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ASCENSO DE CHINA Y NUEVAS NECESIDADES
EN UN MUNDO GLOBALIZADO
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-* 22 economia mundial PIB

- 32 potencia comercial

- Organizacion Mundial de Comercio (OMC)

- Mercados europeos y americanos

- Premio Nobel de Literatura 2000 (Gao Xingjian) y

2012 (MO Yan)

- Premio Nobel de la Paz 2010: Liu Xiaobo
- - Aumento inmigracidn china en Espana*™



- Pempresarios: chinos en Espafia y espafioles en China
- Juegos Olimpicos: 2008, Beijing
- Exposicion Universal: 2010, Shanghai

- China: 12exportador del mundo + la gran factoria
manufacturera + 22 potencia econdmica +

12 tenedora reservas divisas + banquero globo.

-Universidades espanolas: nuevos titulos de grado y de
posgrado sobre China (Plan Bolonia)

-Hito histdrico (octubre 2007): “Memorando de
Entendimiento Educativoy Acuerdo de

Reconocimiento de titulos y diplomas entre Espanay
China”

—> nuevas y urgentes necesidades

[Exp.: inmig. Proc. RPCh / Taiwan]




DEMOGRAFIA, SOCIEDAD Y SITUACION POLITICA DE CHINA
MV AL o EEszbREE AL AGRSE (Fa3t A/ E )

1.1- DEMOGRAFIA Y SOCIEDAD

-1570,5 millones = pais + poblado (23,5% poblac. mundial)

- Densidad de poblacion: baja (135 hab./ km2?) >
2/3 desiertos y montanas (deshabitadas -s.t. Oeste-)
- 94% poblacidn: 46% del territorio (s.t. Este)

-51%: rural / 49% :urbana
Estimaciones (intensos flujos migratorios,): 2035 - 70% urbana

- Principales ciudades: Shanghai (18,9 mill.), Beijing (13,82 mill.), Canton (7,8 mill.),
Shenzhen (13,22 mill,, Chongging, Hong Kong (7,02 mill.) y Macao (0,55 mill.)
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ECONOMIA INTERIOR Y EXTERIOR DE CHINA

1. Oferta: econ. Ch. s.t. industrial
- Sector secundario: 46,8% del PIB
- Servicios: 42,6%
- Agricultura y ganaderia : 10,6%
- 7022; sector primario 30% PIB, s. servicios 24%,
s. secund. 47%.

progr. Mconstruccion y servicios.



LA CULTURA peLos NEGOCIOS
YyLAINFLUENCIA oer PENSAMIENTO CONFUCIANO

- Esencial para comprender: cult. china en gral. + cultura empresarial
- Escuela o doctrina pr’ china: en-por-para (/ B. y Crist. prod. exdticos)
— Sudeste asidtico (st. Corea y Japodn)

- El hb. vive en sociedad: Sistema- jerarquia- pautas de comportamiento- ritos o
ceremonias (lifL)- saber "estar"*

- Familia & Sociedad = Nacion

3 =
- Virtud + imp.: XIAO Z:[%:('piedad filial') = + Util en un contexto colectivo:

. . . Ny A
a- st. arbitraje y compromiso (/confrontacion) NG R
., ., , . @sf. CEEERCECRI [agntansn
b- Cuestion de educacidon y método, no norma moral religiosa - QL= RPNERRREE ERRREATER:

c- Individuos + pacientes, - contestatarios
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ESTRATEGIAS be NEGOCIACION

6.1- Aplicacion de las 36 estrategias de El arte de la guerra
de Sunzi FpTFIEi% alos negocios

- Obra militar mas antigua del mundo (420-300 a.C.)

- Periodo de Chunqiu: # reinos: guerras incesantes hegemonia <

- Rey de WU: 12 de su obra formo a las fuerzas militares - + éxitos - general -
uno de los reinos mas poderosos militarmente

- Traducido a casi todos los idiomas. Prestigio internacional+ 20 siglos

- Se estudia y analiza en Universidades y Centros Chinos
(+ Japdn, Corea, Singapur...) rel. con el comercio y la economia*

- 12]eyes de la guerra - negocios y competencia comercial
+ administracion y direccion de empresas
+ psicologia de autoayuda
+ vida familiar
+ vida laboral...



tas GUANXI -

y LA HONRA © “CARA” 1:10s CHINOS (Z H] 1)

Ch: formas y etiqueta / «<normas educ.» -
«estar» confuc. (/ «ser»)

Seminar

v /£
Construc. relacs. soc. > verd. arte de inter# soc. % g
Guanxi (conex.soc): estatus social

Guanxi

- Base: reciprocidad + obligacion
- Materizalizacién: favor-deuda-devolucion
- Pocas guanxi - pobre ec. soc
- Alimentac.: + tiempo + dinero
- Medios: visitas + regalos + favores *
+ banquetes *

Banquetes: a través de los cuales se fomenta la participac. comun.

Comer, beber y fumary beber son actos de 12 importancia que reafirman las relac. soc. Ll

La palabra de una pers. en la que se confia, porque se tiene guanxi con él es mas vinculante que una firma sobre un papel.



Obligaciones: + presion y control social (/ «se pierde la cara»)*
Informal e indir. : kai houmén F+)517] (“abrir la puerta de atrds’)
Cod. cult variables: Or. / Occ* - g2 y valoracion

Ch: estrat. preferente: fs. , guanxi, caminos indir.,
rica vida pol. Sombra

Lenguaje: silencio- eufemismo-
insinuacion- obligac- reciprocidad

Fuerte personaliz.:
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social- pol- ec.- institucional.:
«cult. Ch» ant-hoy*

steemit.com



Estrategias de negociacionT& 37 ik &

- La influencia del pensamiento confuciano

- Aplicacidn de las 36 estrategias de El arte de la guerra de Sunzi (F) &%)
a los negocios

- Los “10 mandamientos chinos de los negocios”

- Las relaciones o redes personales (guanxi < R)
Importancia de un buen socio, intérprete, “mediador cultural”,
“conseguidor”’ o “intermediario”

-La honra o la “cara” de los chinos (Z 1 F)

- Habitos y actitudes de los chinos en la negociacion:
cortesia, desconfianza, silencios, gestos y distancias, regateo...

- La nocidn del tiempo y de la puntualidad.
Mejores fechas para hacer negocios. Horarios de comercios y empresas. Fiestas

- COmo comportarse en un banquete:
cuando empezar a comer, orden de los asientos, peticion de platos,

beber y brindar, temas de conversacion...
- En el Karaoke




- Guanxi 7% %: Ch (Conf.) & Sudeste As. (Corea, Japdn,
Singapur...)

- Empres. y negocios: esencial - tiempo y paciencia

(/ Hong Kong y Macao)

-Relac. pers. y prof. se entremezclan

-Extranj: acceder dir. compafiias ch. + trabas adm.: ayuda local
(«agente» o «conseguidor», «intermediario»):

lengua + cultura + guanxi poderoso Ministerio Comercio Exterior

(aglutina las competencias sobre Rel.Econ. Ext. y la Cooperac. Internacional

-Ult. empresas serias con este tipo de asesoramiento

«Los ch. se venden facilm. por dinero y se pasan a la competencia»



- Consejos f. red de guanxi 3< & manuales chinos
(youyi /X iHy6uyi “amistad’):

1- «Establecer pr. valor y mostrarlo a los demas»

2- «Reconocer y elogiar el valor de otras personas»

3- Alimentar la cadena de amistad, de «favor-deuda-devolucion»

- Banquetes — Karaokes — regalos — funerales — bodas — visitas lugares

T PICOS (Gran Muralla, Tempo Cielo, Palacio Verano...)

«Afilar la barra de hierro hasta convertirla en aguja» PR BT

A fuerza de constancia, paciencia y alimentacion de las redes de guanxi se pueden
conss grandes logros en la vida en gral. y en los negocios en particular

La amenaza, la competencia y la enemistad pueden convertirse en colaboraciony
oportunidades mutuas.

Mano de hierro — guante de seda



HABITOS Y ACTITUDES chinos - negociacién:

cortesia, desconfianza, silencios, gestos y distancias, regateo...

- + Desconfiados: informacion. Cautos
- No12 A +impasibles negociacién:
no: emociones - sentimientos - frustraciones
- Dificil relaciones sdlidas »
+v com. agradable + apariencia amistad - concesiones§
- Silencios: técnica de negociacion + f. com. indir.* ‘
+ concesiones (paciencia - preocupacion y tension) |
- Nec. actitud cortés y sonriente (no enfado, presionar o amenazar)

- Cabeza de arriba abajo: escuchando (no de acuerdo)

- Com. Vb. muy indirecta:

owu_r77 __

raro “no” /“si”=av. “quizas” / “quizds”’= “no” / “de acuerdo” (arg técn., hechos
o cifras, no conj.) = ? Final

-No interés: respuestas + breves (no insistir)



BANQUETE: orden de los asientos, peticion de platos, beber
y brindar, temas de conversacion...

Invitac.: cerca acuerdo. Oral

Examen:
caracter y f. ser + examen cult. Ch. (extranj.)

Cenas: 18h. Duracion; 2h.30°

Vestimenta : forma conservadora, no colores o disenos
llamativos.*

- No abandonar el banquete antes / explicacién convincente
- Anfitrion 12: recibe invitados + guia asientos



/ 15 platos: selec. ingredientes, colores, texturas y nombres

(fortuna, rigueza, felicidad y colaboracidn).

Un poco de cada. Uno sin probar ofensivo (terminar: no suf.)*. sorber.
Cumbre

- Restaurante: platos pide anfitrion.
Extranj.: no / capacitado: precio medio y un plato por cada A

- 12 comer anfitrion (paga). Terminar: anfitr. lo diga o insinue

- Palillos (o cubierto): no apuntar + juntos encima mesa o plato

Occ: mala suerte. + Ej. practico uso

®)

ProtocoloChinoNegocios_ PALILLOS.mp4

Protocolochino.com



- Anfitrion: de frente a |la puerta de entrada.
- Invitado de honor a su derecha.
- Alrededor: los demas comensales , de mayor a menor rango
. Menor rango: enfrente del anfitrion y de espaldas a la puerta.

Huésped Anfitrion

Rango 1 Rango 1
Rango 2 Rango 2
Rango 3 Rango 3




ORDEN asientos banquete

Huésped 1°

Huésped 4°

Anfitrion1°

Protocolochinonegocios_ (ENASNegodosmpd
:
Profocolochinonegocios_;Qué hacer durante la cena 3 ideasbésicasmp4

Huesped 2°

mesa redonda |

~_ -

Huésped 3°

Anfitrion 2°

Puerta del saldn
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Chin ino

BRINDIS [y

Saber beber alcohol + importante ?, BRINDIS

12 |o propone el anfitrion A ,,4_

espafol.cnina.com

3 tipos de bebidas alcohdlicas : vino, cerveza y alcohol chino *

*(muy fuerte, parecido al tequila seco o al vodka seco)

Buena impresion + amistad (st. hombres): no evitarlo
(«si no problemas con el beber, no probl. con la negociacién»)

+ Motivos: «12 cooperacion», «kamistad spre.»,
«salud y fortuna...

Ganbei T-#f ('vaso seco’, de 1 vez).
Dejar: mal visto B

ProtocoloChinoNegocios BRINDIS. mp4 Expansion.mx



Des. banquete: no mencionar nada contrato, detalles
negociacion

- En pie: vaso (2 manos ) / copas + chocarlo ligeram. (vaso mas bajo)
- Brindar a la vez con varios: sélo si rango superior
- Brindar + beber el licor inmediatamente

- Cantidad depende / quien propone el brindis nunca puede beber menos*
- No mas: dejar un poco, no terminarlo

- Orden: 12.- anfitrion principal brinda con el huésped principal
22.- anfitrion brinda con el huésped principal
2 - huésped principal hace un brindis con anfitrs. por turnos
Ult.-se brinda mutuamente entre todos



En el KARAOKE

Frec. después de |la cena
No negarse: guanxi o relaciones

Algs. K. s6lo para hombres™: «chicas de compania» (it., no prost.)
Av. nat. invitacion casa citas

Desmadre: dia ss. oficina nada




NORMAS DE CORTESIAXL{ R E

JERARQUIA
1- Ni {/R (t0): informal y fam. / Nin & (Ud.) formal , de distancia /
Influencia cultural - # USOS

- Ej: Esp. tuteo prof. univers. / Ch: impens. e inaprop. (+ escala soc.)

. Ch. vida gral. y empresas: st. edad (/ escala social) -
educacion y respeto mayores: moral confuciana.

. Empleados jovenes nunca pueden tutear empleados mayores
. Direct. rango superior: «de Ud» a los subordinados de + edad
. Presidente pais: «de Ud» a los mayores

. = misma generacion :“de tu”



SALUDOS

- Evitar contacto fisico, st. con mujeres
(abrazos, besos en las mejillas, palmadas en la espalda)
- No mirar fijamente a los ojos tiempo prolongado:
- provocativo, violento e inapropiado. Vix.com
- En un grupo: 12 saludo a A\ mas autoridad o edad
- F. comun saludo: ligera inclinacion de cabeza
- Negociacion con occidentales cada vez + estrechar la mano™ |
- Inclinar el cuerpo forma mas tradicional cada vez es menos usual
(+Taiwan)
- Conviene esperar a que la otra parte inicie el gesto
+ Ni hao (/ Zaijion)
- Llegada reunidn: no saludar 12 mujer (-jefa):
spre. se respeta mas el cargo que el género

(psp. no beso, sélo mano)




TARJETAS DE VISITA O DE NEGOCIOS

Cenacenter.net

- 19, en la presentacion esencial intercambiar tarjetas
(«Un hombre sin tarjetas es un don nadie»)

- Ambas manos + gesto reverencia + leerla con interés.

ProtocoloChinoNegocios_ TARJET ASvisita_informacion.mp4



REGALOS

- Intercambio regalos: + habitual negociacion - amistad
- # segun jerarquia: jefe # empleado
- Simbolos y connotaciones: nunca reloj pared (= muerte) ni
objetos fonema s (=n24: p.ej. paraguas)
- Regalos de cierto valor : nb. toda compania + para toda la c.
- Regalos individuales: poco valor (botella vino o licor, sellos, art. piel...

- Envolver: papel rojo* (fortuna, riqueza, prosperidad) o dorado* (emperador,
dinero, poder)

- blancoy el negro : asociac. funerales = evitar
- Propina: insulto (exc. hoteles: suben maletas habitacion, p.ej. )




