcién de un Negociador Peruano.

1.3.2 Objetivos Especificos

OE1 Determinar la manifestacion de la Cultura Negociadora China segun la percepcién
del negociador peruano durante la negociacién con una contraparte china
RESPECTO a sus Dimensiones Confucianismo, Estratagemas de Sun Tzu, y
Condicion Sociopolitica y Cultural China.

OE2 Determinar la existencia de la influencia de las Dimensiones de la Cultura
Negociadora China en las Etapas del Proceso de Negociacion segun la percepcion
de un negociador peruano.

OE3 Determinar las caracteristicas presentes del Proceso de Negociacién producto de

la influencia de las Dimensiones de la Cultura Negociadora China durante la
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negociacién segun la percepcion de un negociador peruano RESPECTO a las

Etapas de Pre Negociacion, Negociacion Formal y Post Negociacion.

1.4. Hipotesis
H1: La Cultura Negociadora China INFLUYE en el Proceso de Negociacion segun la
percepcion de un Negociador Peruano.
H2: La Cultura Negociadora China NO INFLUYE en el Proceso de Negociacion segun la

percepcion de un Negociador Peruano.

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Pag. 19



A

e
}4 UNIVERSIDAD . , )

PRIVADA DEL NORTE Cultura Negociadora China y su Influencia en el

Proceso de Negociacién segun la percepcién del

Negociador Peruano — Truijillo, 2019

CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1 Tipo de investigacion

Es un Tipo de Investigacion Cualitativa con un enfoque Deductivo, puesto que se
desarrollaron preguntas de investigacion basadas en teoria existente seguida de una
estrategia para probarlas en la realidad. Paralelamente, por su Nivel de Investigacion es
Exploratoria al pretender aumentar el grado de familiaridad con este tema relativamente
desconocido, identificar las relaciones potenciales entre las variables, y establecer el tono

de investigaciones posteriores mas rigurosas.

La eleccion de este tipo de investigacion es sustentada por Niaz (2009), quien afirma que
las palabras de una investigacion cualitativa por si solas no constituyen ciencia, sin
embargo, en una interpretacion profunda de andlisis si la constituye. Paralelamente, los
investigadores sugieren que una metodologia cualitativa provee una evaluacion profunda
de informacidn recolectada a través de Cuestionarios Abiertas o con Preguntas Abiertas
que pueden responder a la pregunta de investigacion. Asimismo, “una investigacion
cualitativa es se acopla particularmente bien a un estudio exploratorio de un fenémeno
que no ha sido estudiado extensamente y atin no bien comprendido” (Argosy University,

2005)
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2.2 Poblacion y Muestra (Materiales, instrumentos y métodos)

Poblacion:

Muestra:

Tipo de Muestreo:

Unidad de Muestreo:

Unidad de Andlisis:

Procedimientos para
Seleccion de

Muestra:

Todos los negociadores peruanos que hayan entablado
negociaciones con una contraparte de nacionalidad china en un
contexto internacional.

7 negociadores peruanos con experiencia y/o conocimiento en
el rol de negociador con una contraparte de nacionalidad china,
pertenecientes a ambos sexos.

Muestreo No Probabilistico de Tipo Intencional al no tener
acceso a la poblacion por los pocos registros que se encuentra.
Negociador Peruano.

Percepcidn sobre la negociacion internacional chino-peruana
basados en conocimientos/experiencia en la negociacion con
una contraparte china.

Criterios de Seleccion:

- Nivel Profesional y Estudios de Posgrado como
Maestrias o Doctorados.

- Experiencia y Conocimientos minimos de 5 afios,
relacionados a las Areas de Negocios Internacionales y/o
Economia Internacional.

- Nacionalidad peruana con Convivencia como miembro
en la comunidad y su cultura.

- Un rango de edad contenido entre los 20 afios en

adelante.
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2.3 Técnicas e instrumentos de Recoleccion de Datos

Técnica e Instrumento de Recoleccion de Datos: Cuestionario Abierto Autoadministrado

Dividido en 3 secciones con propositos especificos:

Informaciéon Demografica

6 preguntas para avalar que la muestra cumpla con los Criterios
de Seleccion.

Percepcidon sobre la Cultura Negociadora China

9 preguntas alineadas a cumplir el OE1 sobre la Variable
Independiente “Cultura Negociadora China” y a sus respectivas

dimensiones e indicadores expuestas en Anexo 1: Matriz de

Operacionalizacién de Variables

1 pregunta alineada a cumplir el OE2 sobre la Hipotesis expuesta

en INTRODUCCION.

Proceso de Negociacion con chinos
10 preguntas alineadas a cumplir el OE3 sobre la Variable
Dependiente “Proceso de Negociacion” Yy a sus respectivas

dimensiones e indicadores expuestas en Anexo 1: Matriz de

Operacionalizacion de Variables

1 preguntas alineada a cumplir el OE2 sobre la Hipdtesis

expuesta en INTRODUCCION
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2.4 Validacion del Instrumento de Recoleccion de Datos:
Tipo de Validacion: Por el Criterio del Juicio de Expertos
e Mg. Oscar Vilela Seminario — Director de Administracion y Negocios

Internacionales UPN Sede Cajamarca (ANEXO: Juicio de Experto #1.)

e Mg. Mercy Angulo Cortejana — Coordinadora de la Carrera de
Administracion y Direccion Comercial UPN Sede Trujillo (ANEXO

Juicio de Experto #2.)

e Mg. Linda Medina Campos — Catedréatica de la Carrera de Negocios
Internacionales de la Universidad Privada del Norte Sede Trujillo

(ANEXO Juicio de Experto #3)

Medio de Validacion: Coeficiente de Validez de Rangos (CVR) y Coeficiente de

Validez de Rangos Corregido (CVR”)

e Coeficiente de Validez de e Coeficiente de Validez de
Rangos (CVR) 0 indice de Rangos Corregido

Validez de Contenido (1VC): (CVR’)
LN Segun Tristan-Lopez

CVR=IVC = —x2
2 (2008), considera como
Donde: aceptable los ftems CVR’
CVR: Coeficiente de validez de rangos. sea superior a 0.58:

IVC: Indice de validez de contenido- _ CVR+1

CVR' =

N: nimero total de jueces.

n,: Nimero de jueces que consideran que el

item es esencial
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Resultado De Validacion Y dado que tanto la Seccién del Cuestionario
para medir la Cultura Negociadora Chinay la
Seccion del Cuestionario para medir el Proceso
de Negociacion tienen un CVR’ de 1.00
respectivamente, se declara que el

Instrumento estda Habilitado para ser

Aplicado a la Muestra Seleccionada.

2.5 Técnica de Andlisis de Datos:

Triangulacion

La presente técnica proporciona los medios para “contrastar y comparar
informacion obtenida de diferentes fuentes, métodos y teorias; y cuyo término
proviene de la topografia y la navegacion terrestres, donde se utilizan maltiples
puntos de referencia para localizar el punto exacto de un objeto” (Russ-eft &

Preskill, 2001).
Empleo de 3 Tipos de Triangulacion (Denzin citado en Russ-eft & Preskill, 2001):

Triangulacion de Data Recopilacion de datos de una variedad de
fuentes literarias que permitieron la
elaboracion de los items del Cuestionario y
de una Base de Datos Tedricas conformada

por libros, revistas y tesis.

Triangulacion Metodoldgica Uso del mecanismo de recopilacion de
datos como el método de Cuestionario

Autoadministrado con preguntas abiertas y
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cerradas que proporciona los Resultados
presentado en Tablas que responden a la

Pregunta de Investigacion.

Uso de las diferentes perspectivas teoricas
obtenidas de la Base de Datos Tedrica — de
la Triangulacion de Datos —, que fueron
contrastadas con los datos obtenidos por el
Cuestionario Autoadministrado — de la
Triangulacion Metodologica, que da paso a

la Discusion de la presente investigacion.

(Russ-eft & Preskill, 2001)

Estos Datos serdn catalogados en Tablas en la seccion de ANEXO 7:

Procesamiento de Datos Cualitativos y presentados como Gréaficos en

RESULTADOS

2.5 Procedimiento

Una vez realizada la seleccion de la muestra constituida por 7 negociadores peruanos

que posean conocimientos sobre o hayan ejercido el rol de negociador con una

contraparte china, y habiendo disefiado como validado el instrumento, se disefi6 el

protocolo de actuacion inicial, se establecié realizar el andlisis de los datos

resultantes de forma cualitativa por Triangulacion siendo expuestos en Tablas en

Anexos y traducidos de forma cuantitativa en Figuras en Resultados.

Fase Inicial

Se constituye individualmente a las Unidades de Muestreo

(Participantes), para la aplicacion del ANEXO 2: Formato
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de Cuestionario Autoadministrado Aplicado cuyo disefio y

validacion van acorde a los indicadores estipulados en las
dimensiones de las respectivas variables con las cuales se
trabajara para alcanzar el objetivo general del trabajo segin

la Anexo 1: Matriz de Operacionalizacién de Variables. Es

necesario resaltar la dificultad que presentd la identificacion
de potenciales Participantes, debido especialmente a la
ubicacién geogréfica de estos a la vez que su apretada
agenda, lo cual impidi6 la realizacion de Entrevistas
personales. Por lo tanto, el encontrar participantes
dispuestos a responder el Cuestionario fue dificil y al mismo
tiempo paraddjico, dado que el Universo conformado por
“todo negociador peruano que tenga experiencia o
conocimiento sobre el proceso de negociacién con una
contraparte china”, es catalogado como Infinito. Asimismo,
la investigadora insistio en que los participantes contaran
con estudios o experiencia laboral como Negociadores
Internacionales y/o Economistas Internacionales con una
experiencia minima de 5 afios en estas areas.

La Triangulacion Metodoldgica se realizd mediante la
aplicacion de métodos de recoleccion de datos como lo es el
Cuestionario Autoadministrado, no tuvo una locacion

especifica o designada, ya que se desarrollé en las
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respectivas locaciones, de residencia o trabajo, nacionales e
internacionales de los participantes. ElI Cuestionario
consistid en una Introduccién que contenia una breve
presentacion de la intencién y propdsito de la investigacion,
junto con la explicacion de que la participacion es voluntaria
y con consentimiento; y una breve descripcion sobre la
investigacion. Todo esto seguido por las Preguntas
Estructuradas que recopilaron los Datos Demograficos, y las
Preguntas No Estructuradas para la recopilacion de los datos
que den respuesta a la pregunta de investigacion.
Paralelamente, el formato estuvo acompafiado de un una
Carta de Consentimiento Informado, que estipula la
confidencialidad respetada de la informacion proveida;
junto con la especificacion de que la decision de su parte de
no participar no se tomaria en su contra. El Cuestionario
Autoadministrado fue distribuido electronicamente via
email, contenido en un link de Google Formulario donde se
encuentra alojado, una Carta de Presentacion de la
Investigadora por parte de la Universidad Privada del Norte
y una Carta de Consentimiento Informado a firmar
digitalmente por los Sujetos. Adicionalmente, los
participantes recibieron instrucciones de enviar sus

respuestas y la Carta de Consentimiento Informado, en un
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plazo maximo de 5 dias. Se calcul6 como tiempo maximo
para la resolucion del cuestionario de 25 a 30 minutos.
Tras recopilar por completo todas las respuestas de los
participantes, los datos cualitativos se clasificaron por cada
uno de los Objetivos Especificos, de los OE1 Y OE3 fueron
divididas segun las dimensiones que involucran y el OE2
por aspectos que involucra la comprobacién de la Hipdtesis.
Todo esto con el fin de facilitar su anlisis e interpretacion.
El proceso y el procedimiento para el andlisis de datos
cualitativos sugirieron que los datos recopilados tenian que
ser leidos y releidos. También se asignaron cédigos a los
participantes para identificar sus respuestas en cada
categoria. Igualmente, se analiz6 la frecuencia con la que
estos aludieron a un mismo tema, tépico o palabra en cada
una de las Subcategorias. EIl Andlisis de Datos Cualitativo
fue mediante el Enfoque de Triangulacion. Se emplearon 3
Tipos de Triangulacion:

(a) Triangulacién de Datos, recopilacion de datos de

una variedad de fuentes literarias para la elaboracién

de los Items del Cuestionario y Base de Datos.

(b) Triangulacion Metodoldgica, que incluia el uso

del mecanismo de recopilacion de datos como el

método de Cuestionario Autoadministrado con
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preguntas abiertas y cerradas que proporciona los
Resultados presentado en Tablas en ANEXO 7:

Procesamiento de Datos Cualitativos.

y la (c) Triangulacion Tedrica, que usa la Base de
Datos de la Triangulacion de Datos, y la contrasta
con los datos obtenidos por el Cuestionario
Autoadministrado de la Triangulacion
Metodoldgica, que da paso a la 4.1 Discusion de la
presente investigacion.

Los Resultados son traducidos cuantitativamente a

Ilustraciones para mayor comprension en RESULTADOS.

2.5 Aspectos Eticos y Proteccion de los Sujetos Humanos

Tal y como lo sefiala Gonzalez Avila (2008) en su articulo “Aspectos
Eticos de la Investigacion Cualitativa”, la Investigacion Cualitativa
identifica la subjetividad de los sujetos participantes como parte esencial
de su proceso indagador al reflejar sus ideologias, identidades, juicios y
percepciones; empleando mecanismos para la presentacion, divulgacion e
interpretaciones de estos mismos, por lo que podria implicar
consecuencias, y por ende requiere consentimiento.

Es por ello por lo que, con el fin de avalar la identidad de la Investigadora,
se entregd a los Sujetos una Carta de Presentacion emitida por la
Universidad Privada del Norte que la reconoce como estudiante
universitaria perteneciente a la Facultad de Negocios de la Universidad

Privada del Norte — Trujillo. Paralelamente, la Carta de Consentimiento
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Informado también entregada a los sujetos (ANEXO 5: Consentimientos

Informados Firmados por los Negociadores Peruanos Participantes),

detalla los motivos y condiciones de la investigacion, a la vez que se
reconoce el compromiso de asegurar la integridad y confidencialidad de la
informacion proporcionado durante la realizacion del Cuestionario, y
certifica el Consentimiento de los Sujetos mediante sus datos personales y

firma digital.

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 30



A

e
}4 UNIVERSIDAD . , )

PRIVADA DEL NORTE Cultura Negociadora China y su Influencia en el

Proceso de Negociacién segun la percepcién del

Negociador Peruano — Truijillo, 2019

CAPITULO IIl. RESULTADOS

Breve Descripcion Demograéfica de los Participantes
Los Resultados de esta investigacion seran basadas en las Respuestas al
Cuestionario Autoadministrado aplicado a los 7 Negociadores

Peruanos Participantes (ANEXO 6: Transcripcion de las Respuestas

del Cuestionario Por Pregunta), al buscar determinar de qué manera la

Cultura Negociadora China influye en el Proceso de Negociacion segln la
percepcion de un Negociador Peruano.

Respecto al sexo de los participantes, 2 fueron mujeres y 5 fueron hombres.
Sobre sus edades, 3 se ubican en un rango de edades de 20 a 30 afios, 2 en
un rango de 30 a 40 afios y 2 en un rango de 40 afios a mas.

Todos los participantes son expertos y conocedores en el Rol del
Negociador dentro de una negociacion internacional con una contraparte
china, reflejado en sus Areas de experiencia, donde 4 ejercen o ejercieron
un puesto como Economistas Internacionales y 3 como Negociadores
Internacionales.

Por otro lado, el Nivel de Educacion Profesional tambien fue algo
importante a considerar, por lo que todos los 7 participantes ostentan el
grado de Magjister.

Finalmente, todos tienen al menos 5 afios de experiencia dentro de las

areas anteriormente mencionadas.
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OEL: “Determinar la manifestacion de la Cultura Negociadora China segun la percepcion

del negociador peruano durante la negociacion con una contraparte china RESPECTO a
sus Dimensiones Confucianismo, Estratagemas de Sun Tzu, y Condicién Sociopolitica 'y
Cultural China”.

Dimension “Confucionismo”: Preguntas 3, 4,5, 6, 8, 9

lustracion 1: Resultado OE1: Dimension Confucianismo

ansparentes yio directos a la hora P5. (Es importante tomar en cuenta 1a comunicacién no verbal o
context durantz la negociacién?

& ds T Nsgociadores Poruanos (85.7% lo considera BIPORTANTE.
1de T Negociedores Peruanos {14 2% lo considera VARIABLE

do 7 Nogociadores Peruanas (100%) consideran que los chinos S1 60 7 Nogociadores Peruanos (85.7%) o
RESALTAN SU POSICION DE PODER focidores

Interpretacion:

La Dimension Confucianismo se manifiesta segiin 100% de consenso en la relevancia
china por construir relaciones y confianza para el acceso de concesiones y agilizar el
contrato; 74.4% por la comunicacion china directa aunque 28.6% la catalogue como
indirecta por ser analiticos antes de dar una negativa; 100% de consenso en la relevancia
china por la Comunicacion No Verbal y Contexto puesto que “no comprender mas alla
de lo dicho” obstaculizara la negociacion; 100% de consenso en la ostentacion china de
poder para ser mas demandantes en la negociacién; 85.7% de consenso en los numerosos
equipos chinos aunque 14.3% indique que depende de la extension del tema ya que de lo
contrario demuestra poco dominio sobre este; 85.7% de consenso en la importancia china
por el formalismo que demuestra el respeto por parte del Negociador aunque 14.3% indica
gue varia segun el contexto pues no observable en el sector publico o con mercaderes

chinos.
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Dimension “Estratagemas de Sun Tzu”: Preguntas 7, 16

lustracion 2: Resultado OE1: Dimensién Estratagemas de Sun Tzu

P7. iComo describiria la forma de negociar china: cooperative,
competitive o una mezcla de ambas? ;Por qué?
Orientados a obtener
beneficios a bajo costo
(maximizacién de
beneficios)

np2 np3

Inflexibles al

puntos  de

P16. ;Es posible presenciar el uso de tacticas durante la
negociacion internacional por parte de los chinos hacia la
otra parte?

Intimidacién

mediante  burla,
uso de idioma
nativo, agresividad

Presion sl

¥ manifestar
poder,
manipular

4 sefialando

| debilidades.

4 A

interés

Forma de Negociar
Mixta

Forma de Negociar
Competitiva

-
Cooperativo
s entre sus
miembros y
competitivos
con la
contraparte

5 de 7 Negociadores Peruanos (71.4%) describen la forma de negociar china como MIXTA.
2 de 7 Negociadores Peruanos (28.6%) la describen como COMPETITIVA.

= ‘Tacticas chinas
durante la
negociacion”

—_—
Dependiente del |
» poderiposicion Derivado
de la contraparte de
= bitsqued:
de
obtener
ventaja

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) consideran que los chinos si
usan tacticas durante lanegociacion.

Interpretacion:

La Dimension Estratagemas de Sun Tzu se manifiesta segun el 71.4% de consenso por

una forma de negociar china MIXTA al ser cooperativos entre sus miembros pero

competitivos con la contraparte al no ceder en puntos de interés, aunque el 28.65% la

catalogue Unicamente como COMPETITIVA por su blusqueda maximizacion de

beneficios a bajo costo — acentuado si negocia con otra potencia mundial; 100% de

consenso en la presencia de TACTICAS CHINAS con las que buscan hacer ceder a la

contraparte y consisten en Presionar al manifestar su posicion de poder, Manipular

sefialando diferencias o debilidades, e Intimidando al ser agresivos y burlones.
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Dimension “Condicion Sociopolitica y Cultural China”: Preguntas 10, 11
lustracion 3: Resultado OE1: Dimensién Condicién Sociopolitica y Cultural China

se deba esto?

= ‘“Los chinos

K manifiestan su poder”

Mecanismo
de atraccion
de
inversiones y
concertacion (&
de acuerdos.
T w

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) declaran que los chinos

resaltan su poder

P10. (Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual
situacién econémica, liderazgo ylo atractivo de Mercado que
representan durante las negociaciones? Si es asi, ;a qué crees que

Ostantacién da
poderio en todo ko
posible

Otorga
mayor

or  de
negociacién

P11. ;Considera que los intereses de las grandes empresas chinas
estan alineadas con las politicas o planes econdmicos de sus
respectivos gobiernos?

= ‘Intereses de las cand,
empresas chinas oma

alineadas a su decision
gobierna” esde los

——

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) consideran que los intereses
de las chinas estan alinead: su gobi

Interpretacion:

La Dimensién Condicion Sociopolitica y Cultural China se manifiesta segun el

100% de consenso en la ostentacion china de poder derivada de su condicién de

potencia economica que emplea como mecanismo para tener un mayor poder de

negociacion, y 100% de consenso en la alineacion de los intereses de los

empresarios chinos con los objetivos de su gobierno de la Republica Popular de

China debido a que es el accionista de la mayor parte de las empresas por lo que

no quisieran enfrentarse a sus dictimenes abiertamente.
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OE1: “INTERPRETACION GENERAL”

Alineado a la Variable Independiente: Cultura Negociadora China

Se cumpli6 el OEL de determinar la manifestacién de la Cultura Negociadora
China segun la percepcion del negociador peruano durante la negociacion con una
contraparte china RESPECTO a su Dimensién Confucianismo con 100% de
consenso en la relevancia china por construir relaciones y confianza, 74.4% por
su comunicacion directa aunque 28.6% la catalogue como indirecta, 100% de
consenso en la relevancia de la Comunicacion No Verbal y Contexto; 100% de
consenso en la ostentacion de poder para ser demandantes, 85.7% en equipos
numeroso aunque 14.3% indique que depende de la extension del tema, 85.7% en
la importancia por el formalismo aunque 14.3% indica que varia segun el
contexto; RESPECTO su Dimensién Estratagemas de Sun Tzu con71.4% de
consenso en su forma de negociar MIXTA aunque el 28.65% la catalogue
Gnicamente como COMPETITIVA, 100% de consenso en la presencia de
TACTICAS: presionar al manifestar su posicion de poder, manipular sefialando
diferencias o debilidades, e intimidando al ser agresivos y burlones; RESPECTO
a su Dimension Condicion Sociopolitica y Cultural China con 100% de consenso
en la ostentacion de poder para mayor poder de negociacion, 100% de consenso
en la alineacidn de sus intereses con su gobierno de la Republica Popular de China

al que no se enfrentan.

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 35



UNIVERSIDAD

PRIVADA DEL NORTE Cultura Negociadora China y su Influencia en el
Proceso de Negociacion segun la percepcion del
Negociador Peruano — Truijillo, 2019

Negociador Peruano”.

Comprobacion de Hipdtesis: Pregunta 21

llustracion 4: Resultado OE2: Comprobacién Hipétesis

P21. Seglin su percepcién;la Cultura Negociadora influye en como se

llevara a cabo el proceso de negociacion?

La Cultura
Negociadora China Si
influye en el Proceso
de Negociacion.

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) consideran que la Cultura
Negociadora China Si INFLUYE en el Proceso de Negociacion

Los  Chinos
pueden decidir
no continuar
con el proceso
de

negociacién si
no ven
adaptacion

Interpretacion:

OE2: “Determinar la existencia de la influencia de las dimensiones de la Cultura

Negociadora China en las Etapas del Proceso de Negociacidn segun la percepcion de un

La Hipdtesis se comprueban con un 100% de consenso al afirmar que la Cultura

Negociadora China ST INFLUYE en el Proceso de Negociacion, puesto que los

chinos, al no ver adaptacion por parte del Negociador, pueden decidir detener la

negociacion.
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Adaptacion derivada de la Hipdtesis: Pregunta 2

llustracion 5: Resultado OE2: Adaptacion derivada de Hipotesis

Mayor
relevancia en
conocer

y marco
institucional
chino

Culturalmente
para  lograr
mayor
receptividad
de la
contraparte

restricciones v

np2

“Adaptacion TOTAL”

P2. Desde su punto de vista ;es importante que el negociador busque
adaptarse a la forma de negociacion de su contraparte? ;Por qué?

Aumenta éxito al generar buen clima y
mejora posicién de negeciacién al

interiorizar el actuar chino

np4

“Adaptacion solo CULTURAL”

np6

3 de 7 Negociadores Peruanos (42.9%) consideran una ADAPTACION TOTAL.
4 de 7 Negociadores Peruanos (57.14%) consideran una ADAPTACION SOLO CULTURAL

Necesario
en culturas
de alte
contexto

No
adaptarse
presenta
riesge  en
comunicacié
ny ocasiona
incidentes
que frustran
la
negociacién

Interpretacion:

La Hipotesis deriva a la Adaptacion, donde segun el 42.9% debe ser TOTAL al

aumentar la probabilidad de éxito al generar un buen clima, por tratarse una cultura

de alto contexto, y el no hacerlo tiene como riesgo la frustracion total de la
negociacion. Sin embargo, el 57.14% establecen que debe ser SOLO CULTURAL

para lograr mayor receptividad por la parte china y debe priorizarse igualmente el

conocer las Restricciones y Marco Institucional que define los marcos de referencia

y limitaciones que la contraparte china enfrenta.
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OE2: “INTERPRETACION GENERAL”

Alineado a la Hipotesis (H1): “La Cultura Negociadora China INFLUYE en el Proceso

de Negociacion segun la percepcion de un Negociador Peruano™.

Se cumplio el OE2 de comprobar la Hipdtesis (H1): “La Cultura Negociadora
China INFLUYE en el Proceso de Negociacion segun la percepcion de un
Negociador Peruano”; con un 100% al afirmar que la Cultura Negociadora China
SI INFLUYE en el Proceso de Negociacion; y se descubre que esta DERIVA A
LA ADATACION, donde 42.9% indican que debe ser TOTAL mientras que
57.14% establecen que debe ser SOLO CULTURAL para lograr mayor
receptividad por la parte china y debe priorizarse igualmente el conocer las
Restricciones y Marco Institucional que define los marcos de referencia y

limitaciones que la contraparte china enfrenta.
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OE3: “Determinar las caracteristicas presentes del Proceso de Negociacién producto de
la influencia de las Dimensiones de la Cultura Negociadora China durante la negociacion
segun la percepcion de un negociador peruano RESPECTO a las Etapas de Pre
Negociacion, Negociacion Formal y Post Negociacion”.

Etapa Pre Negociacion: Preguntas 1, 12, 13, 14
llustracion 6: Resultado OE3: Etapa Pre Negociacion

P1. Segiin su percepcién;Considera importante el conocer la cultura P12. ;Es importante contar con la presencia de un
de la contraparte china antes de iniciar la negociacién? repr i mediario durante el p de negociacién?
Rspres-ntama
Mas conocedor
probabilidad membw de la I\
de o cultura china

adaplacion ¥ np2

ventzja
Identificaeisn Prescindble  si
de ambas paries se
ias, conocen @
formes  de X "
defensa  y “Intermediario/Representante nps ;::z: :"m“m,_
racionalidad NEGESARIO" Ejm funcionarios
intereses en [fores
chinos “Intermediario/Representante intamacicnales
———— PRESCINDIBLE"
Para generar
nfianza,

7
cor
squiliorio  y
guiar el
proceso
npé

.
T
F
g
H

- Preparacién
IMPORTANTE en
conocimientos sobre la
cultura china antes de

iniciar la negociacion

)
g
&

&
g

Tde? (100%) consi IMPORTANTE ade7 (57.1%) LO i NECESARIO.
Prepararse respecto a la cultura china antes de iniciar la negociacion 3de? i (42.9%) i PRESCINDIBLE
P14. ;Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacion P13. ;Consideran necesario para una Buena negociacién con los chinos
proporcionada a la contraparte no es exacta o no Se mantiene reallzeruaceptar|l|w!ac|onessoc|ales" ‘PUT que‘;
uniforme a lo largo de las reuniones?
np2

Después  da
haberse logrado
avances

nga de Para ganerar I ) significativos.

espacios de Socializacion Necesaria nps

cansidarado didlogo e

;wnu : =«  SIEXISTE EL incrementar

clf,:'ﬁ';m RIESGO de perder Emm";?; Socializacion Innecesaria

Por eso es credibilidad fluidez

necesario tornpo m

negociacion
durante toda
I

a
negociacion

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) consideran que S| EXISTE EL Sde? (71.4%) LO i NECESARIO.
RIESGO DE PERDER CREDIBILIDAD 2de7N iad, P (42.9%) id INNCESEARIO.
V.
Interpretacion:

Las Caracteristicas influenciadas en la Etapa de Pre Negociacion son: un 100% de consenso en “Preparacion en
Conocimientos sobre la Cultura Negociadora China” para identificar estrategias detras de los intereses chinos que
aumenta el éxito y facilita la adaptacion; 57.1% de consenso en “Presencia de un Intermediario/Mediador” como
NECESARIO para generar confianza por lo que debe ser conocedor o miembro d la cultura china aunque 42.9% lo
crean INNECESARIO cuando las partes se conocen o comparten grupo (como funcionarios en foros internacionales);
71.4% de consenso en “Socializacion” como NECESARIO para mayor fluidez en la negociacién aunque 28.6% lo
refiera INNECESARIO al poder postergarse hasta que se hayan logrado avances significativos; y 100% de consenso

en “Presentacion de Informacion Exacta” para no perder credibilidad.

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 39



N

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Cultura Negociadora China y su Influencia en el

Proceso de Negociacion segun la percepcion del

Negociador Peruano — Truijillo, 2019

Dimension Negociacion Formal: Preguntas 15, 17, 18, 19
llustracion 7: Resultado OE3: Etapa Negociaciéon Formal

P15. ¢Considera comin que los chinos no se muestren de acuerdo
con el precio ofrecido y busquen negociarlo?

Dificultad en
negociacian

- Escomunquelos
chinos busquen
regatear el precio

TdeT P (100%) que Si ES COMUN

que los chinos busquen regatear el precio

P17. ;Cémo describiria la toma de decisiones china durante la
negociacion?

¥
jerarquicas
al  buscar

aprobacion
de los

superiores
- Lentay Jerarquica

Tde? (100%) 1 que la Toma de
Decisiones China es LENTA Y JERARQUICA

P18. ;Coémo describiria la actitud china a la hora de realizer
concesiones para llegar a un acuerdo?

*  Actitud reacia

cccccc

C

P19. ;Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato
legal a comparacién del acuerdo verbal al final de la negociacién?

garantizar
cumplimiento

- Gran importancia

-

Tde? (100%) que los chinos Tde? i P (100%) 1 que le dan GRAN
tienen una actitud REACIA a otorgar GOHGBEIOHSS IMPORTANCIA
Interpretacion:

Las Caracteristicas influenciadas de la Etapa de Negociacion Formal son: con 100%

de consenso “Dificultad en Negociacion de Precio” por la cultura regateadora china,

100% en “Toma decisiones Lenta y Jerarquica” siendo lentas por el nivel de analisis

a las propuestas que busca consenso de todos los miembros y jerarquica al perseguir

la aprobacion de los superiores, 100% en “Actitud Reacia a Concesiones” por el

disgusto a chino a dar concesiones especialmente si involucran reducir margenes de

ganancia por lo que para obtenerlas se les debe mostrar el beneficio muto, . 100% en

“Importancia del Contrato Legal” al brindar proteccion y garantizar cumplimiento

como se espera que toda declaracién verbal formal durante la negociacion sea

considerada en el contrato.
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Dimension Post Negociacion: Pregunta 20

lustracion 8: Resultado OE3: Etapa Post Negociacion

P20. ;Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de
interés después de haberse firmado el contraro? Si es asi, ;a qué
cree que se debe?

Clausulas de Todo contrato es
contrato materia de
generales que |¢ | revision y

dejan mucho a la actualizacion

interpretacion

Buscan
reducir
puntos que
les genere
complicacio
nes.

= SIESPOSIBLE LA
RENEGOCIACION

7 de 7 Negociadores Peruanos (100%) consideran que Si ES
POSIBLE la renegociacion.

Interpretacion:

La Caracteristica influenciada en la Etapa de Post Negociacion son un 100% de
consenso en “Existencia de Renegociacion” por la posicion china sobre que todo
contrato es materia de actualizacion, por lo que la parte china busca reducir puntos
que le puedan generar complicaciones, lo cual es comun debido a que las mismas

clausulas del contrato suelen dejar mucho a la interpretacion.
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OE3: “INTERPRETACION GENERAL”

Alineado a la Variable Dependiente: “Proceso de Negociacion”

Se cumpli6 el OE3 de determinar las caracteristicas del Proceso de Negociacion
influenciadas por las Dimensiones de la Cultura Negociadora China presentes
durante la negociacion segun la percepcion de un negociador peruano RESPECTO
a su Etapa de Pre Negociacion con 100% de consenso en “Preparacion en
Conocimientos sobre la Cultura Negociadora China”, 57.1% en “Presencia de un
Intermediario/Mediador” aunque 42.9% lo crean INNECESARIO cuando las
partes se conocen o comparten grupo, 71.4% de consenso en “Socializacioén con
contraparte china” aunque 28.6% lo refiera INNECESARIO al poder postergarse
hasta que se hayan logrado avances significativos; y 100% de consenso en
“Presentacion de Informacion Exacta”; RESPECTO a su Etapa de Negociacion
Formal con 100% de consenso en “Toma decisiones Lenta y Jerarquica”, 100%
en “Actitud Reacia a Concesiones”, 100% en “Importancia del Contrato Legal”;
y RESPECTO a su Etapa de Post Negociacion con un 100% de consenso en
“Existencia de Renegociacion” por la posicion china sobre que todo contrato es

materia de actualizacion.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1  Discusion

Siendo el Objetivo General determinar de qué manera la Cultura Negociadora
China influye en el Proceso de Negociacion segun la percepcién de un Negociador Peruano
durante la negociacién chino-peruana; se procedié a levantar la informacién con la
aplicacion de un instrumento debidamente confiable (Coeficiente de Validez de Rangos
Corregido = 1.00) en una muestra exploratoria conformada por 7 Negociadores Peruanos
Internacionales con experiencia en la negociacion internacional con una contraparte china.
Asimismo, se enfrentd Limitaciones tales como una poblacién infinita sobre de la que no
existen registros exactos y de la cual se obtuvo solo una muestra exploratoria con rigurosos
criterios de seleccidn, una ubicacién geografica de la muestra un tanto inaccesible que
condiciono la eleccion del instrumento, y un corto periodo de tiempo de tres semanas para
la recoleccion de informacion.

Se logré el OE2 comprobandose la Hipotesis: “La Cultura Negociadora China

influye en el Proceso de Negociacion segun la percepcion de un Negociador Peruano”;
con un 100% de consenso al afirmar que la Cultura Negociadora China ST INFLUYE
en el Proceso de Negociacion; y hallandose que esta deriva a la Adaptacion del
Negociador — que al no ser percibida por la parte china puede ocasionar que esta detenga
la negociacion — , y la cual segin 57.14% debe ser “cultural” para lograr mayor
receptividad como también priorizarse el conocer las Restricciones y Marco Institucional
que la contraparte china enfrenta. Esto coincide con Rodriguez Seva (2013), quien sefiala
que las bases culturales chinas son determinantes en la negociacién con un chino ya que
su éxito o fracaso depende de la adaptacion del negociador a la cultura china y sus formas

de hacer negocios; a la vez que se acomoda a lo afirmado por Ogliastri & Salcedo (2008)
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sobre que un negociador peruano tiende a acomodarse a la forma de negociar de su
contraparte.

Se logré el OE1 determinandose la manifestacion de la Cultura Negociadora China

en su Dimension Confucianismo con 100% de consenso en la relevancia china por
construir relaciones y confianza para el acceso de concesiones, en su relevancia por la
comunicacion no verbal y contexto, en su ostentacion de poder para ser demandantes; y un
85.7% en su formalismo — aunque 14.3% sostiene que depende del contexto. Esto coincide
con Rodriguez Seva (2013) sobre que los chinos construyen relaciones cercanas donde los
favores siempre se devuelven, valoran acciones sobre palabras, demuestran poderio por la
creencia de la obediencia de la parte inferior a la superior, y priorizan la etiqueta por el
valor confucianista de respeto. Se obtuvo 85.7% de consenso en que los equipos chinos
son numerosos, algo justificado por Torres (2011) sobre que les da més confianza — sin
embargo, 14.3% indica que depende de la extension del tema. Se tuvo 25.6% de consenso
en que la comunicacion china es indirecta por tardarse en dar una negativa, algo sustentado
por Hall & Reed Hall (1990) como propio de su cultura de alto contexto — aunque 74.4%
la cataloga como “directa”, yendo acorde con McColl, Descubes, & Elahee (2017) sobre
que los chinos han adaptado sus formas de negociacion y comunicacion a Occidente. En
su Dimension Estratagemas de Sun Tzu hubo 100% de consenso en la presencia de
TACTICAS CHINAS con las que buscan hacer ceder a la contraparte siendo mayormente
presionando al ostentar su poder y manipular sefialando debilidades. Esto concuerda con
Torres (2011) sobre que su forma de negociar es nutrida por los Estratagemas de Sun Tzu
como el #2 que sefiala debilidades y #19 que manipular al enemigo — sin embargo, se
menciono una tercera tactica sobre Intimidacion mediante burla y uso de su idioma durante

la negociacion. Se obtuvo que solo 25.6% la catalogd como Competitiva mientras que
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74.4% la describe como Mixta. Esto es advertido por Ghauri, Pervez & Fang (1999) sobre
que la aparente “cooperatividad” china puede ser un Estratagema de Sun Tzu como el #17
que consiste en “dar al adversario algo para obtener un beneficio mayor”, o el #11 que
refiere a “hacer concesiones para conseguir el objetivo principal”. En su Dimension
Condicion Sociopolitica y Cultural China hubo un 100% de consenso en la ostentacion
china como potencia econdémica que emplea como mecanismo, y en la alineacion de los
intereses de los empresarios chinos con los objetivos de su gobierno de la Republica
Popular de China donde este es el accionista de la mayor parte de las empresas por lo que
no lo enfrentarian. Esto es descrito por Ghauri, Pervez & Fang (1999) sobre que los chinos
consideran politica estatal ofrecer su mercado como elemento de negociacion y hacer
negocios segun los planes del gobierno, al cual segun Garcia Tapia (2005), NO criticarian
o contradirian.

Se logrd el OE3 determinandose como producto de la influencia de la cultura

negociadora china en el proceso de negociacion, las siguientes caracteristicas en su Etapa
Pre Negociacion donde se obtuvo 100% de consenso en “Preparacion en Conocimientos
sobre la Cultura Negociadora China” para identificar estrategias chinas, y en “Presentacion
de Informacion Exacta” para no perder credibilidad. Esto es descrito por Rodriguez Seva
(2013) sobre que para hacer negocios exitosos con chinos es fundamental conocer sus
valores y tradiciones porque “es la llave que abre la puerta”, y por Ghauri, Pervez & Fang
(1999) respecto a que la presentacion de informacidn por el negociador es analizada por
los chinos como una demostracion de su sinceridad. Se tuvo 57.1% de consenso en
“Presencia de un Intermediario/Mediador” para generar confianza por lo que deberia ser
conocedor o miembro de la cultura china, aunque el 42.9% restante lo tacha de

“innecesario” cuando ambas partes son funcionarios 0 representantes en organismos
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internacionales — esto ultimo aludiendo a lo dicho por Graham & Lam (2003) sobre que
un intermediario solo es esencial cuando las partes son desconocidas o sin relacion alguna.
Se obtuvo un 71.4% de consenso en “Socializacion con contraparte china” para la fluidez
de la negociacion; algo avalado por Miles (2003) sobre la relevancia positiva de las
interacciones con los chinos para la negociacion, sin embargo, el 25.6% lo sefial6 como
“innecesario” al poder postergarse hasta que las negociaciones hayan avanzado”. En su
Etapa Negociacién Formal se obtuvo 100% de consenso en “Dificultad en Negociacion
de Precio” por la costumbre china de regatear, en “Toma decisiones Lenta y Jerarquica”,
en “Actitud Reacia a Concesiones” por el disgusto chino de ceder lo que implicaria el tener
que mostrarles el beneficio mutuo de que accedan, y en “Importancia del Contrato Legal”
donde los chinos esperan que toda declaracién verbal formal durante la negociacién sea
considerada en el contrato. Esto va acorde a lo dicho por Rodriguez Seva (2013) sobre la
cultura china de regateo, su dificil actitud al otorgar concesiones; y con Ghauri, Pervez &
Fang (1999) sobre la toma de decisiones china influida por su cultura de “evasion de
responsabilidad” que busca previo consenso de sus miembros y aprobacion de sus
superiores. En su Etapa Post Negociacion, se tuvo un 100% de consenso en “Existencia
de Renegociaciéon” donde los chinos buscan reducir los puntos que les genere
complicaciones; lo que es justificado por Rodriguez Seva (2013) como el concepto chino
que el contrato es solo un inicio de la cooperacién que para prosperar se necesita ir
modificando.

La Implicancia de esta investigacion radica en que da a conocer ciertos

descubrimientos que de cierta manera contradicen la teoria o los estereotipos existentes
sobre lo que implica negociar con un chino. El primero proviene de la Hipétesis, ya que al

comprobarla se obtuvo que aparte de derivar a la “Adaptaciéon Cultural” también es
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importante que el Negociador conozca las Restricciones y Marco Institucional que define
los marcos de referencia y limitaciones que la contraparte china enfrenta. EI segundo alude
que a pesar del “formalismo” y/o “etiqueta social” en las negociaciones con un chino, esto
dependeré del contexto, ya que no suele estar presente en el sector publico o negociando
con un mercader chino. El tercero indica que ain con lo comun que son los numerosos
equipos chinos, esto varia segun la extension del tema, ya que si este no lo justifica puede
interpretarse como “poco dominio del tema”. El cuarto sefiala que aparte de las tacticas
chinas descritas por los Estratagemas de Sun Tzu, también se contempla la tactica china
de intimidacion mediante burla y uso de su idioma durante la negociacion. Y el quinto
radica en que la “conocida” forma de negociar “cooperativa” china puede en realidad
tratarse de una tactica de negociacion que busca obtener “verdaderas” concesiones por
parte del negociador a cambio de otorgarle “pequefias” concesiones.

De esto se derivan puntuales Recomendaciones, como que el negociador peruano

no solo debe procurar una adaptacion cultural sino también buscar conocer las
Restricciones y Marco Institucional que su contraparte china pueda enfrentar; también
debe prestar particular atencion al contexto de la negociacion puesto que le ayudara a
prever el grado de formalismo; debe tomar en cuenta que un gran nimero de miembros en
el equipo chino en una negociacion cuyo tema no es tan extenso puede indicar “poco
dominio del tema”; debe mantener presente que la burla o el uso de su idioma nativo por
parte china puede tratarse de una tactica de intimidacion; y debe prever que todo acto o
concesion china aparentemente “cooperativa” o “colaborativa”, puede ser una tctica o

estratagema que busca aprovecharse.
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Conclusiones

En este trabajo de tesis se tuvo como Objetivo General determinar de qué manera
la Cultura Negociadora China influye en el Proceso de Negociaciéon segun la
percepcion del Negociador Peruano. Centrandose en este propdsito, como primera
instancia fue necesario determinar la manifestacion de la Cultura Negociadora
China, pretendiendo describir la forma china de negociar durante la negociacion
chino-peruana segun la percepcion del Negociador Peruano. Esto se alcanz6
mediante el logro del OE1, determinandose que la Cultura Negociadora China
se manifiesta durante la negociacion en su Dimension Confucianismo por el
100% de consenso en la relevancia china a la comunicacion no verbal y contexto,
en su ostentacion de poder para ser demandantes, en la construccion de relaciones
para facilitar concesiones, por 85.7% de consenso en la relevancia china al
formalismo y sobre sus numerosos equipos de negociacion, y por 74.4% de
consenso en su comunicacion directa. En su Dimension Estratagemas de Sun
Tzu por 100% de consenso en su uso de tacticas en su mayoria manipulando al
sefialar debilidades o presionando al ejercer su poder, y por 74.4% de consenso
indicando su forma de negociar mixta. En su Dimension Condicion Sociopolitica
y Cultural China por 100% de consenso en su actitud exhibicionista de su
condicion como potencia y la alineacidn de sus objetivos con los de su gobierno.
En segunda instancia, se requirié determinar si esta Cultura Negociadora China 'y
su manifestacion, llegaba a influir en el Proceso de Negociacion segun la
percepcién del Negociador Peruano, lo que en otras palabras significaba
comprobar la existencia de la influencia entre ambas variables. Esto se alcanz6

mediante el logro del OE2 en la comprobacion de la Hipdtesis al establecer que

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 48



A

e
}4 UNIVERSIDAD . , )
PRIVADA DEL NORTE Cultura Negociadora China y su Influencia en el
Proceso de Negociacién segun la percepcién del
Negociador Peruano — Truijillo, 2019

la variable independiente “Cultura Negociadora China” SI INFLUYE en la
variable dependiente “Proceso de Negociacion” segun la percepcion del 100%
de los negociadores peruanos participantes en las negociaciones
internacionales chino-peruanas; la cual a su vez deriva a una “Adaptacion
Cultural” del Negociador para lograr negociaciones exitosas con la contraparte
china. Como ultima instancia, y para la culminacion del cumplimiento del
Objetivo General de determinar de qué manera la Cultura Negociadora China
influye en el Proceso de Negociacion segun la percepcion del Negociador
Peruano, fue necesario establecer con precision el producto de esta influencia
mediante la determinacion de las caracteristicas dentro del Proceso de
Negociacion que se veian influenciadas. Esto estuvo contemplado en el logro del
OE3 respecto al “Proceso de Negociacion” determinando como producto de la
influencia de la cultura negociadora china en el proceso de negociacion, las
siguientes caracteristicas en su Etapa Pre Negociacion con 100% de consenso
en “Preparacion en Conocimientos sobre la Cultura Negociadora China” para
aumentar el éxito y facilitar la adaptacion, “Presentacion de Informacion Exacta”,
57.1% de consenso en “Presencia de un Intermediario/Mediador” para generar
confianza, y 71.4% de consenso en “Socializacion con contraparte China” para
mayor fluidez en la negociacion. En su Etapa Negociacion Formal con 100% de
consenso en “Dificultad en Negociacion de Precio”, en “Toma decisiones Lenta
y Jerarquica”, en “Actitud Reacia a Concesiones” por el disgusto chino a dar
concesiones especialmente si involucran reducir margenes de ganancia, y en
“Importancia del Contrato Legal” donde se espera que contenga los acuerdos

verbales declarados durante la negociacion. En su Etapa Post Negociacion con
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100% de consenso en “Existencia de Renegociacion” por la posicion china de
buscar reducir puntos que le generen complicaciones justificado en su creencia
que el contrato solo es el inicio de la cooperacion que se puede ir acomodando.
Finalmente, se concluye que la implicancia de esta investigacion radica en
descubrimientos que contradicen la teoria encontrada tales como: la importancia
de conocer las Restricciones y Marco Institucional que define los marcos de
referencia y limitaciones que la contraparte china enfrenta, el “formalismo” y/o
“etiqueta social” depende del contexto al no estar presente en el sector publico o
en la negociacion con un mercader chino, el nimero de miembros del equipos
chino varia segun la extension del tema ya que puede interpretarse como “poco
dominio del tema”, la presencia de la tactica china de intimidacion mediante burla
y uso de su idioma durante la negociacion, y que una forma de negociar

“cooperativa” china puede tratarse de una tactica que busca sacar ventaja.
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Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de Variables

ANEXOS

NEGOCIADORA

(Ghauri & Fang, 1999).

DEFINICION DEFINICION ps
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
El concepto de cultura La adaptacion del ¢Considera relevante las buenas relaciones y la construccion de confianza para
negociadora se deriva | marco de la Cultura Importancia de las relaciones lograr negociaciones efectivas y entablar acuerdos? ¢Por qué?
de la influencia de la Negociadora China personales (Guanxi)
cultura nacional de un | derivado del anlisis
pais y el grupo de contextual de los _ _
valores compartidos negocios A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o directos a la hora de mostrar o
por las personas internacionales, la Aversion al conflicto y comunicar su desacuerdo?
(naciones) que las cultura china, la necesidad de armonia
asemejan o las filosofia, la psicologia
desasemejan, enla | social y el pensamiento ¢Es importante tomar en cuenta la comunicacion no verbal o el contexto durante la
negociacion. (Lépez- | estratégico chino de la - negociacion?
Duarte, Vidal-Suérez | literatura del folklor Confucianismo Concepto Chino del Rostro o | ¢Considera que el rango o posicion de poder es algo que los chinos busquen
& Gonzalez-Diaz; chino; distinguieron Reputacién (Mianzi) resaltar? ¢ Es posible que su forma de negociar se vea afectada por esto?
2016) tres dimensiones,
trabajandose con las de:
Confucionismo, - — -
Estratagemas de Sun z,Cons@)era que e_l rango o posicion de podef es algo que los chinos busguen
Tzu.y Cor]o_llmon Respeto a la jerarquia resaltar? ¢ Es posible que su forma de negociar se vea afectada por esto?
Socio-Politica &
CULTURA Cultural China

Orientado al grupo

¢Es comudn que los equipos de negociacion chinos sean numerosos? ;Cémo los
describiria?

Estratagemas de Sun
Tzu

Estrategias

¢Como describiria la forma de negociar china: cooperativa, competitiva o una
mezcla de ambas? ;Por qué?

Tacticas

¢Es posible presenciar el uso de tacticas durante la negociacion internacional por
parte de los chinos para manipular o presionar a la otra parte? (Ejemplo: adulacion,
engafio, atacando puntos débiles, etc.)

Condicién Socio-
Politica & Cultural
China

Gran Mercado

¢Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual situacion econdmica,
liderazgo y/o atractivo mercado que representan durante las negociaciones
internacionales? Si es asi, ¢a qué cree que se debe esto?

Politicas,

Marco legal

Burocracia maoista

¢Considera que los intereses de las grandes empresas chinas estas alineadas con las
politicas o planes econdémicos de su respectivo gobierno?
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PROCESO DE
NEGOCIACION

El Proceso de
Negociacion es un
proceso dinamico en
el cual dos partes,
cada una con sus
propios objetivos,
buscan conseguir un
acuerdo mutuamente
aceptable sobre un
interés comun;
desarrollandose
eficientemente si
también existe
voluntad de las partes
de entenderse el punto
de vista de cada uno
que a la larga ayudara
a determinar qué es lo
que cada parte quiere;
lo cual se complica
aun mas al existir
barreras de idioma 'y
diferencias culturales
(Stark & Shyan Fam,
2005)

El Proceso de
Negociacion es un
proceso de interaccion
para la obtencion de
acuerdos que proveen
términos y condiciones
para el futuro
comportamiento de las
partes involucradas y
consta de tres etapas:
Prenegociacion,
Negociacién Formal y
Post-Negociacion
(Ghauri & Fang, 1999).

Prenegociacién

Cultura Negociadora China y su Influencia en el Proceso de Negociacion segun la

Busqueda de influencia

percepcion del Negociador Peruano — Truijillo, 2019

¢ Considera importante el conocer la cultura de la contraparte antes de iniciar la
negociacion internacional?

Presentacion

¢ Es frecuente contar con la presencia de un Representante y/o Mediador durante el
Proceso de Negociacidn con una contraparte china? De ser asi, ¢a qué cree que se
debe esto?

¢Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacién presentada o proporcionada
a la contraparte NO se presente exacta 0 no se mantenga uniforme a lo largo de las
sesiones de negociacion?

Discusion Informal

Construccion de Confianza

¢Considera necesario para una buena negociacion con los chinos, el realizar o
aceptar invitaciones sociales? ¢Por qué?

Negociacién Formal

Intercambio de informacion
relacionada a la tarea y
Persuasion

¢ Considera comun que los chinos no se muestren de acuerdo con el precio ofrecido
y busquen negociarlo?
¢Coémo describiria la toma de decisiones china durante la negociacién?

Concesidn y Acuerdo

¢Como describiria la actitud china a la hora de realizar concesiones para llegar a un
acuerdo?

¢Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato legal a comparacién
del acuerdo verbal al final de la negociacion?

Post-Negociacién

Implementacion de Acuerdo y
Nuevas rondas de negociacion

¢ Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de interés incluso después de
haberse firmado el contrato? Si es asi, ¢por qué cree usted que esto sucede?
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ANEXO 2: Formato de Cuestionario Autoadministrado Aplicado

La Cultura Negociadora China y su Influencia en el Proceso de Negociacion segin la Percepcién de un Negociador Peruano

La investigadora estd actualmente conduciendo un Proyecto de Investigacion sustentado en una Tesis de Bachillerato. El titulo de este
Proyecto de Investigacion de la Encuesta es “La Cultura Negociadora China y su Influencia en el Proceso de Negociacion segln la
Percepcion de un Negociador Peruano”. Como parte de esta Encuesta de Investigacion, se le solicita que complete las preguntas y las
reenvie. Su participacion es voluntaria y su decision de no participar no sera tomado en contra suya. Ademas, cualquier informacion que
usted provea seréd confidencial y almacenada en un lugar seguro por un periodo no mayor a dos afios. Al final de estos dos afios, toda

documentacion o informacién respecto a la Encuesta realizada por usted sera destruida.
Introduccidn de la Encuesta

China, a pesar de su gran crecimiento econémico, posee un mercado considerado como un gran reto para las compafiias y negociadores de

otros paises, especialmente aquellos provenientes de Occidente.

La presente investigacion se ha propuesto determinar de qué manera la Cultura Negociadora China influye en el Proceso de Negociacion

con un Negociador Peruano; refiriéndose especificamente a recolectar aquellos elementos percibidos por el negociador peruano.

El siguiente cuestionario contiene: 6 preguntas iniciales que buscan recolectar informacion demografica de los expertos, 11 preguntas
referentes a su percepcion sobre la forma de negociar china, y concluyendo con 9 preguntas sobre su percepcion acerca del proceso de

negociacién que implica negociar con una contraparte china.
Informacion General:
Instrucciones: Por favor, coloque una “X” en el espacio entre paréntesis que mejor lo describa.

¢Cual es su nacionalidad?
Peruana

Otra

Género

Masculino

Femenino

Por favor, provea su rango de edad.
20-29

30-39

40 -49

50-59

Otro

¢Cual es su nivel educativo?

Bachiller

Licenciatura

Maestria

Doctorado

¢Cudl de las siguientes opciones describe mejor su area de experiencia o conocimientos? (Solo elija una)
Marketing

Exportacién/Importacion

Administracion y Negocios

Economia

Embajada o Consulado o Cancilleria

Por favor, provea su rango de tiempo en su area de experiencia o conocimiento.
5-10 afios

10-15 afos
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15 afios en adelante

Respecto a su percepcion sobre la forma de negociar china:

Instrucciones: Por favor, responda las siguientes preguntas de la forma mas descriptiva que pueda.

1.
2.

10.

11.

¢Considera importante el conocer la cultura de la contraparte antes de iniciar la negociacién internacional?

Desde su punto de vista, ¢es importante que el negociador busque adaptarse a la forma de negociacion de su contraparte? ¢ Por
qué?

¢Considera relevante las buenas relaciones y la construccién de confianza para lograr negociaciones efectivas y entablar
acuerdos? ¢Por quée?

A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o directos a la hora de mostrar o comunicar su desacuerdo?

¢Es importante tomar en cuenta la comunicacion no verbal o el contexto durante la negociacion?

¢Considera que el rango o posicion de poder es algo que los chinos busquen resaltar? ¢Es posible que su forma de negociar se
vea afectada por esto?

¢Como describiria la forma de negociar china: cooperativa, competitiva 0 una mezcla de ambas? ¢Por qué?

¢Es comin que los equipos de negociacion chinos sean numerosos? ;Como los describiria?

¢Considera importante mantener un formalismo en el comportamiento durante la negociacion? ¢Por qué?

¢Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual situacién econémica, liderazgo y/o atractivo mercado que
representan durante las negociaciones internacionales? Si es asi, ¢a qué cree que se debe esto??
¢Considera que los intereses de las grandes empresas chinas estas alineadas con las politicas o planes econdmicos de su respectivo

gobierno?

Respecto a su percepcion sobre el proceso de negociacion con una contraparte china:

Instrucciones: Por favor, responda las siguientes preguntas de la forma mas descriptiva que pueda.

12.

13.
14.

15.
16.

17.
18.
19.
20.

21.

¢ Es frecuente contar la presencia de Representante y/o Mediador durante el Proceso de Negociacion con una contraparte china?
De ser asi, ¢a qué cree que se debe esto?

¢Considera necesario para una buena negociacion con los chinos, el realizar o aceptar invitaciones sociales? ;Por qué?

¢Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacién presentada o proporcionada a la contraparte NO se presente exacta 0 no
se mantenga uniforme a lo largo de las sesiones de negociacién?

¢Considera comun que los chinos no se muestren de acuerdo con el precio ofrecido y busquen negociarlo?

¢Es posible presenciar el uso de tacticas durante la negociacion internacional por parte de los chinos para manipular o presionar
a la otra parte? (Ejemplo: adulacidn, engafio, atacando puntos débiles, etc.)

¢Como describiria la toma de decisiones china durante la negociacién?

¢ Como describiria la actitud china a la hora de realizar concesiones para llegar a un acuerdo?

¢Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato legal a comparacion del acuerdo verbal al final de la negociacion?
¢Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de interés incluso después de haberse firmado el contrato? Si es asi, ¢por
qué cree usted que esto sucede?

Segun su perspectiva, ¢las diferencias culturales en la forma de negociar entre dos partes influyen en el como se llevara a cabo el

proceso de negociacion entre estas?
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ANEXO 3: Validacion de Expertos

Juicio de Experto #1.
Mg. Oscar Vilela Seminario

Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales de la Universidad Privada del Norte — Sede
Cajamarca

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, OSCAR VILELA SEMINARIO con Documento Nacional de Identidad N° 42929492
de profesion CONTADOR grado académico MAGISTER
con codigo de colegiatura 2750 labor que ejerzo actualmente como

COORD. DE CARRERA DE ADMINISTRACION Y en la Universidad Privada del Norte — Sede Cajamarca.
NEGOCIOS INTERNACIONALES

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el Instrumento, denominado
“Cuestionario Autoadministrado de la Percepcion de un Negociador Peruano sobre la Influencia de la
Cultura Negociadora China en el Proceso de Negociacidn ”, cuyo propdsito es determinar los elementos que
el Negociador Peruano PERCIBE que son influenciados en el Proceso de Negociacién por la Cultura
Negociadora de su contraparte China; a los efectos de su aplicacién a Negociadores Peruanos que posean
conocimientos o0 experiencia en la negociacion con una contraparte de nacionalidad china.

Luego de hacer las observaciones pertinentes a los items, concluyo en las siguientes apreciaciones.

Criterios evaluados Valoracioén positiva Valoracién negativa
MA(3) |[BA(Q) [AQ) PA NA
Calidad de redaccion de los items. X

Amplitud del contenido a evaluar.

X
Congruencia con los indicadores. X
X

Coherencia con las dimensiones.

Nivel de aporte parcial:

Puntaje total: (maximo 24 puntos) No aporta

Apreciacion total: ( ) puntos Noaporta: ( 0 )

Cajamarca, alos 30 dias del mes de Abril del 2019.

Apellidos y Nombres: VILELA SEMINARIO OSCAR JONATHAN
Documento de Identidad Nacional N° 42929492
Firma
Digital
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracion la letra o letras correspondiente al aspecto cualitativo que, segln su criterio, cumple o tributa
cada item a medir los aspectos o dimensiones de la variable en estudio. Las valoraciones son las siguientes:

MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A = Adecuado / PA= Poco adecuado / NA= No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccion, contenido, congruencia y coherencia en relacion a la variable de estudio. En la casilla de observaciones puede
sugerir mejoras.

entre estas?

Preguntas Valoracion Observaciones

Ne Items MA BA A PA NA

1 ¢ Considera importante el conocer la cultura de la contraparte antes de iniciar X
la negociacién internacional?

2 Desde su punto de vista, ¢es importante que el negociador busque adaptarse X
a la forma de negociacién de su contraparte? ¢ Por qué?

3 ¢ Considera relevante las buenas relaciones y la construccién de confianza para X
lograr negociaciones efectivas y entablar acuerdos? ¢Por qué?

2 A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o directos a la hora de mostrar o X
comunicar su desacuerdo?

5 ¢Es importante tomar en cuenta la comunicacién no verbal o el contexto X
durante la negociacién?

6 ¢ Considera que el rango o posicién de poder es algo que los chinos busquen X
resaltar? ¢ Es posible que su forma de negociar se vea afectada por esto?

7 ¢ Coémo describiria la forma de negociar china: cooperativa, competitiva o una X
mezcla de ambas? ¢Por qué?

8 ¢Es comun que los equipos de negociacién chinos sean numerosos? ¢Cémo X
los describiria?

9 ¢ Considera importante mantener un formalismo en el comportamiento durante X
la negociacién? ¢Por qué?
¢Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual situacién

10 | econdmica, liderazgo y/o atractivo mercado que representan durante las X
negociaciones internacionales? Si es asi, ¢a qué cree que se debe esto?

1 ¢ Considera que los intereses de Igs grandes empresas chirjas estas alineadas X
con las politicas o planes econémicos de su respectivo gobierno?
¢Es frecuente contar con la presencia de un Representante y/o Mediador

12 | durante el Proceso de Negociacién con una contraparte china? De ser asi, ¢a X
qué cree que se debe esto?

13 g,Consid_era_l ne_cesario para una buena negociacion con los chinos, el realizar o X
aceptar invitaciones sociales? ¢,Por qué?
¢Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacién presentada o

14 | proporcionada a la contraparte NO se presente exacta 0 no se mantenga X
uniforme a lo largo de las sesiones de negociacién?

15 ¢ Considera comun que los chinos no se muestren de acuerdo con el precio X
ofrecido y busquen negociarlo?
¢Es posible presenciar el uso de tacticas durante la negociacién internacional

16 | por parte de los chinos para manipular o presionar a la otra parte? (Ejemplo: X
adulacién, engafio, atacando puntos débiles, etc.)

17 || ¢Cdmo describiria la toma de decisiones china durante la negociaciéon? X

18 ¢Cémo describiria la actitud china a la hora de realizar concesiones para llegar X
a un acuerdo?

19 ¢Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato legal a X
comparacion del acuerdo verbal al final de la negociacién?
¢Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de interés incluso

20 | después de haberse firmado el contrato? Si es asi, ¢por qué cree usted que X
esto sucede?
Segun su perspectiva, ¢ las diferencias culturales en la forma de negociar entre

21 | dos partes influyen en el como se llevard a cabo el proceso de negociacion X

Total:

Evaluado por: (Apellidos y Nombres) VILELA SEMINARIO OSCAR JONATHAN

Fecha 30/04/2019

Documento de Identidad Nacional N° 42929492

Firma Digital

Juicio de Experto #2.
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N

Mg. Mercy Angulo Cortejana
Director de la Carrera de Administracion y Direccion Comercial de la Universidad Privada del Norte — Sede Trujillo

r

CONSTANCIA DE VALIDACION

qu A‘%lb ()ﬂ-L , con Documento
Nacional d’e ImM\k ’ﬂm’%i@ , de profesion /&MAVIH"IV& ,

grado académico d‘:é:V , con coédigo de colegiatura
labor que ejerzo actualmente como Cm(l[mcé/fa & ﬁHkm en la Universidad
Privada del Norte.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el Instrumento,
denominado “Cuestionario Autoadministrado de la Percepcion de un Negociador Peruano
sobre la Influencia de la Cultura Negociadora China en el Proceso de Negociacion”, cuyo
propdsito es determinar los elementos que el Negociador Peruano PERCIBE que son
influenciados en el Proceso de Negociacion por la Cultura Negociadora de su contraparte
China; a los efectos de su aplicacion a Negociadores Peruanos que posean conocimientos o
experiencia en la negociacién con una contraparte de nacionalidad china.

Luego de hacer las observaciones pertinentes a los items, concluyo en las siguientes

apreciaciones.
Criterios evaluados Valoracién positiva Valoraci6én negativa
MA(3) BA@2) [AQ) PA NA
Calidad de redaccion de los items. e
Amplitud del contenido a evaluar. e
Congruencia con los indicadores.
Coherencia con las dimensiones. =
Nivel de aporte parcial:
Puntaje total: (maximo 24 puntos) No aporta
Apreciacion total: ( ) punto, No aporta: ( )
Trujillo, a los 24 dias del mes de ﬂ[M j del 2019

Apellidos y nombres: W{,“‘l /A—RCL) @/ow DNI: WSK Firma
L \l \ Y
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracion la letra o letras correspondiente al aspecto cualitativo que segun su criterio,
cumple o tributa cada item a medir los aspectos o dimensiones de la variable en estudio. Las valoraciones son las siguientes:
MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A = Adecuado / PA= Poco adecuado / NA= No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccion, contenido, congruencia y coherencia en relacion a la variable de estudio. En la casilla de
observaciones puede sugerir mejoras.

Preguntas Valoracién Observaciones

N° items

1 ¢ Considera importante el conocer la cultura de la contraparte antes

de iniciar la negociacién internacional?

2 Desde su punto de vista, ;es importante que el negociador busque
adaptarse a la forma de negociacion de su contraparte? ¢,Por qué?

¢;Considera relevante las buenas relaciones y la construccion de

3 | confianza para lograr negociaciones efectivas y entablar acuerdos?

¢ Por qué?

4 A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o directos a la hora de

mostrar o comunicar su desacuerdo?

5 ;Es importante tomar en cuenta la comunicacién no verbal o el
contexto durante la negociacién?

¢ Considera que el rango o posicion de poder es algo que los chinos

6 | busquen resaltar? ;Es posible que su forma de negociar se vea

afectada por esto?

7 ¢Cémo describiria la forma de negociar china: cooperativa,
competitiva 0 una mezcla de ambas? ¢, Por qué?

8 ¢Es comin que los equipos de negociacion chinos sean numerosos?
£,Cémo los describiria?

9 ;Considera importante mantener un formalismo en el
comportamiento durante la negociacion? ;Por qué?

¢Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual situacion

10 econdmica, liderazgo y/o atractivo mercado que representan durante
las negociaciones internacionales? Si es asi, ;a qué cree que se

debe esto?

¢Considera que los intereses de las grandes empresas chinas estas

11 | alineadas con las politicas o planes econdémicos de su respectivo

gobierno?

¢Es frecuente contar la presencia de Representante y/o Mediador

12 | durante el Proceso de Negociacién con una contraparte china? De

ser asi, ;a qué cree que se debe esto?

13 ¢ Considera necesario para una buena negociacion con los chinos, el
realizar o aceptar invitaciones sociales?  Por qué?

¢+ Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacion presentada o

14 | proporcionada a la contraparte NO se presente exacta o no se

mantenga uniforme a lo largo de las sesiones de negociaciéon?

15 ¢ Considera comun que los chinos no se muestren de acuerdo con el
precio ofrecido y busquen negociarlo?

¢Es posible presenciar el uso de tacticas durante la negociacion

16 internacional por parte de los chinos para manipular o presionar a la
otra parte? (Ejemplo: adulacién, engafio, atacando puntos débiles,

etc.)

17 ¢Como describiria la toma de decisiones china durante la
negociacion?

18 ¢Como describiria la actitud china a la hora de realizar concesiones
para llegar a un acuerdo?

19 ¢Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato legal a
comparacion del acuerdo verbal al final de la negociacion?

¢Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de interés

20 | incluso después de haberse firmado el contrato? Si es asi, ¢por qué

cree usted que esto sucede?

Seglin su perspectiva, ¢las diferencias culturales en la forma de

21 | negociar entre dos partes influyen en el como se llevara a cabo el

proceso de negociacion entre estas?

Total:

BA A PA | NA

NN E

\

ST NINY OSSN N M N Y NS

Evaluado por: (Apellidos y Nombres)

D.N.L: gcﬂﬁ_%_ Fecha: Z_ﬁﬂ[ ]
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N

Mg. Linda Medina Campos o _
Docente Tiempo Completo de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales de la Universidad Privada
del Norte — Sede Trujillo

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, &g};a{? %em?zry 77@/’")7?« 62377’,&%3 , con Documento

Nacional de Identidad N° __90%65’ 26, de profesién /%41/7)7/157/%&'»’&\/(/ %/?OUC,‘K%{Q /
nternaciona

grado académico /71BA , con codigo de colegiatura
labor que ejerzo actualmente como é{&ﬁ? 7 , en la Universidad
Privada del Norte.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el Instrumento,
denominado “Cuestionario Autoadministrado de la Percepcion de un Negociador Peruano
sobre la Influencia de la Cultura Negociadora China en el Proceso de Negociacion”, cuyo
proposito es determinar los elementos que el Negociador Peruano PERCIBE que son
influenciados en el Proceso de Negociacién por la Cultura Negociadora de su contraparte
China; a los efectos de su aplicacién a Negociadores Peruanos que posean conocimientos o
experiencia en la negociacién con una contraparte de nacionalidad china.

Luego de hacer las observaciones pertinentes a los items, concluyo en las siguientes

apreciaciones.

Criterios evaluados Valoracion positiva Valoracion negativa
MA@3) |BAQ2) [AQD) PA NA

Calidad de redaccién de los items.

Amplitud del contenido a evaluar.

Congruencia con los indicadores.

NN}

Coherencia con las dimensiones.

Nivel de aporte parcial:

Puntaje total: (maximo 24 puntos) No aporta
Apreciacion total: ( ) puntos No aporta: ( )
Trujillo, a los 026 dias del mes de %9/ del 2019

- Apellidos y nombres://z/f"m &mﬂcz{ A’ "y zumg/ DNI: 0506136 Firma: ﬁf“:‘:ﬁ‘
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA PERTINENCIA DEL INSTRUMENTO

Instrucciones: Coloque en cada casilla de valoracion la letra o letras correspondiente al
aspecto cualitativo que segin su criterio, cumple o tributa cada item a medir los aspectos o
dimensiones de la variable en estudio. Las valoraciones son las siguientes:

MA= Muy adecuado / BA= Bastante adecuado / A = Adecuado / PA= Poco adecuado / NA= No adecuado

Categorias a evaluar: Redaccién, contenido, congruencia y coherencia en relacién a la
variable de estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir mejoras.

Preguntas

Valoracién

Observaciones

N

Items

BA

A

PA

NA

(Considera importante el conocer la cultura de la
contraparte antes de iniciar la negociacién
internacional?

(9]

Desde su punto de vista, jes importante que el
negociador busque adaptarse a la forma de
negociacion de su contraparte? ;Por qué?

(Considera relevante las buenas relaciones y la

construccion de  confianza para lograr |

negociaciones efectivas y entablar acuerdos?
;Por qué?

A su parecer, (los chinos son transparentes y/o
directos a la hora de mostrar o comunicar su
desacuerdo?

(Es importante tomar en cuenta la comunicacién
no verbal o el contexto durante la negociacion?

(Considera que el rango o posicién de poder es
algo que los chinos busquen resaltar? ;Es posible
que su forma de negociar se vea afectada por
esto?

NN RN NN X

(Coémo describiria la forma de negociar china:
cooperativa, competitiva o una mezcla de
ambas? ;Por qué?

(Es comun que los equipos de negociacion |

chinos sean numerosos? ;Como los describiria?

;Considera importante mantener un formalismo
en el comportamiento durante la negociacion?
;Por qué?

10

¢ Es posible que los chinos ofrezcan tecnologia o
acceso a su gran mercado durante las
negociaciones internacionales? Si es asi, ¢a qué
cree que se debe esto?

ANV ERN

—
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= |

(Considera que los intereses de las grandes |
11 | empresas chinas estas alineadas con las politicas ’ /
o planes econémicos de su respectivo gobierno? |
(Considera  necesario para una buena |
12 | negociacion con los chinos, el realizar o aceptar /
invitaciones sociales? ;Por qué?
(Existe el riesgo de perder credibilidad si la
informacién presentada o proporcionada a la J/
13 | contraparte NO se presente exacta o no se
mantenga uniforme a lo largo de las sesiones de
negociacién?
(Considera comiin que los chinos no se muestren
14 | de acuerdo con el precio ofrecido y busquen /
negociarlo?
(Es posible presenciar el uso de tacticas durante
la negociacién internacional por parte de los /
15 | chinos para manipular o presionar a la otra parte?
(Ejemplo: adulacion, engafio, atacando puntos
débiles, etc.)
16 ¢Como describiria la toma de decisiones china /
durante la negociacion?
17 ¢Coémo describiria la actitud china a la hora de |
realizar concesiones para llegar a un acuerdo?
¢Qué importancia considera que los chinos le
18 | dan al contrato legal a comparaci6n del acuerdo
verbal al final de la negociaciéon?
¢Es posible que los chinos busquen renegociar
{9 | puntos de interés incluso después de haberse v
firmado el contrato? Si es asi, jpor qué cree
usted que esto sucede?
Segilin su perspectiva, ;las diferencias culturales
20 |0 la forma de negociar entre dos partes influyen /
en el cdmo se llevard a cabo el proceso de
negociacion entre estas?

AN

N

Total:
Evaluado por: (Apellidos y Nombres)  //7atn« é)m/vJ P A Q-Uemm,
7

D.N.L: D06 36. Fecha: %/” Q/ 7 Firma: ﬂ,‘%&
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ANEXO 4: Validacion del Contenido del Instrumento por la Razén de Validez (CVR)

Validacién por el criterio del juicio de expertos.
. Aspectos generales.
1.1.Instrumento : Seccion del Cuestionario para medir la Cultura negociadora China
1.2.Autora : Acevedo Cueva, Nicole Alexandra
1.3.Expertos : 03

Il. Resultados de la validacién.

V1: Cultura negociadora

3 i . (til/ No , Promedio [ Condicion final de
Dimensiones Items Esencial X Valorde CVR CVR Resultado . ] K .,
importante dimensional la dimension

1. éConsidera relevante las buenas relacionesy la
construccion de confianza para lograr 3 0 1.000 1.000 Habilitado
negociaciones efectivas y entablar acuerdos? ¢Por
2. A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o
directos a la hora de mostrar o comunicar su 3 0 1.000 1.000 Habilitado
desacuerdo?
3. ¢Esimportante tomar en cuenta la
comunicacion no verbal o el contexto durante la 3 0 1.000 1.000 Habilitado
negociacion?
4. iConsidera que el rango o posicion de poder es
algo que los chinos busquen resaltar? ¢Es posible
que su forma de negociar se vea afectada por
esto?

1.000 Habilitada

3 0 1.000 1.000 Habilitado

Influencia del confucianismo

5. ¢Es comun que los equipos de negociacion
chinos sean numerosos? ¢ Codmo los describiria?
6. ¢Considera importante mantener un
formalismo en el comportamiento durante la 3 0 1.000 1.000 Habilitado
negociacion? ¢Por qué?

3 0 1.000 1.000 Habilitado

7. ¢Como describiria la forma de negociar china:
cooperativa, competitiva o una mezcla de ambas? 3 0 1.000 1.000 Habilitado
¢éPorqué?

8. ¢Es posible presenciar el uso de tacticas durante 1.000 Habilitada
la negociacién internacional por parte de los
chinos para manipular o presionar a la otra parte? 3 0 1.000 1.000 Habilitado
(Ejemplo: adulacion, engafio, atacando puntos
débiles, etc.)

9. éEs posible que los chinos pongan en
manifiesto su actual situacion econdmica,

Tzu

Existencia y utilizacién de
las estratagemas de Sun

liderazgo y/o atractivo mercado que representan 3 0 1.000 1.000 Habilitado
durante las negociaciones internacionales? Si es
asi, ¢a qué cree que se debe esto?

10. ¢ Considera que los intereses de las grandes
empresas chinas estds alineadas con las politicas o 3 0 1.000 1.000 Habilitado
planes econdmicos de su respectivo gobierno?
Validacion del instrumento 3 0 1.000 1.000 Habilitado 1.000 Habilitado

1.000 Habilitada

Condicion socio-politica
y cultural china

Teniendo en cuenta que:

Al haberse aplicado el coeficiente de validez de rangos (CVR) o indice de validez de contenido (IVC)

en los que se tiene que:
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CVR= IVC = =2

Donde:

CVR: Coeficiente de validez de rangos.

IVC: Indice de validez de contenido-

N: numero total de jueces.

n.: Numero de jueces que consideran que el item es esencial

Por otro lado, se tiene que el CVR corregido (CVR") esta dado por

cvr=YR4L

Y que segun Tristdn — Lopez Considera como aceptables los items cuyo CVR’ sea superior a 0.58.
para que los items pueden integrar el instrumento o el banco de items. Los items no aceptables deberan
ser revisados, corregidos y sometidos a un nuevo dictamen de parte de los jueces, panelistas o expertos
(Tristan-Lbpez, 2008).

I11. Decisién:

Teniendo en cuenta lo formulado por Tristan — Lopez, los items, las dimensiones son mayores 0.58, en

consecuencia, el instrumento esta habilitado para ser aplicado a la muestra seleccionada.

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Pag. 64
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Validacion por el criterio del juicio de expertos.

I Aspectos generales.
1.1.Instrumento : Seccion del Cuestionario para medir el Procesos de Negociacion
1.2.Autora : Acevedo Cueva, Nicole Alexandra

1.3.Expertos : 03

Il. Resultados de la validacién.

V2: Proceso de negociacion

_ ) (til/ No ) Promedio | Condicion final
Dimensiones Items Esencial ) Valor de CVR CVR Resultado ) ) ) b
importante dimensional |de la dimensién

1. éConsideraimportante el conocer la cultura de la
contraparte antes de iniciar la negociacion 3 0 1.000 1.000 Habilitado
internacional?

2. Desde su punto de vista, ¢es importante que el
negociador busque adaptarse a la forma de negociacion 3 0 1.000 1.000 Habilitado
de su contraparte? ¢Por qué?

3. Segun su perspectiva, ¢las diferencias culturales en la
forma de negociar entre dos partes influyen en el cémo 3 0 1.000 1.000 Habilitado
se llevard a cabo el proceso de negociacion entre estas?

4. ¢Es frecuente contar con la presencia de un 1.000 Habilitada
Representante y/o Mediador durante el Proceso de
Negociacion con una contraparte china? De ser asi, éa
qué cree que se debe esto?

5. ¢ Considera necesario para una buena negociacion con
los chinos, el realizar o aceptar invitaciones sociales? 3 0 1.000 1.000 Habilitado
¢Por qué?

6. ¢Existe el riesgo de perder credibilidad si la
informacidn presentada o proporcionadaa la

3 0 1.000 1.000 Habilitado

Pre negociaciéon

3 0 1.000 1.000 Habilitado
contraparte NO se presente exacta 0 no se mantenga

uniforme alo largo de las sesiones de negociacion?

7. ¢Considera comun que los chinos no se muestren de
acuerdo con el precio ofrecido y busquen negociarlo?
8. ¢Como describiria la toma de decisiones china
durante la negociacion?

. ¢Co ibirf i i i 1.000 Habilitada
9. ¢Cémo describiria la actitud china a la hora de realizar 3 0 1000 1000 Habilitado |

3 0 1.000 1.000 Habilitado

3 0 1.000 1.000 Habilitado

concesiones para llegar a un acuerdo?

10. ¢Qué importancia considera que los chinos le dan al
contrato legal a comparacion del acuerdo verbal al final 3 0 1.000 1.000 Habilitado
de la negociacion?

Negociacion formal

11. ¢Es posible que los chinos busquen renegociar
puntos de interés incluso después de haberse firmado
el contrato? Si es asi, épor qué cree usted que esto
sucede?

Post negociacion 3 0 1.000 1.000 Habilitado 1.000 Habilitada

Validacion del instrumento 3 0 1.000 1.000 Habilitado 1.000 Habilitado

Teniendo en cuenta que:

Al haberse aplicado el coeficiente de validez de rangos (CVR) o indice de validez de contenido (IVC)

en los que se tiene que:
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CVR= IVC = =2

Donde:

CVR: Coeficiente de validez de rangos.

IVC: Indice de validez de contenido-

N: numero total de jueces.

n.: Numero de jueces que consideran que el item es esencial

Por otro lado, se tiene que el CVR corregido (CVR") esta dado por

cvr=YR4L

Y que segun Tristdn — Lopez Considera como aceptables los items cuyo CVR’ sea superior a 0.58.
para que los items pueden integrar el instrumento o el banco de items. Los items no aceptables deberan
ser revisados, corregidos y sometidos a un nuevo dictamen de parte de los jueces, panelistas o expertos
(Tristan-Lbpez, 2008).

I11. Decisién:

Teniendo en cuenta lo formulado por Tristan — Lopez, los items, las dimensiones son mayores 0.58, en

consecuencia, La encuesta de la variable “Procesos de negociacion” estd habilitado para ser aplicado

a la muestra seleccionada.
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ANEXO 5: Consentimientos Informados Firmados por los Negociadores Peruanos Participantes

RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por la Srta. Nicole Alexandra
Acevedo Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracion y
Negocios Internacionales, de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede
Trujillo.

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura
Negociadora China influye en el Proceso de Negociacion con un Negociador Peruano; refiriéndose
especificamente a recolectar aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las
negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo
cual tomara aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozeo que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no sera usada para ningln otro proposito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un niimero de identificacion y por
lo tanto, seran anénimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios
virtuales seran eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno
para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacion de este estudio, o
la identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar
Maguifia Rivero, Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad
Privada del Norte — Sede Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico
omar.maguina@upn.edu.pe

Finalmente, entiendo que puedo pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando

éste haya concluido. Para esto, puedo contactar a la Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva al teléfono

(+51) 998970283.
Nombre del Participante TINEO NIEVES ANTHONY KEVIN
DNI 70753951

Fecha Eldia 02 delmesde JU,\}IO //ﬂ a‘ﬁgl(ll?;/;‘/\\

POR FAVOR, adjuntar su Firma Digital a continuacion: (/‘\'\< (/ <

ié"“
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RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacién, conducida por la Srta. Nicole Alexandra
Acevedo Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién y
Negocios Internacionales, de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede
Trujillo.

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura
Negociadora China influye en el Proceso de Negociacién con un Negociador Peruano; refiriéndose
especificamente a recolectar aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las
negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo
cual tomara aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozco que la informacién que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no serd usada para ningin otro propGsito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un niimero de identificacién y por
lo tanto, seran andnimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios
virtuales seran eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno
para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacién de este estudio, o
la identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar
Maguiiia Rivero, Director de la Carrera de Administracién y Negocios Internacionales en la Universidad
Privada del Norte — Sede Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico
omar.maguina@upn.edu.pe

Finalmente, entiendo que puedo pedir informacién sobre los resultados de este estudio cuando
éste haya concluido. Para esto, puedo contactar a la Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva al teléfono
(+51) 998970283.

Nombre del Participante M'(e“ ‘Y{ \j\‘\\ 0 ‘SC\\' Q
- 10571 6296
Fecha El dia 3 del mes de G ‘ 0 del afio 2019

POR FAVOR, adjuntar su Firma Digital a continuacién:

Acevedo Cueva, Nicole Alexandra Péag. 68



A

4 UNIVERSIDAD , ) )
| PRIVADA DEL NORTE Cultura Negociadora China y su Influencia en el Proceso

de Negociacion segun la percepcion del Negociador Peruano — Truijillo, 2019

RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacién, conducida por la Srta. Nicole Alexandra Acevedo
Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién y Negocios Internacionales,

de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede Trujillo.

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura Negociadora
China influye en el Proceso de Negociacion con un Negociador Peruano; refiriéndose especificamente a recolectar

aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo cual tomara

aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozco que la informacidn que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente confidencial

y no serd usada para ningun otro propésito fuera de los de este estudio sin mi consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un nimero de identificacion y por lo tanto,
serdn anénimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios virtuales seran

eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier momento y que

puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacién de este estudio, o la
identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar Maguifia Rivero,
Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad Privada del Norte — Sede

Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico omar.maguina@upn.edu.pe

Finalmente, entiendo que puedo pedir informacidn sobre los resultados de este estudio cuando éste haya

concluido. Para esto, puedo contactar a la Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva al teléfono (+51) 998970283.

Nombre del Participante Oscar Vilela Seminario

DNI 42929492

Fecha El dia 04 del mes de Mayo del afio 2019
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RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por la Srta. Nicole Alexandra

Acevedo Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracion y

Negocios Internacionales, de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede

Trujillo.

He sido informado (a) de qu
oceso de Negociacion con un Negociador Peruano; refiriéndose

e la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura

Negociadora China influye en el Pr
especificamente a recolectar aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las
negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo
cual tomara aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no serd usada para ningin otro proposito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un namero de identificacion y por
lo tanto, seran anonimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios
virtuales seran eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario
perjuicio alguno

en cualquier

momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree
para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacion de este estudio, 0
la identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), pu
Maguifia Rivero, Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad

Privada del Norte — Sede Trujillo, al teléfono +51) 049317197 o via correo electronico

Finalmente, entiendo que puedo pedir info
éste haya concluido. Para esto, puedo contactar a la Sr8: il Al AEPL3
(+51) 998970283.

edo contactar al Sr. Omar

e este estudio cuando

rmacion sobre los resultados d
do Cueva al teléfono

Nombre del Participante //}A e X

ﬁe 243 /5’"
DNI

06536, ]
Fecha Eldia g/aag dol mes de /-/4552 del aiio 2019
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RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por la Srta. Nicole Alexandra Acevedo
Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién y Negocios Internacionales,

de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede Trujillo.

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura Negociadora
China influye en el Proceso de Negociacién con un Negociador Peruano; refiriéndose especificamente a recolectar

aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo cual tomara

aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozco que la informacidn que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente confidencial

y no serd usada para ningun otro propésito fuera de los de este estudio sin mi consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas serdn codificadas usando un numero de identificacién y por lo tanto,
serdn anonimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios virtuales seran

eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier momento y que

puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacidon de este estudio, o la
identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar Maguifia Rivero,
Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad Privada del Norte — Sede

Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico omar.maguina@upn.edu.pe

Finalmente, entiendo que puedo pedir informacidn sobre los resultados de este estudio cuando éste haya

concluido. Para esto, puedo contactar a la Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva al teléfono (+51) 998970283.

Nombre del Participante José Alfredo La Rosa Basurco
DNI 10586432
Fecha El dia 06 del mes de Mayo del afio 2019

| ese D
L)

José/Alfredo La Rosa Basurco
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RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por la Srta. Nicole Alexandra
Acevedo Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién y
Negocios Internacionales, de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede
Trujillo. ;

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura
Negociadora China influye en el Proceso de Negociacion con un Negociador Peruano; refiriéndose
especificamente a recolectar aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las
negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo
cual tomara aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozeo que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no serd usada para ningin otro propdsito fuera de los de este estudio sin mi
consentimiento.

Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un nimero de identiﬁ/caci(m y por
lo tanto, seran an6nimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios
virtuales serdn eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno
para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacion de este estudio, o
la identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar
Maguifia Rivero, Director de la Carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Universidad
Privada del Norte — Sede Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico
omar.maguina@upn.edu.pe

Finalmente, entiendo que puedo pedir informaci6n sobre los resultados de este estudio cuando :

éste haya concluido. Para esto, puedo contactar a la Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva al teléfono

(+51) 998970283.

Nombre del Participante Qe h a (.‘)0\0 L Thameso Loy g e,
N {

i 466 SQSY2.

Fecha El dia 2  delmesde ey del afio 2019

POR FAVOR, adjuntar su Firma Digital a continuacidn:
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RECONOCIMIENTO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por la Srta. Nicole Alexandra
Acevedo Cueva (DNI 73637159), alumna cursante del Décimo Ciclo de la Carrera de Administracién y
Negocios Internacionales, de la Facultad de Negocios, de la Universidad Privada del Norte — Sede
Trujillo.

He sido informado (a) de que la meta de este estudio es determinar de qué manera la Cultura
Negociadora China influye en el Proceso de Negociacién con un Negociador Peruano; refiriéndose
especificamente a recolectar aquellas caracteristicas percibidas por el negociador peruano durante las
negociaciones con una contraparte china.

Me han indicado también que tendré que responder un Cuestionario de Preguntas Abiertas, lo
cual tomar4 aproximadamente entre 25 a 30 minutos.

Reconozco que la informacién que yo provea en el curso de esta investigacion es estrictamente
confidencial y no serd usada para ningin otro propésito fuera de los de este estudio sin mi

consentimiento.
Soy consciente que mis respuestas seran codificadas usando un niimero de identificacion y por

lo tanto, serén anénimas. Una vez recopiladas las respuestas y obtenidos los resultados, los cuestionarios
virtuales seran eliminados.

He sido informado (a) de que puedo hacer preguntas sobre el cuestionario en cualquier
momento y que puedo retirarme del mismo cuando asf lo decida, sin que esto acarree perjuicio alguno
para mi persona.

Me han indicado que, de tener preguntas sobre la veracidad de la realizacion de este estudio, o
la identidad de la investigadora (Srta. Nicole Alexandra Acevedo Cueva), puedo contactar al Sr. Omar
Maguifia Rivero, Director de la Carrera de Administracién y Negocios Internacionales en la Universidad
Privada del Norte — Sede Trujillo, al teléfono (+51) 949317197 o via correo electrénico

Finalmente, entiendo que puedo pedir informacion sobre los resultados de este e

(+51) 998970283.

Nombre del Participante /U/J é‘ CQ( 1002 /€ /2 ; ; s P
o /240 630
Fecha El dfa /O delmesde L

del afio 2019
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ANEXO 6: Transcripcion de las Respuestas del Cuestionario Por Pregunta

PREGUNTA 1: ;Considera importante el conocer la cultura de la contraparte antes

de iniciar la negociacion internacional? ¢ Por quée?

NP1 Si, porque de esa manera se busca un equilibrio en la negociacion. Por ejemplo, los
gestos, vestimentas, pueden influir en la percepcion y receptividad de la contraparte.
Este escenario puede ser determinante en el resultado de la negociacion, en tal
sentido estar al tanto de la cultura, costumbres, etc. de los demas interlocutores juega
un rol importante.

NP2 Si, ya que conocer la cultura de la contraparte permite tomar nota sobre aquellos
aspectos relevantes y fundamentales de su forma interactuar durante el proceso de
negociacion.

NP3 Si, debido a que mientras mas conozcamos a la contraparte, mas probabilidad de
éxito tendremos.

NP4  Si. brinda ventaja antes de ofertar y/o contra ofertar debido a que nos adelantamos a
sus intereses, formas, estrategias y comportamiento en los negocios.

NP5 Relevante, pero mas importante es conocer el marco institucional en el que opera la
contraparte, pues eso define sus marcos de referencia y las limitaciones que enfrenta
(o la perspectiva que tiene sobre nuestra parte)

NP6 Si, es sumamente importante conocer la cultura de la contraparte antes de negociar.
Esto se debe a que este factor determinara la forma de actuar, la forma de defenderse
y la racionalidad detras de las tematicas de interés de tu contraparte. Conocer acerca
de la manera en que podria reaccionar o responder, te permitira adaptarte y ganar
ventaja.

NP7 Si. Es la mejor manera de tener negociaciones mas fructiferas

PREGUNTA 2: Desde su punto de vista, ¢es importante que el negociador busque

adaptarse a la forma de negociacion de su contraparte? ¢ Por qué?

NP1 No necesariamente adaptarse, pero cuando menos debe buscar un equilibro, de modo
tal que la contraparte sea receptiva. Adaptarse implicaria probablemente aceptar
posiciones en la negociacion, lo cual no seria del todo conveniente y podria poner en
desventaja al negociador.

NP2 Si, es esencial toda vez que el inicio de un proceso de negociacion tiene como
objetivo finalizar dicho proceso con un resultado positivo en la materia negociada

para ambas partes. En ese sentido, adaptarse a la forma de pensar y ser de la
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PREGUNTA 3: ;Considera relevante las buenas relaciones y la construccion de confianza

para lograr negociaciones efectivas y entablar acuerdos? ¢Por qué?

NP1 Si, porque de esa manera los tratos que se concretan no se dilatan y ademas puede servir
como referente para futuras negociaciones entre los mismos miembros.

NP2 Si, porque el primer paso para continuar con un proceso de negociacion es la interaccién
entre ambas partes. En efecto, trasmitir confianza y construir una buena relacion ayuda a
mantener el proceso de negociacién vigente y que ambas partes busquen en llegar a puntos
de consenso.

NP3 Si, porque sin confianza lo que conlleva a una buena relacién, no se pueden establecer
acuerdos efectivos ni sostenibles.

NP4 Un escenario de negociacién ganar-ganar con base en la empatia, siempre fomentara las
alianzas efectivas en el largo plazo. Incluso si toma tiempo.

NP5  Si, de otro modo los acuerdos no son creibles

NP6 Si. Las buenas relaciones permiten que se avancen en las negociaciones o que se lleguen a
puntos medios. Si no se tiene confianza en la otra parte, uno se encontrara renuente a ceder,
aunque sea ligeramente, en su posicion y esto impedira a conseguir consensos.

NP7 Los chinos buscan relaciones de largo plazo. Para ello, es indispensable construir confianza

PREGUNTA 4: A su parecer, ¢los chinos son transparentes y/o directos a la hora de mostrar o

comunicar su desacuerdo?

NP1 Podria describirlos como negociadores directos a la hora de comunicar una posicion o
desacuerdo y analiticos, a la hora de considerar lo propuesto por la otra parte.

NP2 El arte de la negociacion implica ofertas y contra ofertas en cualquier ambito (compra-venta
de bienes, redaccion de acuerdos, etc), lo cual conlleva a que ambas partes tomar ventaja de
la informacion asimétrica inmersa durante el proceso. En ese sentido, adoptar alguna
conducta como un mostrar un desacuerdo, podria ser una posicién para alcanzar un mayor
beneficio. Por lo expuesto, concluyo que los chinos, al igual que cualquier negociador
podria adoptar una posicién (desacuerdo) para alcanzar una ventaja. No obstante, podria ser
gue dicho desacuerdo resulte ser una conducta real, la cual solo se podra conocer en la
medida que se cuente con mayor informacion sobre el proceso.

NP3 No son directos y ante una negativa, acostumbran a dar muchos rodeos.

NP4 No. Sin embargo, no es malintencionado su actuar, sino todo lo contrario ya que para ellos
constituye parte de una eficiente estrategia de negociacion.

NP5 Si

NP6 Si, lo son.

NP7 Son directos a la hora de comunicar su desacuerdo.
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PREGUNTA 5: ¢ Es importante tomar en cuenta la comunicacion no verbal o el contexto
durante la negociacion?
NP1 Si, porque eso puede permitir inferir si la contraparte muestra disconformidad, descontento
respecto a algin componente particular de la negociacion. De esa manera, se puede adaptar
el modo de negociar y ver de reformular algunas propuestas o posiciones.
NP2 Si, ya que no comunicacion no verbal y el contexto durante la negociacion revela aspectos
relevantes que se deben tomar en cuenta para tomar ventaja sobre el proceso de negociacion.
NP3 Si, por ejemplo sentarse al borde de la silla como sefial de respeto, el contacto visual
acertado y no deliberado, entre otros, los cuales permitiran que la negociacion se desarrolle
de manera eficaz.
NP4 Si, es fundamental en cultural de alto contexto.
NP5  Si, pero no es determinante. Algunos negociadores modifican u ocultan sus manerismos no
verbales
NP6 Si. Una inadecuada comunicacién no verbal o el no saber en que contexto (politico,
economico, social o hasta personal) se encuentra tu contraparte, podria impedir que se
avance correctamente.
NP7 Por supuesto
PREGUNTA 6: ¢Considera que el rango o posicidn de poder es algo que los chinos busquen
resaltar? ¢ Es posible que su forma de negociar se vea afectada por esto?
NP1 Definitivamente, puesto que no dudan a la hora de mostrar que tienen una posicién mas
ventajosa, y por lo tanto ser mas demandantes.
NP2 Si, toda vez que si la contraparte cuenta con una posicién de poder de negociacion fuerte,
esta no tendra ningun problema en dar a conocer dicha ventaja y la misma le permitird
adoptar una conducta diferente al momento de negociar.
NP3 Si, se debe considerar la jerarquia. Si se desea negociar con el gerente general de una
empresa China, pues deberia ir el representante del mismo rango de la empresa peruana.
NP4 Si. Su cultura negociadora es altamente jerarquica. La negociacion queda afecta. Sin
embargo, dependera de la contraparte negociadora el como pueda sacar ventaja.
NP5 Si, tienen una autoimagen de potencia mundial y act(ian sobre esa base
NP6 Si, en los ultimos afios, China ha buscado posicionarse como una pieza fundamental en el
desarrollo econémico y politico en el mundo (sobre todo en la region asiatica). Los
negociadores chinos suelen incluir esta variable al momento de sus intervenciones.
NP7 Si, tienen la costumbre de dar a demostrar su posicion privilegiada, si es que la tienen,

durante la negociacion.
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PREGUNTA 7: ;Cémo describiria la forma de negociar china: cooperativa, competitiva o una

mezcla de ambas? ¢Por qué?

NP1 Una mezcla de ambas por referencias. Pueden mostrar posicién que soporte la idea o
propuesta del negociador de otro pais, sin embargo, ante eventuales temas particulares
pueden preferir hacer resaltar su posicion, haciendo que esta prime.

NP2 Competitiva, porque tiene como objetivo la maximizacion del propdsito de la negociacion,
con lo cual incluyen varios puntos y clausulas en la negociacion que les permita ofrecer y
exigir puntos especificos que derivan en la maximizacién de su beneficio.

NP3 Pienso que su estilo de negociacion es competitiva porque buscan obtener mayores
beneficios a bajo costo.

NP4  Un poco de la primera cuando se trata de organizar los detalles dentro de su propio grupo.
Distributiva, sin embargo, con la contraparte.

NP5 Mezcla. Su politica de no interferencia y busqueda de aliados genera ciertos niveles de
cooperacion

NP6 Su forma de negociar es una mezcla de ambas. Depende de la contraparte a la que se
enfrenten para determinar por cual de los dos formas se van a inclinar. Mayormente cuando
se trata de otra potencial mundial, suelen ser mas competitivos.

NP7 Una mezcla de cooperatividad y competitividad. Depende del oponente.

PREGUNTA 8: ¢ Es comun que los equipos de negociacion chinos sean numerosos? ¢ Cémo los

describiria?

NP1 He notado que generalmente los negociadores asiaticos se desenvuelven en equipos. Al
menos los negociadores chinos van en grupos, N0 NUMerosos pero tampoco es un equipo
reducido. Presumo que existe una diversificacion marcada en cuanto a funciones o
delegacion de actividades particulares por cada miembro que compone el equipo.

NP2 No necesariamente los equipos chinos de negociacion son numerosos, ya que eso podria
entenderse en un bajo conocimiento sobre el tema de negociacién, por lo cual dependera
mucho del tema de negociacion, ya que si el tema de negociacién se enmarca en un Tratado
de Libre Comercio (TLC), lo cual implica numerosos capitulos que son materialmente
detallados y especificos, podria ser que la negociacion requiera la conformacion de un
equipo numeroso.

NP3 Si, es usual que no se negocie con una persona, sino con equipos de negociacion, quienes
deberan llegar a un consenso.

NP4 Si. No en la totalidad de los casos, pero gustan de incluir la opinion del equipo.

NP5 Suelen ser relativamente numerosos
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PREGUNTA 9: ;{Considera importante mantener un formalismo en el comportamiento

durante la negociaciéon? ¢Por qué?

NP1 Si porque de esa manera uno no se arriesga a que la contraparte perciba que el negociados es
invasivo o no estd manteniendo cierto nivel de respeto.

NP2 Depende el tema de negociacion, si este se encuentra dentro del &mbito publico seria
razonable contar con un grado de formalismo elevado. Sin embargo, si el tema es referente a
un tema de finanzas de mercado de capitales (por ejemplo) podria darse conforme los
negociadores crean conveniente.

NP3 Si, debido a que los formalismos generan seriedad y confianza.

NP4 Si, ya que gustan de trato ceremonioso y protocolar. Atienden mucho los detalles no
verbales.

NP5 Si, la cultura asiatica tiende a ser mas formal

NP6 Si, el formalismo es muy relevante. La falta de esta variable podria llevar a que la
contraparte se sienta incomoda o que considere que uno no cuenta con el suficiente
conocimiento técnico para seguir defendiendo su posicion.

NP7 Es muy importante porque demuestra seriedad de ambas partes

PREGUNTA 10: ¢Es posible que los chinos pongan en manifiesto su actual situacion

econdmica, liderazgo y/o atractivo mercado que representan durante las negociaciones

internacionales? Si es asi, ¢a qué cree que se debe esto?

NP1 Si, porque al ser un mercado en auge, buscan atraer inversionistas o concretar acuerdos que
impulsen el flujo comercial en diferentes sectores (manufactura, mineria, turismo,
transporte, etc.)

NP2 Si, ya que contar con una situacion econémica prospera y en crecimiento garantiza en cierto
modo la sostenibilidad y prosperidad de los capitales de la contraparte.

NP3 Si, porque buscan presumir como estrategia de negociacion. Asi, la contraparte se debilitara
y cedera.

NP4 A decir verdad, es de las primeras cartas que ponen sobre la mesa. Gustan de ostentar su
poderio en todo &mbito posible.

NP5  Si, pues son un mercado atractivo. Esto es un hecho, no una "impresion™

NP6 Si. Incluir estas variables en la negociacion les permite contar con mayor poder de
negociacion.

NP7 Es caracteristico de los chinos el ostentar su poder en la negociacion.
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PREGUNTA 11: ¢ Considera que los intereses de las grandes empresas chinas estan alineados

con las politicas o planes econémicos de su respectivo gobierno?

NP1

NP2

NP3

NP4

NP5

NP6
NP7

Las economias de ambos gobiernos difieren por caracteristicas demograficas, ventajas
comparativas, generacion de valor agregado, etc. Sin embargo hay sectores productivos para
los cuales la negociacion con China permitiria impulsar el crecimiento. Al menos las
inversiones mineras tienen una participacion China activa en Per(. Asimismo, el acceso a
tecnologia, metalurgia, facilita los procesos industriales efectuados en Perd. En cuanto al
mercado habilitado para Peru en China prima la agroindustria y la textil. En tal sentido se
desenvuelve un intercambio dindmico.

Si, ya que la economia de un pais marca el objetivo primordial como un total, lo cual
conduce la toma de decisiones de los inversionistas.

Si, el gobierno trabaja de la mano con los empresarios para beneficio comdn.

Si y dicho interés atiende, prioritariamente a los intereses de China en la IED en vista que,
tanto la UE como Estados Unidos han bloqueado y/o cancelado varias negociaciones en este
ambito.

Si, el gobierno es accionista de la mayor parte de empresas. No parece que deseen
enfrentarse a su gobierno abiertamente.

Si, totalmente.

Efectivamente, los chinos operan segun los requerimientos de su empresa, y esta opera

segun lo que su gobierno dictamine.
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PREGUNTA 12: ¢ Es importante contar con la presencia de algiin Representante,
Intermediario y/o Mediador durante el Proceso de Negociacion con una contraparte china?
De ser asi, ¢a qué cree que se debe esto?

NP1 Siporque de esa manera se genera un equilibro entre las partes, en tanto existe una persona
gue guia el proceso y mantiene el orden.

NP2 Es importante en la medida que dificulte la comunicacion llevar a cabo la negociacién. No
obstante, si no es relevante se podria omitir dicho mediador en la medida que ayudaria la
mejorar los lazos entre las partes negociadoras.

NP3 Si, porque los Chinos no negocian con alguien que no conocen, asi que prefieren utilizar a
un mediador en quien confien.

NP4  Si. De preferencia un conocedor de dicha cultura u otro ciudadano Chino debido a la
familiaridad que se crea con mayor rapidez.

NP5 No es relevante. Al menos en las negociaciones que se dan en marco internacional
tratandose con representantes de sus respectivos gobiernos para entablar acuerdos o tratados
internacionales.

NP6 No, no es necesario.

NP7 Por razones de idioma, deberia contarse con un buen intérprete y traductor.

PREGUNTA 13: ¢ Considera necesario para una buena negociacion con los chinos, el realizar

0 aceptar invitaciones sociales? ¢ Por qué?

NP1 Considero que es buen complemento porque permite generar espacios de dialogo que no se
centren Unicamente en los formalismos de la negociacion. Esta situacion puede generar que
exista mayor confianza en las sesiones de negociacion posteriores de modo que haya mas
fluidez y menos dilaciones en los procesos.

NP2 Si, ya que ellos tomar en cuenta bastante el conocer parte de la cultura occidental y seria
visto con una buena intencion tener ese detalle.

NP3 Si, ya que, esto permite que nos conozcan y posteriormente que confien en nosotros.

NP4  Si. Acelera el cierre de los vinculos de confianza.

NP5 No es imprescindible

NP6 Solamente cuando se trate de eventos que resalten su cultura. El participar en los mismos
permitird demostrar el respeto hacia su pais.

NP7 No, hasta que se hayan logrado avances significativos en la negociacién
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PREGUNTA 14: ¢ Existe el riesgo de perder credibilidad si la informacién proporcionada a la
contraparte NO se presente exacta 0 no se mantiene uniforme a lo largo de las reuniones de
negociacion?

NP1 Si, al momento de negociar se debe ser riguroso y analitico. Confirmar o negar una posicion
deben mantener esa linea de principio a fin. De otra manera, la contraparte puede considerar
poca seriedad en la negociacion.

NP2 Si, ya que no brindar informacién exacta o poco uniforme merma la confianza de la
contraparte para tomar decisiones o su seriedad dentro del tema.

NP3 Si, se debe considerar informacion completa y uniforme durante las negociaciones.

NP4  Definitivamente.

NP5  Si. Puede traer consecuencias negativas en el trato que se recibe por parte de ellos, ya que se
mostraran poco dispuestos a ser mas cooperativos.

NP6 Si, totalmente. No solo en el caso chino sino en cualquier negociacion.

NP7 Definitivamente. Se crea una reputacion de no contar con informacion confiable

PREGUNTA 15: ¢ Considera comun que los chinos no se muestren de acuerdo con el precio

ofrecido y busquen negociarlo?

NP1 Considero que los chinos son regateadores por excelencia, ya que siempre piensan que el
precio que se les ofrece no es el “justo” y que la otra parte intenta salir beneficiada.

NP2 Si, ya que ambas partes de la negociacion son conscientes que el precio lanzado por
cualquiera de ellos siempre busca llevarse el excedente.

NP3 Si, porque los Chinos regatean desde el principio.

NP4 Regatear es un arte en su cultura.

NP5 Su forma de negociar siempre incluye el regateo.

NP6 Como cualquier negociacidn, la contraparte buscara sacar ventaja, y en el caso chino, eso
casi siempre consiste en regatear el precio.

NP7 Si. Es parte de su estilo negociador el ser regateadores.
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PREGUNTA 16: ¢ Es posible presenciar el uso de tacticas durante la negociacion internacional
por parte de los chinos para manipular o presionar a la otra parte? (Ejemplo: adulacion,
engafio, atacando puntos débiles, etc.) Por favor, de ser asi, describalo.

NP1 En mi experiencia he percibido que intentan manipular a la otra parte para que esta ceda,
especialmente sefialando las diferencias o debilidades o su posicién de desventaja.

NP2 Desde el punto de vista del sector publico, no he presenciado dichos comportamientos
sefialados en la pregunta. No obstante, siempre se busca sacar ventaja dentro de la
negociacion, la igual que otra parte.

NP3  Si, los Chinos son grandes negociadores y conocedores de su potencial.

NP4  Si, la agresividad, risas complices y el uso de su idioma en medio de la negociacion a fin de
intimidad y ajustar los términos a su favor.

NP5  Si, presién basada en poder o respaldo politico. Pero no es exagerado.

NP6 Cierta tendencia a manifestar el poder y posicion politico-econémico para lograr sumision
de la otra parte.

NP7 Tienden a dar de demostrar su poder pretendiendo que la otra parte ceda.

PREGUNTA 17: ; Como describiria la toma de decisiones china durante la negociacioén?

NP1 Siempre esta orientado a buscar obtener mas beneficios y son muy analiticos con toda oferta
0 propuesta que reciben antes de tomar una decision, lo que hace que en algunas ocasiones
se demoren.

NP2 Actitud conforme a la maximizacion del tema propuesto (rebajar precios, modificar
clausulas de garantia o del apertura comercial)

NP3 Los negociadores Chinos toman su tiempo para decidir, asi que se debe ser muy paciente y
tener en cuenta quién firmo el acuerdo para hacer valer la jerarquia.

NP4 Eficientes, directas y sumamente agudas.

NP5 Decisiones corporativas, usualmente los negociadores no parecen tener muchos grados de
libertad

NP6 Tajante y jerarquica.

NP7 Muy reflexivas y al estilo del ajedrez
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PREGUNTA 18: ; Como describiria la actitud china a la hora de realizar concesiones para

llegar a un acuerdo?

NP1 Sireconocen que ya no pueden seguir obteniendo beneficios para ellos mismos, y ya
lograron asegurar al menos uno de sus principales puntos de interés, pueden mostrarse
flexibles.

NP2  Actitud conforme a la maximizacion del bienestar social.

NP3 Los Chinos son grandes negociadores y no dan concesiones facilmente.

NP4  Son reacios a ceder si ello implica reducir margenes de ganancia. Sin embargo, saben
distinguir lo justo de lo que no lo es (Hay que hacérselos notar).

NP5 Razonable

NP6 Depende de la contraparte a la que se enfrenten y la materia a ser negociada. En ciertas
ocasiones, suelen no sentirse muy comodos al dar concesiones.

NP7 No dan puntada sin hilo

PREGUNTA 19: {Qué importancia considera que los chinos le dan al contrato legal a

comparacion del acuerdo verbal al final de la negociacion?

NP1 ES de suma importancia para ambas partes porque les brinda proteccion.

NP2 Total relevancia al contrato legal ya que dicha mecanismo garantiza el cumplimiento del
contrato por ambas partes. No obstante, consideran que cualquier declaracion verbal formal
se encontrara después alineada mediante un contrato legal.

NP3 Los Chinos son respetuosos de la ley, por lo que cumpliran con lo estipulado en los
contratos, siempre y cuando las mencionadas clausulas sean especificas.

NP4 Mucha. Son pegados a la letra y respetuosos de las reglas.

NP5 El acuerdo legal es més importante

NP6 Es muy importante para ellos que todo lo que previamente se haya acordado verbalmente se
traduzca en el acuerdo.

NP7 Ambos son importantes
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PREGUNTA 20: ¢Es posible que los chinos busquen renegociar puntos de interés incluso

después de haberse firmado el contrato? Si es asi, ¢por qué cree usted que esto sucede?

NP1 Sies posible que pretendan cambiar algin término en el cual reconocieron que les puede
traer complicaciones y esperan ser atendidos amparandose en el hecho que ya se asegurd el
negocio al firmar el contrato, por lo que seguir solicitando no los podria en una situacion de
riesgo.

NP2 Si, ya que podria darse el caso que no se realizo la debida diligencia sobre el tema
correspondiente y desean reducir o suprimir el punto que generaria perdidas.

NP3 Pienso que se debe a que la mayoria de los Chinos prefieren plasmar clausulas generales y
dejar mucho a la interpretacién en los contratos.

NP4 Siempre lo intentan a fin de lograr algun beneficio descuidado en la negociacion previa.

NP5 No es algo comln, pero de suceder, suele ser por puntos que pasaron por alto y les acarrea
problemas después

NP6 No suele ocurrir este caso, salvo que sea una materia muy especifica y de suma importancia
para China.

NP7 Todo contrato es materia de revision y actualizacidn. y esto no es una excepcion para los
chinos.

PREGUNTA 21: Segun su perspectiva, ¢las diferencias culturales en la forma de negociar

entre dos partes influyen en el cémo se llevara a cabo el proceso de negociacion entre estas?

NP1 Si, la cultura, costumbres, creencia, habitos son determinantes en la ruta que sigue una
negociacion. Eso puede determinar si la negociacion se prolonga o si las decisiones se toman
de manera inmediata.

NP2 Si, ya que las diferencias culturales podrian resultar relevantes para la contraparte y de no
ver la adaptabilidad respectiva, podrian negarse a seguir con el proceso de negociacion.

NP3 Si, debemos entender las diferencias culturales para adaptarnos a ellas, pero apoyandonos en
los puntos en comun y potenciarlos.

NP4  Si. en términos de tiempo, forma, estrategias y por ende, resultados.

NP5 Si, las diferencias culturales influyen en el proceso de negociacién. No
necesariamente de forma negativa.

NP6 Definitivamente, porque el negociador tendra que adoptar su forma y su proceso habitual de
negociacién seglin su oponente.

NP7 Si, influye totalmente.

ANEXO 7: Procesamiento de Datos Cualitativos

Objetivo Especifico N.1
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Tabla 2
Dimension “Confucionismo” en la Negociacion

Cultura Negociadora China y su Influencia en el Proceso
de Negociacion segun la percepcion del Negociador Peruano — Truijillo, 2019

Economistas

Preguntas -
Internacionales

Negociadores
Internacionales

Respuestas

npl, np2, np5, np6
Relevancia de mantener buenas P, hp<, NP>, NP

relaciones y construir confianza

npl, np2

np2, np6

np5

Comunicacion de desacuerdo npl, np2, nps, np6

np2

npl

Importancia de comunicacion np1, np2, np5, npé

no verbal y contexto
npl, np2, np6

np6

np5

1’ 2’ 51 6
Rango y posicion de poder npl, np2, np5, np
np5, np6

np2, np6
npl, np2

Equipos de negociacion np1, np5, np6

np3, np4, np7

np7

np3

np4

np7

np4
np3
np3, np4, np7

np3

np4

np3, np4, np7

np4

np3, np4
np3, np4, np7

Relevancia de las buenas relaciones y la
construccion de confianza

Tendencia a buscar relaciones de largo
plazo

No dilatacion de tiempo, sostenibilidad y
vigencia del contrato, a la vez como
referencia para futuras negociaciones

Proporciona acceso a concesiones por
parte china.

Fomenta alianzas efectivas a largo plazo

Proporciona credibilidad al acuerdo.

Comunicacion directa de desacuerdo

Mecanismo  para alcanzar  mayor
beneficio o ventaja en la negociacion.

Analiticos a la hora de considerar
propuestas de la contraparte.

Comunicacion no directa
Muchos rodeos antes de dar una negativa.

Importancia de la comunicacién no verbal
y contexto de la negociacién.

Identificacién de la posicion respecto a
algun punto de la negociacion del que el
negociador puede sacar ventaja y lograr
una negociacion eficaz.

"Comprender mas alld de lo dicho",
puesto que, al no hacerlo, se llega
obstaculizar la negociacion.

Primordial en wuna cultura de Alto

Contexto
No determinante, ocultamiento o
modificacion de manerismos no verbales.

Rango o Posicion resaltado

Derivado de la autoimagen de potencial
mundial

Consecuente en la forma de negociar.
Utilizado como posicion de poder de
negociacién  fuerte para ser mas
demandantes.

Acorde a la cultura altamente jerarquica

Equipos de negociacién numerosos.
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npl, np5, np6 np3, np4 Busqueda de consenso del equipo y
manejo del tema de negociacion al
diversificar y/o dividir las funciones,
conocimientos y actividades a cada

miembro.
np2 Cantidad dependiente de la extension del
tema de negociacion como los TLC.
Formalismo durante npl, np5, np6 np3, np4 Importancia al formalismo y etiqueta
negociacién durante la negociacién
npl, np6 np3, np7 Muestra que el negociador es respetuosos,
serio, confiable.
np5 np4 Acorde a su cultura que gustan por un
trato formal, ceremonioso y protocolar
np2 Dependiente del contexto del tema de

negociacion
Lo "no habitual" en el Confucianismo detectado es la Comunicacién Directa de Desacuerdo por parte de los Chinos.

Tabla 3
Dimension “Estratagemas de Sun Tzu” en la Negociacion
Economistas Negociadores
Preguntas . - Respuestas
Internacionales Internacionales
. npl, np5, np6 np4 Cooperativos y competitivos
Forma de negociar
npl Soporte a  propuestas  del
negociador, pero inflexibles a
ceder a puntos de interés.
np5, np6 np7 Dependiente de la posicion y/o
poder de la contraparte
np4 Cooperativos entre los miembros
de su equipo, pero Distributivos
con el negociador.
np2 np3 Forma de negociar Competitiva
por la basqueda de obtencién de
beneficios a  bajo  costo,
maximizacion de beneficios.
TActicas durante la npl, np5, np6 np3, np4 Presencia de tacticas durante la
negociacion negociacion
np3 Debido a su gran habilidad de
negociacion y potencial
np2 Busqueda de obtener ventaja de la
contraparte
npl, np5, np6 np7 Ejercer presion al manifestar la

posicion de poder politico-
econdmico; y manipulacién al
sefialar diferencias o debilidades,
para que esta ceda.
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np4 Intimidacion mediante la
agresividad, risas complices o
burla, y el uso de su idioma en
medio de la negociacion para
ajustar los términos a su favor.

Tabla 4
Dimension “Condicion Sociopolitica y Cultural China” en la Negociacion
Economistas Negociadores
Pregunta . . Respuestas
Internacionales Internacionales
Alarde chino de situacion npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Mecanismo o estrategia de atraccion de
econdmica, liderazgo y/o inversiones y concretacion de acuerdos
atractivo de mercado al ostentar su poderio o su posicion que
garantiza sostenibilidad y prosperidad.
np6 Otorga mayor poder negociacion
np4, np7 Ostentacion de poderio en todo lo
posible
Alineacion de intereses npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Gobierno chino marca los objetivos
chinos con su politica o primordiales como un total que
plan econémico conducen la toma de decisiones e
gubernamental intereses de sus inversionistas o
empresarios, para obtener un beneficio
comun.
Objetivo Especifico N.2
Tabla 6
Influencia de la Cultura Negociadora China en el Proceso de Negociacion
Economistas Negociadores
Pregunta - . Respuestas
Internacionales Internacionales
Reconocimiento de la npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Existe influencia de la Forma de Negociar
Influencia de la Cultura China en el Proceso de Negociacion.
Negociadora en el Proceso
de Negociacion
npl np4 Influencia en la ruta de negociacién como
la Duracién del Proceso y el Tiempo de la
Toma de Decisiones.
np5, np6 np4 Influencia en la Forma, Estrategias y
Resultados del Proceso de Negociacion.
np2 np3 Los chinos pueden decidir no continuar
con el proceso al no ver adaptacion por
parte del negociador.
Tabla 7
Adaptacion a la Cultura Negociadora China en el Proceso de Negociacion
Economistas Negociadores
Pregunta - . Respuestas
Internacionales Internacionales
Reconocimiento de la np2, npé np4 Importancia de la adaptacion a la forma de
Importancia de Adaptarse negociacién de los chinos.
a la Cultura Negociadora
China
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np2 Aumenta probabilidad de éxito al generar
buen clima y mejorar la Posicién de
Negociacion al interiorizar la forma de
pensar para prever actuar.

np6 Los riesgos de la no adaptacion son el
error a la hora de comunicar algin punto
0 mensaje, y el ocasionar incidentes que
frustren totalmente la negociacion.

np4 Necesario en culturas de Alto Contexto
como la China.

npl, np5 np3 Importante hasta cierto punto para el
negociador adaptarse a la forma de
negociacion de la contraparte.

np7 Entenderla si, pero no adaptarse.

npl Hasta el punto de vista cultural para lograr
receptividad de la contraparte,

np3 Mantener el Enfoque Ganar-Ganar
np5 Relevancia en que el negociador conozca
las Restricciones y Marco institucional
chino.
Objetivo Especifico N.3
Tabla 9
Caracteristicas Influenciadas en la Dimension Prenegociacion
Economistas Negociadores
Preguntas . . Respuestas
Internacionales Internacionales
Conocer la Cultura de la contraparte  npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Importancia de conocer la cultura china antes
antes de iniciar la Negociacion de iniciar la negociacion internacional.
Internacional
npl Determinante  en la  Percepcién vy
Receptividad de la contraparte respecto al
negociador.
np2, np6 np4 Identificacion de los aspectos fundamentales
de la Forma de Interactuar/Actuar de la
contraparte
np7 Mejor forma de tener negociaciones
fructiferas
np6 np4 Identificacion de las Estrategias, Forma de

Defensa y la Racionalidad detrds de los
Intereses de la contraparte.

np6 np3, np4 Mas probabilidad de éxito, adaptacion y
ventaja al negociador.
np5 Relevancia posterior al Marco Institucional

en el que opera la contraparte.

Presencia de un Representante y/o npl np3, np4, np7 Si es IMPORTANTE la presencia de un
Mediador durante el Proceso de Representante, Intermediario o Mediador
Negociacion con una contraparte

china
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npl np3 Para generar equilibrio, guiar el proceso,
mantener el orden y generar confianza;
especialmente cuando a la contraparte china
no le agrada negociar con alguien que no
conocen.

np7 Para los inconvenientes que pueden surgir en
la comunicacion al tener idiomas diferentes,
se requiere un buen traductor o intérprete

np4 De preferencia un conocedor de dicha cultura
u otro ciudadano Chino debido a Ia
familiaridad que se crea con mayor rapidez.

np2, np5, np6 NO es IMPORTANTE la presencia de un
Representante, Intermediario o Mediador.
npl, np2, np6 np3, np4 Para generar espacios de didlogo sin los

formalismos de negociacion e incrementar
mayor confianza para que exista mas fluidez
y menos dilataciones en el proceso de
negociacion.

Realizacion o aceptacion de
invitaciones sociales para buena
negociacion con chinos

np5 NO es IMPRESCINDIBLE.
np7 Después de haberse logrado avances
significativos en la negociacion
Riesgo de perder credibilidad en npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Riesgo de ser considerado como un
presentacion de informacion no negociador poco serio, no digno de
uniforme a los chinos confianza. Por lo que se debe considerar

informacion completa y uniforme durante las
negociaciones.

Tabla 10
Caracteristicas Influenciadas en la Dimension Negociacion Formal
Economistas Negociadores
Preguntas . . Respuestas
Internacionales Internacionales

Desacuerdo y negociacion npl, np2, np5, np6 np3, np4, np7 Los chinos son regateadores al pensar que el

en el precio precio ofrecido no es el justo y que el
negociador pretende salir beneficiado a
costa de ellos.

Toma de decisiones china npl np3, np4 Toma de decisiones lenta al ser sumamente
analiticos y agudos con toda oferta o
propuesta que reciben.

np7 Toma de decisiones reflexivas.
npl, np2, np6 np4 Toma de decisiones eficientes, tajantes y
directas orientadas a maximizar sus
beneficios.
np5, npé Toma de decisiones corporativas y
jerarquicas.

Concesiones chinas para np3, np4 No dan concesiones facilmente, reacios a

lograr acuerdo ceder si implica reducir margenes de

ganancia. No se sienten comodos dando
concesiones.
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np6 np3 Grandes negociadores que no dan
concesiones facilmente.

np5 Razonables

npl Flexibles después de asegurar puntos de
interés

np2 np4 Saben distinguir lo que es justo de lo que no

es, con una actitud al bienestar social o
conjunto, por lo que se les debe hacer notar.

Contrato legal vs Acuerdo npl, np2, np5 np3, np4, np7 Suma importancia al brindar proteccion y
verbal garantizar cumplimiento del contrato,
pegados a letra y respetuosos de la ley o
reglas.
np2, np6 Cualquier declaracion verbal formal se vera
reflejada y/o alineada mediante un contrato
legal.
Tabla 11
Caracteristicas Influenciadas en la Dimension Post Negociacion
Economistas Negociadores
Preguntas | - - Respuestas
nternacionales Internacionales
Renegociacion de puntos de npl, np2, np5, np6 np4 Al buscar cambiar, reducir o suprimir
interés post firma de contrato puntos o términos que puede traer

complicaciones o generar pérdidas. Y asi
lograr un beneficio descuidado en la
negociacion previa.

np3 Clausulas de contrato generales que
dejan mucho a la interpretacion.
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