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Diferencias culturales
y negocio exterior

® Las interacciones culturales en el dmbito de los negocios
internacionales forman parte de la vida diaria de un nimero creciente
de profesionales, cuyos éxitos y fracasos dependen en gran medida de
su habilidad para reconocer adecuadamente el contexto intercultural y
evitar interpretarlo desde la propia perspectiva socio-cultural.

a necesidad de apren-

der a crear puntos de

encuentro en un en-

torno intercultural es

de vital importancia
para cualquier profesional de
los negocios. Sobre todo, a me-
dida que aumenta el nimero de
funciones que se realiza en el ex-
tranjero o se incrementa el de
paises donde se llevan a cabo las
operaciones. Por consiguiente, no
se necesita en todos los casos el
mismo grado de profundidad en
la comprensién de la cultura del
pais donde se realiza la actividad
exterior, pero aun asi es ya im-
prescindible saber en todos los
casos cémo aprovechar les dife-
rencias culturales para trabajar
en entornos internacionales.

El punto de partida es reco-
nocer que los choques cultu-
rales que experimentamos en
tales escenarios, reflejan dife-
rencias de conducta, moldeadas
por el entorno familiar y el pro-
pio codigo de valores enraiza-
dos en los sistemas educativos,
religiosos, politicos y geografi-
cos. Para visualizar el alcance
y magnitud de la propia cultu-
ra se utiliza el ejemplo del ‘ice-
berg’: todo lo visible por encima
de la superficie del agua inclu-
ye los comportamientos mas
obvios (comidas, saludos, ritua-
les, etc.), mientras que la par-
te oculta bajo el agua contiene
nuestras percepciones, emocio-
nes y actitudes hacia la vida,
nuestros valores y creencias
mas profundas.

20 . secartysnews

- —

Visible
. {por encima del agua)

Percepciones F

" .

] = - 1
Actitudes
«

L
Valores j‘

Creencias

w

Para saber cémo evitar o sua-
vizar posibles choques culturales
es fundamental empezar por no-
sotros mismos, realizando un au-
todiagnostico que revele nuestro
‘perfll cultural’. Los factores sus-
ceptibles de analisis son los si-
guientes:

¢ Individualismo. ;Preferimos
actuar de manera independien-
te 0 nos apoyamos en las opi-
niones de otros antes de tomar
una decision?

* Jerarquia. ;Preferimos actuar
con autonomia o pasar por va-
rios niveles de aprobacién an-
tes de firmar un acuerdo?

* Tolerancia a la ambigiiedad.
;Necesitamos respuestas pre-
cisas, concretas y convincentes
para atrevernos a afrontar un
nuevo proyecto o podemos asu-
mir riesgos, prescindiendo de
algunas ellas, es decir, sin dis-

poner de toda la informacién?

¢ Logro. ;Priorizamos el resulta-
do y después nos ocupamos de
las relaciones con las personas
implicadas, o nos resulta mas
importante conocer a la perso-
na antes de firmar un acuerdo?

* Tiempo. ;Esperamos que nues-
tro esfuerzo genere resulta-
dos inmediatos, o invertimos
nuestras energias a largo pla-
zo, sabiendo y aceptando que
debemos ser pacientes para al-
canzar el objetivo final?

Si el ‘perfil cultural’ condiciona
siempre nuestro comportamien-
to, aunque no seamos concientes
de ello, también en todos los ca-
sos el proceso de interaccién con
personas de otras culturas discu-
rre (segun Milton Bennett-1993)
por las siguientes etapas:

1. Negacién. No somos concien-
tes de las diferencias cultura-
les y percibimos nuestra pro-
pia cultura como la “Unica’
realidad. Centrados en noso-
tros mismos y nuestra cultura
(etnocéntrismo) decimos fra-
ses como: “Pero si hablamos el
mismo idioma, ;qué diferencia
existe?”; o también: “Vivir y de-
jar vivir”.

2. Defensa. Ya reconocemos
ciertas diferencias culturales,
aunque las percibimos como
amenazas. Continuamos per-
cibiendo nuestra cultura como
‘superior’ y criticamos lo dis-
tinto, usando estereotipos y
juzgando en base a nuestros



valores. El tipico comentario:
“Basta salir del pais para dar-
se cuenta lo bien que se vive
aqui”.

3. Minimizacién. Reconocemos
y aceptamos solo diferencias
superficiales (lo visible del ‘ice-
berg’) y proyectamos nuestros
valores como si fueran univer-
sales. Frases del tipo: “Indepen-
dientemente de la cultura, a la
gente le motivan las mismas
cosas”; o también: “Sélo debes
ser tl mismo y actuar con na-
turalidad”.

4. Aceptacién. Comenzamos a
relativizar nuestra cultura y
mostramos genuina curiosidad
y respeto por las otras. Nos da-
mos cuenta de que un mismo
comportamiento puede tener
significados muy distintos en
otras culturas. La frase: “Cuan-
to mas diferentes seamos, méas
creativo sera el equipo” resume
esta etapa.

5. Adaptaciéon. Empezamos a
‘ver con la mirada ajena’, po-

demos adaptar nuestro com-
portamiento para adecuarnos
a las normas de la otra cultura
sin abandonar nuestros valo-
res. Es comun oir frases como:
“Para solucionar esto, necesi-
to cambiar mi perspectiva”,
0 también; “Sé que se esfuer-
zan para adaptarse a mi estilo,
ahora es mi turmo de acortar
distancias”.

6. Integracion. Evaluamos con
naturalidad las situaciones
desde varios puntos de vista
culturales y percibimos nues-
tra propia transformacién, re-
sumida en una identidad flexi-
ble y multicultural capaz de
comunicarse con eficacia. Lo
expresamos con frases del es-
tilo: “Me siento como en casa
cuando sé cémo funcionan las
cosas en ese pais”.

En base a todo ello, es imprescin-
dible preguntarse: ;En qué etapa
estamos?;Cémo lo experimen-
tamos? ;Cémo afecta a nuestra

actividad y a los resultados de la
propia empresa en general? Res-
pondiéndolas  adecuadamente
nos sorprenderad descubrir cuan-
to tiempo, energia y dinero pierde
a diario una organizacién (ade-
mas del considerable desgaste
emocional de las personas), por
subestimar los factores y las eta-
pas de evolucién de los procesos
de choque cultural.
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