ELEMENTOS IMPORTANTES A
CONOCER Y PRACTICAR

e Hay que aceptar que el oso o el dragon desperto -
Desde 1978 el crecimiento ha sido alto
sostenido, luego de la declaracion oficial del
cambio de politicas para favorecer el crecimiento.
Hoy la realidad de la Republica Popular China es
totalmente diferente a la de un pais triste con
pobreza en donde el elemento mas importante era
la bicicleta.

 Planificacion oficial centralizada con criterios
autoritarios. Dos sistemas un gobierno

 Arriendo de la Tierra. Incentivos y subsidios para
Impulsar el desarrollo. 1



ELEMENTOS IMPORTANTES A
CONOCER Y PRACTICAR

e Gran apetito por los grandes y pequenos
Inversionistas extranjeros para aprovechar las
multiples oportunidades del mercado interno vy
externo.

 Conversion muy rapida hacia una sociedad de
consumo. Centros comerciales, Marcas de
prestigio etc.



ELEMENTOS IMPORTANTES A
CONOCER Y PRACTICAR

e |nfraestructura desarrollada en el centro
sur y este — Puertos, Aerovias, Vias de
comunicacion, Servicios Publicos.

e Planificacion familiar.

« Costo Laboral bajo pero creciendo.
Trabajo Intenso, 8 horas de descanso
diarias, no hay fines de semana O
feriados, viven alrededor de la planta,
elementos de distraccion limitados.



Situaciones negativas o en vias de
mejorar

Distancia de los mercados occidentales
Lenguaje — Mandarin Ingles

Cultura — Milenaria — Guerrera — Sumisa
Sistema Bancario.

Desconocimiento del ambito internacional de la
mediana industria China.



Situaciones negativas o en vias de
mejorar

o Deficit energético y en una alta proporcion en
Petroleo y Gas.

e Desarrollo desbalanceado en grandes
proporciones entre el Oeste (muy pobre) y el Este
Centro y Sur (Rico)

 La dependencia absoluta del poder del Partido
Comunista.



Situaciones negativas o en vias de
mejorar

* Debil sistema de control de la calidad en algunos
sectores.

o Corrupcion en ciertos sectores.
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Que hacer

Ccomerclo:
*China como competidor
China como mercado

Inversion:
*China como competidor
China como Inversionista

Turismo:
e Promover Colombia como destino turistico
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Potencial de Inversion China en Colombia

Cuatro Puntos de Posible Interés

*Exploracion y Explotacion de Recursos Naturales
en Colombia

» Petrdleo y Gas — Exploracion y Explotacion
e Carbon
e Mineria
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Potencial de Inversion China en Colombia

. Proyectos de Infraestructura
* Interés en el Mercado Colombiano

* Telecomunicaciones (Actualmente
2 Compaiias Chinas)
* Textiles

» Establecimiento de Plantas en Colombia (como
Plataforma Exportadora)
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Que hacer en turismo?

. China recibido 120 millones de visitantes el afno
pasado y registro 31 millones de viajeros al exterior.
e Los principales destinos del turismo emisor chino
continuan siendo los paises asiaticos. En el 2006
China busca incrementar el intercambio turistico con
paises como Rusia, Estados Unidos, Japon, la
Republica de Corea y otras naciones europeas.
e En el 2005 a Colombia entraron 1.309 personas
provenientes de China y en el periodo enero —
febrero 2006 han Ingresado 258.
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Que hacer en turismo?

. China es uno de los principales emisores de
turismo en el mundo, sin embargo, para que un
pais sea considerado como un destino turistico
debe cumplir con el Estatus de Destino
Autorizado, el cual Colombia aun no tiene. En los
ultimos anos varios destinos Latinoamericanos
han obtenido el Estatus de Destino Autorizado
(EDA), entre ellos Argentina, Peru, Chile, Brasil y
Mexico.
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Consideraciones imp

ortantes para

establecer relaciones comerciales

Conocer a China a profundidad en su historia, su

tradicidn, cultura, habitos, |

a dinamica del cambio

empresarial y de consumo, la influencia externa

con ocasion de la apertu
copiosa y variada a traves
de comunicacion.

ra. La informacion es
de todos los sistemas

Hay gue tener claridad sobre como se transa con

China el o los productos es
y desarrollar como se introd
dicho segmento del mercad

pecificos para plantear
ucen y profundizan en
0. Es muy posible que

en ese pProceso se encuentren otras

oportunidades.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

* La estrategia debe establecerse de acuerdo con la
naturaleza del producto a ofrecer, si son
“comodities” o0 son especialidades. Se debe
establecer una de fuerza de venta y esfuerzo de
mercadeo para estos ultimos ya que los
“comodities” tienen otra connotacion.

« Hay que prepararse para no rendirse con los
contratiempos o fracasos.

« Paciencia y perseverancia son dos consejos
Imprescindibles.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

 No hay que olvidarse que debido a Ilas
calamidades soportadas por las diversas éticas
que forman la sociedad China (Terremotos,
guerras, Inundaciones, invasiones, etc) han
desarrollado en ella un concepto muy fuerte de
solidaridad. El nucleo familiar es muy fuerte.
Ayudar a los familiares es considerado en China
como una obligacion.

En el sector empresarial se premia al jefe mas
gue por los reditos economicos, el bienestar de
sus empleados. Es muy importante que los
empleados asi lo reconozcan.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

« La forma de hacer negocios es diferente a la
occidental. Es mas importante al iniciar un
contrato comercial crear un ambiente amistoso
gue genere conflanza, que las condiciones del
negocio. Tengan en cuenta que “Aunque el
negocio no se cierre, la amistad se ha hecho”.
Muchos negocios no se hacen en el primer
encuentro. Hay que tener paciencia.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

 Cuando cualquiera de las partes es una empresa
pequena es importante tener un intermediario que
facilite la negociacion y la logistica, es parte muy
Importante para concluir el negocio. Este
facilitador cuidard que las negociaciones no se
danen por expresiones negativas, la gente de
negocios en China en vez de decir “NO” se
guedan callados o cambian de tema, hacen otra
pregunta o expresan ideas vagas o ambiguas.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

e Los valores confucianos de obediencia y respeto a
los superiores prevalecen en el comportamiento
de los ejecutivos chinos. Son extraordinariamente
formales. Siempre cuidan y evitan que Ssus
delegados sean de menor rango que la
contraparte China.

 La armonia interpersonal y la amabilidad inducen
al negocio. Un interlocutor sin sonrisa no abre el
negocio.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

« Usan el silencio como tactica de negociacion,
obligando a la contraparte a negociar haciendo
preguntas fuera de contexto.

« Valoran el trabajo constante, la seriedad y la
resistencia. El trabajo duro con condiciones
precarias es valorado como ejemplo los chinos
van al colegio 251 dias al afno versus nosotros
gue lo hacemos en 180 dias.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

* Los chinos hacen mucho esfuerzo por entender y
aprender la cultura occidental para facilitar las
negociaciones comerciales. Las dificultades en la
comunicacion se verdn mejoradas, aungue
lentamente, en el futuro. El aprendizaje o la
profundizacion del ingles se palpa como mas
generalizado, tanto como se hace con el mandarin
en el occidente.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

Se enorgullecen de tener prestigio personal y esto
se refiere fundamentalmente al reconocimiento de
su grupo familiar, de sus amigos, de sus
companeros de trabajo y de la sociedad en
general, como personas de bien. Buen padre,
buen hijo, buen trabajador.

Esforzarse por acrecentar este prestigio es mas
Importante para el ciudadano chino que aumentar
el patrimonio o0 conseguir mas.

41



Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

e Contradecir a un superior frente a sus subalternos
es Imperdonable. Desmentir a una persona o

manifestarle que no ha comprendido una
explicacion es totalmente inaceptable.

Los chinos son grandes negociantes, les gusta el
regateo, el ser buen negociante le da prestigio,
por eso es importante reconocerle esta cualidad.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

Ellos consideran la negociacion como un toma y
dame “Usted me rasca la espalda y yo la suya”.
En esencia es un intercambio de favores o sea es,
lo que nosotros llamamos un “gana gana”.

El proceso de establecer un grado de familiaridad
y conflanza hasta llegar a visitar la residencia de
Su contraparte, o intercambiar regalos demanda
tiempo Yy recursos, pero si se logra queda
plenamente justificada. Para un chino su hogar es
sagrado, conocerlo es una gran distincion.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

La cortesia del pueblo chino cuando recibe
visitantes tanto para turismo como negocio es
ancestral. Para ellos un NO rotundo o directo es
una gran descortesia. Ellos prefieren el silencio y
esto es un NO indirecto.

Las comidas constituyen el mejor momento para
conocer a su contraparte de negocios, ellos lo
convierten en un ritual. Alli expresan su simpatia y
aprecio por el extranjero. Su dieta esta basada en
vegetales , mariscos y el cordero.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

La carne de res es poco comun. El pato constituye
un exquisito manjar. Durante las comidas las
pebidas alcohdlicas son frecuentes y copiosas.
_0s brindis son con todos los invitados en copas
pequenas pero se rellenan permanentemente. No
aceptar un brindis podria interpretarse como
descortesia. Use los palitos para comer y ellos se
sentiran halagados.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

La puntualidad es condicion si Usted va a hacer
contactos comerciales, la falta de ella es una gran
descortesia. Para los funcionarios y Ilos
empresarios de este pais la puntualidad es
obligatoria. Las reuniones sociales incluyen una
hora de inicio y otra de terminacion y ambas
deben observarse.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

Las criticas a los funcionarios publicos en
contraste con los occidentales que hacen un
deporte nacional contar chistes y hacer
acusaciones a ellos. Los empresarios chinos son
totalmente respetuosos de la autoridad y de
funcionarios publicos, fieles a los principios
recibidos de Confucio.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

El nucleo familiar se centra en la mujer vy el
respeto a ella es fundamental para la estabilidad
social. Su rol es educar a su hijo (1 por lo
general), infundirle buenas costumbres y cuidar
por el bienestar del marido. La unidad familiar se
mantiene a toda costa y es por eso que el nimero
de divorcios es muy bajo comparado con los
paises occidentales. La vida sexual de las
parejas o los chistes verdes estan fuera de lugar,
ellos no caben en una charla de amigos menos en
una de negocios.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

Existe veneracion por los ancianos y las familias
se preocupan por su bienestar. La sabiduria, la
experiencia y Sus consejos son altamente
apreciados. Existe un inmenso carino de los hijos
hacia los padres y cuidarlos mas que un acto de
compromiso es un deber.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales

Los empresarios chinos son muy cautelosos al
hacer negocios Yy en particular con los
occidentales por esto es justificable la lentitud de
ellos en cerrar negocios. No se nos puede olvidar
gue la salida al mundo de los empresarios chinos
es reciente aunque aprenden rapido. Ellos
aseguran sus riesgos al maximo antes de tomar
una decision.
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Consideraciones importantes para
establecer relaciones comerciales
El empresario Chino desea establecer, luego de la

maduracion de la idea y recorrer el largo camino
hacia el primer negocio, buscan la relacion de

largo plazo.
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