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RESUMEN

En este trabajo de investigacion se analiza las diferencias culturales que influyen a la hora de
negociar entre Colombia y Japdn. Para el desarrollo de esta investigacion, se realizo el
estudio de la historia comercial del tltimo siglo entre ambos paises, haciendo énfasis en los
ultimos 30 afios, dando como resultado un decrecimiento en la participacion comercial. Para
el andlisis de la investigacion se hace el uso de dos modelos: el modelo Hall y el modelo
Hofstede, en el primero se observan las diferencias culturales de ambos paises de acuerdo a
las seis dimensiones propuestas por Hofstede y en el segundo se muestra como el contexto
cultural afecta la comunicacion intercultural. Para la recopilacién de datos e informacién de
este trabajo se hizo el uso de 25 articulos que proporcionan diferentes definiciones, estudios,
procesos e informacion sobre la negociacion internacional, la interculturalidad y la cultura
japonesa, estos articulos se integran en una tabla, la cual permite comprender los diferentes
problemas, barreras y desafios que enfrenta Colombia a la hora de establecer una negociacion
con los japoneses. En los resultados de la investigacion se hace énfasis en primer lugar a la
Inversién Extranjera Directa de Japon en Colombia, en segundo lugar, a la forma de negociar
de ambos paises y se aplican los modelos de comparacion cultural anteriormente
mencionados, finalmente se propone una guia para negociar con japoneses desde la

perspectiva colombiana.

Palabras clave: Negociacién, Colombia y Japén, interculturalidad, cultura japonesa.



ABSTRACT

This research work analyzes the cultural differences that influence the negotiation between
Colombia and Japan. For the development of this research, the study of the commercial
history of the last century between both countries was carried out, with emphasis on the last
30 years, resulting in a decrease in commercial participation. For the analysis of the research,
two models are used: the Hall model and the Hofstede model, in the first one the cultural
differences of both countries are observed according to the six dimensions proposed by
Hofstede and in the second it is shown how the Cultural context affects intercultural
communication. For the compilation of data and information of this work, 25 articles were
used that provide different definitions, studies, processes and information on international
negotiation, interculturality and Japanese culture, these articles are integrated into a table
which allows understanding the different problems, barriers and challenges that Colombia
faces when establishing a negotiation with the Japanese. In the results of the research,
emphasis is placed first on the Foreign Direct Investment of Japan in Colombia, secondly on
the form of negotiation of both countries and thirdly, the aforementioned cross-cultural
comparison models are applied, finally a guide is proposed to negotiate with the Japanese

from the Colombian perspective.

Key words: Negotiation, Colombia and Japan, interculturality, Japanese culture.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

Colombia y Japon son dos mundos distantes culturalmente (Cancilleria de Colombia, 2009).
Esto se ve reflejado de manera significativa en aspectos como el idioma, las costumbres y en
general en los habitos que tienen dia a dia los ciudadanos de cada pais. Ambos paises tienen un
historial en cuanto a negociaciones, sin embargo, estas no han sido del todo fructiferas ya que hay

determinantes que influyen en el proceso al momento de llegar a un acuerdo.

En el presente trabajo inicialmente se proporciona una descripcion del problema anteriormente
mencionado seguido de su justificacion y delimitacién, con el fin de dar a conocer la importancia
que tiene realizar esta investigacion se muestra ademas la viabilidad de la misma. Se plantea la
pregunta de este trabajo con los respectivos objetivos tanto general como especificos, los cuales

son necesarios para dar respuesta al interrogante.

Seguidamente, se desarrolla el marco teorico, en donde se da un contexto general del tema
apoyado de informacion sobre antecedentes en las relaciones econémicas entre Colombia 'y Japon,
las variables de investigacién que son clave para entender el problema y los modelos de

comparacion cultural como bases teoricas.

En el capitulo tres, que abarca el estudio empirico, se describe la manera en que la informacién
y los datos son recolectados en esta investigacion y la forma en que seran interpretados y

analizados en los resultados.

Para realizar los resultados de la investigacion se elabora una tabla con base en el analisis de la
literatura sobre la cultura japonesa, las negociaciones y las relaciones entre Colombia y Japén, esta
tabla integra todos los articulos usados para esta investigacion. Seguidamente se hace un breve
analisis de la Inversién Extranjera Directa de Japon en Colombia y la forma de negociar de ambos
paises, adicionalmente se hace una comparacion entre Colombia y Japén aplicando el modelo de
dimensiones culturales de Geert Hofstede (1970) con el fin de analizar las diferencias y similitudes,
asimismo se utiliza el modelo contextual de Edward T. Hall (1966) para realizar una comparacion
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de ambos paises de acuerdo a las diferencias en su comunicacion intercultural. Finalmente, en este

capitulo se propone una guia con aspectos a tener en cuenta al momento de negociar con japoneses.

Por ultimo, se desarrolla una conclusion que busca dar respuesta a los objetivos especificos
planteados y dar cierre a la investigacion resaltando los aspectos mas relevantes de esta y
mencionando las limitaciones desde el punto de vista metodoldgico.

1.1. Descripcion del problema

Las negociaciones internacionales entre Colombia y Japon han existido formalmente desde el
afio 1908 cuando firmaron el Tratado de Amistad, Comercio y Navegacion (Revista Semana,
2018). Sin embargo, las relaciones diplomaticas entre ambos paises tuvieron divergencias y
terminaron por unos afos, volviéndose a restablecer en 1954. Desde entonces, segun El
Observatorio de la Complejidad Econdémica (OEC por sus siglas en inglés), se han mantenido

vigentes en el ambito comercial pero solo con una participacion del 1,5 % en el 2019 (OEC, 2019).

En octubre del 2008, el Centro de Investigacion Econémica y Social, Fedesarrollo, en su
resumen ejecutivo sobre las relaciones econdémicas entre Colombia y Japén, presentd que este
altimo fue el séptimo pais mas inversionista en el mundo en el afio 2007, invirtiendo un total de
US$73,5 mil millones y representando el 4% de la Inversion Extranjera Directa global
(Fedesarrollo, 2008). En América Latina paises como Brasil, Panama y Meéxico recibieron
respectivamente el 43%, 27% y 18% del total invertido en la regién, pero en el caso de Colombia
a este solo se le destiné el 1% de las inversiones. A pesar de haber pasado mas de una década, la
situacion con respecto a la Inversion Extranjera Directa no ha mejorado. Segun la Federacion
Nacional de Cafeteros de Colombia (2008), en los ultimos 10 afios la IED de Japén fue USD 450
millones y estos solo representaron el 0,35% del total de la inversion en el pais. Cabe resaltar que
Japén fue el segundo pais que mas invirtié en el exterior con una cifra de US$160 mil millones en
el afio 2017 (Mincomercio, 2017).

Conforme a los datos mostrados por Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo (2012), en el
afio 1995, Japon ocupd el tercer lugar en Colombia en cuanto a participacion en el comercio

exterior (9,8%), pero en 2010 su posicién disminuyé al noveno lugar (2,8%) seguido del afio 2011,
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donde la participacion nuevamente se redujo en un 1,8%. Ademas, posteriormente a los acuerdos
de Libre Comercio entre Colombia, la Unidn Europea y Corea del Sur, se disminuyeron en mayor

cantidad las relaciones comerciales con Japon (MinTIC, 2012)

Por otra parte, segun Procolombia (2018) en el afio 2018, ingresaron al pais 8.137 japoneses de
un total de 4.276.146 extranjeros, es decir, solo el 0,19% del total de los extranjeros que entraron
en ese afio a Colombia eran provenientes del pais asiatico. Cabe resaltar que Japén es de los paises
gue mas aportan viajeros al turismo mundial (Gomez, 2019), pero desafortunadamente Colombia
esta fuera de los planes de los turistas japoneses a pesar de que el pais suramericano ocupa el
segundo lugar a nivel mundial en biodiversidad después de Brasil segun el Ministerio de Ambiente
y Desarrollo Sostenible (2019). El embajador de Japén en Colombia , Keiichiro Morishita (2019)
afirmd durante el encuentro Asia Pacifico que la situacion de seguridad de un pais influye en el
interés de los turistas para visitarlo, siendo un pais inseguro para los viajeros probablemente el

sector del turismo no sera productivo. En este aspecto Colombia tiene algunos retos por superar.

Por otro lado, es necesario resaltar que, aunque ambos paises tienen mas de un siglo realizando
negocios, el porcentaje de participacion en la inversion es bajo, por lo tanto, se puede intuir que
las relaciones comerciales no son fructiferas y que hay aspectos que intervienen al momento de
llegar a un acuerdo. Cabe mencionar que Fedesarrollo (2008) propuso alternativas para fortalecer
la relacion de estos paises basandose en temas como acuerdos bilaterales de inversion, doble
titulacion y asociacién econémica, sin embargo, no abordaron un factor clave que influye de

manera significativa: el estilo de negociacion.

Colombia y Japon ademaés de tener una cultura e idioma distintos, también presentan formas de
negociar diferentes. En el caso de Colombia, se ha caracterizado por seguir el estilo tradicional en
el cual el negociador “Trata de conseguir el maximo de concesiones y ventajas para si sin
preocuparse por la situacion del otro” (Ogliastri, 2001, p. 5). Por otro lado, Japén presenta un tipo
de negociacion integrativa, la cual “es una estrategia que enfatiza la satisfaccion del mayor namero
de intereses de los negociadores” (Ogliastri, 2001, p. 5). Estos estilos usualmente van

acompafiados de factores ya sean de caracter personal como el lenguaje corporal, confianza



13

interpersonal, asi como también de caracter estructural como lo es el tiempo, el poder, clima de la

negociacion, entre otros aspectos.

El propdsito de estudio de este problema es analizar los determinantes que influyen al momento
de llevar a cabo una negociacion tradicional-integrativa entre Colombia y Japon. Esto es necesario
abordarlo ya que Japdn es la tercera mejor economia del mundo, después de Estados Unidos y
China (Sisti, 2019), por lo tanto, tener relaciones comerciales estables con ese pais puede

beneficiar a Colombia en cuanto a inversion extranjera directa.
1.2. Pregunta de investigacion

Con base al problema anteriormente mencionado donde se expone la baja participacion
comercial y las diferencias en la forma de negociar entre Colombia y Japon, se plantea la siguiente

pregunta de investigacion:

¢Cuales son los determinantes mencionados en la literatura que impactan las negociaciones

entre Colombia y Japon?

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Analizar los determinantes mencionados en la literatura que impactan las negociaciones entre

Colombia y Japon.
1.3.2. Objetivos especificos

e Reconocer el estilo de negociacion que utilizan los colombianos y japoneses al momento de
Ilevar a cabo sus relaciones comerciales.

e Identificar las diferencias culturales presentes en las negociaciones entre Colombia y Japon.

e Proponer una guia de negociacion que minimice las barreras culturales y facilite la

comunicacion intercultural entre Colombia y Japdn durante las relaciones comerciales.



14

1.4. Justificacion y delimitacion del problema

La importancia de que Colombia establezca relaciones comerciales con Japon favorecera el
crecimiento econdmico colombiano, generando empleo, contribuyendo a la infraestructura y a la
diversificacion de la estructura productiva (Rojas, 2015). Esto proporcionard grandes
oportunidades en sectores donde Colombia no es competitivo a nivel global y/o regional, como lo
son el tecnoldgico, cientifico, metalirgico y automotriz, teniendo que cuenta que estos en la

actualidad son la principal fuente de ingreso y desarrollo de los paises industrializados.

Es necesario mencionar que Colombia es exportador de materias primas, tales como aceites
crudos de petréleo o de minerales bituminosos, café, oro, frutas y otros productos de origen natural,
los cuales conformaron mas del 70% de las exportaciones colombianas al mundo en el afio 2017
(OEC,2018). En cambio, en la exportacion de productos manufacturados, Colombia no es un pais
competente, es decir, no cuenta con los conocimientos, infraestructura y recurso humano lo
suficientemente capacitado para la transformacion de materias primas y la exportacion de las

mismas.

Por otro lado, Japdn fue la tercer mejor economia en el mundo y actualmente es uno de los
principales paises promotores de la tecnologia y medicina del futuro, y si se utilizan las
oportunidades de negociacion con este pais asiatico, la economia colombiana no solo tendra la
produccién o el capital proveniente de Japdn, sino también la posibilidad de recibir los
“spillovers”, el cual es un término relacionado con ayudas, conocimientos, capital humano

capacitado en innovacion cientifica y tecnologia del pais japonés (Rojas, 2015).

Cabe resaltar que segun los datos presentados en el 2016 por Export Tourism Investment
Country Brand, se cree que la inversion de Japon en Colombia ha generado mas de 2,200 empleos,
y actualmente se encuentran operando méas de 80 compafiias de origen japonés en el territorio
nacional, la mayoria de esas compafiias son de caracter tecnolégico y automotriz, los cuales son

mercados donde Colombia tiene un déficit tanto a nivel mundial como regional (Latinoamérica).

Desde el afio 2009 hasta el 2019 las negociaciones comerciales entre Colombia y Japén han

disminuido considerablemente de 2,8% a 1,5% en términos de participacion del pais japonés en el
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comercio colombiano. Esta cifra es preocupante, teniendo en cuenta el interés suscitado por Japon
en invertir en paises latinoamericanos que responde a las oportunidades que presenta la region.
Maki Kobayashi-Terada, ministra japonesa de la Oficina de Asuntos Latinoamericanos y del
Caribe en Asuntos Exteriores, en 2014 expuso que “la region de América Latina esta en
crecimiento y forjar mejores relaciones permite recuperar el tiempo perdido con los paises, entre
ellos Colombia.” (Kobayashi, 2015, citado por Rojas 2015). Pero ;Por qué es tan dificil para

Colombia establecer y/o mejorar las relaciones comerciales y negociaciones con Japon?

Uno de los principales determinantes que responden a esta pregunta, son las diferencias en la
manera de negociar, debido a que ambos paises presentan divergencias culturales como el idioma,
las creencias y la manera de percibir el mundo. “Colombia y Japon, son dos mundos culturalmente
distantes, y han estado trabajando para consolidar el entendimiento mutuo que les permita
fortalecer los lazos econdmicos, politicos, culturales y de cooperacion” (Cancilleria de Colombia,
2009, p. 58). Desde su primer acercamiento en el afio de 1908, a pesar de haber pasado més de 100
afios, y en un mundo actualmente globalizado, Colombia no ha podido derribar aquellas barreras
que rodean las diferencias culturales, impidiendo de esta manera que Japon se convierta en un
aliado que ayude a crecer la economia colombiana y convertir al pais en uno competente ante los

ojos del mundo.
1.5. Viabilidad de la investigacion

Las primeras negociaciones oficiales entre Colombia y Japdn se llevaron a cabo a principios
del Siglo XX (Sanmiguel, 2009). Desde ese entonces, las instituciones gubernamentales como el
Ministerio de Relaciones Exteriores (https://www.cancilleria.gov.co/) han seguido y almacenado
cada acercamiento, alianza, proyecto, y otras cooperaciones entre ambos paises a lo largo de mas
de 100 afios de relaciones, y con ello, la recopilacién de experiencias de empresas y personas que

han experimentado estos acercamientos, tanto en aspectos econémicos como en lo cultural.

Otra institucion gubernamental, la cual también ofrece una gran informacién de las estadisticas
y cifras que han generado las negociaciones entre Colombia y Japon es el Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo (https://www.mincit.gov.co/). Ambas instituciones cuentan con paginas webs,
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las cuales ofrecen informacion necesaria para analizar los antecedentes y datos estadisticos de la

investigacion.

Adicionalmente los periddicos y revistas digitales sobre aspectos economicos como la revista
Portafolio, La Republica y El Espectador tienen un gran peso en la opinion publica. Por esta razon,
los economistas, politicos, empresarios, sociélogos y cientificos brindan sus opiniones sobre la
actualidad y el futuro de la situacion del pais, a través de esto se obtiene informacion necesaria
para la investigacion como las ventajas y desventajas que puede tener Colombia al negociar con

Japon, tomando como base la opinion de expertos acerca del tema.

2. CAPITULO I1: MARCO TEORICO DE LA INVESTIGACION
2.1. Relaciones econdmicas entre Colombia y Japon

El 25 de mayo de 1908 se establecieron lazos diplométicos y comerciales entre Colombia y
Japon por primera vez mediante el Tratado de Amistad, Comercio y Navegacion, este tratado se
firmo con el propdsito de no solo de fortalecer las relaciones politicas, sino también con el fin de
“fomentar, bajo alguna regulacion, la migracion de ciudadanos japoneses para aliviar la crisis
economica del comienzo del principio del siglo, la escasez de alimentos y la sobrepoblacion”
(Cancilleria de Colombia, 2009, p. 5). Para Colombia esta decision fue favorable ya que se
convirtié en una ayuda en términos de modernizacién en el sector agricola y la mano de obra

calificada.

A inicios de la década de los 70, las negociaciones comerciales entre Colombia y Japén tuvieron
un gran avance debido a que el pais asiatico atravesaba por un auge en su economia y estaba en la
busqueda de nuevos aliados que le ofreciera materias primas, ya que estas eran indispensables para
la elaboracién de productos manufacturados, los cuales son clave para el sector automotriz y el
sector de la tecnologia. Es por esa razon que Japdn puso su mira en América Latina, pero no solo
con el proposito de conseguir materias primas, sino también para invertir en capital y proyectos en

esta region.
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En el afio 1971, Colombia realizd la primera operacion de crédito con un banco japonés. Luego
de esto, Llorente (2009) relata que a finales del afio de 1971 el Gobierno de Colombia aprobo la
Ley de Presupuesto y de otros estatutos econdmicos y financieros en el Congreso, en el cual se
acepto un crédito sindicado de 25 millones de dolares de los 10 bancos méas importantes de Japon,
este crédito se firmd el 7 de enero de 1972 con el prop6sito de que Colombia tuviera aperturas y
mayor participacion en los mercados financieros globales como el mercado de Tokio. Meses
después, Colombia recibié un crédito a largo plazo para financiar el proyecto de riego y
explotacion de las tierras de Salvajina, ubicada en el departamento del Cauca, por una suma de 70
millones de délares por parte de la agencia de cooperacion del Gobierno Japonés (Llorente, 2009).

Durante esta época de los afios 70, Japon superaba al resto del mundo en los sectores de los
productos quimicos y del acero, también tenia una alta competitividad en el sector automotriz, el

cual ha tenido un mayor impacto en la IED en Colombia en las Gltimas décadas. (Barbosa, 2009)

Para 1997, el acumulado de inversion extranjera sin petroleo fue del 60% para el montaje de
automoviles, entre los que se destacan los proyectos Mazda y Sumitomo. Posteriormente,
Mitsubishi Motors, Isuzo y Suzuki se incorporaron al proyecto y la participacion de Nisho Iwai,
NEC Mitsui, Sumitomo, Fujitsu e Itochu en los sectores eléctrico y telefonico. (Cardenas, 2008,
citado por Mondragon, 2009 p.60).

Las empresas automotrices japonesas realizaron una gran IED para la elaboracion de lineas de
montajes durante los afios 90, pero cabe decir que, desde el afio 1971 ya se contemplaba esta
inversion, pero en una menor cantidad. Barbosa (2008) afirma que esto se debe a la incertidumbre
que se generaba al creer que los productos japoneses invadirian el mercado nacional y global.

Entre 1994 y 2007, el stock de inversidn japonesa en Colombia alcanzo6 los 165 millones de
ddlares, ocupando el lugar 23 entre los paises con mayor inversion en el pais. En 2007, la IED
japonesa representa el 0,2 por ciento, que equivale a 9,2 millones de ddlares de un total de 3.771
millones de dodlares recibidos por Colombia (sin tomar en cuenta la inversion en petroleo o
reinversién de utilidades) ocupando el lugar 22, segln las cifras reportadas por el Banco de la

Republica. (Proexport, 2008, citado por Mondragon, 2009, p.60)
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La mayor parte de la IED de Japon en Colombia se ha realizado en el sector automotriz desde
los afios 70, y en esta misma década fue que los bancos japoneses mas importantes realizaron por
primera vez préstamos a Colombia para financiar proyectos nacionales. Sin embargo, en esta
década las negociaciones entre ambos paises tanto comerciales como financieras habian sido casi
nulas o perjudiciales para Colombia, ya que este no tenia nada que ofrecer a Japon. (Proexport,
2008 citado por Mondragon, 2009, p.61)

Por otro lado, Fernando Barbosa, quien ha estado asociado con Japon desde 1973 ya que ha
sido asesor politico de la Embajada Japonesa, director de la Oficina Comercial de Colombia para
Asia y Consejero Comercial de la Embajada de Colombia en Tokio, en su historia “Japon: Mi
aventura vital” cuenta como fue su experiencia enfrentandose al pais asiatico hasta finales de 1990.
“El conocimiento que habia adquirido era mas profundo y mdas agudo para las sensibilidades.
Recuerdo cuando pasaron unos pocos meses y tanto la perfeccion como la puntualidad de los
japoneses ya me estaban asfixiando” (Barbosa, 2009, p.35). Fernando ademas menciona que
algunos de los productos exportados a Japon fueron flores, carbén, manufactura y frutas como el
platano y mango. En su experiencia cuenta los problemas que se presentaron comercialmente en
la relaciéon de ambos paises y reflexiona con el mensaje de que, a pesar de todos los retrocesos en
los procesos comerciales entre Colombia y Japon, estos se ayudaron mutuamente en la expansion
de sus mercados “no podemos ignorar el hecho de que las posibilidades potenciales de cada lado
aun no se han explorado completamente y hay un largo camino por recorrer para llegar a
conocerse” afirma Fernando. Por lo tanto, queda el reto de reconstruir esos lazos para obtener

resultados que beneficien a ambos paises y los hagan crecer econdmicamente a nivel global.

Miguel Urrutia, economista que ha estado interesado a lo largo de su carrera en el desarrollo
econémico de Japdn y quien tuvo la oportunidad de trabajar en el pais asiatico por muchos afos,
en su historia “Los origenes de mi interés en Japdén”, expone que, entre las lecciones que deja
Japén a Colombia, esta el enorme esfuerzo en el sistema educativo gracias a la modernizacion
economica. “Hoy en dia, la educacidon primaria y secundaria japonesa tiene una de las mejores
coberturas y calidad del mundo, y muy pronto se crearon universidades imperiales como centros
de excelencia” (Urrutia, 2009, p.45 ) En el campo de la educacion es evidente la gran diferencia

entre Colombia y Japon, mientras que el analfabetismo fue eliminado de Japdn en los primeros
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treinta afios de desarrollo econdmico, en Colombia hoy en dia miles de nifios no tienen acceso a la
educacion primaria completa, muchas universidades no tienen la suficiente capacidad tecnolégica
y hay una débil tradicién innovadora (Cancilleria de Colombia, 2009). El rezago educativo en
Colombia tiene mucha relevancia en las tasas de desarrollo, debido a que el crecimiento econémico
tiende a depender de la capacidad de la gente para generar cambios tecnoldgicos y aumentar la
productividad y eficiencia. Otra leccién es la flexibilidad econdmica, la produccién nacional ha
crecido exponencialmente haciendo que el pais resalte en términos econdémicos. “El répido
crecimiento economico de la ultima mitad del siglo XX estuvo acompafiado de una mejora en la
distribucion del ingreso haciéndolo méas equitativo si se lo compara con un pais como Estados
Unidos” (Urrutia, 2009, p.45).

2.2. Negociacion, Interculturalidad, Cultura japonesa

Para realizar esta investigacion, se tomaron como base tres variables: negociacion
internacional, interculturalidad y cultura japonesa. Se tomaron estas variables debido a que la
hipédtesis de la investigacion es que el problema en las relaciones comerciales entre Colombia y
Japén se debe a la forma de negociar. En una negociacion se deben desarrollar competencias
interculturales para facilitar la interaccion con la contraparte, asimismo es necesario tener
conocimiento de la cultura del otro pais involucrado para evitar cometer errores y que se presenten

malentendidos.

Negociacion Internacional: Los negocios internacionales se originan por todas las
transacciones comerciales entre dos 0 mas paises, donde participan tanto las empresas privadas
como las del sector gubernamental (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2010, citado en Gallego,
2014). Con el fin de establecer un acuerdo que les permita crear, mantener o desarrollar una

relacién, partiendo de los intereses o necesidades de cada una de las partes.

Para Taranu y Chira (2011) El abordaje de las negociaciones internacionales debe tener como
punto de partida el reconocimiento de las diferencias culturales, la busqueda de puntos en comun
y la aceptacion de esos limites. Asimismo, manifiestan que el negociador internacional
experimentado tiene como objetivo conocer la mayor cantidad de informacion para evitar

malentendidos y errores. “Mantener un comportamiento acorde con sus propios valores y



20

tradiciones, respetando la cultura y tradiciones del socio proporcionara un marco solido y eficiente
para conducir las negociaciones y llegar a un acuerdo satisfactorio para ambas partes” (Taranu y
Chira, 2011, p. 6)

Brett (2000) considera que los negociadores que participan en una transaccion estan
determinando si, a pesar de la incompatibilidad anticipada de objetivos, pueden negociar los
términos de una relacién que sea mas favorable que cualquier otra negociada con otros

compradores o vendedores.
Los tipos de negociacion son:

Negociacion tradicional o de confrontacién: Esta negociacion se entiende como “win-lose” en
la cual una parte gana mientras que la otra pierde, se reserva toda la informacion posible y no se
cede (Oligastri, 2001)

Parra, Santiago, Murillo y Atonal (2010) definen este tipo de negociacién como aquella en la
que lo importante es conseguir el objetivo previsto sin tener en cuenta el de la otra parte.
Adicionalmente, los negociadores muestran una débil cooperacién y los poderes de ambas partes

entran en juego.

Negociacién con inaccion: En este punto los conflictos o intereses de las partes son
innegociables, ya que ninguno es capaz de aceptar, ceder o adaptarse a las condiciones establecidas

por una de las partes.

Negociacion integrativa o colaborativa: Se entiende como “win-win”, es decir, ambas partes
p

obtienen beneficios a partir del acuerdo establecido en la negociacién (Oligastri, 2001)

Para Ghauri (2003) este tipo de negociacion esta mas relacionado con un enfoque de resolucion
de problemas, donde ambas partes involucradas perciben el desarrollo de la negociacién como un
proceso para encontrar una solucion a un problema comtn. “En la negociacion de resolucion de
problemas, las partes deben buscar una solucion que sea beneficiosa y aceptable para ambas partes:

una solucidn en la que todos ganen” (Ghauri, 2003, p.4).
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Negociacion Razonada: En este tipo de negociacion se buscan resolver diferencias o problemas
que involucren a las partes por medio de criterios establecidos; ya sean legales, cientificos, entre

otros. y no por el poder.

Adair y Brett (2005) proponen que una negociacién con comportamientos cooperativos y
competitivos pasa por 4 etapas: posicionamiento relacional, identificacion del problema,

generacion de soluciones y el acuerdo.

e Posicionamiento relacional: En esta primera etapa, las partes revelan un poco de informacion
respecto a sus preferencias y prioridades, sefialando ya sea la voluntad en desarrollar confianza
entre ambas partes (comportamiento cooperativo), o ejerciendo una posicion de influencia y
poder (comportamiento competitivo)

e Identificacion del problema: En la segunda etapa, segin Brett, ambas partes intercambian
informacion centrada en el tema principal de la negociacién y discuten opciones de acuerdo a
los intereses de cada una.

e Generacion de soluciones: Los negociadores comienzan a hacer ofertas en esta etapa.
“Comparan la oferta sobre la mesa con su objetivo, su limite y sus alternativas, decidiendo si
aceptar o rechazar la ofertay, si es lo tltimo, cdmo persuadir a la otra parte para que mejore la
oferta” (Adair y Brett, 2005, p.38)

e Acuerdo: En esta cuarta etapa, los negociadores tienen suficiente informacion para estar
razonablemente seguros de que es posible un acuerdo o no. Las ofertas en esta etapa sirven
tanto para llegar a un acuerdo como para intentar sacar el maximo partido posible de ese
acuerdo (Adair y Brett, 2005).

Interculturalidad: La interculturalidad es la interaccion de diferentes culturas en un mismo
espacio, para poder experimentar y comprender la cultura del otro en un encuentro intercultural se
deben abarcar 3 aspectos; la escucha, el dialogo y el asombro. En la escucha se pretende adentrar
a la posicion del otro conociendo sus ideales, convicciones, comportamientos mediante la
observacién y andlisis. En el didlogo se exploran y aclaran aquellas diferencias que en la escucha
no fueron del todo comprendidas. Finalmente, el asombro es el momento exacto en el que se es

tocado por la diferencia del otro y el ideal que se tiene de la otra cultura cambia; ya no se limita a
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considerarla como algo solo diferente, sino que se reconoce como algo que hay que descubrir y
entender (UNESCO,2010).

Kasiyarno, Santoso y Apriyanto (2020) plantean que la comunicacion intercultural es crucial
en el &mbito empresarial y de los negocios ya que permite que las empresas aclaren como sus
procesos administrativos varian frente a los de sus oponentes. Adicionalmente, cuando se es capaz
de transmitir transculturalmente, los grupos pueden enfocar sus esfuerzos en la empresa principal

en lugar de gastar tiempo intentando comprender los problemas internos y externos de la misma.

Klaus Zimmermann (1997) en su libro Modos de interculturalidad en la educacion bilingue,
reconoce dos enfoques de la interculturalidad; el enfoque descriptivo-critico y el politico-
pedagdgico. El primero tiene como objetivo analizar mediante la sociologia lo que ocurre cuando
se relacionan dos 0 mas grupos étnicos y/o culturales basandose en encuentros donde se produzcan
malos entendidos por cuestiones culturales. EI segundo es un conjunto de actividades que tienen
como propdsito terminar con esos aspectos y resultados negativos presentes en las relaciones

interculturales conflictivas. (Lemos, 2008, p. 365).

Soare (2010) manifiesta que en la comunicacion intercultural se deben utilizar técnicas de
comunicacion que puedan ser comprendidas correctamente por el receptor, el mensaje debe
adaptarse de acuerdo a la capacidad de comprension de este Gltimo, esto con el fin de que el riesgo
de malentendidos en el mensaje sea menor. Segun Soare, esta comunicacion debe estudiarse desde
diferentes enfoques (psicoldgicos, socioldgicos, pedagogicos, educativos, antropologicos) y desde
diferentes niveles (politico, educativo, sociocultural, institucional) para poder distinguir las

diferentes formas de interaccion y entender los diversos patrones culturales que las componen.

Para Taranu y Chira (2011), la interculturalidad influye significativamente en las negociaciones
internacionales, siendo en este Gltimo campo quizas donde mas se hace presente la diversidad
cultural, por lo tanto, el punto de partida debe ser el reconocimiento de las diferencias culturales,

la busqueda de puntos comunes y la aceptacion de esos limites.

Cultura japonesa: Japon tiene una cultura que es Unica en el mundo y por ende se busca saber

quiénes son, qué hacen y cdmo se relacionan, a pesar de la globalizacién y la adaptacion de los
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japoneses en algunos dmbitos de la cultura occidental, estos siguen teniendo una singularidad
Noma (2009). Noma también expresa que el término nihonjinron significa “discusiones sobre
japoneses”, es decir, es el analisis de la identidad japonesa y hace referencia a la amplia gama de

literatura que existe respecto a la cultura, sociedad y el carécter nacional japonés.

Para Yamamoto y Lloyd (2019) la cultura japonesa esta influenciada por el confucianismo,
budismo y sintoismo, valores espirituales que no solo influyen en el comportamiento de los
individuos y en sus procesos cognitivos, sino también en la percepcion de la realidad como
colectivo. Estos valores predominan en la espiritualidad y la ética empresarial japonesa. Tanehashi
(2010) afirma que, en cuanto al confucianismo, se trata de una corriente de pensamiento méas que
una religion. “De esta amalgama religiosa y de pensamiento surge una sociedad con caracteristicas
propias y diferenciadas del resto de paises” (Tanehashi, 2010, p. 1). Por otro lado, el sintoismo

comprende una serie de practicas que se ensefian a lo largo de la vida de los japoneses.

Caudill (1970) opina que, respecto a la personalidad y el comportamiento de los japoneses,
estos Ultimos se caracterizan por tener un fuerte sentido de obligacion, acompafado de una estricta
atencion a los detalles, planes y reglas. Adicionalmente, tienen una tendencia hacia la
subestimacién y un énfasis en la comunicacién no verbal; los japoneses se sienten mas comodos
expresandose por escrito que hablando, hacen un notable uso de gestos y sostienen cierta

proximidad fisica en una interaccion.

Caudill (1970) también sefiala que los japoneses son reconocidos por tener una cultura en
donde abunda la disciplina, los valores éticos, la tecnologia y el trabajo duro. En el contexto social
para los japoneses es importante las relaciones interpersonales, incluso hay “una fuerte tendencia
en Japon para que las relaciones humanas sean jerarquicas” (Caudill, 1970, p. 9) con el propdsito
de que las personas tengan una participacion en la construccion de estas relaciones. En general, el
japonés busca crear relaciones de largo plazo, esto aplica tanto en el enfoque personal como en el

laboral.

En la cultura empresarial japonesa, Taneashi (2010) también expresa que las relaciones a largo
plazo son cruciales; los empleados tienen un vinculo especial con las compafiias para las que

trabajan y existe una fidelidad mutua que se espera que sea de por vida. Adicionalmente, en este
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sistema es notorio el respeto a las reglas y a la jerarquia, los empleados toman decisiones

considerando la opinidn de los superiores.
2.3. Modelos de comparacion cultural

La cultura como “programacién colectiva de la mente” que distingue a los miembros de un
grupo o categoria de personas de otros segin Hofstede (2011), constituye diferentes patrones de
vida que dan respuesta a los problemas basicos de las sociedades; estos problemas presentan
distintas dimensiones que son estudiados a través de modelos de comparacién cultural, cuyo
proposito es explicar cémo el comportamiento humano varia entre culturas. Los modelos que se
van a aplicar en este capitulo son el Modelo Contextual de Hall ya que Hall fue el primero en
elaborar un modelo de comparacién cultural, y el Modelo de las Dimensiones Culturales de
Hofstede porque es el mas usado para comparar paises abarcando seis areas clave en las diferentes

culturas (Garriga, s.f)
2.3.1. Modelo contextual de Hall

Edward Hall desarrollé un modelo contextual sobre como el contexto cultural puede afectar a
la comunicacion intercultural. Esta teoria permite analizar culturas de contexto alto, contexto bajo,

policronicas y monocrénicas (Hall, 1976).

Culturas de alto contexto: Son aquellas que manejan una comunicacion indirecta, en donde
abundan las expresiones no verbales (lenguaje corporal y gestual). “Se piensa que la sinceridad y
la precision al hablar pueden herir sensibilidades e inclusive ofender a alguien 0 a uno mismo, por
el sentimiento de culpa” (Maldonado, 2007, p. 7). En el alto contexto los estimulos del mensaje
son mas importantes que el contenido de este, por ello los simbolos y expresiones no verbales son

cruciales.

Culturas de bajo contexto: En el bajo contexto se encuentran las culturas que utilizan un
lenguaje directo y explicito en su comunicacion. “El ser francos y hablar con precision y claridad,
no se percibe con la intencién de ofender sino de entablar una buena comunicacion, libre de malas

interpretaciones” (Maldonado, 2007, p.8). Para las culturas con este contexto la mayor parte de la
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informacion se transmite a través de palabras, sin tener en cuenta el entorno o los estimulos del

mensaje que se desea comunicar.

Culturas policrénicas: Hall (1976) plantea que los términos policrénicas y monocrénicas
estan relacionados con la administracion del tiempo; Las culturas policronicas, son aquellas en las
que las personas pueden realizar muchas tareas al mismo tiempo siguiendo un orden de

importancia. Usualmente las culturas de alto contexto son policrénicas.

Culturas monocronicas: Son culturas en las que las personas se enfocan en el desarrollo de

una sola actividad, cominmente es el caso de las culturas de bajo contexto (Hall, 1976)

2.3.2. Modelo de las dimensiones culturales de Hofstede

El psicélogo social Geert Hofstede desarroll6 un modelo para identificar y diferenciar
comportamientos culturales de un pais a otro. EI modelo consta de seis dimensiones culturales, las
cuales representan las preferencias independientes de un estado de cosas sobre otro, distinguiendo

a los paises entre si.

Esta teoria surgio a partir de una investigacion realizada por Hofstede en los afios 70, en donde
tuvo acceso a una enorme base de datos de encuestas realizadas a personas de mas de cincuenta
paises respecto a valores y sentimientos, estas personas trabajaban en las subsidiarias locales de
una gran corporacion multinacional: IBM. “Los analisis iniciales de la base de datos a nivel de
encuestados individuales resultaron confusos, pero se produjo un gran avance cuando la atencion
se centrd en las correlaciones entre las puntuaciones medias de los elementos de la encuesta a nivel
de paises” (Hofstede, 2011, p.6).

Los resultados fueron tan fundamentales que Hofstede tuvo la oportunidad de administrar
muchas de las mismas preguntas de IBM a casi 400 aprendices de administracion de unos 30 paises
Yy, en esta nueva investigacion, observo que las puntuaciones se correlacionaron significativamente
con las obtenidas en el caso de IBM. Esta investigacion permitié reconocer cémo los valores

culturales de un pais influyen en el comportamiento de las personas (Hofstede, 2011).
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Las dimensiones son: Distancia del poder, evitacién de la incertidumbre, individualismo,

masculinidad, orientacion a largo plazo e indulgencia.

Distancia del poder: Representa la desigualdad (mas versus menos). El poder y la desigualdad
son aspectos importantes en cualquier sociedad; todas las sociedades son desiguales, sin embargo,
algunas son més desiguales que otras. Una sociedad con baja distancia del poder, segun Hofstede
(2011) presenta caracteristicas como: poca corrupcion, jerarquia significa desigualdad de roles, las
personas mayores no son respetadas y temidas, entre otros. Por otro lado, una alta distancia del
poder se ve reflejado en corrupcion frecuente, la jerarquia como desigualdad existencial, adultos
mayores tanto respetados como temidos, entre otros (Hofstede, 2011).

Evitacion de la incertidumbre: Indica qué tan preparada estd una sociedad para lidiar con
situaciones inesperadas o poco estructuradas. “Las culturas que evitan la incertidumbre tratan de
minimizar la posibilidad de tales situaciones mediante estrictos codigos de conducta, leyes y
reglas, desaprobacién de opiniones desviadas y una creencia en la verdad absoluta” (Hofstede,
2011, p. 10). Sociedades con una baja evitacién de la incertidumbre tienden a ser tolerantes con
las ideas poco convencionales, se sienten comodos con la ambigiiedad y el caos, no les gusta seguir
reglas. Por el contrario, sociedades con niveles altos en esta dimensién, optan por ser intolerantes

a lo diferente, seguir reglas estrictamente y tener todo bajo control.

Individualismo: Es el grado en que una sociedad se integra a grupos. Las culturas
individualistas presentan lazos débiles entre las personas, es decir, se espera que todos se cuiden a
si mismos y al ndcleo familiar, mientras que las sociedades con un bajo nivel en esta dimension
son colectivistas; las opiniones y votos son predeterminados por el grupo, se evita la palabra “yo”
(Hofstede, 2011).

El tema fundamental que aborda esta dimension es qué tan interdependientes son los miembros
de una sociedad. “En el lado individualista encontramos culturas en las que los lazos entre los
individuos son flojos: se espera que todos se cuiden a si mismos y a su familia inmediata”
(Hofstede, 2011, p.11).
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Masculinidad: Esta dimension abarca la distribucion de valores entre hombres y mujeres. En
culturas con un alto nivel de masculinidad, las mujeres no tienen las mismas oportunidades que
los hombres, mientras que en las culturas que presentan un bajo nivel, las mujeres tienen el mismo
valor. Las sociedades que tienen bajo nivel son sociedades donde abunda la feminidad y tienen
caracteristicas como: muchas mujeres en cargos politicos electos, simpatia por los débiles,
diferenciacion minima de roles emocionales y sociales entre los géneros. En sociedades masculinas
los hombres deben ser asertivos y ambiciosos, hay admiracion por los fuertes, son pocas las

mujeres en cargos importantes (Hofstede, 2011).

Un puntaje alto en esta dimension representa la masculinidad; esto se refiere que la sociedad

sera impulsada por el éxito, la competencia y los logros (Hofstede Insights, 2020).

Orientacion a largo plazo: Indica en qué grado una cultura se inclina al largo o corto plazo.
En las sociedades con orientacion a largo plazo, segin Hofstede, los eventos mas importantes de
la vida ocurriran en el futuro, el ahorro y la perseverancia son objetivos importantes y las
tradiciones se adaptan a las circunstancias. Contradictoriamente, en sociedades con bajo nivel en
esta dimension (orientacion a corto plazo), los eventos con mayor importancia sucedieron en el
pasado o estan ocurriendo ahora, no hay ahorro a largo plazo, las tradiciones no cambian (Hofstede,
2011).

Indulgencia: Esta dimension aborda la forma en que una sociedad tolera la ambigiedad.
“Indica hasta qué punto una cultura programa a sus miembros para que se sientan incomodos o

comodos en situaciones no estructuradas” (Hofstede, 2011, p. 10).

La indulgencia significa que una sociedad permite la gratificacion de los deseos humanos
béasicos relacionados con disfrutar la vida y divertirse. En estas sociedades la libertad de expresion
es fundamental, las emociones positivas son importantes, mantener el orden en la nacién no tiene
una alta prioridad. Por otro lado, aquellas culturas que no son indulgentes y suprimen esa
satisfaccion, se caracterizan por darle menos importancia al ocio, expresan pocas emociones

positivas y no consideran la libertad de expresion como algo tan necesario (Hofstede, 2011).
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3. CAPITULO Ill: ESTUDIO EMPIRICO
3.1. Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es el enfoque cualitativo, mediante el cual el analisis de datos y
la recoleccion de informacion son desarrollados a través de una amplia interpretacion y la creacion
de teorias que den respuesta a los interrogantes previamente planteados (Baptista, Fernandez &
Hernandez, 2014).

Mediante el uso del enfoque cualitativo se busca comprender y profundizar en los fenémenos
que rodean la investigacion, por el hecho de que no han sido lo suficientemente exploradas o las
investigaciones y/o estudios que se tienen sobre estas tienen escasez de informacion o son

inconclusas.

El enfoque cualitativo de acuerdo a Baptista, Fernandez y Hernandez (2014) tiene un

planteamiento que permite desarrollar el problema de estudio, el cual suele incluir:

e Los objetivos (lo que se pretende conocer con el estudio).

e Las preguntas de investigacion (lo que se quiere responder al finalizar el estudio para lograr
los objetivos).

e Lajustificacion (demostrar que el estudio es necesario e importante).

e Laviabilidad (si es posible llevar a cabo el estudio).

e Una exploraciéon de las deficiencias en el conocimiento del problema (qué contribucion
brindaré la investigacion al conocimiento actual).

e Ladefinicién inicial del ambiente o contexto. (descripcion del ambiente y eventos del contexto
para transportar al lector al sitio de la investigacion.).

Los cuales, ya siendo definidos, permiten realizar la recoleccion de datos y andlisis de una
manera mas precisa con el fin de poder interpretarlos y obtener resultados (Baptista, Fernandez &
Hernandez, 2014).
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3.2. Alcance de la investigacion

Los resultados de la investigacion estaran basados en estudios descriptivos, los cuales “son
atiles para mostrar con precision los angulos de un fendmeno, suceso, comunidad, contexto o
situacién” (Baptista, Fernandez & Hernandez, 2014, p. 80). Por medio de estos estudios
descriptivos se mostrard informacion detallada del problema (caracteristicas, rasgos importantes)
y también permitird medir las dimensiones de cada una de las variables de investigacion
(Negociacion Internacional, Interculturalidad y Cultura japonesa) y estas deben ser concretas,
concisas y ser examinadas en la realidad con el fin de dar a conocer la funcionalidad de estas
variables en las negociaciones entre Colombia y Japdn, asimismo se recolectaran datos
provenientes de personas, grupos, hechos, que sean necesarios para el analisis respectivo de la

investigacion.

El estudio descriptivo pronostica un hecho o dato y por ende requiere de una hip6tesis que
permita proposiciones tentativas sobre las relaciones de las variables, esta hipdtesis se surge
principalmente del planteamiento del problema y la recoleccion de datos e informacion o sobre
teorias y debe referirse a un contexto, una situacion o un evento empirico. Adicionalmente la
relacion entre las variables debe ser medibles, creible y clara (Baptista, Fernandez & Hernandez,
2014).

3.3. Metodologia de la investigacion

El disefio de investigacion cualitativa “va surgiendo desde el planteamiento del problema hasta
la inmersidn inicial y el trabajo de campo y, desde luego, va sufriendo modificaciones, aun cuando
es mas bien una forma de enfocar el fendmeno de interés” (Baptista, Fernandez & Hernandez,
2014, p. 492).

El disefio de investigacion permite responder las preguntas de investigacion y cumplir con los
objetivos del estudio. Teniendo en cuenta el enfoque cualitativo y la pregunta de investigacion, el
disefio estd guiado por Teoria Fundamentada, la cual es el disefio cualitativo que permite a las
proposiciones teodricas originarse desde la informacién y los datos recolectados para la

investigacion, la cual explica las categorias (variables) del problema desde el vinculo que hay en
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ellas. Este disefio cuenta con dos tipos: Teorias sustantivas y teorias formales. Las primeras
proporcionan informacién “local”, en esta investigaciéon este término equivale a aquellas
experiencias, hechos, ocurridos desde la perspectiva de la cultura colombiana o japonesa gque son
clave para entender el problema de investigacion. Por otro lado, la tipologia formal equivale a la
informacion “global” que se tiene acerca del tema y que esta basado en estudios generales. (Glaser

y Strauss, 1967, citado por Baptista, Fernandez & Hernandez, 2014)
3.4. Recoleccion y analisis de datos cualitativos
La informacion necesaria para realizar la investigacion se utiliza de:

e Documentos
e Historias

e Articulos

Para obtener la informacién principal y realizar la tabla del capitulo cuatro que muestra la
literatura base de esta investigacion, se hizo el uso de la base de datos de la Universidad Pontificia
Bolivariana (EBSCO HOST, JSTOR, Business Source Complete, Emerald) y otros externos como
Google Scholar y Semantic Scholar. En esta base de datos se introdujo diferentes palabras claves
como las variables de la investigacion, las cuales son negociacion internacional, interculturalidad
y cultura japonesa, asimismo palabras relacionadas a estas variables y a la pregunta de la
investigacion. Adicionalmente, en las bases de datos se realizaron busquedas avanzadas en donde
se limitd el afio y el idioma (inglés y espafiol), a traves de estas busquedas avanzadas con filtros o
limitaciones, se pudieron analizar alrededor de 25 articulos que brindan diferentes definiciones,
estudios, procesos e informacién sobre la negociacién internacional, la interculturalidad y la
cultura japonesa. De igual forma, se pudo obtener cifras e informacion sobre la IED (Inversion
Extranjera Directa) realizada en Colombia y la IED realizada por Japon en los ultimos 20 afios y
sobre algunas negociaciones y alianzas comerciales que han realizado ambos paises a lo largo de

los ultimos 110 afos.
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Después de obtener la informacion, se hizo un andlisis de cada articulo, en donde se pudo
extraer datos e informacion que permite comprender los diferentes problemas, barreras y desafios

que enfrenta Colombia al momento de establecer negociaciones con japoneses.

4. CAPITULO IV: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
4.1. Andlisis de la literatura

La siguiente tabla se dividié en 4 columnas. La primera columna se compone del nombre del
buscador y las palabras claves que se usaron para tener acceso a cada articulo, la segunda columna
integra el titulo del documento, en la tercera columna se define el problemay se realiza el analisis
del articulo, finalmente la cuarta columna se compone de informacion complementaria: Nombre

del autor, el lugar y afio de publicacion de cada uno de los articulos.
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Tabla 1.

Literatura de la investigacion.

NOMBRE DEL TITULO DE NOMBRE DE AUTOR,
BUSCADOR Y DOCUMENTO LUGAR Y ANO DE PROBLEMA
PALABRAS CLAVES PUBLICACION

El negociador tiene como objetivo
conocer el maximo de informacion que le
Titamy, D, Tarams, S. y pgrmﬂa evitar grrores 0 m.ale'nte.nd idos
EBSCO Host - Chira R sin caer en el juego de la imitacion. Es
... Intercultural Negotiations 1 . .
(Intercultural Negotiations) decir, mantener un comportamiento
acorde con sus propios valores y
tradiciones respetando la cultura del

socio.
Bucharest, Rumania (2011)

La probabilidad de que una empresa
colombiana reciba IED se reduce para

An Empirical Examinationof las empresas de sectores economicos
the Determinants of Foreign  Garavito, A, Ramirez M. € iitintos del petr6leo y para las pequefias
EBSCO Host (FDI, . A cee Irecti A : .
Colombi) Direct Investment: A Firm-  Iregul, A y medianas empresas y es més alta para
Level Analysis for the las empresas que realizan actividades de
Colombian Economy comercio exterior, las de sectores con

mayor intensidad de capital y las
empresas que cotizan en bolsa.

Bogotd, Colombia (2014)



Colombia and the
International Busingss
Environment

EBSCO Host (Colombian
business)

¢COmo negocian los
colombianos? Los
procedimientos: el
tradicional y la nueva teorfa
de negociacion

Google Scholar (Colombia
y los negocios)

How National Culture,
Organizational Culture and
Personality Impact Buyer-
Seller Interactions

Google Scholar
(International business)

Encounters between
Colombia and Japan: A
Tribute to One Hundred
Years of Friendship.

Google Chrome
(Colombia and Japan)

Business Source Complete Ethical Considerations of
(Japanese culture) Japanese Business Culture
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El bajo nivel de competitividad e
innovacion, acompafiado de politicas
fiscales y monetarias ineficientes, hacen
que la inversion extranjera y el comercio
internacional se vean afectados.

Montenegro, Yamile Andrea

Bogota, Colombia (2017)

Los colombianos negocian de forma
tradicional, con alto contexto
comunicativo y donde el regateo es
protagonista.

Oligastri, Enrique

Bogota, Colombia (2001)

La cultura, los valores inculcados por una

Ghauri Pervez, N. y USUnier, - oraanizacién y la personalidad tienen un
Jean-Claude impacto perceptible en el contenido y el
estilo de interaccion de un vendedor (o

Oxford, Reino Unido (2003) comprador).

La IED también ha sido un instrumento
de gran importancia para la transferencia
de tecnologia japonesa y Colombia ha
dado prioridad a la atraccion de
inversion japonesa, sobre todo a
sectores identificados como de clase
mundial, como herramienta bésica para la
transferencia tecnologica. Y se constituyd
un grupo de dignatarios con
representantes de los mas altos niveles
del sector publico, privado y académico
con el fin de abrir nuevos horizontes en el
futuro econdémico bilateral, significando
un futuro prometedor para las relaciones
de las dos naciones.

Cancilleria de Colombia

Bogota, Colombia (2009)

La cultura empresarial japonesa se basa
en el colectivismo, donde el grupo es
prioridad. Se evita tener confrontaciones
y el trabajo es considerado sagrado y
honorable.

Yammamoto, Kat y Lloyd,
Robert A.

La Grande, Oregdn (2019)



EBSCO Host (Japanese
FDI)

Google Scholar
(Negociacion en Japon)

Emerald (Japan business)

Google Chrome

Business Source Complete and Business Chain

(Japan business)

Explaining Japanese foreign
direct investment in Latin
America, 1979-1992

Tuman, John P. y Emmert,
Craig F.

Austin, Texas (1999)

Factores culturales y Tanehashi, A

negocios en Japon

Madrid, Espafia (2010)

Foreign entrepreneurs in

Japan: learning to succeed  Grossberg, Kenneth Alan
when strategy and business

cutture collide

Tokio, Japon (2017)

Relaciones econdmicas
entre Colombia y Japon: . ' .
- yoap Gracia, Carolina y Reina,
Situacion actual y .
) Mauricio
alternativas para su
fortalecimiento

Bogota, Colombia (2008)

Intercultural Communication Kasiyarno, Santoso, D. y
Apriyanto, S.

Formation of America and

Japan.

Yogyakarta, Indonesia
(2020)
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Entre 1979 y 1992, Japon invirti de

manera significativa en Latinoamérica

(principalmente en Brasil, México y

Venezuela). En Colombia la IED fue
baja.

El respeto a las reglas, la capacidad de
organizacion, el idioma, la importancia
del colectivismo, la necesidad de
planificacion y el carécter son algunas de
las caracteristicas de los japoneses que
dificultan la entrada de extranjeros a su
pais.

El éxito de emprendedores enel
mercado japonés se debid a que
comprendieron la cultura empresarial
japonesa, la cual es muy conservadora,
pero a la vez apoya proyectos a largo
plazo y que ke permita mejorar la calidad
de vida de sus habitantes.

El comercio entre Colombia y Japdn es
bajo, sin embargo, hay sectores como el
agricola y agroindustrial que tienen gran
potencial en el mercado japonés. Los
ABI, ADT y AAE son clave para
fortalecer la relacion binacional.

El proceso para empezar una buena
negociacion con los japoneses: la
relacion inicial, saludos, apariencia
personal, dar un regalo y asuntos tab.
Pero siempre teniendo conocimiento e
informacion con la cultura que se esta
negociando para no lograr malentendidos
fatales para los acuerdos.
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La IED en Colombia es afectada
dependiendo del tipo de empresa y/o
sector al cual se quiere invertir (la IED es
baja para las empresas de sectores
Adair, Wendi L. econdmicos distintos del petrdleo y para
las pequefias y medianas empresas

Integrative sequences and
Business Source Complete negotiation outcome in same-

(apan, culure) and rr_ux?d- culre actividades de comercio exterior y la
negotiations
|ED es alta para los sectores con mayor
intensidad de capital y las empresas que
. cotizan en boka y realizan actividades de
Nu'eva York, Estados Comercio exterior.)
Unidos (2003)
La cultura conserva un papel importante
Impact of cultural eneldisfraz de los valores y la
, . - Nanavaratorn, Tatchamon L,
Semantic Scholar (Culture |differences on negotiation percepcion de un grupo de personas
and negotiations) strategies in international que, como resultado, infiuyen en las
negotiation. decisiones estratégicas y los estilos de

. negociacion de las negociaciones.
Hamburgo, Alemania (2014) J J

Una relacion reciproca e
interdependiente y la armonia como parte
de la ideologia, son conceptos claves
para entender la psicologia japonesa. El
sistema de gestion en Japon se basa en la
toma de decisiones participativa y el
empleo a largo plazo. En un encuentro
intercultural, los japoneses hacen uso de
herramientas comunicativas para
compensar su limitada competencia en
otros idiomas como el inglés.

JSTOR (Business in “Japan” - The handbook of ' Tanaka, Hiromasa
Japan) business discourse

Edimburgo, Escocia (2009)

Hay 3 conceptos claves que permiten
EBSCO Host (Japan Tips for Doing Business and mejorar las negociaciones con los
business) Collaborations in Japan ' japoneses: respeto, formalidad y
relaciones a largo plazo.

AKiT., Hiro M. y Chapin,

Japon (2015)



EBSCO Host (Negotiation
culture)

Google Chrome
(Acuerdos Colombia y
Japon)

JSTOR (Colombia and
Japan relations)

Google Scholar
(International business)

JSTOR (Negotiation
stages)
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Diez factores para identificar las
diferencias culturales que pueden surgir
durante el proceso de negociacion: los

Negotiating: The top ten  Salacuse, Jeswald objetivos, las actitudes, los estilos
ways that culture can affect personales, la comunicacion, la
your negotiation sensibilidad al tiempo, el emocionalismo,

la forma de llegar a un acuerdo, la
construccion de acuerdo, la organizacion

Massachusetts, Estados de equipos y la toma de riesgos.

Unidos (2005)
Mas del 80% de las exportaciones de
Japon a Colombia son productos
Reporte del Grupo de , P . . P .
. . industriales, mientras que mas del 80%
Estudio Conjunto Para un N . . .
o Ministerio de Comercio, de las exportaciones de Colombia a
Acuerdo de Asociacion : . , . .
. Industria y Turismo Japon son productos agricolas, es decir
Econdmica (AAE) Entre ) )
. ok que Colombia para Japon es un
Japony la Republica de L )
. generador de materias primas y Japon
Colombia. _
para Colombia es un generador de
tecnologia y conocimiento.
Bogot4, Colombia (2012)
En 1990, Jap6n import6 de
Latin American Trade Stallings, Barbara e e

prima y exportd productos industriales.
Su principal socio fue Brasil. Muchos
paises de la region intensificaron sus

Coral Gables, Florida (1991) relaciones con el pais asitico.

Relations with Japan: New
Opportunities in the 1990s?

Algunas pautas para negociar a nivel

Ghauri Pervez, N. y Usunier, . : .
internacional son: preparacion de

Some General Guidelines for

. ) n-Cl . y . .
Negotiating International Jean-Claude informacion, formulacion de la estrategia,
Business preparacion del cara a cara y negociar

Oxford, Reino Unido (2003) "mas alla de la negociacion”.
e g i ——
Time, Culture, and Adair, Wendi L. y Brett, J P i g_ p.

. . por 4 etapas: posicionamiento relacional,
Behavioral Sequences in e .,

- identificacion del problema, generacion
Negotiation

de soluciones y acuerdo.
2005



How unique is Japanese
culture? A critical review of
the discourse in intercultural
communication literature.

Emerald (Japanese culture)

EBSC.O .HOSt (Culure Culture and Negotiation
Negotiation)
Google Scholar Vis-a-vis: International

(International business) ~ Business Negpotiations

Semantic Scholar The study of Japanese
(Japanese hehavior) Personality and behavior

Fuente: Elaboracion Propia

Noma, Hiroko

2009

Brett, J.

Illinois, Estados Unidos
(2000)

Graham, John L.

Oxford, Reino Unido (2003)

Caudill, William

Houston, Texas (1970)
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Eltérmino nihonjinron es el andlisis de la
identidad japonesa, es decir que la
cultura japonesa es (nica a comparacion
del resto del mundo y por ende se busca
saber quiénes son, que hacen'y como se
relacionan. y a pesar de la globalizacion y
la adaptacion de los japoneses en
algunos &mbitos de la cultura occidental,
estos siguen teniendo una singularidad.

Las principales barreras en un proceso
de negociacion internacional son las
diferencias de los valores y normas

culturales entre las partes. Pero hay 3

factores claves para reducir estas
barreras: un valor para compartir
informacion, un medio de bisqueda de
informacidn y la motivacion de buscar
informacion.

La falta de expresiones, el interés en
comportamientos no verhales, el idioma,
la baja interaccion social y el alto nivel de
competitividad y equidad, son algunos de

los aspectos que relucen en un cara a
cara de una negociacion con japoneses.

Los japoneses se caracterizan por tener
un fuerte sentido de obligacion, una
disposicion para trabajar duro y
perseverar hacia objetivos a largo plazo,
una tendencia hacia la subestimacion y un
énfasis en la comunicacion no verhal.
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Con base en la tabla anterior se realizaron seis conclusiones generales del analisis de todos los
articulos; estas conclusiones son claves para realizar los siguientes resultados de la investigacion:
Inversion Extranjera Directa, modelos de comparacion cultural, negocios en Colombia y Japén y

la guia de negociacion.

e Las negociaciones con japoneses se basan en relaciones a largo plazo, trabajo en equipo
(colectivismo), una alta necesidad de planificacion y disposicion para trabajar duro.

e Los colombianos negocian de forma tradicional, con alto contexto comunicativo y donde el
regateo es protagonista.

e El comercio entre Colombia y Japén es bajo, sin embargo, ambos paises se pueden
complementar; Colombia puede ofrecer materias primas (sector agricola) y Japén, trabajo y
capital (sector industrial).

e La cultura y la comunicacion intercultural son conceptos que influyen en una negociacion y
que pueden ser barreras si no se tienen conocimientos previos de la contraparte.

e La IED en Colombia es afectada dependiendo del tipo de empresa y/o sector al cual se quiere
invertir; La IED es baja para las empresas de sectores econdmicos distintos del petroleo y para
las PYMES, mientras que es alta para los sectores con mayor intensidad de capital como las
empresas que cotizan en bolsa y realizan actividades de comercio exterior.

e Para realizar una negociacion se debe tener conocimiento e informacién sobre lo que se va a
negociar y con quien se va a negociar con el propdésito de evitar errores 0 malentendidos que

perjudiquen la negociacion y que esta sea mas fluida.

4.2. Inversion Extranjera Directa

Segun los resultados del analisis, también se debe tener en cuenta algunos datos de la Inversién

Extranjera Directa de Japon en Colombia para observar la baja participacion comercial.

De acuerdo a datos de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo
(UNCTAD), Japon es uno de los principales paises inversionistas en el mundo, de hecho, en 2017

y 2018 encabezd la lista en lo que respecta a salidas de inversion.
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Salidas de IED en las 20 principales economias inversoras, 2017 y 2018 (En miles de millones

de dolares).

(x}) = Puesto en la lista de 2017

Japdn (Z)
China (3)
Francia (2)
Hong Kong (China) (&)
Alemania (S)
Faises Bajos (14)
Canada (7)
Reino Unido (4)
Corea, Repdblica de (13)
Singapur (8)
Federacion de Rusia (12)
Espafia (10)
Suiza (156) _3s
Arabia Saudita (28)
Italia (15)
Suecia (17)
Prowincia China de Taiwan (21)
Tailandia (18)
Emiratos Arabes Unidos (20)

Irlanda (157} _3a

Fuente: UNCTAD (2019)
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e De acuerdo a Fedesarrollo (2008), en 2007 el pais asiatico invirti6 US$73,549 millones,

los cuales representaron el 4% de la IED global. Adicionalmente, en afios anteriores,

especificamente de 1995 a 2004, gran parte de la inversién de Japon fue destinada a

América Latina, sin embargo, Colombia solo recibi6 el 1% mientras que regiones como

Brasil, Panama y México obtuvieron el 43, 27 y 18% respectivamente.

e La decada de los 70 fue una época de estrategias para los japoneses en Latinoamérica;

buscaban expandir el mercado tanto de importaciones como de exportaciones. Sin

embargo, para los colombianos el panorama estaba lleno de desconfianza y escepticismo

ya que temian que los productos japoneses invadieran los mercados mundiales (Cancilleria
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de Colombia, 2009). De acuerdo a Tuman y Emmert (1999) entre 1979 y 1992, Japon

realizd la siguiente inversion en la region:

Tabla 2.

IED Japonesa en América Latina, 1979-1992 (en millones de $US)
Inversion

Pais Extranjera Directa Desinversion Inversion neta
Argentina 281.51 50.35 231.16
Brasil 2,920.89 0.00 2,920.89
Chile 155.64 35.09 120.55
Colombia 108.07 14.19 93.88
Costa Rica 22.80 17.02 5.78

El Salvador 1431 12.58 1.73
Honduras 10.06 17.48 -7.42
México 1,466.07 259.71 1,206.36
Paraguay 13.37 3.80 9.57
Perd 138.40 363.15 -224.75
Uruguay 12.25 3.29 8.96
Venezuela 279.01 16.96 262.05
TOTAL 5,422.38 793.62 4,628.76

Nota. Fuente: Explaining Japanese Foreign Direct Investment In Latin America, 1979-1992

México y Brasil fueron los paises que mas tuvieron inversion; con mil y $3 mil millones
respectivamente, seguidos de Argentina'y Venezuela. En el caso de Colombia, si bien la inversion
no fue tan baja comparada con la de paises como Costa Rica, El Salvador y Uruguay, esta no fue
del todo estable ya que entre 1984 y 1987, la creciente violencia revolucionaria que se presento en

el pais llevo a la desinversion japonesa (Tuman y Emmert, 1999).
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La siguiente grafica muestra una comparacion de los paises que en el periodo entre 2000 y 2007
invirtieron significativamente en Colombia (Estados Unidos y Espafia) y aquellos cuya

participacion fue baja; Japon tuvo un aporte minimo.

Gréfica 2.

Colombia: Flujos de IED por pais de origen, US$ Millones, 2000 — 2007.
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Fuente: Fedesarrollo (2008)

Teniendo en cuenta que en la grafica solo se analizaron algunos paises asiaticos, “en el periodo
2000-2007 los flujos de inversion de Japon se mantuvieron relativamente bajos, a excepcion de un

pico en 2003 que alcanza un nivel apenas satisfactorio” (Fedesarrollo, 2008, p. 23)
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e Enlosafios 2010y 2011 hubo una desinversion por parte de Japon debido a la crisis econdmica
mundial y los desastres naturales presentados en el pais asiatico a principios del 2011, sin
embargo, el pais tuvo una rapida recuperacion en términos economicos e invirtio cuantiosos
recursos a diferentes sectores en el exterior (MinCIT, 2012), Colombia tuvo una inversion en
el sector minero-energético, sin embargo, no fue del todo revelador. “En 2011, las
exportaciones de bienes de Japon rondaron los US$785 mil millones y representaron 14 veces
las efectuadas por Colombia; no obstante, es de considerar que en 2001 era 31 veces superior”
(MinCIT, 2012, p. 5)

e Portafolio (2017) expone que entre 2010 y 2015, la inversién de Japon en Colombia aumentd
sustancialmente (17 veces) comparada con el periodo comprendido entre 2004 y 2009. “De
acuerdo con la balanza de pagos del Banco de la Republica, Japdn es el primer inversionista
de Asia en Colombia. Registra un acumulado de US$355 millones en el periodo del afio 2000
al 2015” (UTadeo, 2016, parr.2)

Cabe mencionar que las relaciones comerciales entre Colombia y Japon se formalizaron
oficialmente en 1908, sin embargo, desde entonces no han sido del todo estables y en su mayoria
se han mantenido con una baja participacion, por lo tanto, es pertinente hacer la pregunta ¢por qué
no han sido del todo fructiferas?; son muchos los factores que influyen para dar respuesta a esa
pregunta, sin embargo, en este capitulo se ha hecho hincapié en dos aspectos: Las diferencias
culturales y la forma de negociar. Estos aspectos tienen gran relevancia en el desarrollo de las

negociaciones de los acuerdos comerciales.
4.3. Negocios en Colombia

Entorno empresarial internacional: El entorno empresarial influye de manera significativa al
momento de decidir hacer negocios en un pais, entendiéndose este como la suma de factores
socioculturales, econdmicos y politicos que inciden en la actividad empresarial (Montenegro,
2017). Un entorno favorable puede estimular el crecimiento econémico y facilitar los negocios,
por lo tanto, para cerrar un acuerdo con éxito es necesario realizar una investigacion previa del
entorno empresarial del pais con el que se quiere negociar, principalmente si el acuerdo esta

previsto para el largo plazo.
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En el marco econémico, Colombia hace parte de las economias emergentes con ingresos
medios-bajos, desarrollo medio en infraestructuras de mercado y un producto interno bruto medio-
alto de acuerdo a informes realizados por el Banco Mundial. Sin embargo, el pais ha realizado
politicas con el fin de promover la inversion y el consumo a través de la reduccion de barreras
comerciales con politicas fiscales favorables y el aumento de acuerdos de libre comercio,

brindando de esta manera seguridad a las empresas (Montenegro, 2017).

En cuanto a competitividad, Montenegro afirma que Colombia necesita mejorar aspectos como
el transporte nacional para las operaciones de exportacion ya que las deficiencias en infraestructura
generan grandes costos y dafios a sectores como la agricultura; este sector y el industrial presentan
bajos niveles de productividad debido a la carga fiscal sobre la inversion, la falta de infraestructura
adecuada y el trabajo informal. Por otro lado, “La innovacion relacionada con la educacion y la
investigacion ha sido un pilar de las politicas publicas en los dltimos afios porque promueve el

emprendimiento y el desarrollo de nuevos mercados de exportacion” (Montenegro, 2017, p. 12)
¢ Como negocian los colombianos?

Segun Oligastri (2001), los colombianos son principalmente negociadores tradicionales, este
tipo de negociacion “es esencialmente un proceso de regateo, en el que se pone énfasis en la
distribucion de lo que se negocia, bajo el supuesto de que lo que uno gana lo pierde el otro”
(Oligastri, 2001, p. 5). En Colombia es muy comdn el regateo; se suele pedir mucho para después
bajarle el precio y obtener beneficios. De acuerdo a los resultados de una encuesta realizada por el
periodico La Republica (2018)

El 86% de las mujeres indico en la encuesta que le gusta el proceso de regateo, mientras que
entre los hombres fue 83%. En cuanto a los paises de América Latina, segin nuestra encuesta, solo
a los chilenos y argentinos les gusta regatear tanto como a los colombianos. (La Republica, 2018,

parr. 5)

Oligastri (2001) realizo junto con dieciocho estudiantes del Master de Administracion de la

Universidad de Los Andes una investigacion acerca de la opinion de extranjeros (provenientes de
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Estados Unidos, Alemania, Francia, Espafia, Brasil, Ecuador, Chile, Venezuela, México, China, y

Japdn) sobre la manera de negociar de los colombianos, estos fueron los resultados:

1. Experiencia en las negociaciones: Los entrevistados consideran que los colombianos
manejan un ambiente informal, largos predmbulos, superficialidad en el manejo de la
informacion, incumplimiento de lo pactado. “Lo que mas frecuentemente mencionan los
extranjeros sobre la experiencia de negociar en Colombia tiene que ver con la desorganizacion,
flexibilidad, falta de preparacion, informalidad y ambigiiedad” (Oligastri, 2001, p. 23)

2. Forma de conducir las negociaciones: Para los extranjeros entrevistados, los colombianos al
momento de hacer negociaciones no separan la parte personal de la profesional y son
excesivamente emocionales y orgullosos (Oligastri, 2001). “Se describe el uso "excesivo" de
actividades sociales y el acercamiento amistoso antes de empezar a hablar del negocio: dicen
que las invitaciones sociales son un medio frecuente y extenso de "ablandar" al otro” (Oligastri,
2001, p. 23)

3. Caracter en las negociaciones: “L0s extranjeros resaltan un caracter activo de los
colombianos. Dicen que se muestran comprometidos con el problema, lo luchan, lo trabajan;
acttian de frente, son agresivos, quieren el acuerdo ya, son impacientes con el otro” (Oligastri,
2001, p. 23).

e Por otro lado, de acuerdo al indice de facilidad para hacer negocios del Banco Mundial,
Colombia actualmente se encuentra en el puesto 67 de la clasificacion internacional Doing
Business, siendo la tercera economia mejor ubicada de la region después de México y Puerto

Rico.



Tabla 3.

Doing Business: Latinoamérica (Top 5 paises)

Economia Facilidad de hacer
negocios
(clasificacién) w

México £ 50

Puerto Rico 05

Colombia & a7

lamaica 7

Costa Rica 74

Fuente: Banco Mundial (2020)

4.4. Negocios en Japon

¢Cémo negocian los japoneses?
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1. Respeto: Para los japoneses el respeto es una forma suprema de aceptacion y valor, la manera

mas comin de demostrarlo ante el otro es a través de la reverencia, la cual también es una forma

de etiqueta y es sinénimo de saludar con respeto (Tobaru, Matsuda y Chapin, 2015).

Tobaru, Matsuda y Chapin afirman que, para quienes buscan hacer negocios en Japon, es

importante que tengan en cuenta el saludo como el primer paso al momento de visitar una empresa

japonesa, el saludo también incluye el intercambio de tarjetas de presentacion y asimismo la

presentacion de todos los miembros del grupo, comenzando por el personal de mayor jerarquia.
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2. Formalidad: Los negocios en Japon siempre implican formalidad, para los japoneses ser
presentado de manera formal es sindbnimo de profesionalismo y tiene una gran relevancia cuando

se trata de asuntos delicados como un acuerdo comercial importante.

El intercambio de tarjetas de visita se considera un ritual formal. En la cultura japonesa, ofrecer
una tarjeta de presentacion es bastante personal, ya que representa la cara del individual. Dar una
tarjeta de visita equivale a proporcionarle a alguien una cantidad significativa de informacién sobre

usted. (Tobaru, Matsuda y Chapin, p.1).

Cabe mencionar que la formalidad puede malinterpretarse, principalmente en las reuniones,
donde es comun; por ejemplo, es frecuente que en las negociaciones los japoneses tiendan a asentir,
esto lo hacen como simbolo de cortesia y significa que estan escuchando lo que la otra parte esta
manifestando, sin embargo, en muchas ocasiones gquienes negocian con japoneses, creen que el
asentir es sindbnimo de que estdn de acuerdo con lo que expresan y que lo aprueban (Tobaru,
Matsuda y Chapin, 2015). Tanaka (2009), afirma que en un estudio realizado por Fujio, donde se
analizo la comunicacion de una reunion entre un estadounidense y japoneses, se observo que “el

uso japonés de "si" es més un signo de escucha que un signo de acuerdo” (Tanaka, 2015, p. 6).

3. Relaciones a largo plazo: Construir relaciones a largo plazo es crucial en Japén y debido a
que este tipo de relacion requiere de tiempo, los japoneses hacen énfasis en incrementar las
interacciones haciendo invitaciones a lugares o eventos fuera del espacio de trabajo habitual. “Por
lo general, es una buena sefial si se extiende una invitacién a cenar, y este es un momento
importante para continuar construyendo la relacion con una conversacion mas informal” (Tobaru,

Matsuda y Chapin, p.2).

Es necesario tener en cuenta que las relaciones exitosas a largo plazo con japoneses solo son
posibles si hay confianza, respeto y honestidad; los empresarios japoneses prefieren un enfoque

amistoso con discusiones abiertas que generen valor para todos.

e En cuanto al indice Doing Business del Banco Mundial, Japén ocupa el puesto 29 de la
clasificacion internacional, lo que significa que es un pais con alta capacidad para generar un

clima que facilite hacer negocios.



Tabla 4.

Doing Business: Facilidad para hacer negocios en Japon.

Ease of Doing Business in

Japan

Fuente: Banco Mundial

DB RANK DE SCORE

Region OECD high income

Income Category High income

29

I I 78.0

Population 126,529,100

City Covered Tokyo, Osaka

4.5. Modelos de comparacion cultural

4.5.1. Modelo Contextual de Hall: Comparacion Colombiay Japén
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Teniendo en cuenta la informacion encontrada en la literatura, al momento de tener encuentros

con personas de otro pais, uno de los factores mas importante es la comunicacion; si no se

comunica correctamente el mensaje, esto puede ocasionar malentendidos debido a que no se tienen

en cuenta las diferencias culturales. EI modelo de Edward Hall es clave para identificar qué tipo

de contexto tiene una cultura y cdmo influye en la comunicacion intercultural.

Tabla 5.

Modelo Contextual de Hall:

Comparacion Colombia y Japén.

COLOMBIA

JAPON

Caracteristicas

Caracteristicas

-Comunicacion verbal
-Comunicacion no verbal
-Enfoque en el grupo
-Orientacion a corto plazo
-lImportancia a las relaciones

-Comunicacion no verbal
-Enfoque en el grupo
-Orientacion a largo plazo
-Importancia a las relaciones

Fuente: Elaboracién propia
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En la Tabla 5 se puede observar que Colombia y Japon comparten similitud en ciertas
caracteristicas que son propias de culturas de alto contexto. Una diferencia es la comunicacion
verbal. En Colombia la comunicacién es directa dependiendo del contexto, en las negociaciones,
por ejemplo, los colombianos hacen énfasis en generar estimulos en el mensaje, por ello es tipico
que improvisen y a veces hablan mas de la cuenta. Otra diferencia es que Japon tiene una
orientacion hacia el largo plazo, para los japoneses es importante establecer lazos duraderos, sin
embargo, en cuanto a negociacion, los colombianos suelen seguir una orientacion de corto plazo.
Cabe resaltar que en Colombia establecer lazos estd mas asociado con las relaciones
interpersonales, principalmente con personas que tengan poder, segun Oligastri (2001) en el pais

las conexiones o “palancas” son cruciales y generan cierto estatus.

En este modelo, Hall también hace énfasis en las culturas monocrdnicas y policronicas. En las
primeras, el tiempo es fundamental, secuencial y lineal, se prioriza una Unica actividad en el
momento. En las segundas, el uso del tiempo es menos estricto y se realizan varias actividades
simultaneamente. Las culturas de alto contexto suelen ser policronicas y las de bajo contexto
monocronicas (Hall, 1974). En este caso, al ser ambos paises de alto contexto, son culturas
policrénicas, sin embargo, en Japon el tema del tiempo, la puntualidad y planificacion tiene mas

relevancia que en Colombia.

4.5.2. Modelo Hofstede: Dimensiones culturales de Colombia y Japén

De acuerdo a la informacion encontrada en la literatura, hay que tener en cuenta las diferencias
culturales entre ambos paises, por lo tanto, se aplica el modelo de las dimensiones culturales de

Geert Hofstede, haciendo una comparacion entre Colombia y Japon.
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Gréfica 3.

Modelo Hofstede: Dimensiones culturales de Colombia y Japon.

95
92 a8 -
80
67 b4

24
4b 42
I 13 13 I
Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence

Distance Avoidance Orientation

Fuente: Hofstede Insights (2020).

Distancia del poder (Power Distance): Esta dimension muestra la actitud de las personas
reflejado en su cultura hacia las desigualdades. “La distancia de poder se define como la medida
en que los miembros menos poderosos de las instituciones y organizaciones dentro de un pais

esperan y aceptan que el poder se distribuya de manera desigual” (Hofstede Insights, 2020).

Colombia tiene un puntaje alto en esta dimension (67), lo que significa que es una sociedad que
reconoce Y acepta las desigualdades entre las personas como algo comdn (Hofstede, 2011). En el
caso de Japén, presenta un puntaje intermedio de 54 puntos; si bien los japoneses son conscientes
de su posicion jerarquica en cualquier entorno social, no son tan jerarquicos como otros paises
asiaticos (Hofstede Insights, 2020)

Individualismo (Individualism): Con una puntuacion de 13, Colombia presenta una baja
dimension de individualismo, es decir, es una cultura colectivista. “El colectivismo, como
caracteristica social, no individual, es el grado en que las personas de una sociedad se integran en

grupos” (Hofstede,2011, p.11). En ese sentido, para los colombianos es crucial entablar relaciones
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con otros grupos ya que en el pais son importantes las referencias, conexiones o “palancas” para

obtener cierto estatus y rango (Oligastri,2001).

Por otro lado, la sociedad japonesa ha presentado caracteristicas que la han situado como una
cultura mayormente colectivista debido a que le da importancia central a los grupos y/o
comunidades. “Este valor se refiere especialmente a la familia, pero también se refiere a la escuela,
el lugar de trabajo y cualquier otro grupo duradero al que pertenezca” (Caudill, 1970, p. 4). Cabe
resaltar que, comparado con otros paises asiaticos, Japon no es tan colectivista, esto explica por
qué en esta dimension presenta un puntaje de 46. Un ejemplo aparentemente paraddjico es que
los japoneses son famosos por su lealtad a sus empresas, mientras que los chinos parecen trabajar
mas facilmente. Sin embargo, la lealtad a la empresa es algo que la gente ha elegido por si misma,

que es algo individualista (Hofstede Insights, 2020).

Masculinidad (Masculinity): Colombia tiene un alto puntaje (64), lo que significa que en el
pais ser competitivo, enfocarse en el éxito y pertenecer a grupos que otorgan estatus es algo
habitual. “La lealtad a estos grupos es primordial y, a menudo, es a través de grupos "corporativos"

que la gente obtiene privilegios y beneficios que no se encuentran en otras culturas” (Hofstede

Insights, 2020).

Con 95 puntos, Japén tiene una sociedad donde ser competitivo y exitoso tiene una gran
relevancia, esto estd asociado con el hecho de que los japoneses tienen una disposicion para

trabajar duro y perseverar hacia metas de largo plazo (Caudill, 1970).

Esta dimension también incluye la distribucion de valores entre los géneros. En el caso
colombiano, cuyo puntaje es alto, los valores de las mujeres difieren menos entre sociedades que
los valores de los hombres. En Japén la brecha de género es grande, en el &mbito laboral, por
ejemplo, las mujeres tienen menos oportunidades que los hombres; la incorporacién al esquema
del trabajo es dificil y los sueldos son reducidos. “Debido a las exigencias de la empresa, la
conciliacion de la vida laboral y familiar es practicamente imposible, por lo que las mujeres en
muchos casos tienen que renunciar a su vida profesional si desean formar una familia” (Tanehashi,

2010, p. 3)
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Evitacion de la incertidumbre (Uncertainty Avoidance): Con 80 puntos, Colombia tiene un
alto puntaje en esta dimension, por lo tanto, es un pais con una cultura que minimiza las situaciones
no estructuradas a través de reglas, codigos de conducta o leyes (Hofstede, 2011). “Como nacion
estan buscando mecanismos para evitar la ambigliedad. Las emociones se expresan abiertamente;
hay reglas (extensas) para todo y el conservadurismo social goza de muchos seguidores” (Hofstede
Insights, 2020).

Japén, con 92 puntos, es uno de los paises que mas lidia con evitar la incertidumbre, esto se
debe en gran medida al hecho de que el pais ha pasado por desastres naturales como terremotos,
tsunamis, tifones, entre otros, con estas experiencias los japoneses aprendieron a prepararse para
cualquier situacion incierta, sin embargo, esto no solo aplica para emergencias sino también para
los aspectos generales de la sociedad .“Se podria decir que en Japon todo lo que haces esta prescrito
para una maxima previsibilidad. Desde la cuna hasta la tumba, la vida estd muy ritualizada y tienes

muchas ceremonias” (Hofstede Insights, 2020)

Orientacion a largo plazo (Long Term Orientation): Un puntaje bajo como el que presenta
Colombia con 13 puntos, representa un enfogue normativo, donde el respeto hacia las tradiciones
es vital y ahorrar para el futuro tiene una tendencia relativamente baja (Hofstede Insights, 2020).
Esto significa que Colombia tiene una orientacion a corto plazo.

Los japoneses con 88 puntos en esta dimension tienen una inclinacién hacia el largo plazo. En
el mundo empresarial, por ejemplo, los empleados tienden a trabajar en la misma compafiia durante
muchos afios, creando un vinculo con la organizacion que se espera que sea de por vida (Tanehashi,
2010). En la parte corporativa, hay una constante tasa de inversion a largo plazo en I+D. “La idea
detras de esto es que las empresas no estan aqui para ganar dinero cada trimestre para los
accionistas, sino para servir a las partes interesadas y a la sociedad en general durante muchas

generaciones futuras” (Hofstede Insights, 2020).

Indulgencia (Indulgence): Se define como la medida en que las personas intentan controlar
sus deseos e impulsos en funcion de la forma en que fueron criados (Hofstede Insights, 2020). Un
puntaje alto en esta dimensién significa que la sociedad permite la gratificacion a través de la

diversion y el disfrute de la vida (Hofstede, 2011).
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Colombia con 83 puntos es un pais indulgente; los colombianos controlan sus deseos e impulsos
sin dejar a un lado la diversion y una actitud positiva para disfrutar la vida. Los japoneses, por el
contrario, tienen una cultura moderada; las personas que viven en sociedades con bajo nivel de
indulgencia estan restringidos por las normas sociales y no ponen énfasis en disfrutar el tiempo
libre, esto se ve reflejado en que los japoneses poseen un fuerte sentido de obligacion y una

atencion compulsiva a los detalles, planes y reglas (Caudill, 1970).

e Al comparar el puntaje de ambos paises, se puede concluir que presentan similitud en las
dimensiones de Distancia del poder, Masculinidad y Evitacion de la incertidumbre. Por
otro lado, muestran grandes diferencias en Individualismo, Orientacion a largo plazo e

Indulgencia.

4.6. Guia de negociacion propuesta

La informacidn anterior permite deducir que las barreras culturales entre Colombia y Japn son
grandes, esto puede afectar significativamente la interaccion en una negociacién entre personas de
estos dos paises, por lo tanto, con base en el analisis anterior se propone la siguiente guia de

negociacion desde la perspectiva colombiana:
Antes de la negociacién

Preparacién: Hacer negocios es complejo, y lo es mas cuando se trata de una negociacion con
alguien que es de otro pais y que no habla td mismo idioma, por eso es necesaria la preparacion:
conocer la mayor cantidad de informacidn posible de la contraparte, comprender su culturay modo
de negociar. Improvisar no es una buena opcién cuando se trata de negociar con japoneses; para

ellos es importante la planificacion y comunicacién clara y precisa.

Mentalidad de largo plazo: Si se va a negociar con japoneses y se espera que el resultado sea
exitoso, hay que tener presente que para ellos las relaciones a largo plazo son cruciales, por lo
tanto, se debe ir con la mentalidad de que esa negociacion que se va a realizar tendréd un largo

recorrido en el futuro y que se van a entablar lazos fuertes y duraderos.
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Puntualidad: Lo que muchos extranjeros dicen que les molesta de los colombianos a la hora de
hacer negocios es la impuntualidad, esto representa falta de seriedad y de respeto, principalmente

para aquellos paises como Japon donde el tiempo es considerado un recurso importante.
Durante la negociacion

Tarjeta de presentacion: Al visitar una empresa japonesa, el primer paso consiste en el saludo
formal, esto incluye el intercambio de tarjetas de presentacion (también conocidas como tarjetas
de visita). Segun Tobaru, Matsuda y Chapin (2015) en japon esto representa cortesia. Esta tarjeta
debe entregarse con ambas manos y del lado que tenga el idioma de la contraparte o, en su defecto,

del idioma internacional comun.

Regalo: Otro ejemplo de lo que representa cortesia en Japdn son los regalos; usualmente se
ofrecen en las primeras reuniones, y si la relacién es a largo plazo, se contintan ofreciendo en
fechas especiales. Es valiosa la forma de envolverlo y entregarlo (Tobaru, Matsuda y Chapin,
2015)

Lenguaje corporal: La comunicacion no verbal en Japén es importante, el uso de gestos y
lenguaje corporal es muy notable, de modo que, al momento de llevar a cabo la negociacion, se
debe ser cuidadoso con las expresiones, puesto que algunas pueden malinterpretarse y tener un
significado diferente en Japdn. Adicionalmente, los movimientos corporales deben ser moderados,
los japoneses acostumbran a analizar a las personas de acuerdo a su lenguaje corporal, pues piensan

que este ultimo define o dice mucho de alguien.

Cooperacion: La forma de negociar de los japoneses es cooperativa, es decir, una negociacion
en la que todos ganan, por lo tanto, hay que dejar a un lado la idea de que una parte sale beneficiada

y otra pierde.
Después de la negociacion

Trabajo: Una vez que la negociacion haya sido exitosa, procede el proceso de trabajo. Es

necesario tener en cuenta que la cultura del trabajo en Japon es sagrada; los japoneses consumen
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una gran cantidad de energia en la planificacion, los detalles y la productividad en el d&mbito

laboral.

Trabajo en equipo: Al ser una sociedad altamente colectivista, los japoneses disfrutan colaborar
con otras personas para alcanzar los objetivos comunes, esto esté ligado con la relevancia que tiene

el enfoque grupal en el pais.
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5. CAPITULO V: CONCLUSION

En el primer capitulo se hizo una revision de como la participacion comercial entre
Colombia y Japdn ha sido baja e inestable a pesar de que formalmente las negociaciones han

existido desde hace mas de un siglo.

En el segundo capitulo se analizd los antecedentes y se identificaron las variables
negociacion internacional, cultura japonesa e interculturalidad como aspectos claves para
entender el problema. En las bases tedricas se tomd como referencia el modelo de

dimensiones culturales de Geert Hofstede y el modelo contextual de Edward Hall.

En el ultimo capitulo se dio a conocer algunos datos de la trayectoria de Inversion
Extranjera Directa de Japon en Colombia, haciendo énfasis en que a pesar de que Japdn es
uno de los mayores inversionistas a nivel global, en Colombia la participacion comercial ha
sido minima. Adicionalmente se analizaron ambos paises desde los aspectos culturales y de
los negocios; respecto a la cultura, esta fue analizada en el modelo Hofstede y se concluye
que ambos paises presentan grandes diferencias en la forma en que disfrutan la vida, crean
relaciones con otras personas y en su nivel de interdependencia, por otro lado, tomando como
referencia el modelo contextual de Hall, se analiz6 que ambos paises comparten similitud en
caracteristicas que son propias de culturas de alto contexto, sin embargo, presentan
diferencias en aspectos como la comunicacion y la orientacion a corto y largo plazo. En
cuanto a los negocios, se identificd que el estilo de negociacion utilizado por los colombianos
es el tradicional mientras que los japoneses se rigen por el integrativo. Al finalizar este
capitulo se propone una guia para llevar a cabo antes, durante y después de una negociacién
con japoneses, teniendo en cuenta aspectos como el lenguaje corporal, la puntualidad, la
forma de trabajar y la mentalidad a largo plazo, esto con el fin de mejorar los determinantes
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anteriormente planteados en las relaciones comerciales entre estos paises y llegar a acuerdos

exitosos.

Finalmente, desde el punto de vista académico, extendemos la invitacion a que se siga
investigando el tema ya que establecer relaciones comerciales con Japén puede aportar
significativamente a aquellos sectores en los que Colombia no es competitivo a nivel global
como lo son el tecnoldgico, cientifico y automotriz. Asimismo, Colombia puede ofrecer
productos como flores, carbon, manufactura y frutas. De esta manera, ambos paises pueden
enriquecerse mutuamente y ser mas competitivos. Desde el punto de vista metodol6gico, los
limites que se encontraron en esta investigacion es la poca informacion sobre Colombia en
términos de cultura y negocios. Adicionalmente, los resultados encontrados con base a la
literatura no son los mas relevantes, por lo tanto, se sugiere que un proximo paso a seguir
para ampliar la informacion de esta investigacion es llevar a cabo entrevistas con empresas
japonesas localizadas en Colombia y asimismo con empresas colombianas con experiencia

en el territorio japonés.
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