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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene un prisma transcultural de enfoque
cualitativo, descriptivo, no experimental, cuyo objetivo es analizar las caracteristicas de la
Cultura China en las Negociaciones Internacionales chino-peruanas, segun la perspectiva
del negociador peruano. Se realiz6 un muestreo no probabilistico por criterios, obteniendo
una muestra de 10 negociadores peruanos expertos en el area de investigacion, quienes
participaron de una entrevista a profundidad individual. Se utiliz6 el Software de analisis
de datos cualitativos Atlas.ti como recurso para determinar los siguientes resultados: el
confucionismo se presenta a traves de la construccion de relaciones interpersonales asi
como la armonia y cuidado de reputacion; el taoismo, busca la simplicidad de los términos
comerciales y no muestra adaptacion total a la cultura negociadora peruana; y los
estratagemas de guerra, se presentan por medio de estrategias de superioridad, asi como de
ataque y ganancia de terreno. El estudio concluyé que todas las caracteristicas de la cultura
china se muestran altamente en el perfil del negociador chino y por ende en las
negociaciones chino-peruanas. Asimismo, todas ellas se presentan en las etapas de las

negociaciones internacionales.

PALABRAS CLAVES: Cultura China, Negociacién, Negociaciones Internacionales
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ABSTRAC

The present research work has a transcultural prism of qualitative, descriptive, and
non-experimental approach, which objective is to analyze the characteristics of the Chinese
Culture in the Chinese-Peruvian International Negotiations, based on the Peruvian negotiator
perspective. A non-probabilistic sampling by criteria was carried out, obtaining a sample of
10 peruvian negotiators, experts in the research area, who participated in an individual in-
depth interview. The Atlas.ti qualitative data analysis software was used as a resource to
determine the following results: Confucianism is presented through the construction of
interpersonal relationships as well as harmony and care of reputation; Taoism, seeks
simplicity of commercial terms and does not show total adaptation to the Peruvian
negotiating culture; and war stratagems are presented through strategies of superiority, as
well as attack and gaining ground. The study concluded that all the characteristics of the
Chinese culture are highly shown in the profile of the Chinese negotiator and therefore in
the Chinese-Peruvian negotiations. Likewise, all of them are present in all stages of

international negotiations.

KEYWORDS: Chinese Culture, Negotiation, International Negotiations
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

El presente estudio pretende aportar evidencia empirica al campo transcultural de
los negocios analizando las caracteristicas de la Cultura China que se presentan en las
Negociaciones Internacionales, a través de la perspectiva del negociador peruano en Lima
del afio 2023. La investigacion subdivide la Cultura China en sus subcategorias
Confucionismo, Taoismo y Estratagemas de Guerra; y se pretende precisar su presencia y
relevancia en las negociaciones internacionales y sus etapas. Con ello, el propoésito es
servir de referencia a negociadores gubernamentales o empresariales, al profesorado,
importadores o exportadores individuales a concretar una negociacion exitosa con una

contraparte china.

En la actualidad, el dinamismo de la globalizacion avanza aceleradamente
afectando la politica, economia, sociedades y tecnologias. A nivel mundial, segin De La
Garza, Guzman y Hernandez (2009), sus efectos han sido positivos o negativos
dependiendo la filosofia nacionalista o global de cada pais. Sin embargo, el comercio
mundial es creciente (UNCTAD, 2021), debido a las ventajas competitivas que cada
nacién complementa en la demanda global. En este aspecto, Passaris (2006) define que la
globalizacion econdmica se traduce en la integracién a través del comercio internacional
de productos y servicios. Por ello, es de gran importancia conocer las implicancias que
envuelven un acercamiento internacional. De La Garza et al. (2009) en su articulo
“Consideraciones culturales y personales en torno a las negociaciones internacionales”,
indican que ante cualquier pacto o alianza entre dos personas o compafiias se hace uso de

un recurso donde ambas partes determinan sus objetivos a alcanzar: la Negociacion.

Respecto a las negociaciones internacionales es importante precisar que esta se da

Chéavez Quispe, L. Pag. 11
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en un contexto transcultural. Milburn (1998) define la negociacién como un medio de
discusion entre partes que desean llegar a un consenso en asuntos de diversas indoles, que
pueden ser el establecimiento de objetivos, permutas o hasta posibles situaciones que los
pongan en riesgo; y asi solucionar diferencias. Basada en esta premisa es que Fisher
(2003), adapta este concepto en un contexto global para definir la negociacion
internacional como un encuentro transcultural donde partes de paises originarios
desiguales convergen en un dialogo y toman decisiones para finalizar en un convenio. Para
que se cumpla con la especificidad de ser internacional, Manzur (2010) agrega que los
individuos o grupos, ademas de tener nacionalidades diferentes, el objetivo, efecto y

marco regulatorio de la negociacion deben ser de indole supranacional.

Phatak y Habib (1996) en su articulo “The dynamics of international business
negotiations” mencionan que las negociaciones son precedentes de toda transaccion
internacional comercial, sin ellas no se podrian concretar compras y ventas
internacionales, joint ventures, tratados o licencias. De igual forma, Castro (2014), indica
que la relevancia de las negociaciones aumenta debido a una mayor participacion de las

empresas en el mercado global.

Ghauri y Usunier (1996) contemplan las negociaciones internacionales en tres
etapas: la prenegociacion, que comprende la busqueda de informacion sobre la contraparte
y presentacion formal ante ella; la negociacion, cuando se realiza el intercambio de
propuestas y firma del acuerdo; y finalmente, la post-negociacion, cuando se implementa y

monitorea el acuerdo.

Cabe destacar que, con el incremento de compafiias que negocian con una
contraparte extranjera (Homburg, Krohmer, Cannon y Kiedaisch, 2002), en un contexto de

politicas comerciales, las naciones también inician rondas de negociacion con la finalidad

Chéavez Quispe, L. Pag. 12
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de crear acuerdos comerciales que faciliten el dinamismo de comercio entre ellos
(Sanchez, 2016). Como ejemplo, a nivel mundial existen Acuerdos Bilaterales como el
Tratado de Libre Comercio (En adelante, TLC) TLC Pera-China (2010), Acuerdos
Regionales como el Mercosur (1991) o Tratado de Libre Comercio de América del Norte
(1992) (En adelante, TLCAN); y multilaterales como la Organizacién Mundial de

Comercio (1995) (En adelante OMC).

Por otro lado, cuantiosos estudios indican que parte fundamental de las
negociaciones internacionales recae en el factor cultural (Castro, 2014; Fisher, 2003;
Moser, Migge, Lockstroem y Neumann, 2011; Ribbink y Grimm, 2014; Zhang y
Constantinovits, 2016; Zhu y Gao, 2013). Conceptualizando la cultura, Harris (1990),
define este término como una serie de costumbres y normas sociales aprendidas en
colectivo, que abarcan sentimientos, conductas y juicios de las personas. Por ello, Brett y
Thompson (2016) en su investigacion “Negotiation” enfatizan que es necesario tener en
cuenta que los comportamientos, pensamientos y actitudes de los individuos son ajenos
entre los miembros, debido a la transculturalidad. Es asi que, dependiendo el contexto en
que un individuo se haya desarrollado interpersonalmente en una sociedad, es como
también concede diferentes grados de importancia a aspectos particulares durante una
negociacion (Castro, 2014).

La cultura en las negociaciones comerciales internacionales es la caracteristica de
mayor importancia (Torres, 2010). Zhang y Constantinovits (2016) en su articulo “A study
of principled negotiation based on the Chinese harmony thought” manifiestan que el
conocimiento del trasfondo cultural entre las partes es de suma consideracion para evitar
choques culturales; pues es una de las principales razones por lo que las negociaciones

fracasan. Ademas, afiade que aspectos politicos, econémicos y geogréaficos influyen en la

Chéavez Quispe, L. Pag. 13
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diferencia cultural entre Oriente y Occidente.

En el comercio a nivel mundial, China se ha convertido en un actor muy
importante. Segun Li, Karande y Zhou (2009), en los Gltimos diez afios, China ha dedicado
sus esfuerzos en modernizar su disefio legislativo con la intencidn de incrementar su
productividad, mantenerse estable politicamente, mejorar sus niveles econdmicos y tener
una mayor apertura comercial. Como consecuencia de dichos cambios, y a efectos de la
globalizacién, existe una mayor frecuencia de relaciones comerciales entre empresas
chinas y empresas occidentales (Barnes, Yen y Zhou, 2011; Wang, Siu y Barnes, 2008).
Segun el ranking de liderazgo de la OMC, en el 2022 fue el primer exportador y segundo

importador a nivel global.

China representa una de las culturas mas antiguas. Su herencia milenaria impacta
en muchos aspectos de su comportamiento. Yen, Barnes y Wang (2011) indican que entre
chinos y occidentales existen diferencias culturales como la construccién de relaciones

sociales y tradiciones histéricas que mantienen hasta la actualidad.

Respecto a la Cultura China, es milenaria y trascendental en su sociedad; teorizada
principalmente por ser una cultura colectivista y de alto contexto (Fang, 2014). Sus raices
filoséficas son consideradas como el origen de las principales caracteristicas chinas. El
Confucionismo, Taoismo y Estratagemas de Guerra representan la columna vertebral de su

cultura (Fang, 2006; Sebenius y Qian, 2008).

El Confucionismo es considerado como un conjunto de normas sociales orientada a
construir una personalidad ideal, apta para dirigir integramente y consciente de su historia
(Ma, Dong, Wu, Liang y Yin, 2014). Se basa en sus principales valores: el guanxi o las
relaciones interpersonales, que consiste en el uso de buenas préacticas, confianza mutua

(Zhao, Cheny Li, 2020) y hacer la relacion trascendental en el tiempo (Jin, Yu y Kang,

Chéavez Quispe, L. Pag. 14
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2013); el mianzi o concepto del rostro, que refiere al cuidado de la reputacion (Ladegaard,
2011), evitando la confrontacion (Chuah, Hoffmann y Larner, 2014); el respeto por la
jerarquia, que es la distancia de poder existente entre las posiciones de una organizacién
(Moser et al., 2011) o por el respeto a personas de mayor edad (Bjoerkman y Schaap,
1994); y por ultimo, la orientacion de grupo que consiste en actuar como parte de un

colectivo y ser obediente a sus responsabilidades (Moser et al., 2011).

El Taoismo es la creencia en la relacion entre el ser humano y la naturaleza,
mediante la “no accion”; es decir, sin interferir en el contexto natural (Ren y Zhu, 2015).
Principalmente, se aprecian los valores de la simplicidad y la flexibilidad. Xingy Sims
(2011), indican que la personalidad del lider taoista se basa en la sencillez siguiendo el
principio de “Wu Wei” (no forzar las cosas). Se sostiene que, a cuanto mas reglas y
rigurosidades, las personas adoptan un comportamiento mas elusivo ante ellas (Ma y Tsui,
2015). Asimismo, el taoismo usa el agua como metéfora de su dualidad y flexibilidad; esta
puede ser blanda o invisible, pero tiene gran poder de adaptarse e influenciar en otros
elementos (Lin, Liy Roelfsema, 2018). A esta ultima se le atribuye el principio de “Yin
Yang.”

Por altimo, las Estratagemas de Guerra o “Ji” son el centro de la personalidad
competitiva del chino (Faure, 1998; Liu, 2017). Son herencia del militar estratega y
filésofo Sun Tzu, que bajo la influencia de su libro “The Art of War” se crean textos
sucesivos presentado el pensamiento estratégico chino en combate (Fang, 2006). VVon
(2008), analiza el texto popular “Las 36 estratagemas chinas” en un ambiente empresarial
y concretiza el juicio de la sociedad china en lidiar con adversarios y vencer situaciones
peligrosas. Las 36 estratagemas chinas comprenden estrategias y tacticas que usan la

audacia humana china en usar recursos indirectos para sacar ventaja de la contraparte.
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Estas se dividen en: estratagemas de superioridad, de confrontacion, de ataque, para

situaciones de confusion, para ganar terreno y para situaciones desesperadas (Yuan, 2009).

La cultura china ha ido evolucionando durante siglos, pero su principal tradicion y
distincién de otras culturas es sostener sus valores. Estas intervienen en su vida diaria; asi

como también impactan en los negociadores chinos y sus decisiones (Mujtaba, 2013).

Considerando la Cultura China y las Negociaciones Internacionales se encuentran

antecedentes relevantes en el tema de estudio.

Chuah et al. (2014) en su articulo de investigacion “Chinese values and negotiation
behaviour: A bargaining experiment” tuvo como objetivo examinar los valores chinos
(armonia, rostro y deseo de ganar) que se presentan en el comportamiento del negociador
chino. La muestra de estudio se comprendi6 de 284 estudiantes universitarios de una
institucion privada en China; con una edad promedio de 20 afios. A ellos se les aplico un
cuestionario disefiado para evaluar su demografia y los valores chinos en su
comportamiento durante una negociacion. Los hallazgos indicaron que el valor con mayor
presencia fue el deseo de ganar (0.296), seguido por la harmonia (0.135) y, por ultimo, el
rostro (0.025). En consecuencia, se descubrio que los valores evaluados coexisten en las
decisiones de los negociadores chinos. El cuidado del rostro y la armonia promueven
decisiones cooperativas en la negociacion; mientras que, el deseo de ganar genera

iniciativas de competitividad.

Moser et al. (2011) tuvieron como objetivo, en su articulo “Exploring Chinese
cultural standards through the lens of German managers: A case study approach” analizar
las caracteristicas culturales chinas en las negociaciones chino-alemanas. Se evaluaron
como muestra a ocho representantes alemanes de empresas que mantienen negociaciones

con China. La metodologia consto en el uso de entrevistas siguiendo un formato
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estandarizado de preguntas abiertas. Como resultado, se identificaron tres caracteristicas
principales: tiempo, relaciones, y comunicacion. Asimismo, a raiz de ellas se detectaron
cinco dimensiones gque incluyen la confianza, el colectivismo, la distancia de poder, la
percepcion de riesgo y los patrones de negociacion. El estudio concluyé en que las
caracteristicas encontradas son relevantes y representativas para la cultura china segun la

perspectiva del negociador aleman.

Barthelmess, Enzmann, Settelen y Schiarmeli (2018) en su estudio “Navigating
ambiguity: distributive and integrative negotiation tactics in China” establecieron el
objetivo de describir las relaciones (guanxi) en las negociaciones con chinos. Para su
muestra se seleccionaron 10 socios (siete suizos, un noruego, dos italianos, un austriaco)
con experiencia de 10 a 25 afios en negociaciones regulares con una contraparte china. A
través de entrevistas personales, se analizé el contenido cualitativo interpretando
afirmaciones y sutilezas, a base de una construccion deductiva de la revisién de la
literatura. Como resultado se encontrd que los socios que toman menor importancia a las
relaciones pueden experimentar un comportamiento competitivo por parte del socio chino;
mientras que, aquellos que prestaban relevancia a las relaciones recibian un estilo de
negociacion mas integrador. Los autores concluyeron en que es importante construir
relaciones (guanxi) con una contraparte china para presenciar una negociacion

colaborativa.

Jin et al. (2013) en su investigacion “Challenges in Western-Chinese business
relationships: the Chinese perspective” tuvieron como objetivo identificar las principales
caracteristicas culturales chinas en las negociaciones internacionales con occidentales.
Para ello, se consultaron a 10 empresarios chinos involucrados en transacciones

comerciales con estadounidenses. Como instrumento de estudio se utilizaron entrevistas
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personales (10) y focus groups (2), estas fueron aplicadas en China. En los resultados, se
identificaron seis valores chinos, diferentes de los valores estadounidenses, que coexisten
en una negociacion: sinocentrismo, modestia, orientacion al largo plazo, guanxi, distincion
entre individualismo y colectivismo, y cultura de alto contexto. Se concluyé que los
valores identificados estan presentes en el comportamiento del negociador chino y, por lo

tanto, en las negociaciones internacionales con China.

Ma et al. (2014) en su investigacion “Confucian ideal personality and Chinese
business negotiation styles: An indigenous perspective” determind como objetivo
identificar la personalidad del confuciano en el proceso de negociacion. Para ello, se tuvo
una muestra de 200 estudiantes, con un promedio de edades de 23 afios, de una escuela de
negocios en una universidad en Beijing, China. Como instrumento de estudio, antes y
después de una simulacion de negociacion, los participantes completaron cuestionarios en
la escala de Likert del 1 al 7. Los resultados indican que la dimension del confucianismo
“calma emocional” se presenta mayormente en la primera oferta y la dimension
“asertividad” se observa durante una conducta integradora y competitiva. A su vez, estas
son expuestas en la “satisfaccion con el resultado” y la “satisfaccion con el proceso”. El
estudio concluyd en que las caracteristicas del confucionismo si coexisten en una
negociacion.

Berger, Herstein, Silbiger y Barnes (2015) en su articulo de investigacion “Can
guanxi be created in Sino—Western relationships? An assessment of Western firms trading
with China using the GRX scale” tuvo como objetivo describir cualitativa y
cuantitativamente la caracteristica china “guanxi” en las negociaciones chino-israeli
utilizando la escala GRX (Ganging, Renging y Xinren). La muestra de estudio se

comprendid de 329 exportadores e importadores israelies que negocian con chinos. En la
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primera etapa, se les aplicé una entrevista para captar informacién a detalle sobre su
relacién comercial y en la segunda etapa, una encuesta cerrada para identificar los
componentes: Ganging, Renging y Xinren en una escala Likert del 1 al 5. Como resultados
se obtuvo que al guanxi se le atribuye 54% de Ganging y 67% de Renging, mientras que el
Xinren fue apartado por falta de carga factorial. En consecuencia, el articulo concluyé que,
en las negociaciones con China, las relaciones sociales (Ganging) y la benevolencia
(Renging) prevalecen mas en el guanxi, ya que son precedentes para que exista la

confianza en érdenes comerciales (Xinren).

Zhao et al. (2020), en su estudio “Management of interpersonal conflict in
negotiation with Chinese: A perceived face threat perspective” determinaron como
objetivo identificar valores chinos durante una negociacion en contexto de conflicto. Para
ello, se tuvo una muestra de 608 negociadores chinos, a quienes se les aplicaron
cuestionarios en la escala de Likert del 1 al 5 para precisar los valores chinos y su
presencia para lidiar conflictos. Los resultados indicaron que los valores de cortesia y
amabilidad no se identificaron en una negociacion en contexto de conflicto; sin embargo,
son significativas las caracteristicas chinas “guanxi” y “mianzi” (ps<.53). Los autores
concluyeron en que el guanxi (relaciones interpersonales) y mianzi (autoconciencia

publica) son valores perceptibles de amenaza durante una negociacion.

Zhang y Wu (2013) tuvieron como objetivo, en su articulo “Achieving successful
business in China: Assessing the changing chinese culture” identificar y examinar las
caracteristicas de la cultura nacional china en las negociaciones internacionales. Como
muestra se obtuvo a 397 negociadores chinos con mas de 17 afios de experiencia en el
rubro comercial. Para la recoleccidn de datos se administraron cuestionarios adaptados de

las versiones de 1994 y 2008 de los estudios de Hosftede sobre elementos culturales. Los
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hallazgos indicaron que el perfil actual de la cultura china difiere substancialmente en sus
caracteristicas: distancia de poder (-50%), individualismo (-160%) y masculinidad (+24%)
en comparacion al estudio de 1994; concluyendo que la gran apertura comercial de China

ha generado evolucién en los estandares de los negociadores chinos.

Rivers y Volkema (2013) en su estudio “East-West differences in tricky tactics:
Tactical preferences of Chinese and Australian negotiators” establecieron el objetivo de
identificar tacticas de negociacion engafiosas entre orientales y occidentales durante una
negociacion internacional. Para ello, se recolectd una muestra de 307 negociadores, 161
chinos y 146 australianos; a quienes se les aplicd una encuesta en la escala de Likert del 1
al 7 para sefalar las Tacticas de negociacién éticamente ambiguas (por sus siglas en
inglés, EANT’s) relacionadas a la caracteristica china: Estratagemas de Guerra. Como
resultado se obtuvo que las tacticas mas frecuentes de los chinos fueron (E19) “apoyarse
en informacion estadistica erronea” y (D8) “desviar la atencion de su objetivo principal”;
mientras que, para los australianos, fueron (H1) “enfatizar solo aspectos positivos sin
precisar los negativos” y (B13) “mostrar falso entusiasmo”; concluyendo que la eleccion
de tacticas engarfiosas es diferente en ambos paises y que los australianos no podrian

atribuir todas las EANT como aceptables para los chinos durante una negociacion.

Yen, Abosag, Huang y Nguyen (2017) en su investigacion “Guanxi GRX (ganging,
renging, xinren) and conflict management in Sino-US business relationships” tuvieron
como objetivo investigar los subdimensiones del guanxi en las negociaciones
internacionales. Por lo cual, se seleccionaron a 300 importadores chinos que negocian
regularmente con exportadores estadounidenses como su muestra de estudio. A través de
un cuestionario se midieron el ganging (apego emocional), renging (intercambio de

favores) y el xinren (confianza interpersonal); resultando que el ganging y xinren tienen
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mayor presencia en un conflicto emocional y de responsabilidades; mientas que el renging
es ausente. Ademas, afiaden que el ganging y renging son significativos con exportadores
experimentados; a diferencia del xinren, en el que su presencia es menor al tratar con
socios conocidos. En conclusidn, los autores afirmaron que para negociadores nuevos en

la relacion comercial la exposicion del renging sefiala conflicto emocional entre las partes.

También, es destacable precisar que, en el contexto nacional a partir de la entrada
en vigor del TLC entre Pert y China, el comercio entre ambos paises se ha triplicado.
China es el primer socio comercial del Perq, siendo el primer mercado destino de
exportaciones y primer proveedor de insumos (Mincetur, 2022). EI méas reciente reporte de
comercio bilateral Per(-China (2022), indica que desde el afio 2016 se han obtenido
resultados superavitarios. De igual forma, a través de la inversion extranjera se observa el
interés chino en consolidar su presencia en el Per0 al ser parte de la construccion del Mega
Puerto de Chancay, a cargo de la administracion de la empresa china Cosco Shopping;
Schulz (2021), considera este hecho como la expansion de la Ruta de la Seda a

Latinoamérica.

Es también importante considerar el perfil del negociador peruano. Segun Ogliastri
y Salcedo (2008) la cultura negociadora peruana es de tipo distributiva (ganar-perder),
tienen la filosofia de que al ceder se esta dejando de percibir un beneficio. Tienen una
perspectiva temporal de largo plazo y utilizan el regateo como estilo de negociacion,
suelen seguir un protocolo, tienden a adaptarse a la cultura de la contraparte y son

conciliadores ante conflictos (Miranda, Paredes y Toledo, 2014).
Justificacion
Segun Arias (2012), la justificacion expone los motivos por el cual se realiza un

estudio y su potencial contribucidn. La presente investigacion tendra relevancia dentro del
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aspecto practico y tedrico.

Desde el punto de vista practico, la presente investigacion pretende ayudar a las
empresas peruanas, negociadores o interesados en el campo de los negocios
internacionales a concretar una negociacion exitosa con una contraparte china. Diversos
estudios mencionados anteriormente indican la importancia de la cultura en las
negociaciones, siendo un factor de éxito o fracaso; por tal motivo, el estudio aborda dicha
problematica analizando de qué manera las caracteristicas de la cultura china se presentan

en las negociaciones internacionales a travées de la perspectiva del negociador peruano.

Desde el punto de vista tedrico, la investigacion se basa en el analisis de la cultura
china, dimensionada bajo el estudio “Cultural Notes on Chinese Negotiating Behavior” de
Sebenius y Qian (2008) quienes sefialan sus caracteristicas fundamentales:
Confusionismo, Taoismo y Estratagemas de guerra. Por otro lado, se interviene en las
negociaciones internacionales subcategorizadas en sus etapas: prenegociacion,
negociacion y post-negociacion por Ghauri y Usunier (1996) en su articulo “International
Business Negotiations”. La presente investigacion contribuye con la literatura cientifica
ofreciendo un marco teérico de la intervencion de las caracteristicas de la Cultura China

en las Negociaciones Internacionales, aplicada en el contexto de los negocios.
1.2. Formulacién del problema

¢Cdomo son las caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones

Internacionales segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023?

1.3. Objetivos

Objetivo general
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Analizar las caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones Internacionales,

segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023.

Objetivos especificos

OE1 Analizar el Confusionismo en las Negociaciones internacionales, segun la

perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023.

OE2 Analizar el Taoismo en las Negociaciones internacionales, segun la perspectiva

del negociador peruano - Lima, 2023.

OE3 Analizar las Estratagemas de Guerra en las Negociaciones internacionales,

segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023.
1.4. Hipdtesis

Dado el enfoque cualitativo de la investigacion, esta no presenta hipotesis. Esto se
justifica bajo lo expuesto por Amaiquema, Veray Zumba (2019), quienes sefialan que en
investigaciones cualitativas puede omitirse la formulacion de la hipotesis, debido a que no
se desarrollan supuestos preliminares; pues se pretende analizar la perspectiva subjetiva de

las personas respecto a un fenomeno determinado y no existe medicion de ellas.

De igual forma, Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) sostienen que las hipétesis
en estudios cualitativos no se establecen antes de analizar el ambiente a investigar ni
aplicar el instrumento de recoleccion de data. Afiaden que, a diferencia de una

investigacion cuantitativa, es posible prescindir de ella.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA
Tipo de investigacion

Se realiza esta investigacion considerando el enfoque cualitativo. Segun, Hernandez
et al. (2010), esta se centra en comprender situaciones, a través de la perspectiva de los
individuos que intervienen en el contexto donde se suscita el fendmeno a estudiar y sin

calcular numéricamente la informacion obtenida.

Por ello, el presente estudio posee este enfoque porque recolecta datos sin medicién
numeérica y analiza la cultura china a través de la perspectiva del negociador peruano

durante el proceso de una negociacién internacional.

El disefio utilizado es no experimental, pues, segun lo sefialado por Sousa,
Driessnack y Costa (2007), el autor no interviene manipulando ninguna de las variables.
Por tal motivo, en esta investigacion solo se observa y analiza el fendbmeno en su ambiente

natural sin tratamiento experimental alguno.

Asimismo, se tiene un corte transversal; ya que, se recolectan datos del fenémeno
en un momento dado de un periodo determinado (Vallejo, 2002). En este caso se recoge

informacidn en el segundo trimestre del afio 2022.

La presente investigacion es de tipo descriptiva; la cual Hernandez et al. (2010) la

refieren como aquella que pretende detallar, especificar y denotar las caracteristicas del
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fendmeno. Su utilidad se atribuye a su propésito de mostrar dpticas o dimensiones del
ambiente de estudio.
En consecuencia, esta investigacion es descriptiva porgue se enfoca en analizar las

caracteristicas de la cultura china en las negociaciones internaciones.

Poblacion y muestra

Es un grupo finito o infinito de elementos que comparten una cualidad en comin y
son materia de estudio; estos pueden ser individuos u objetos, que son determinados segun
la problemética de la investigacion (Arias, 2012).

Para la presente investigacion se establece como poblacion a los negociadores
peruanos que realizan negociaciones con sus homdlogos chinos a escala internacional. Esta
resulta ser una poblacién infinita de estudio; ya que, son inexistentes los registros que la
contabilizan.

Segun Arias (2012) la muestra es un subgrupo finito de la poblacién establecida,
que por sus similitudes faculta realizar posibles generalidades al resto de la poblacion.

Con el objetivo de determinar la muestra, se utiliza un muestreo no probabilistico
que radica en elegir a los elementos sin importar la probabilidad de ser escogidos, también
Ilamado muestreo por conveniencia (Lopez, 2004).

Para determinar la muestra se establecieron las clasificaciones de muestreo por

criterios (LOpez, 2004). Para la investigacion se fijaron los siguientes:

Criterios de inclusion:
- De nacionalidad, peruana, desarrollado e involucrado en el contexto

nacional. Refiere a negociadores nacidos en el Perd, que hayan crecido y
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residen en el territorio peruano, siendo conscientes de las politicas
gubernamentales y cultura peruana.

- De experiencia, mayor a 5 afios en el rubro de negocios internacionales.
Refiere a negociadores experimentados, con conocimientos practicos y
tedricos completos de los negocios internacionales.

- Que haya realizado negociaciones con una contraparte de nacionalidad
china. Refiere a negociadores peruanos que hayan establecido relaciones
comerciales mediante la negociacién internacional con negociadores de
nacionalidad china.

Criterios de exclusion:

- De nacionalidad, no peruana o nacidos en Peru que no hayan vivido en el
pais. Refiere a negociadores que no hayan nacido en territorio peruano,
peruanos que residan en el extranjero o peruanos nacionalizados que no se
encuentren inmersos en la cultura peruana.

- De experiencia, menor a 5 afios en el rubro de negocios internacionales.
Refiere a negociadores que no superen los 5 afios de experiencia minima
para ser considerado especialista en el rubro de negocios internacionales.

- Que haya realizado negociaciones con una contraparte de nacionalidad no
china. Refiere a negociadores peruanos que hayan establecido relaciones
comerciales mediante la negociacién internacional con negociadores de
nacionalidad indistinta a la china.

Considerando un muestreo no probabilistico y excluyendo a la poblacion que no
cumple con los criterios de inclusion; se obtiene como muestra a 10 negociadores peruanos

que realizan negociaciones con sus homdlogos chinos a escala internacional.
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Método, técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos

La investigacion utiliza el método inductivo; puesto que, segun Hernandez et al.
(2010), esta analiza datos particulares para concluir en una perspectiva general. Por lo
tanto, el presente estudio analiza las caracteristicas de la cultura china en las negociaciones
internacionales a traves de la perspectiva de 10 negociadores peruanos, para después

proveer conclusiones generalizadas.

Las técnicas son herramientas de recoleccion de datos, funcionan como un recurso
para que el autor pueda extraer informacion del fendmeno a evaluar (Piza, Amaiquema y

Beltran, 2019).

Esta investigacion utiliza la entrevista como técnica; la cual se centra en establecer
un dialogo con el entrevistado a través de preguntas que permitan conocer a profundidad y
detalle acerca del tema de estudio (Arias, 2012). Su eleccidon se debe a que esta alineada al
enfoque cualitativo de la investigacion y a su alcance de recoger data con mayor detalle. Se
llevaron a cabo entrevistas individuales con cada uno de los miembros de la muestra; todas
las entrevistas fueron administradas por la autora, estableciendo un ambiente de
conversacion para fomentar confianza y capturar mayor detalle en las respuestas de los

entrevistados respecto al fenbmeno.
Instrumento

Segun Arias (2012), el instrumento responde a la pregunta “;con qué?” se van a
recolectar los datos para que luego de su extraccion puedan ser analizados. Existen varios
instrumentos, que van acorde a la técnica escogida. Para efectos de esta investigacion el
instrumento elegido fue la guia de entrevista, ya que es una herramienta que no posee

protocolo estructurado de preguntas; sirve como patrén o recordatorio de topicos que se
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deben tocar en la entrevista. El tipo de instrumento seleccionado fue guia de entrevista
semiestructurada; ya que, en la guia de entrevista se establecen preguntas predisefiadas, a
las que el autor no se rige estrictamente, sino que, en el momento de la recoleccién de
datos, este puede adicionar otras que le parezcan pertinentes para profundizar u obtener

informacion mas especifica (Hernandez et al., 2010).

Es importante precisar que la guia de entrevista fue elaborada por el autor, es

auténtica y se alinea a las categorias de investigacion. Su estructura se divide en:

Categoria: Cultura China
- 6 preguntas que evallan 4 items de la subcategoria Confusionismo.
- 2 preguntas que evallan 2 items de la subcategoria Taoismo.

- 6 preguntas que evallan 3 items de la subcategoria Estratagemas de Guerra.

Categoria: Negociaciones Internacionales
- 2 preguntas gque evallan 2 items de la subcategoria Prenegociacion.
- 3 preguntas que evallan 2 items de la subcategoria Negociacion.

- 2 preguntas que evaltan 1 items de la subcategoria Post-negociacion.

Asimismo, también se reconoce como otros instrumentos a la plataforma digital
Google Meet, como recurso para llevarse a cabo las entrevistas; al igual como al Software

ApowerRec, como herramienta para capturar audio y video del encuentro.
Validez y Confiabilidad del instrumento

La validez refleja la efectividad del instrumento elaborado para recoleccién e

interpretacion de datos. Esta se relaciona a la forma en que las variables, dimensiones e
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indicadores son establecidas con la finalidad de ser consecuente con las respuestas

esperadas de acuerdo a la problematica abordada (Martinez, 2006).

La confiabilidad indica que un estudio, al ser replicado por otros autores y
evaluados en tiempos distintos, pueden llegar a los mismos resultados, siempre y cuando
mantengan sus elementos inalterables como utilizar el mismo método de investigacion

(Martinez, 2006).

Para determinar la validez y confiabilidad del instrumento, se recurri6 a juicio de
expertos para su evaluacion. Escobar y Cuervo (2008) la definen como el criterio de
profesionales que poseen sabiduria y experiencia en la temética de investigacion, capaces

de emitir valoraciones.

Fueron tres los expertos a los que se les consultaron y validaron el instrumento.
Todos docentes especialistas de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales
de la Universidad Privada del Norte. Luego de su evaluacién, la guia de entrevista fue
determinada por unanimidad como un instrumento valido y habilitado para la recoleccién

de datos.
Procedimientos de recoleccion de datos
Proceso Preliminar

En primer lugar, se establecio la muestra de 10 negociadores peruanos con
experiencia no menor a 5 afios en el rubro de los negocios internacionales, que realizan

negociaciones con sus homalogos chinos a escala internacional.

Seguidamente, teniendo en cuenta los objetivos de investigacion y la matriz de
categorizacion de variables se elabor6 como instrumento una Guia de entrevista para

evaluar las Caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones Internacionales. Su
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estructura constd de 21 preguntan que evaluaron 6 subcategorias y 14 items. Las preguntas
se disefiaron en base a la literatura sobre cada categoria; de la definicion conceptual se
recolecto la definicion operacional, de ella se obtuvieron las subcategorias, del sustento
tedrico se identificaron items y de ellas se formularon preguntas guia para conocer su
implicancia en las negociaciones chino-peruanas. La guia de entrevista se presenta en

Anexo 10.

Luego se procedi6 a presentar el instrumento a tres expertos en el area de negocios
internacionales para que bajo su amplio conocimiento practico en el rubro puedan
considerar si el instrumento se encuentra valido para el uso de recoleccion de datos del
estudio. Después de la revision, los tres expertos por unanimidad, y bajo su criterio y

trayectoria determinaron el instrumento como valido y apto para la recoleccion de datos.

Finalmente, se contactd a la muestra seleccionada por medio de correos
electrénicos para confirmar su participacion en el estudio, donde se adjunt6 una Carta de
Presentacion expedida por la Universidad Privada del Norte donde se le declara a la autora
como miembro de la casa de estudios y se procedio a agendar una reunién virtual para el

desarrollo de la entrevista.
Proceso de Desarrollo

La técnica de entrevista semiestructurada se realizo de forma virtual mediante el
uso de la plataforma electronica Google Meet. Se dio inicio, con una breve explicacion del
propdsito de la investigacion; asi como también, se expreso la finalidad del tratamiento de
la informacion proporcionada y se solicito el consentimiento de esta, a traves de una Carta
de Consentimiento Informado. Seguidamente, se realizaron preguntas demogréaficas y
académicas para asegurar el cumplimiento de los criterios de seleccion de muestra; y paso

seguido se administrd el instrumento de recoleccidn de datos. Todas las entrevistas se
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realizaron en el transcurso de dos semanas. La duracion de cada una de ellas oscila en un
rango de 30 a 40 minutos; ademas, todas quedaron registradas en grabacion para su analisis

posterior.

Proceso de Anélisis

Luego de obtener la totalidad de informacion por parte de los participantes, se hizo
uso del Software Sercaman para hacer la transcripcion digital de la entrevista. Después, se

elevd la informacion al Software de analisis de datos cualitativos Atlas.ti.

A través de este programa se organizaron los datos alineados a los objetivos
especificos y se fijaron patrones y codificaciones para una mejor interpretacion. Asimismo,
se observo la relacion entre items, categorias y subcategorias y se analizé la frecuencia en
que ciertos topicos o palabras clave eran mencionadas para determinar los resultados

evidenciados en las entrevistas. A continuacion se detalla el procedimiento de analisis.

1. Se cred una cuenta de licencia en Atlas.ti, software que facilita el analisis

cualitativo de datos no estructurados.

2. Se ingresaron al software las transcripciones de las 10 entrevistas. Cabe resaltar
que es posible subir el video en formato mp4 y solicitar al programa que realice
la transcripcion, sin embargo, por decision del autor y efectos de comodidad de

datos se ingresaron las transcripciones en documento Word.

3. A cada transcripcion se codifico una nomenclatura como codigo de

identificacion y para salvaguardar la confidencialidad de datos. Se siguié con el
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siguiente patron: N1, N2, N3 hasta N10; donde “N” se refiere a “Negociador” y

el nimero subsiguiente, refiere al nimero de negociador.

4. Se identificaron los items en cada transcripcion segun el ndmero de pregunta de
la guia de entrevista. De tal forma que por cada subcategoria se obtuvieron los

siguientes patrones en cada transcripcion.

Tabla 1.

Identificacion de Items en cada transcripcion de entrevista

Nro. de pregunta item Subcategoria Categoria
1 Guanxi Confucionismo Cultura China
2y3 Mianzi Confucionismo Cultura China
4 Jerarquia Confucionismo Cultura China
5y6 Colectivismo Confucionismo Cultura China
7 Wu Wei Taoismo Cultura China
8 Yin Yang Taoismo Cultura China
9y 10 Estratag_emas de Estratagemas de Guerra Cultura China
Superioridad
11y 12 Estratagemas de Ataque  Estratagemas de Guerra Cultura China
13y 14 Estratagemas de Ganar Estratagemas de Guerra Cultura China
Terreno
15 Busqueda de Informacion Prenegociacion Negocw{uones
Internacionales
16 Presentacion y relacion Prenegociacién Negoma_mones
Internacionales
17 Intercambio de propuestas Negociacion Negomqaones
Internacionales
18y 19 Consenso y firma de Negociacion Negociaciones

acuerdo
Implementacién y

20y 21 monitoreo del acuerdo

Post -negociacion

Internacionales
Negociaciones
Internacionales

Fuente: Elaboracion propia

5. Se analizaron los items por individual. Por medio del layout de Altas.ti de

unificar patrones se sefialaron topicos repetitivos en los comentarios de cada
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pregunta. De tal forma que por cada item se obtuvieron las siguientes palabras

clave.

Tabla 2.

Identificacion de topicos por item en cada transcripcion de entrevista

item Subcategoria

Guanxi Relacion, confianza, conocimiento, ambiente
Mianzi Cuidan imagen, reputacion, rostro, rodeos
Jerarquia Jerarquia, superior, jefe

Colectivismo Delegacion, numeroso, equipo

Wu Wei Flexibles, adaptan, interés, disponible

Yin Yang Simple, general, sin detalles

Estratagemas de Superioridad
Estratagemas de Ataque

Estratagemas de Ganar Terreno

Busqueda de Informacién

Presentacion y relacion
Intercambio de propuestas

Consenso y firma de acuerdo

Implementacién y monitoreo del
acuerdo

Tiempo, aprovechan, cansancio, aceleran, precios

Calidad, regatear, vulnerable, confusién, presion

Expresivos, habiles, intransigente, estrategias, molestia,
descontento

Conocer cultura, fortalecer relaciones, informacion, idioma,
empresa

Invitaciones, mensajes, videollamada
Cooperativo, competitivo, individual, emotivo, perseverante
Interés, consenso

Seguimiento, no proactivos

Fuente: Elaboracion propia

6. Por medio del software se ejecutd una relacion entre subcategorias de la Cultura

China con Items y a su vez se interrelaciond con items de la categoria Negocios

Internacionales.

7. Se generaron matrices y diagramas de procesamiento de datos cualitativos por

cada categoria. Estos se encuentran en Anexos del 1 al 7.
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Aspectos éticos

En las investigaciones cualitativas es usual tratar con la subjetividad de los
individuos, pues se pretende identificar sus pensamientos, creencias, juicios y perspectivas;
y como tal se requiere el consentimiento de ellos para su anélisis e interpretacion por el
investigador (Gonzales, 2002). Asimismo, Parra y Bricefio (2010) indican que se debe

llevar a cabo con transparencia e informacion veraz.

Respecto a la identidad investigadora, como respaldo de los fines académicos del
estudio e identificacion del autor, se envi6 a los correos electrénicos de los participantes
entrevistados una Carta de Presentacion expedida por la Universidad Privada del Norte
donde se le declara a la autora como estudiante universitaria de la Facultad de Negocios —

Sede Comas.

Respecto a la confidencialidad, se extendi6 una Carta de Consentimiento Informado
a los participantes, donde se explica la finalidad del estudio y, se expone el compromiso
con la seguridad y confidencialidad del tratamiento de informacion a traves de una
codificacion numérica a sus respuestas resultando anénimas. Este mismo documento

expresa el consentimiento de los participantes de ser consultados para la investigacion.

Respecto a la originalidad, la presente investigacion respeta la autoria de los

estudios consultados y son reconocidos por medio de citas y referencias establecidas.

Chéavez Quispe, L. Pag. 34



Caracteristicas de la Cultura china en las Negociaciones
1 “PN Internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023

UNIVERSIDAD
PRIVADA/
DEL NORTE

CAPITULO I1I: RESULTADOS

Los resultados se obtuvieron a través de entrevistas de profundidad a 10
negociadores peruanos, 7 del sector privado y 3 del sector publico; profesionales en el area
de Comercio, Economia y Derecho Internacional. De los cuales, 3 tienen el grado de
Licenciatura, 6 de Magister y 1 de PhD. Asimismo, cuentan con experiencia mayor a 5

afios; lo que demuestra su experticia en el area.

Figura 1

Afios de experiencia en el area de actividad de los negociadores participantes
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Afos de Experiencia en el Area de Actividad

50
45
40
35
30
25
20
15
10

O Comercio Internacional B Economia Internacional @ Derecho Internacional

OEL1: Analizar el Confusionismo en las Negociaciones internacionales, segun la

perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023.

Figura 2

Analisis del Confusionismo en las Negociaciones internacionales, segun la
perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Confucionismo se codificd en cuatro items: Guanxi, Mianzi;
Jerarquia y Colectivismo. Respecto al Guanxi, 100% de participantes coincidieron en la
importancia china en construir relaciones interpersonales, establecer conversaciones y
busqueda de confianza; 70% indicaron relevancia en averiguar antecedentes de la
contraparte para fortalecer relaciones a largo plazo. Esta se presenta en la etapa de
Prenegociacion, en los items de “Buisqueda de Informacion” y “Presentacion y Relacion”,
al igual que en la etapa de Post-negociacion, en los items “Implementacion y monitoreo del
acuerdo, ya que, 70% indicé la tendencia en realizar seguimiento a los acuerdos. Respecto
al Mianzi, se manifestd 100% de consenso en la relevancia de mantener la reputacion
china. Particularidades como el cuidado de su imagen, de la empresa que representa,

cumplimiento de términos comerciales, asi como la disposicion en solucionar
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inconvenientes, se presentan en la etapa de Post-negociacion, en el item “Implementacion
y monitoreo del acuerdo. También, se encontré que 50% identificd la caracteristica china
de renuencia al decir ‘No’ y cuidado al expresarse, aunque otro 50% la consideré6 como
una comunicacion clara y directa; esta se presenta principalmente en el item “Consenso y
firma de acuerdo” en la etapa de Negociacion. Respecto a la Jerarquia, 70% resalto la
estructura jerarquica de la delegacion china; esperan mismo nivel jerarquico de su
contraparte, buscan la aprobacion de sus superiores y respetan que el negociador jefe tome
la decision final; mientras que un 30% manifesto que no buscan resaltar su jerarquia, ni
imponerse, sino diferenciarse del resto. Respecto al Colectivismo, solo un 30% calific6 a
las delegaciones chinas como “grandes o numerosas”; a diferencia del 50% que la califico
como una delegacion regular, con equipos de 2 a 5 miembros incluyendo negociadores
jefes; solo un 20% indic6 que negocia Unicamente con un ejecutivo de ventas. No obstante,
el 100% coincidio en la asignacion china de roles individuales especificos a cada miembro.
Con relacion a los dos altimas items, jerarquia y colectivismo, ambas se presentan en la
etapa de Negociacion, en los items “Intercambio de propuestas” y “Consenso y firma de

acuerdos”.

OE:2 Analizar el Taoismo en las Negociaciones internacionales, segun la

perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023.
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Figura 3

Analisis del Taoismo en las Negociaciones internacionales, segun la
perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Taoismo se codificé en dos items: Wu Wei y Ying Yang. Respecto
al Wu Wei, todos los participantes del sector privado (70%) resaltaron la simplicidad china
en establecer términos comerciales como la fijacion de precio, modalidad de pago y
propuesta de productos en procesos rapidos y practicos; mientras que los negociadores
publicos (30%) denotaron la capacidad china de regirse a los tecnicismos, sentido de
diligencia y detalles a términos comerciales, propios de negociaciones publicas. Respecto
al Ying Yang, el 100% percibio flexibilidad por parte del negociador chino ante aspectos
culturales o procedimientos comerciales durante la negociacion; no obstante, los
negociadores peruanos resaltaron que esta actitud china depende del contexto de la
negociacion y su interés en el cierre del acuerdo, ya que, por lo general apelan a su cultura

negociadora y buscan su beneficio en primer lugar. Con relacién a ambos items, Ying Yang
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y Wu Wei, ambas se presentan en la etapa de Negociacién, en los items “Intercambio de

propuestas” y “Consenso y firma de acuerdo”.

OE3 Analizar las Estratagemas de Guerra en las Negociaciones internacionales,
segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023.

Figura 4

Analisis de las Estratagemas de Guerra en las Negociaciones
internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Estratagemas de Guerra se codifico en tres items: Estratagemas de
Superioridad, Ataque y Ganar Terreno. Respecto a la Estratagema de Superioridad, el 70%
notd estrategias de superioridad en la negociacion; como preciarse de tener precios
maodicos, alto poder de negociacion y énfasis en el tamafio de su economia. Un 90%
consensu6 en el uso del tiempo como aliado estratégico para acelerar o ralentizar un
consenso a su favor; mientras que solo un 10% argumenté que lo ha notado, pero no es tan

marcado en ellos segun su perspectiva.
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Respecto a la Estratagema de Ataque, 100% coincidio en la cultura china arraigada
al regateo y rigidez en obtener el maximo beneficio, cediendo poco y lento; ademas, 50%
manifesto percibir estrategias de confusidn al proveer abundante informacion o intension

de vulnerabilidad hacia la contraparte.

Respecto a la Estratagema de Ganar Terreno, el 100% de los participantes
denotaron a los negociadores chinos como habilidosos, preparados y audaces para generar
ventaja al negociar; ademas, el 70% destacd el uso de sus emociones como estrategia, son
expresivos, gesticulan y usan tonalidades en su voz, como también utilizan gestos de
molestia y cansancio para poner vulnerable a la contraparte. Con relacion a los tres items,
Estratagemas de Superioridad, Ataque y Ganar Terreno, todas se presentan en la etapa de

Negociacion, en los items “Intercambio de propuestas” y “Consenso y firma de acuerdo”.
Hallazgos

Para un analisis mas profundo de la Cultura China y sus caracteristicas en las
negociaciones, también se realizaron preguntas a los negociadores peruanos sobre su
perspectiva y relevancia del conocimiento del comportamiento chino en las tres etapas de

las Negociaciones Internacionales: Prenegociacion, Negociacion y Post-negociacion.

Figura5

Analisis de la etapa de Prenegociacién en las Negociaciones
Internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Prenegociacién se codifico en dos items: Busqueda de informacion
y Presentacion y relacion. Respecto al primer item, el 100% de participantes coincidieron
en la importancia de conocer la cultura china previo al encuentro de negociacion, le
asociaron valores de interés, respeto y fortalecimiento de relacion comercial con la
contraparte. Ademas, afiadieron que es preferible evitar temas politicos controversiales,
conocer sus supersticiones y codigos de etiqueta en encuentros presenciales; también
mencionaron gue es fundamental averiguar sobre la empresa, el lugar donde se encuentra 'y
su trayectoria. Respecto al segundo item, 60% tuvieron encuentros sociales con sus
homdlogos antes de la negociacion; estd ha sido mediante invitaciones al pais, en hoteles,
restaurantes, ferias, como también con videollamadas y conversaciones en linea sobre
temas personales como introduccion a la relacion comercial. Un 20% coment6 que podria
haber una confraternizacion después de la negociacién. En ambos items de la etapa de

Prenegociacion se identifica la caracteristica china del Confusionismo, Guanxi.

Figura 6

Analisis de la etapa de Negociacion en las Negociaciones internacionales,
segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Negociacion se codifico en dos items: Intercambio de propuestas y
Consenso y firma de acuerdo. Respecto al primer item, 60% definié el perfil del
negociador chino como competitivo; ya que, demuestran su relevancia en la industria y
priorizan obtener el maximo beneficio, relacionado a la estratagema de ataque. Un 40% lo
considerd cooperativo, por su disposicion en plantear propuestas de productos; y un 30% lo
considerd individualista por su tendencia a la jerarquia y los roles especificos de los
miembros. Respecto al segundo item, un 50% sostuvo que las propuestas e iniciativa de
consenso pueden nacer de ambas partes; mientras que un 30% se lo atribuye al negociador
chino debido a su alto nivel de negociacidon y un 20% al negociador peruano por la
busqueda de un punto medio. Ademas, 70% indico una tendencia al seguimiento de la
implementacién de acuerdos. La totalidad de negociadores publicos y solo un negociador
privado (40%) manifestaron que el equipo chino es detallista al especificar términos de

contrato; mientras que el 60% mencion6 que prefieren enfocarse en términos generales.
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Figura7

Analisis de la etapa de Post-negociacion en las Negociaciones
internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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La subcategoria Post-negociacién se codifico en un solo item: Implementacion y
monitoreo del acuerdo. Respecto a esta, un 60% indico haber recibido seguimiento de
implementacion de acuerdo, enfatizando el interés en una relacion a largo plazo. Con
relacion a la tendencia a renegociar un acuerdo, 40% de participantes indicaron que si

estan dispuestos a hacerlo y el 60% manifestd lo contrario.

OG. Analizar las caracteristicas de la Cultura China que se presentan en las

Negociaciones Internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023.
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Figura 8

Caracteristicas de la Cultura china en las Negociaciones
Internacionales, segln la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023

Analisis de las Caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones
internacionales, segun la perspectiva del negociador peruano - Lima, 2023
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Después del analisis de la Cultura China a través de la perspectiva del negociador

peruano en la Negociaciones Internacionales se pudo responder a la pregunta general de la

presente investigacion: ;Cémo se presentan las caracteristicas de la Cultura China en la

Negociaciones Internacionales segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023?

Se identificd que el Confucionismo tiene alta presencia (88%) en los negociadores

chinos a través de las relaciones interpersonales, con la finalidad de generar confianza,

interés y relaciones a largo plazo. Cuida su reputacion, es renuente al expresar una negativa

para conservar su imagen, pero también claro y directo, cuida el cumplimiento de un

acuerdo comercial para mantener una buena imagen y mayormente se organiza

jerarquicamente en equipos con roles individuales especificos. Esta caracteristica es

resaltante y se presenta en todas las etapas de las Negociaciones Internacionales. Por otro
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lado, el Taoismo se presenta altamente (85%) en las negociaciones; muestran simpleza al
intercambiar y determinar términos comerciales; sin embargo, no estan totalmente
dispuestos a adaptarse a la forma de negociar de la contraparte, muestran una postura de
flexibilidad dependiendo su interés en el cierre del negocio. Esta subcategoria se evidencia
en la etapa de Negociacion. Finalmente, las estratagemas de guerra se presentan altamente
(80%) como estrategias comerciales, los negociadores chinos fueron denominados los
mejores negociadores del mundo. Presentan sus estrategias usando su relevancia en la
industria y utilizan el tiempo como mejor aliado estratégico; especialistas en el regateo,
poca tendencia a ceder por una posicion media, al contrario, buscan el maximo beneficio.
Asimismo, usan su gesticulacion y expresividad para vulnerar a la contraparte como

estrategia. Estas son claramente observadas durante la etapa de Negociacion.

En sintesis, como se puede observar en la Figura 8, todas las caracteristicas de la
Cultura China estudiadas se presentaron y relacionaron con todas las etapas de las

Negociaciones Internacionales.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

A continuacion, se discuten los resultados y hallazgos encontrados con
investigaciones previas. Para el presente estudio, se enfrentaron limitaciones como una
poblacion infinita, dificultad para agendar entrevistas con la muestra debido a sus

apretadas agendas; e investigaciones en idiomas extranjeros diferentes del espafiol e inglés.

La Cultura China en su categoria Confucionismo demostrd una alta presencia e
importancia de esta en los negociadores chinos; que coindice con Ma et al. (2014) y Berger
et al. (2015), sobre el impacto de la personalidad ideal del confuciano en las negociaciones
con China, donde se tiende a recurrir al principio fundamental de la harmonia y

reciprocidad.

El guanxi, estd compuesto por tres elementos donde dos de ellos representan las
relaciones sociales (ganging) y la confianza (xinren), estas son las que mas prevalecen,
pues son conductoras de harmonia y reducen conflictos entre las partes (Berger et al, 2015;
Rivers y Volkema, 2013). Ademas, impacta positivamente en las decisiones de los
negociadores chinos y acelera el proceso de negociacion por la relacion interpersonal de
confianza mutua amical y comercial (Barthelmess et al., 2018; Chuah et al., 2014; Jin et
al., 2013; Moser et al., 2011). Esto coincide con los resultados encontrados de 100% de
consenso en la importancia del guanxi como caracteristica de la cultura china que
construye relaciones estrechas con sus socios comerciales y establece confianza mutua
para tener resultados présperos en la negociacion. Asimismo, Barthelmess et al. (2018) y
un entrevistado coinciden en decir que los negociadores chinos hacen invitaciones a sus
clientes a festividades o banquetes como un esfuerzo genuino para establecer una relacion

personal y de cooperacion previa a la negociacion. 70% de participantes indicaron una
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tendencia china en hacer seguimiento a los contratos como una forma de reforzar y
mantener la relacién a largo plazo; también justificado por Barthelmess et al. (2018),
quienes mencionan gque una relacion construida de confianza prolongada hace merecedor el
esfuerzo y tiempo invertido en ella. Se obtuvo 100% de consenso en el mianzi o
importancia de cuidar la reputacion del negociador chino y de la organizacion que
representa en el momento de la negociacién como también luego de esta, al cumplir el
contrato y dando solucion a posibles inconvenientes futuros. Esto se alinea a lo expuesto
por Chuah et al. (2014), que explican que la preocupacion por no dafar su reputacion o
también llamado “rostro chino” tiene un impacto en las decisiones del negociador y; Zhao
et al. (2020) agregan que existe una tendencia china de la conciencia publica del “rostro”
propio, inclusive es posible que retrocedan en la negociacion para evitar conflictos o dafios
en su imagen. Respecto a su reaccion ante una negativa, el estudio encontré que 50% de
participantes percibieron una renuencia al decir ‘no’; esto es sustentado por Moser et al.
(2011), quienes también indican que hay una tendencia a evitar la confrontacion directa y
abierta; también, Jin et al. (2013), mencionan los rodeos como medio para no negarse
rotundamente, algo también expuesto en el presente estudio. Por otro lado, el otro 50% de
participantes mencionaron que si tienen una comunicacion clara y directa con sus
homologos; esto se alinea a lo propuesto por Zhao et al. (2020), quienes encontraron
autonomia y excepciones a la adopcion del estilo de evitacion de respuestas negativas. La
jerarquia es inquebrantable y el rol individual de equipo se debe a ella; el responsable o
jefe es quien toma las decisiones finales del contrato (Barthelmess et al., 2018; Moser et
al., 2011). Ello concuerda con los resultados del estudio donde el 70% de la muestra resaltd
la jerarquia de los equipos negociadore chinos, quienes suelen negociar con homologos del
mismo nivel y es el negociador en jefe quien determina la respuesta final. EI 30% restante

no encontr6 mucha relevancia jerarquica en la delegacion china; alineado a lo determinado
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por Zhang y Wu (2013) quienes exponen en su investigacion que la jerarquia ha sido
significativamente reducida. Se encontrd que el colectivismo se ve expuesto por el 50% de
entrevistados como equipo de negociacion regularmente grandes de hasta 5 miembros; esto
se justifica con Torres (2010), quien indica que a mas negociadores les genera mayor
confianza — 20% manifest6 que solo negociaron con un negociador chino por contrato, lo
que se alinea a lo expuesto por Zhang y Wu (2013) quienes alegan que el individualismo se
ha experimentado un incremento sustancial. Asimismo, el estudio presenté 100% de
consenso en la percepcion de tareas individuales dentro de la delegacion china. Esto se
justifica por Moser et al. (2011) y Barthelmess et al. (2018), quienes agregan que la
delegacion china busca el objetivo en colectivo, asignada responsabilidades individuales a
los miembros y rara vez son permitidos a tomar iniciativa; pues los temas son discutidos en
caracter conjunto, ya que de lo contrario los resultados se tornan desconfiables. Asimismo,
el estudio sostiene que el confucianismo se presenta en las tres etapas del proceso de
negociacion internacional, esto también se observa en lo expuesto por otros autores
(Barthelmess et al., 2018; Berger et al, 2015; Chuah et al., 2014; Jin et al., 2013; Ma et al.,

2014; Moser et al., 2011; Rivers y Volkema, 2013; Zhao et al., 2020).

En la categoria Taoismo también se observo una presencia alta en los negociadores
chinos. 70% de la muestra identificé al Wu Wei coincidiendo en la simplicidad de los
negociadores chinos en determinar procesos practicos y establecer términos comerciales
generales. Esto también es expuesto por Moser et al. (2011) y Jin et al. (2013) quienes
sostienen que la delegacion china no se concentra en los tecnicismo ni detalles de los
términos de un contrato, inclusive no es comun establecer uno; por el contrario, prioriza las
relacién o amistades. Relacionado al Yin Yang, se encontré un consenso del 100% de

flexibilidad, mas no adaptacion total cultural; esto se alinea con Zhao et al. (2020), quienes
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manifiestan que es muy poco probable que la delegacidn china adopte una actitud o
comportamiento de adaptacion o complacencia hacia la contraparte. Ademas, de Jong y
Spijkman (2023), resaltan la raiz del taoismo con el yin yang y la aplicacion paradojica de
las caracteristicas chinas tradicionales y modernas que coexisten en las negociaciones con
china. El estudio encontr6 que el taoismo se presenta principalmente en la etapa de

Negociacién; también observado en lo expuesto por los autores citados.

Por Gltimo, en la tercera categoria, Estratagemas de Guerra, se muestra una alta
presencia e importancia de estas en los negociadores chinos; justificado por Rivers y
Volkema (2013) que expusieron que las tacticas éticamente ambiguas de negociacion
(EANTYS) fueron catalogadas significativamente apropiadas para los chinos. El estudio
revel6 que 70% de la muestra percibi6 Estratagemas de Superioridad debido al gran
alcance chino de negociacion, oferta de precios bajos y economia desarrollada; esto
coincide con Zhao et al. (2020), quienes manifestaron una tendencia de los negociadores
chinos en aplicar estrategias competitivas que demuestren su fortaleza y colocarse en una
posicion ventajosa a su contraparte. 90% coincidié al determinar al tiempo como elemento
comun en las estrategias chinas; ellos se alinean a lo expuesto por Barthelmess et al. (2018)
quienes lo relacionaron con el Estratagema N°4 “relajarse mientras el enemigo se agota”,
como tactica para presionar a la contraparte. Esperan que se cierren los contratos
rapidamente y dejan especificaciones técnicas para el final, ya que, no desean perder otras
oportunidades dentro de un dinamico mercado (Jin et al., 2013; Moser et al., 2011). En los
resultados de los Estratagemas de Ataque, la totalidad de entrevistados sostienen el fuerte
arraigo de los negociadores chinos hacia la cultura del regateo, alegando que ceden muy
poco ante posiciones intermedias; esto coincide con Moser et al. (2011) quienes los

describen como muy habilidosos y resalta su tactica del regateo en las negociaciones. 50%
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indico otras tacticas como ofrecimientos de poco valor, crear situaciones vulnerables o
agobiar a la contraparte; esto se alinea a tacticas expuestas por otros autores como el
incremento de precios al discutir detalles de producto (Moser et al., 2011), generar
confusion, pedir regulaciones técnicas para generar dificultades o desviar la atencion del
objetivo principal (Barthelmess et al., 2018; Moser et al., 2011), hasta proporcionar
informacion estadistica errénea que respalde su propuesta (Rivers y Volkema, 2013). Con
relacion a los Estratagemas de Ganar Terreno, los negociadores chinos muestras un deseo
alto por ganar, aplican estrategias para demostrar su destreza y buscan aventajar a su
homologo, es necesaria experiencia para negociar con ellos (Chuah et al., 2014; Moser et
al., 2011; Zhao et al., 2020); esto justifica los resultados del estudio que sostiene un 100%
de consenso en la capacidad y audacia de los negociadore chinos para generar ventaja.
70% de la muestra resalto el uso de las emociones de los negociadores chinos como
estrategia para desestabilizar a la contraparte; esto se alinea a lo expuesto por (Barthelmess
et al., (2018) quien indica que buscan manipular e influenciar en la toma de decisiones,
asimismo, lo relaciona con el Estratagema N°27 “fingir locura sin perder el equilibrio”. Al
igual que el taoismo, las estratagemas de guerra tuvieron presencia en la etapa de
Negociacion; también observado en lo expuesto por otros autores (Barthelmess et al.,

2018; Chuah et al., 2014; Jin et al., 2013; Moser et al., 2011; Zhao et al., 2020).

Desde el punto de vista tedrico, el estudio contribuye a la literatura cientifica sobre

las caracteristicas tradicionales chinas y su presencia en las Negociaciones Internacionales
en un contexto moderno. Su implicancia recae en la relevancia del Confucionismo en
considerar la confianza y lealtad como vinculo bilateral para establecer negocios; el
guankxi, el valor principal del confucionismo, se presenta en la pre-negociacion a través de

invitaciones sociales, visitas turisticas, dialogos prolongados; pues busca establecer
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confianza para iniciar una relacién comercial, necesitan conocer con quienes haran
negocios y si serd duradero, es por ello que los ejecutivos chinos suelen trabajar con
intermediarios o brokers, pues con ellos ya se establecié un guanxi y la negociacion resulta
ser més integradora. El mianzi, o conciencia del rostro chino, se presenta como el orgullo o
dignidad del socio chino; en la etapa de negociacién se puede presentar con la renuencia a
expresar una negativa para no dafiar su imagen, asi como también en el cuidado del
prestigio de su personay de su empresa al mostrar disposicion de renegociar o cumplir
términos comerciales. La jerarquia y colectivismo estan relacionadas, la cultura china es
una cultura de alto contexto donde prima la verticalidad, en la negociacién se presenta con
la autoridad del negociador en jefe de la delegacion china, este es el encargado de emitir
las decisiones finales, y comunica a su contraparte del mismo nivel jerarquico. Del mismo
modo, los miembros del equipo suelen ser numerosos y tienen responsabilidades
individuales para cumplir con la unidad de equipo oriental. EI Taoismo busca vivir en
armonia y en equilibrio en la vida. Es bajo esta raiz filosofica china que el analisis de la
cultura china se torna compleja pues es paradéjico como se pueden optar distintos
comportamientos en una negociacion, se podria mencionar como ejemplo el caso de
guanxi vs el profesionalismo. Los valores del Taoismo se atribuyen al Yin yang, que es la
flexibilidad o dualidad, en la etapa de negociacion se percibe con la flexibilidad de
procedimientos comerciales; y al Wu Wei, que es la simplicidad de cumplir con diligencias,
pues sigue un enfoque general y no profundiza en especificaciones. La cultura China
mantiene influencia de sus lideres milenarios que aun trascienden en la sociedad actual,
uno de ellos fue Sun Tzu, autor del Arte de la Guerra. En las negociaciones internacionales
las Estratagemas de Guerra se presentan como situaciones que buscan debilitar el poder de
negociacion de la contraparte. Estas se presentan en la negociacién al querer controlar el

tiempo, ralentizan el proceso para desgastar al oponente, planteando muchos temas a tocar
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en poco tiempo e ofreciendo invitaciones a visitas turisticas previas a la reunion para que la
contraparte se agote fisicamente. Son conscientes del alto poder de negociacidn que tienen,
cuentan con una gran magnitud de industria y tecnologia; utilizan estrategias relacionadas a
las emociones para generar dudas, se muestran ofendidos como tacticas de confusion; se
comunican en su propio idioma entre su equipo para generar dudas y se apoyan en

informacion erronea.

A rais de que el factor cultural es un elemento fundamental para considerar el éxito
de una negociacion, se presentan implicancias practicas que pretenden ayudar a las
empresas peruanas, importadores, exportadores, negociadores o interesados en el campo de

los negocios internacionales a concretar una negociacién exitosa con una contraparte china.

Ante invitaciones a eventos sociales se recomienda asistir a todos los encuentros
posibles, de ser una estrategia para agotar a la contraparte se puede tomar ventaja de estas
invitaciones para construir mayor conexion y generar armonia. Un elemento clave para
generar guanxi es la basqueda de elementos en comun entre las partes que reduzcan la
brecha entre socios; esto permitira recibir una negociacién menos competitiva. Se
recomienda no tocar temas controversiales ni politicos para no incomodar la postura del
socio chino. Aunque en el Per0 el estilo de liderazgo no es vertical, a comparacion de
China, se recomienda seguir con la estructura china de comunicarse entre ejecutivos de
acuerdo al nivel jerarquico para no sublevar a la persona a cargo, de esta forma se
demuestra respeto y atribuye valor al lider. Se respetan los roles individuales para que la
comunicacion sea mas fluida y favorable durante la negociacion. Ante la estrategia de
presion de tiempo en la negociacion se sugiere ser paciente, no permitir que el negociador
acelere nuestro ritmo, escuchar atentamente y tomar nota elementos relevantes de la

reunion para una reconfirmacion al final en el cierre, elaborar una agenda de los temas a
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tratar y ser paciente. No se recomienda tomar decisiones apresuradas, la cultura del chino
es por origen habil y audaz, por los constantes combates en su dinastia; por ello siempre
tendran estrategias como herramientas para debilitar a la contraparte. Se recomienda
realizar un benchmark de proveedores/cliente para tener una referencia de evaluacion del
producto/servicio, de ese modo se evita confiar en la informacion brindada por la
contraparte. Es primordial ir preparado a la negociacion, los chinos son catalogados como
los mejores negociadores del mundo. Durante el encuentro, la contraparte puede apelar a
sus emociones como estrategia de intimidacion o confusion, ante ello, se recomiendo no
hacer gestos que puedan ofender el mianzi del socio chino, tener preparacion previa en
aspectos socioculturales y de etiqueta es importante. No dejarse influenciar por el uso de
idioma chino, por el contrario, tomarlo como oportunidad para reforzar o ratificar términos
que no quedaron claro, es importante que se tenga tacto a la hora de solicitar ello para no

causar incomodidad.

Por otro lado, como implicancia metodoldgica del estudio, esta recae en la
construccién de un instrumento de recoleccién de datos validado por expertos que puede
ser aplicado para investigaciones futuras. La presente investigacion sirve como base tedrica
y punto de partida de estudios de alcance exploratorio. Se plantea como tema tentativo de

investigacion, Estratagemas de Guerra en la Cultura negociadora China: Caso Practico.

Este estudio realiza un andlisis cualitativo descriptivo de las caracteristicas de la
Cultura China en las Negociaciones Internacionales, segun la perspectiva del negociador
peruano en Lima del afio 2023; de acuerdo con los resultados obtenidos de la investigacion

se exponen las siguientes conclusiones:

El Confucionismo tiene una alta presencia en los negociadores chinos con una

coincidencia de 88% de la muestra obtenida. Es decir, se aprecia a gran escala el guanxi
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(100%), mianzi (100%), jerarquia (70%) y colectivismo (80%); todos ellos elementos que
coexisten en las negociaciones con China, que ayudan a generar lazos de confianza con la
contraparte y muestran el comportamiento chino. Esta caracteristica se muestra durante

todas las etapas de la negociacién internacional.

El Taoismo tiene presencia en los negociadores chinos con una coincidencia de
85% de la muestra obtenida. Es decir, se observa el Wu Wei (70%) en la simplicidad china
al establecer términos de contrato comercial y flexibilidad relativa (100%) por la
caracteristica de Yin Yang. Ambas se muestran durante la etapa central de Negociacion de

las Negociaciones Internacionales.

Las Estratagemas de Guerra tienen una alta presencia en los negociadores chinos
con una coincidencia de 80% de la muestra obtenida. Es decir, las estratagemas de
superioridad (80%), de ataque (70.5%) y ganar terreno (80.5%), actlan como tacticas
ancestrales heredadas de Sun Tzu para resaltar supremacia, generar vulnerabilidad y
aventajarse en la negociacion. Esta caracteristica se muestra durante la etapa central de

Negociacién de las Negociaciones Internacionales.

En sintesis, respondiendo al objetivo general del estudio, las caracteristicas de la
Cultura China se presentan en las Negociaciones Internacionales a través del
Confucionismo, Taoismo y Estratagemas de guerra a su vez estas se identifican por medio
de sus raices filosoficas divididas en items previamente mencionadas en el estudio. Todas
las caracteristicas se percibieron en las etapas de las negociaciones internacionales. La
coincidencia obtenida por cada caracteristica fue mayor al 80% lo que permite concluir
que la Cultura China tiene una alta presencia e intervencion en las negociaciones
internacionales y sus etapas. El estudio demuestra la importancia de la cultura en la toma

de decisiones y comportamiento negociador chino, que es influenciado por sus valores
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tradicionales al desenvolverse en un contexto comercial. Es imprescindible no considerar
las caracteristicas de la cultura china al momento de negociar con una contraparte china
pues advierte de patrones filosoficos y estratégicos que suelen considerar para generar
ventaja en la negociacion. El estudio denota la interrelacion entre las caracteristicas
tradicionales de la cultura china y su presencia en las etapas de la negociacion
contribuyendo con implicancias teoricas, practicas y metodolégicas detalladas

anteriormente.

De ellos se derivan recomendaciones puntuales destinadas a (i) negociadores

peruanos y (ii) futuros investigadores.

Por un lado, se recomienda a negociadores peruanos que, respecto al
confucionismo, sea reciproca la intencion de formar lazos estrechos con la contraparte para
fortalecer y facilitar la negociacion, se sugiere establecer visitas 0 meetings en la etapa de
prenegociacion; asegurarse que las respuestas de los negociadores chinos sean claras y
precisas y establecerlas en un documento por escrito; evitar conflictos que vinculen la
reputacion de la empresa china pues de tal forma no se llegara a un acuerdo, tener un
mismo nivel jerarquico para que no muestre superioridad y tener en cuenta que la
delegacion china siente mas confianza cuando es humerosa, por ello se sugiere que el

equipo negociador peruano cuente con varios miembros.

Respecto al taoismo, se recomienda que la negociacion comience por objetivos
generales para estar sintonia con la contraparte, pero es fundamental que se detallen los
términos antes de cerrar el acuerdo para evitar confusiones. Ademas, estar consiente que la
cultura del negociador chino no busca adaptarse al perfil negociador peruano, se

recomienda no ser concesionario en todas las propuestas chinas ni plantear un precio con
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muy poco margen de ganancia; pues de lo contrario, en futuros tratos comerciales el alza

de precio o quitar un beneficio podria ser perjudicial.

Respecto a las estratagemas de guerra, se recomienda tener en cuenta las tacticas de
Sun Tzu. Estar preparado con informacion sobre el pais, localidad y empresa, no mostrar
debilidad ante el poder de negociacion chino, ser cooperativo y resaltar ventajas
competitivas de su representada, no caer solo en el regateo de precio; saber que la presion
y desgaste es parte de la cultura negociadora china que busca que la contraparte tome una
decisién rapida poco ventajosa. Identificar si brinda informacién confusa y aclararla, asi
como prestar atencion al uso de sus emociones o uso de su idioma natal entre los miembros

de su equipo porque puede ser una estrategia de intimidacion.

Tomando en cuenta todas las caracteristicas, se recomienda que los negociadores
peruanos no solo tomen la posicion de adaptabilidad a la cultura negociadora chino, sino
también sepan lidiar sus estrategias de superioridad con contrapropuestas tentativas para

tener una negociacion exitosa con mayor alcance.

Por otro lado, se recomienda a futuros investigadores que profundicen la data
encontrada llevando a cabo un caso de estudio experimental en negociaciones chino-
peruanas para adicionar detalles de la cultura china en cada proceso de negociacion
internacional. Asimismo, se sugiere que se pueda trabajar con estratos de muestras mas
grandes para contrastar resultados entre negociadores privados y publicos. Por ultimo, se
propone el analisis del uso de Estratagemas de Guerra en negociadores chinos en la

actualidad como tema tentativo de investigacion.
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Anexo 1: Andlisis del Confusionismo en las Negociaciones internacionales
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Anexo 3: Andlisis de las Estratagemas de Guerra en las Negociaciones internacionales

=4:13 1 45, Lievan "agua para su
molino’; apuran para vender y

(£)8:8 1 44, Aprovechan su relevancia
para el MOQ; te dan tiempo si

tienen interés. in NS dilatan para compra... in N4

negociador peruano — Lima, 2023

=4:14 1 50, Quiren que pagar poco
por mucho; mejores caracteristicas
por mismo pre... in N4

(¥)8:9 11 50, Presionan diciendo que
tienen otros pedidos; te dan
opciones para reba... in N5

beneficio: ceden poco y lento. in N3

=19:8 1 46, No resaltan su economia ni
usan el tiempo como si lo hacen
otros paise... in N6

=)3:9 1 44, Hay principios de igualdad
en el rea publica; van a demorar si
lesin...in N3

£13:10 149, Buscan el méximo ]

:11 1153, Son rigidos en el precio, si
hacen un ajuste en precio pueden

10:7 1 44, Hay veces que precian su
gran economia; te hacen cansar
durante la ron... in N7

L)

1:9 1 45, Apelan a su legado
economico; el tiempo es su aliado,
llevan la dindmi... in N8

(F12:8 1 44, Ellos tienen 'la sartén por
el mango'; insisten para hacer el
pago. in N9

bajar la....in N2

:10 1 48, Saben que tienen precio
bajos; son insistente en relacién al

£)9:9 1 51, Pueden ser confusos por la
cantidad de informacion que
proveen. in N6

10:8 149, Pone vulnerable a la
contraparte con su superioridad. in
N7

.,--"/'

5)1:40 1 67, Son enredados en la

tiempo. in N2 LSHS I
negociacion; manifiestan en caso

e

haya un cambio. in N1

£113:91 45, En mi experiencia siempre | | =1:39 1 60, Se precian de tener
tratan de acelerar el concenso,

decidir rapi

cerrar una orden. in N1

buenos precios; te apremian para

P )

_13.2. Estratagemas de Ataque —

> —,|E 0150, Pvec]:an el tamafio dev su
economia, no tiene punto medio,
regatean. in N8

(212:9 1 49, No he sido engaiiado,
tratan de resarcir si ha habido un
error, in N9

(£113:10 1 50, He notado reduccién en
calidad con proveedores nuevos, no
frecuentes. in N10

= 1:411 74, Son negodiadores
ofrecen i

I ©2.2.1. Intercambio de propue

=l

212 1 58, Son buenos
i si no hay confi

in son

presivos. in N1

a /

N2

(31111 54, El proceso de negociacién
con ello es duro, no ceden
rapidamente. in N3

\

‘__'_‘__,4_——0

£14:151 55, Son audaces; tienes que ir
con estrategias planteadas para
llegar al a....in N4

8:10 155, Ellos tienes ventaja por los
precios bajos; prefieren la
comunicacién... in N5

=19:10 1 56, Son muy preparados;
pueden mostrar molestia o
cansancio como estrategi... in N6

(=110:9 1 54, Son negociadores
calificados: dan a notar su
descontento o disconformi... in N7

133, Estrategias de Ganar
Terreno

/

et

seveen

\
(=)13:11 1 55, Son buenos negociando;

gessticulan, hablan rapido, juegan
<on tono de... in N10

£112:10 1 54, Son muy habiles en el
comercio; usan emojis para
expresarse. dar confi... in N9

(Z111:11 1 55, Conocidos coma los
mejores negociadores; apelan a las
las relaciones a... in N8
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Anexo 4: Analisis de la etapa de Prenegociacion en las Negociaciones internacionales

51312158, Informarse de la provincia, | (= 213163, Concer la cultura te ayuda
no 'fanfarronear’, saber sus a fortalecor la relacion y por ende
supersticione... in N3 los neg... in N2

=12:141 66, He tenldo videollamadas £ 313161, antes no, pero despurs
con proveedares Chinos fuera de lo puede haber una comida o una
comercial. in N2 actividad social in N3

S1416160, No es fundamental pero si
imporante para mostrar interes. in

N4

£)1:42 178, Es importante conocer la
provinia, sus intereses y trayectoria.
inN1

(S 417163, hay una conversacion
inicial para romper el hielo, se habla
de familia... in N4

=143 181, Lo invitaron a China y lo
recibleron con hotel, comlida, flesta,
como f... In N1

/811159, s clave informarse de la
empresa por distintas fuentes,
consulaos, M...in N5

=9:111 60, Es valioso, ayuda 1
anterder como se comporta la

contraparte. in NG N\a
I‘»'v.'l.l.l&'nqwdlde‘ farmacio | : "
(/1010 1 58, Estar en China me hizo Q/A '_--""-—-_____’Gwen

comprender que suelen alzar la voz e
naturalmente... in N7

=11:12 159, Valoran que conozcas de
su culturg, su ldioma, genera
confianza. In N8

Z12:11158, Es importante; conocer Z13:12 1 59, Es clave investigar y saber
provincia de fabricacidn para evaluar la "315'? social de la empresa porque
costos lo.. in N9 esca...in N10

111, Guanx - Relaclones

812162, Te pueden invitar a ferias,
solo si eres un comprador
importante. in N5

(19,12 163, Previo no es usual, puede
darse alguno durante, un almuerzo

_‘__,_,_.-4-'""’ 0.una cen.., in NG
212, Presentacion y relacion |

pyeen ______——-"' — ) "\-%, =10:11 161, En mi experiencia, te

S neniclo reuniones estrictamente

— técnicas. in N7

=113 11 62, Se dan reuniones sociales
para conacerse y saber si continuan
coneln...in N8

= 1313162, Me invitaron a
reslaurantes, reuniones previo a la
negoclacién. in N10

= \

(£12:12 1 61, Forman una relacian, te
mandan mensajes y saludos segin
su cultura, in N9
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Anexo 5: Andlisis de la etapa de Negociacion en las Negociaciones internacionales

= =145 191, El consenso puede nacer /216174, Tiene iniciativa de
(51245 169, Es competitivo, busca | | = " ! 85 Es Cooperativoy de ambos; relevante el objetivo concenso; no afrece mis de lo que
 soluciones al cliente. in N2 competito in ) general del ac... In N1 se le pide. in N2
2315169, Depende quien tiene e
interés, el proceso es largo/lento
pero con arm... in N3

=134 164, No podria definirlo en una
taxonomia occidental; son
reservaos. in N3

X

/41911 72, Puede haber concenso
mutue; si les interesa se toman el
tiempo en deta... in N4

=418 167, Es competitivo, seria
Individualistas porque vela solo por
sus interes... in N4

113, Jerarquia

(F18:14 170, Ellos proponen y te hacen
decidir rapido; es relevante los
términos ge... in N5

=813 165, Es competitivo &
individualista en relacién a las
comisiones de venta. in N5

I=/9:14 171, La contraparte busca
puntos intermedios, no nace de

y ! ”,,//-4 ellos. Buscan el m... in N6
222 Concenso y firma de
R
N .\_‘ (7110:13 169, La delegacion peruana

busca el consenso porque ellos
tienen la ventaja... in N7

(Z19:13 166, Creo que es Individualista,
competitivo, emotivo y jerdrquico. in L —

—— e i s
Ne < ,)uil.hmmﬂodempususjt_

N
- MO TS
(=110:12 1 64, Es competitivo, no trata - T SR
de llegar al punto medio, prevalece i
su ventaj... in N7

=111:14 1 65, Es competitivo, apunta al
maximo, jerarquico, el tamafio
importa para e... in N3

FMA5170, Si tienen interés, quieren
llegar a un acuerdo y que sea a largo
plazo... in N8

=112:14 169, Ellos proponen y yo

11315 1 70, Puede ser de ambas acepto porque no tengo poder do
g negociacion, in N9

{133, Estrategias de Ganar
Terreno

1213 11 64, Son cooperativos porque
buscan relaciones a largo plazo. in -
N9 11314 1 65, Son competitivos,

L yp in N10

partes; es relevante los términos
generales. in N10

Anexo 6: Analisis de la etapa de Post-negociacion en las Negociaciones internacionales,
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Post-negociacion

1.1.2. Mianzi - Concepto del 1.1.1. Guanxi - Relaciones
Rostro : Interpersonales

=)13:16 1 75, No hacen reuniones de
seguimiento; si desean renegociar,
exponen suste... in N10

=11:46 1 99, No es usual que planteen
reuniones de seguimiento; si )
renegocian. in N1

%

= 12:15 1 74, Hacen seguimiento al
pedido; no son tan cerrados para

<
(£)2:17 179, Son insistentes, si hacen
seguimiento; el acuerdo cierra con el 3.1, Imol acid
pago. in N2 — =R E e Tec DRy - renegociar. in N9
monitoreo del acuerdo

(=3:16 1 74, Si hay seguimiento si hay (=)11:16 1 76, No son proactivos de
interes; un .acuerdo pactado es hacerlo; nada esta cerrado hasta que
respetado. in N3 todo esta ce... in N8

)
2

(=)4:220 177, Si hay seguimiento; puede
que renegocien en casos especiales.
in N4

= 10:14 1 74, No es frecuente que
deseen renegociar un acuerdo ya
pactado. in N7

()8:15 1 75, Hacen seguimiento; no son =)9:15 176, No es comdn hacer

tan cerrados para renegociar. in N5 seguimiento; se han modernizado
acuerdos in N6

Anexo 7: Analisis de las Caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones internacionales
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Anexo 8: Matriz de Consistencia

Titulo: Caracteristicas de la Cultura China presentes en las Negociaciones Internacionales segun la perspectiva del
negociador peruano — Lima, 2023

Problema general Objetivo General Categoria Subcategorias Metodologia
o~ Analizar las
¢(Como se presentan .
T caracteristicas de la
las caracteristicas de | hi
la Cultura China en Cultura China que Confusioni
o se presentan en las _ e Lonfusionismo
las  Negociaciones Neqociaciones I: e Taoismo
Internacionales gocia INDEPENDIENTE Estrat d
, . Internacionales . * stratagemas de
segun la perspectiva seqin la perspectiva Cultura China guerra
del negociador 9 Perspe
. del negociador
peruano — Lima, i
peruano — Lima,
2023? .
2023. Enfoque:
Problemas Objetivos Cualitativo

Especificos

Especificos

Categoria

Subcategorias

PE1. ;Célmo se
presenta el
Confusionismo en las
Negociaciones
Internacionales,
segin la perspectiva

del negociador
peruano - Lima,
2023?

PE2. (C6mo se
presenta el Taoismo
en las Negociaciones
Internacionales,

segln la perspectiva

del negociador
peruano -  Lima,
2023?

PE3. (Como se
presentan las
Estratagemas de

Guerra  en las
Negociaciones
Internacionales,
segun la perspectiva
del negociador
peruano -  Lima,
2023?

OEl. Analizar el
Confusionismo en
las Negociaciones
internacionales,

segun la perspectiva

del negociador
peruano - Lima,
2023.

OE2. Analizar el
Taoismo en las
Negociaciones
internacionales,
segln la perspectiva

del negociador
peruano - Lima,
2023.

OE3. Analizar las
Estratagemas  de
Guerra en las
Negociaciones
internacionales,
segln la perspectiva

del negociador
peruano - Lima,
2023.

I
DEPENDIENTE
Negociaciones
Internacionales

Prenegociacién
Negociacion
Post-negociacion

Tipo de estudio:

Descriptivo

Disefio de
investigacion:

No experimental

Técnica:

Entrevista

Instrumento:

Guia de entrevista




Anexo 9: Matriz de Categorizacion

Titulo Caracteristicas de la Cultura China en las Negociaciones Internacionales segun la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023
Definicion Definiciéon
Categoria ) Subcategorias i
¢ Conceptual Operacional # Items
Giiiiixi 1. ;Considera que para el negociador chino es
Relacioiies importante establecer relaciones interpersonales
. entre negociadores para llegar a un acuerdo? ¢ Por
interpersonales ‘5
qué?
2. A su juicio, jqué tan importante es para los
Mianzi - negociadores chinos mantener su reputacién dentro
Concepto de una negociacion?
del rostro 3. {Como describiria su comportamiento o
. ioni lenguaje al expresar un desacuerdo o negativa?
fratherencia Confusionismo : . ;
cultural de China Jerariiis 4. GConslder_a que 195 n;goaadoxes chmps l_)}lscan
comoel resaltar su nivel jerarquico en una negociacion?
La cultura 2 :
cHina &8 Confucionismo, 5. {Usualmente es numerosa la cantidad de
P— Taoismo y las negociadores chinos que intervienen en una
y Estratagemas de - negociacion?
trascendental Colectivismo : : =
. guerra son valores 6. (Considera que en el equipo de negociacion
en su sociedad; 6 : ; g
tasiTEdE centrales que chino cada integrante tiene una responsabilidad
Cultura AR gobiernan la individual?
China o Jo— sociedad China Wu Wei 7. (Considera que los negociadores chinos evitan
cultura desde hace dos mil Simplicidad complejidades al momento de negociar? ;Cémo lo
- afos y siguen 2 “biria?
colectivista y sizx1 dﬁl Taoismo describiria?
de alto & dental Yin Yang - 8. (Considera que los negociadores chinos se
contexto (Fang, anscenceria esien Flexibilidad | adaptan a la cultura de su contraparte? ;Por qué?
2014) el comportamiento - :
< ; empresarial actual. 9. (Es frecuente percibir que los negociadores
. . H H s s H 9
(Sebenius y Qian, Estratagemas chinos denoten superlonda_d en sus estrategias?
2008) o 10. ;Ha notado el uso del tiempo como
= de superioridad 4 23 . :
manipulacion para acelerar o ralentizar un
consenso?
Estratagemas 11. ;Cree usted que los negociadores chinos
de guerra utilizan estrategias para minimizar el desgaste
durante el proceso de negociacion? (Ej: utiliza
Estratagemas R
denfague conceptos nuevos, trata de confundir o pone en
situacion vulnerable a la contraparte)
12. ;Ha notado el ofrecimiento de una condiciéon
de poco valor a cambio de un beneficio mayor?
13. (Cree usted que los negociadores chinos son
Estratagemas | habilidosos para generar ventaja en sus
de ganar negociaciones?
terreno 14. ;Ha notado el uso de sus emociones para
influir en la conformidad de un consenso?
v 15. ;Considera fundamental informarse sobre la
Busqueda de § Z e §
= cultura china previo al encuentro de la
Informacion o 20
SRS EaEE L negociaciéon? ;Por qué?
. 80 Prenegociacion —
internacional es o 16. ¢ Es usual hacer o recibir invitaciones de
§ Presentacion y . N .
un encuentro e encuentros sociales con los negociadores chinos
Se comprende en el relacién . o,
transcultural previo a la negociacion?
proceso las etapas
donde partes de . - - -
: de g 17. {Como definiria el perfil del negociador chino:
paises g vo Intercambio de |. .o . ; =
. LA prenegociacion, . individualista, cooperativo, competitivo o

Negocmfmones originarios R e prop altruista? Por qué?

Internacionales desiguales 4 Refon yp . -
convergen en NegoCIacion para | Negocjacion 18. (Es fr.eclu.ente que los negocmdores chinos
i diAlE0 la_s negociaciones Consensoy | tomen la iniciativa al determinar un consenso?

o directas entre las firma de 19. ;Considera que para ellos es mas relevante el
decisiones para partes. (Ghauri y acuerdo objetivo general del acuerdo a comparacion de la
P Usunier, 1996) especificacion de los detalles?

cHiveRiG 20. (Es comun que los negociadores chinos
(Fisher, 2003). Post- Implelf)entaﬂon planteen reuniones para d.arle seguimiento a la
s y monitoreo del | implementacion del acuerdo?
negociacion . ) .
acuerdo 21. (Es frecuente que deseen renegociar el acuerdo

pactado?
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Anexo 10: Guia de Entrevista

GUIA DE ENTREVISTA SEMIESTRUCTURADA A ESPECIALISTAS

Estimado entrevistado, Sr(a).......cccceeverreneene ante todo buenas tardes. Primero, agradecerle por su
tiempo y participacidn en esta entrevista, la cual tiene como objetivo analizar las caracteristicas
de la Cultura China que se presentan en las Negociaciones Internacionales, seguin la perspectiva
del negociador peruano. Las preguntas estaran relacionadas a estas dos variables: Cultura China
y Negociaciones Internacionales.

Esta entrevista es parte de una investigacion de Tesis para obtener el grado Licenciatura.
Recalcarle que sus respuestas seran codificadas y tratadas como informacién individual sin
relacionarla con la persona entrevistada para salvaguardar la confidencialidad. Asimismo, en un
plazo no mayor a 4 meses, toda evidencia sera destruida.

Introduccién

En el contexto nacional China es el primer socio comercial del Perd, siendo el primer mercado
destino de exportaciones y primer proveedor de insumos. Por ello, es de gran relevancia conocer
su cultura para asegurar negociaciones exitosas.

Preguntas demograficas:

1. ¢Cudl es su nacionalidad?

2. ¢Cuantos afos tiene? / ¢ Su rango de edad se encuentra entre los 20-30, 31-40, 41-50, o
mas de 50 afios?

3. ¢Cudl es su grado académico mas alto? ¢ Secundaria completa, Bachiller, Licenciado,
Maestro, Doctor?

4. ¢En qué area desarrolla su actividad? ¢ Exportaciones/Importaciones, Economia,
Administracion y Negocios Internacionales u Organismos Publicos?

5. ¢Aproximadamente cuantos afios de experiencia tiene en esa area?

Preguntas sobre la Cultura China:
Basada en su experiencia:

1. ¢Considera que para el negociador chino es importante establecer relaciones
interpersonales entre negociadores para llegar a un acuerdo? ¢ Por qué?

2. Asujuicio, ¢qué tan importante es para el negociador chino mantener su reputacion
dentro de una negociacion?

3. ¢Como describiria su comportamiento o lenguaje al expresar un desacuerdo o negativa?

4. ¢Considera que los negociadores chinos buscan resaltar su nivel jerarquico en una
negociacion?

5. ¢Usualmente es numerosa la cantidad de negociadores chinos que intervienen en una
negociaciéon?

6. ¢Considera que en el equipo de negociacion chino cada integrante tiene una
responsabilidad individual?

7. ¢Considera que los negociadores chinos evitan complejidades al momento de negociar?
¢Cémo lo describiria?
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10.

11.

12.

13.

14,

Caracteristicas de la Cultura china en las Negociaciones
Internacionales, segln la perspectiva del negociador peruano — Lima, 2023

¢ Considera que los negociadores chinos se adaptan a la cultura de su contraparte? ¢Por
qué?

¢ Es frecuente percibir que los negociadores chinos denoten superioridad en sus
estrategias?

¢Ha notado el uso del tiempo como manipulacion para acelerar o ralentizar un consenso?
¢ Cree usted que los negociadores chinos utilizan estrategias para minimizar el desgaste
durante el proceso de negociacion? (Ej: utiliza conceptos nuevos, trata de confundir o
pone en situacion vulnerable a la contraparte)

¢Ha notado el ofrecimiento de una condicion de poco valor a cambio de un beneficio
mayor?

¢ Cree usted que los negociadores chinos son habilidosos para generar ventaja en sus
negociaciones?

¢Ha notado el uso de sus emociones para influir en la conformidad de un consenso?

Preguntas sobre la Negociaciones Internacionales

15

16.

17.

18.
19.

20.

21

. ¢ Considera fundamental informarse sobre la cultura china previo al encuentro de la
negociacion? ¢ Por qué? (Cultura incluye: historia, supersticiones, etc.)

¢ Es usual hacer o recibir invitaciones de encuentros sociales con los negociadores chinos
previo a la negociacién? (¢ Cémo son estos ambientes?)

¢ Coémo definiria el perfil del negociador chino: individualista, cooperativo, competitivo o
altruista? ¢Por qué?

¢ Es frecuente que los chinos tomen la iniciativa al determinar un consenso?

¢Considera que para ellos es mas relevante el objetivo general del acuerdo a comparacion
de la especificacion de los detalles?

¢ Es comun que los chinos planteen reuniones para darle seguimiento a la implementacion
del acuerdo?

¢ Es frecuente que deseen renegociar el acuerdo pactado?
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