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Resumen gjecutivo
Esta monografia se realizdé con el objetivo de disefiar una Guia de Etiqueta de
Negocios para los representantes comerciales en el exterior. Enfocandonos en
la cultura, protocolo y costumbres de los paises en los cuales la Republica

Dominicana tiene relaciones diplomaticas.

Tomando en cuenta que actualmente no existe una Guia de Etiqueta de
Negocios de los paises en los cuales la Republica Dominicana tiene relaciones
diplomaticas, y resaltando la gran importancia que tienen estos intercambios
comerciales para el desarrollo y crecimiento econdmico de la Republica

Dominicana.




Introduccioén

La siguiente iniciativa contempla la elaboracion de una guia de etiquetas de
negocios clasificados por paises, para que sirva como orientacion a los
presentes y futuros comerciantes dominicanos, segun las representaciones

diplomaticas que tenga la Republica Dominicana en el exterior.

Destacando cémo influye la cultura en el esquema de vida de una poblacién en
un determinado pais, lo cual nos da una idea de lo que una sociedad

consideraria correcto o atractivo.

La presente guia ha sido desarrollada durante los primeros meses de enero a
abril del afio 2019, y esperamos que el contenido de este estudio sirva de

referencia para el sector publico y privado de la Republica Dominicana.




Capitulo I: Relaciones Diplomaticas de Republica
Dominicana.




1.1 La Constitucién dominicanay las relaciones exteriores.

La Constitucion de la Republica Dominicana en su capitulo VI, articulo 26
establece que la Republica Dominicana es un estado de la comunidad
internacional, apegada a las normas internacionales y por ende abierto a la
cooperacidon entre paises, reconociendo y aplicando las normas del derecho
internacional americano, para las relaciones exteriores el pais se basa en
promocion de los valores que nos mueven dia a dia, principalmente el respeto a
los derechos humanos. La Republica Dominicana promueve la integracion con

las naciones de América buscando con esto defender los intereses de la region.

En cuanto a los representantes en parlamentos internacionales, el articulo 27,
establece que la Republica Dominicana debera contar con representante en los
diferentes paises donde tengamos relaciones internacionales (diplomacia),
partiendo de esto, segun el articulo 28, para ser un representante diploméatico de
la Republica Dominicana, se debe ser dominicano en pleno ejercicio de
derechos y deberes politicos y civiles, afiadiendo que se debe haber cumplido

los 25 afios de edad. (Constitucion Dominicana, 2015)

1.2 Ministerio de Relaciones Exteriores (MIREX).

El ministerio de relaciones Exteriores (MIREX) es una instituciéon publica
perteneciente a la Republica Dominicana, se ampara en la ley No. 630-16 del 28
de julio del 2016, esta institucion es la encargada de implementar la Politica

Exterior del pais, la misma es trazada por el presidente de la Republica.

El (Ministerio de Relaciones Exteriores) en su pagina web, expresa su mision,

vision y valores, los cuales son:




Misién
Desarrollar una Politica de Relaciones Exteriores activa que vincule la agenda

nacional de desarrollo con el contexto internacional, en beneficio de los intereses

de la Republica Dominicana.
Visién
El MIREX es una institucion abierta, eficiente y transparente, impulsora de la

integracion de la Republica Dominicana en la region y el mundo, ejerciendo un

liderazgo constructivo y responsable, en favor del desarrollo nacional.
En cuanto a sus valores, podemos apreciar los siguientes:

e Eficacia

Transparencia

Solidaridad

Lealtad

Tolerancia

1.3 Estrategias nacionales para las relaciones exteriores de la Republica
Dominicana.

Estrategia Nacional de Desarrollo 2030.

La Estrategia Nacional de Desarrollo 2030, es una estrategia establecida
para hacer cumplir distintos objetivos de diferentes areas, tales como las
relaciones exteriores, esta estrategia plantea que la Republica Dominicana
es un pais prospero, apegada a valores éticos y sobre todo a la democracia.
Esta estrategia 2030, establece en su objetivo No. 1.4.2, que se debe
consolidar las relaciones exteriores como instrumentos para fomentar el

desarrollo nacional.




Segun el (Ministerio de Economia, Planificaciéon y Desarrollo) este objetivo
de mejorar la calidad de las relaciones exteriores deriva las siguientes lineas

de acciones:

e Fomentar a la participacion proactiva en actividades a favor de la paz
mundial, asi como el desarrollo global, incluyendo regional y nacional.

e Fomentar el principio multilateralismo, incluyendo el respeto al derecho
internacional y la resolucion de manera pacifica de controversias.

e Dar seguimiento a los acuerdos bilaterales y multilaterales de integracion
de los cuales este participando la Republica Dominicana.

e Administrar de manera eficiente la cooperacion internacional en favor del

desarrollo nacional.

Plan Estratégico del MIREX 2015-2020

Segun el plan estratégico del MIREX 2015-2020, la Republica Dominicana
cuenta con una serie de ventajas, oportunidades y puntos de mejoras o
amenazas las cuales nos benefician o perjudican como nacién a la hora de

hablar de relaciones internacionales.

El pais cuenta con una serie de fortalezas que nos aportan a la hora de
realizar negociaciones actuales o futuras, el (Ministerio de Relaciones

Exteriores, 2015) indica que entre estas fortalezas estan:

e Republica Dominicana tiene un posicionamiento geografico privilegiado
respecto al resto del mundo.

e El pais se ha convertido en un Estado moderno y fortalecido, con
seguridad juridica, estabilidad politica y social, con niveles continuos de

desarrollo, crecimiento y dinamismo econémico.
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e Liderazgo comercial, turistico y econémico entre los paises del Caribe y
del SICA!, con capacidad de produccién y exportacién de productos
agricolas, agroindustriales e industriales.

e El pais cuenta con acuerdos vigentes de cooperacion, en el comercio, la
cultura, y la empresa con EE. UU., Europa y la mayor parte de los paises
de Ameérica Latina que le permite captar recursos reembolsables y no
reembolsables, tanto en el @mbito bilateral como multilateral.

e Existe una Red amplia de representaciones dominicanas en el exterior
gue permiten captar bolsas de comercio e inversién, asi como flujos

crecientes de turismo.

La Republica Dominicana cuenta con muchas oportunidades de mejoras con
respecto a las relaciones exteriores, entre las oportunidades destacadas por
el MIREX (2015) estan:

e Gran potencial de visibilidad del pais a través del uso de las TICs? para la
promocion del turismo, cultura, comercio, inversion, etc.

e Interés en establecer relaciones comerciales de paises y regiones tales
como: Turquia, Europa del Este, Asia, etc., con la Republica Dominicana.

e Gran potencial de negocios e inversiones de los dominicanos residentes

en el exterior.

Segun el MIREX (2015) las principales amenazas que tenemos son:

e Desarrollo de otros destinos turisticos que compiten en el mismo
escenario que la Republica Dominicana.

e Aumento en la capacidad productiva, en términos de cantidad y calidad
de otros paises de América Latina que compiten por nuestros mismos

mercados.

1 Sistema de la Integracién Centroamericana.
2 Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién.
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e Grandes inversiones de recursos para la promocion de su marca pais por

parte de muchos paises latinoamericanos.
1.4 Diplomacia Comercial

El Ministerio de Relaciones Exteriores trabaja en la implementacion estratégica
de una Diplomacia Comercial que, junto a la diplomacia tradicional, contribuya
en mejorar sus relaciones exteriores y responda al reto de internacionalizar los
bienes y servicios que produce el sector productivo nacional en favor del

desarrollo nacional.

En este sentido, para contribuir al crecimiento y desarrollo econémico de la
Republica Dominicana ha promovido e internacionalizado la oferta exportable y
la atraccidon de inversion extranjera, a través de las misiones diplomaticas y

consulares del pais. Este plan consta de tres ejes principales:

1.Posicionamiento Marca-Pais
2.Promocion de las exportaciones dominicanas

3.Atraccién de inversiones extranjeras directas.

Misiones Diplomaticas con funcionarios designados para temas

econdémicos y comerciales.

eAlemania
eArgentina
eAustria
eBrasil
eBélgica
eCanada
eChile

eCorea del Sur

eCosta Rica
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eCuba
eEmiratos Arabes
eEspafia
eFrancia
eGuatemala
eInglaterra
elsrael
eltalia
eJapon
eMarruecos
eMéxico
ePanama
ePerl
eTaiwan

eTrinidad y Tobago?

1.5 Novedades del Ministerio de Relaciones Exteriores.

Republica Popular China - Republica Dominicana

Para el 2018 el gobierno dominicano tomo la decision de establecer relaciones
diplomaticas con la Republica Popular China, con el convencimiento de que esta

decision seria extraordinariamente positiva para el futuro de nuestro pais.

China es hoy la segunda economia global y su base manufacturera y
exportadora es lider mundial. Tiene el sistema bancario con mayores depdésitos
del mundo, su poblacion es el consumidor con una demanda mas creciente de
productos y su territorio es tanto el destino como el origen de algunas de las
empresas mas innovadoras del mundo, en terrenos que van desde la

inteligencia artificial a las ciencias de la salud.

3 (Ministerio de Relaciones Exteriores)
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El consultor juridico del Poder Ejecutivo especificé que “incluso en ausencia de
relaciones diplomaticas, el comercio bilateral entre nuestras dos naciones ha
crecido afo tras afio hasta el punto de que hoy China es el segundo suplidor de

nuestras importaciones”.*

4 (Presidencia de la Republica Dominicana, 2018)
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Capitulo II: Principales destinos de Importacion y
Exportacion de la Republica Dominicana
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2.1 Principales destinos de Exportacion de la Republica

Dominicana.

Principales destinos de Exportacion de la
Republica Dominicana, afio 2017

m Estados Unidos ® Haiti = Canada ®India ® Suiza

Fuente: Elaboracién propia. Datos recopilados por Trademap.

Segun el grafico, los principales destinos de exportacion de la Republica

Dominicana, afio 2017, fueron:

e Estados Unidos, el cual se mantiene como el principal socio comercial de

Republica Dominicana y primer destino de las exportaciones del pais. En

este afio, el valor exportado fue de: US$4,715.9 millones.

e Haiti se mantiene como el segundo destino de las exportaciones

dominicanas con US$852,000 millones de las exportaciones totales del

pais. Su gran porcentaje se debe a las exportaciones por via terrestre y el

intercambio de productos que se realizan en los diferentes puntos de la

frontera dominico-haitiana.

e Canada es el tercer mercado destino de las exportaciones dominicanas

con un valor exportado de US$787,909 millones. La posicion de Canada

16



como tercer destino, se explica por las exportaciones de oro y plata, fruto

de las actividades de la empresa Barrick Gold en el pais.

e India es el cuarto mercado destino, con un valor exportado de
US$578.300 millones.

e Suiza es el quinto mercado destino, con un valor exportado de
US$244.594 millones.

2.2 Principales origenes de Importacion de la Republica

Dominicana.

Principales origenes de Importacion de la
Republica Dominicana, afio 2017

\

m Estados Unidos ® China = México m Brasil = Espafia

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos por Trademap.
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Segun el gréfico, los principales origenes de importacion de la Republica

Dominicana, afio 2017, son:

e Liderando la lista, en primer lugar, estd Estados Unidos, con un total de
US$8,675.9 millones.

e En segundo lugar, se encuentra China, con un total de US$2,577.9
millones.

e Siguiendo con México, obteniendo un total de importaciones de
US$899,621 millones.

e Brasil en cuarto lugar con un total de importaciones de US$664,527
millones.

e Por ultimo, esta Espafia, con un total de US$639,889 millones.

Partiendo del analisis sobre las exportaciones e importaciones de productos de
la Republica Dominicana, podemos observar que sus principales destinos y
origenes estan ubicados alrededor del mundo, tales como América, Europa y
Asia, por consiguiente, diferentes culturas. De tal manera se recomienda
estudiar y analizar la siguiente guia de etiqueta de negocios, elaborada por
visionarios con fines de facilitar el comercio y las relaciones internacionales del

pais.
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Capitulo lll: Guia de Etiqueta de Negocios Republica
Dominicanay paises donde tiene representacion
Diplomatica.
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En la actualidad, poner en practica las relaciones exteriores con fines de mejorar
y dinamizar el comercio internacional es sumamente complejo, debido a que
cada pais tiene ciertas pautas y requisitos para realizar negociaciones. Por lo
gue es necesario conocer la cultura de los paises, tanto cultura de negocios

como cultura general.

La Republica Dominicana lleva afios introduciéndose en el mercado
internacional, fortaleciendo las relaciones exteriores con los paises del mundo y
buscando con esto obtener una cultura de negocios fortalecida que mejore la
economia nacional y cree oportunidades de negocios para los inversionistas

nacionales.

La siguiente guia fue elaborada tomando en cuenta los paises en los cuales la
Republica Dominicana tiene relaciones diplométicas, por orden alfabético. En
primer lugar, presentamos una Ficha pais (Ubicacion, moneda, idioma,
principales bienes exportados e importados y principales origenes y destinos. Y,
en segundo lugar, presentamos la Guia de Etiqueta de Negocios para cada uno

de estos paises.
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Alemania

Ubicacion: Pais ubicado en Europa Central, entre Dinamarca al norte y Austria

en el sur.

Moneda: Euro.

Idioma: Aleman

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de vehiculos y automdviles,
medicamentos, aviones y aeronaves, aceites lubricantes, teléfonos, partes y

accesorios de vehiculos, suero de animales o de personas, entre otros.

Principales productos importados se componen de aceite crudo de petréleo, gas
natural medicamentos, vehiculo automdvil, aceites lubricantes, aviones vy
vehiculos aéreos, maquinas para procesamiento de datos y partes de aviones y

helicopteros.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Francia, Estados, Reino
Unido, Italia, Paises Bajos (Holanda), Austria, Bélgica, Espafa, Suiza, Polonia,

China, Federacion Rusa y Republica Checa.

Los principales socios comerciales de Importacion son: Francia, Paises Bajos
(Holanda), China, Estados Unidos, Italia, Reino Unido, Bélgica, Austria, Suiza,

Federacion de Rusa y Republica Checa.®

5 (Gerencia de Inteligencia de Mercados)
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Guia de Etigueta de negocios de Alemania

Negociacion:

Los contactos son muy formales y la privacidad es muy apreciada.

La incertidumbre y la improvisacion son ‘virtudes’ muy poco apreciadas
por los alemanes.

En las juntas, los principales temas se abordan con claridad, precision,
honestidad, decisién y minuciosidad.

Cuando prepare una visita a un aleman, es bueno que lo haga con el
maximo profesionalismo y suficiente anticipaciéon. En la junta, vaya

‘directo al grano’.

Protocolo, puntualidad y presentes:

La puntualidad es sagrada.

En Alemania no es habitual que durante las juntas se sirvan bebidas
refrescantes, café o aperitivos. No se sorprenda de que en las reuniones
con los alemanes no suceda nada de esto; no lo considere falta de
atencion o cortesia.

Los regalos no son una costumbre muy extendida, pero si lo hace que no
sea de mucho valor. Ellos aprecian el gesto, no el valor del regalo.

Los alemanes son muy conscientes de su jerarquia y esperan que usted
se maneje con niveles apropiados de respeto. El saludo debe ser solo un
apreton de manos.

En Alemania no es habitual, como en los paises latinos, que su
interlocutor le invite a almorzar o cenar en su casa. Si usted recibe una
invitacion de este tipo, recuerde que es un honor poco comudn. Sé

puntual!®

& (Minervini, 2014)
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Argentina

Ubicacion: Limita al norte con Bolivia, Paraguay y Brasil, al este con Brasil,
Uruguay y el Océano Atlantico, al sur con Chile y el Océano Atlantico y al Oeste
con Chile.

Moneda: Peso argentino
Idioma: Espafiol
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de residuos y desperdicios
de la industria alimentaria, cereales, material de transporte terrestre, productos

guimicos y conexos, grasas Y aceites.

Principales productos importados se componen de vehiculos, partes vy
accesorios; ceras minerales, semillas y frutos oleaginosos; maquinas, aparatos y
material eléctrico; combustibles minerales, aceites minerales y productos de su
destilacion; reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y artefactos

mecanicos.
Principales destinos de Exportacion e Importacién:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Brasil, China, Estados

Unidos, Chile y Espafia

Los principales socios comerciales de Importacion son: Brasil, China, Estados

Unidos, Alemania, México y Espafa.’

7 (Direccidn General de Comunicacién e Informacién Diplomética, 2019)
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Guia de Etigueta de negocios de Argentina

Negociacion:

Establecer relaciones personales antes de lanzar una propuesta o un
proyecto comercial es muy importante para el éxito de los mismos.

Los argentinos suelen ser sutiles y moderados en su tono de voz y
gestos, por lo que las negociaciones deben ser relajadas y tranquilas.

Es muy posible que las decisiones finales no se tomen en la primera
reunién, por lo que debe ser paciente y sacar el maximo provecho en las

reuniones posteriores.

Protocolo, puntualidad y presentes:

La puntualidad es un factor clave que habla muy bien de usted y de su
empresa, por ello debe contar con el tiempo suficiente para llegar a
tiempo, pues el trafico de la ciudad lo puede retrasar entre unos 30 a 60
minutos. Si su cita es con funcionarios de alto nivel, es posible que tenga
gue esperarlos, normalmente cumplen mas de una cita en el dia, no debe
ofenderse si se retrasan.

Es poco usual que en el ambiente de negocios se den obsequios, a
menos que ya exista una relacion comercial muy estrecha. Es importante
tener en cuenta el tipo de creencias de sus socios, ya que de esto
depende el regalo que pueda ofrecer, sin caer en ofensas involuntarias.
La mejor manera de realizar una presentacién formal es dar un buen
apreton de manos, llamar a su anfitrion por el nombre presidiéndolo de un
“‘Don” o “Dofa”, luego inicie su presentacién con un “encantado” seguido
por el nombre propio y el de la empresa. El apellido no suele usarse y se

puede llegar a tutear con facilidad.®

8 (Legiscomex, 2016)
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Austria

Ubicacion: Pais continental miembro de la Uniébn Europea, que limita con
Alemania al Noroeste, la Republica Checa y Eslovaquia al Nordeste, Hungria al

Este, Eslovenia al Sudeste, Italia al Suroeste y Suiza y Liechtenstein al Oeste.
Moneda: Euro

Idioma: El idioma oficial es el aleman. Sin embargo, también estan reconocidos
como lenguas minoritarias el hangaro, el eslovaco, el croata, el checo, el

esloveno y el romani, ademas del lenguaje de signos austriaco.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de Maquinarias y equipos de
transporte, Manufacturas, Productos quimicos, Otros articulos manufacturados,
Alimentacion, Materias primas (excepto de combustibles), Combustibles y

lubricantes minerales, Bebidas y tabaco.

Principales productos importados se componen de bebidas, tabaco, aceites,
grasas, ceras, maquinaria y equipo de transporte, manufactura, productos

guimicos, combustibles, lubricantes minerales, alimentacion.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Alemania, Estados
Unidos, Italia, Francia, Suiza Republica Checa, Hungria, Polonia, Reino Unido y
China.

Los principales socios comerciales de Importacién son: Alemania, Italia, China,
Suiza, Republica Checa, Estados Unidos, Paises Bajos, Hungria, Francia y

Polonia.®

9 (Direccidn General de Comunicacién e Informacién Diplomética, 2018)
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Guia de Etigueta de negocios de Austria
Negociacion:

e Es preferible contar con un intermediario para que realice los primeros
acercamientos y sea mas rapido poder agendar una cita.

e Jamas se debe cancelar una cita faltando pocos dias para que se lleve a
cabo, es algo que se toma como una falta de respeto y dificiimente le
volveran a dar un espacio. Si se le presenta algun inconveniente que le
impida asistir, debe avisar por lo menos unos quince dias antes para que
Sus socios comerciales puedan reorganizar sus agendas.

e Considerando que las empresas austriacas suelen ser relativamente
pequefias, es bastante habitual reunirse directamente con el encargado
de la toma de decisiones.

e Durante una reunion de negocios los austriacos son directos hasta el
punto de parecer bruscos. Muéstrese paciente y no dé impresién de
molestia por el estricto protocolo. Los austriacos son muy detallistas y no

quieren dejar ningun cabo suelto antes de llegar a un acuerdo.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Los austriacos por lo general son serios en todos los ambitos y la
puntualidad es un elemento fundamental que marca la diferencia frente a
sus interlocutores, es considerada una falta de profesionalismo llegar
tarde.

e Para las primeras reuniones puede optar por llevar un articulo o producto
representativo de su empresa o de su pais de origen, no debe ser muy

caro ni ostentoso. Se deben entregar al final de la reunién.1°

10 (Legiscomex)
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Bélgica

Ubicacion: Pais situado en el noroeste europeo. Limita al Norte con Paises

Bajos, al este con Alemania y Luxemburgo y al sur y oeste con Francia.
Moneda: Euro

Idioma: Neerlandés, francés y aleman

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de materias primas,
materiales quimicos, combustibles minerales, manufacturas, maquinaria y

equipos de transporte, productos alimentarios, bebidas y tabaco.

Principales productos importados se componen de materias primas, materiales
guimicos, combustibles minerales, manufacturas, maquinaria y equipos de

transporte, productos alimentarios, bebidas y tabaco.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales son: Alemania, Francia, Paises Bajos, Reino

Unido, ltalia, Estados Unidos, Espaia, Polonia, China e India.

Los principales socios comerciales de Importacion son: Paises Bajos, Alemania,
Francia, Estados Unidos, Reino Unido, China, Irlanda, ltalia, Rusia, Japon y

Espafia.lt

11 (Direccidn General de Comunicacidn e Informacién Diplomatica, 2019)
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Guia de Etigueta de negocios de Bélgica

Negociacion:

Los empresarios belgas son personas responsables y serias, tienen su
vida laboral perfectamente planificada. Por estos las citas deben ser
agendadas por lo menos con dos semanas de anticipacion.

Los belgas prefieren productos de buena calidad que cubran sus
necesidades y el acostumbrado buen estilo de vida que llevan, por lo que
no se detendran mucho en el precio de sus productos o servicios, asi que
todos sus productos deben cumplir con los estandares requeridos. No
discutiran mucho en el precio.

En cuanto a los pagos son bastante acordes a lo pactado en los
contratos. Las condiciones de pago suelen variar entre 30 y 60 dias. No
dude en poner sobre la mesa cualquier oferta o negociacién en cuanto al

tema de los plazos y el pago.

Protocolo, puntualidad y presentes:

La puntualidad es sumamente importante asi que procure no llegar tarde,
esto puede etiquetarle como persona de poca confianza.

Los obsequios son bien vistos en el mundo empresarial de Bélgica, puede
optar por llevar a las primeras reuniones articulos representativos de su
empresa o productos de su pais de origen. Si lo invitan a la casa de uno
de sus socios, las flores son un regalo perfecto, no lleve crisantemos
blancos, ya que estan relacionados con la muerte, deben ser entregadas

en nameros impares, pero no en 13.%?

12 (Lengicomex)
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Brasil

Ubicacion: Brasil es el pais mas grande de toda América del sur y
Centroamérica. Tiene fronteras con todos los paises de América del Sur,
excepto con Ecuador y Chile. Limita al norte, con Venezuela, Colombia, Guyana,
Surinam y la Guyana Francesa; al oeste con Pera y Bolivia al sur, con Paraguay,

Argentina y Uruguay; y al este con el océano Atlantico.
Moneda: Real brasilefio

Idioma: Portugués

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de productos
manufacturados, productos semimanufacturados, productos agricolas, minerales
basicos, aeronaves, automoviles, partes de automoviles, azlcar, celulosa y
acero semimanufacturado, hierro, aceite, soja, carne de vacuno, café, maiz y

tabaco.

Principales productos importados se componen de productos farmacéuticos,
partes de automoviles, petrdleo, abonos o fertilizantes, automoviles, productos

electronicos, bienes de consumo, petrdleo, gasolina y los bienes de capital.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: China, Estados Unidos,

Argentina, Paises Bajos, Japén, Chile, Alemania, India, México y Espafia.

Los principales socios comerciales de Importacion son: China, Estados Unidos,

Argentina, Alemania, Corea del Sur, México, Italia, Japén, Francia y Chile.*3

13 (Direccidn General de Comunicacidn e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etigueta de negocios de Brasil

Negociacion:

En un proceso de negociacion ya avanzado trate de no hacer cambios en
el equipo de negociacién o, de lo contrario, el fracaso estara asegurado.
Es dificil que se hagan operaciones enviando catalogos o a través de
Internet, sin que exista un contacto personal. El brasilefio tiene que
evaluar personalmente a la persona con la que va a hacer negocios y ver
fisicamente el producto antes de tomar la decision de compra.

Dada la complejidad del sistema legal brasilefio, es aconsejable contratar
los servicios de un abogado local antes de firmar cualquier tipo de
contrato. Los contratos se redactan en inglés u otra lengua extranjera y en
una divisa distinta del Real, sélo si el objeto de contrato se sitta fuera del
Brasil. Si el lugar de cumplimiento del contrato es Brasil el gobierno exige

gue se redacte en portugués y en la moneda local, el Real.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los brasilefios son algo impuntuales. Expresiones como “um minutinho”,
‘um instantinho”, “um segundinho” pueden implicar varios minutos de
espera.

Si se entrega algun regalo debe hacerse al final de la negociacion. Si se
recibe un regalo debe abrirse delante de quien lo entrega y mostrar
agradecimiento.

La semana del Carnaval de Rio y la siguiente no son propicias para hacer
negocios. Conviene consultar el calendario del mes de febrero antes de

planificar un viaje de negocios en esas fechas.'*

14 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Canada

Ubicacion: Esta situada en América del Norte, limita al norte con el océano
Glacial Artico, la bahia de Baffin y el estrecho de Davis que lo separan de
Groenlandia al nordeste. Al este limita con el océano Atlantico, al sur con

EE.UU. y al oeste con el océano Pacifico y Alaska.
Moneda: dolar canadiense

Idioma: Sus idiomas oficiales son el inglés y francés. Otras lenguas: punjabi,

italiano, espafiol, aleman, cantonés, tagalo, arabe, lenguas aborigenes y otras.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de petréleo, gas natural,

vehiculos, electricidad, maquinaria y plasticos.

Principales productos importados se componen de vehiculos, maquinaria,

petréleo, gas, maquinaria y equipos eléctricos.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Estados Unidos, Union

Europea, China, Panama, Jordania, Colombia y Japén.

Los principales socios comerciales de Importacion son: Estados Unidos, China,

Japén, Corea, Panama, Jordana y Colombia.®

15 (Cdmara de Comercio Canada-Espafia, 2016)
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Guia de Etigueta de negocios de Canada

Negociacion:

Los canadienses tienen un trato informal pero riguroso y muy profesional
a la hora de cumplir compromisos. Son practicos y directos, por lo que en
negociaciones prefieren ir directo al grano.

En las negociaciones con canadienses no hay ningan problema de que
una persona sea sustituida con otra.

Los canadienses aprecian las personas tranquilas y tolerantes, no es
aceptable un comportamiento arrogante con ellos, sin embargo, usted
debe estar consciente y saber reflejar sus capacidades y su conocimiento.
El proceso de negociacion no es facil. Requiere de tiempo y paciencia.
Cada documento surgido de un encuentro como las posiciones
negociadas, seran evaluadas por un grupo de expertos, a los fines de
considerar el marco legal y el impacto econémico y financiero para la

compaiiia.l®

Protocolo, puntualidad y presentes:

Canada es un pais bilinglie y en todo el pais es hablado de igual manera
el inglés y el francés, sin embargo, para efectos de negociaciones es
prioritario el uso del inglés.

La puntualidad es imprescindible y se considera una virtud muy
importante. Los retrasos de mas de 15 minutos sin justificaciéon estan muy

mal vistos.’

16 (Camara Industrial Argentina de la Indumentaria)
17 (Marin, 2012)
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Chile

Ubicacion: Chile es un pais que, debido a su presencia en Sudameérica,
Oceania y la Antartida, se considera como un pais tricontinental. Limita al Norte
con Perq, al Este con Bolivia y Argentina, al Oeste con el Océano Pacifico y al

Sur con el mismo Océano y el Territorio Antartico.*®
Moneda: Peso Chileno

Idioma: Espafiol

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de Cobre, minerales, Filetes

y deméas carne de pescado, vino de uvas frescas, uvas y pasas,

Los principales productos importados se componen de automoviles, aceites de
petréleo, aparatos emisores de radiotelefonia, gas de petroleo, carne y

medicamentos.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: China, Estados Unidos,

Japon, Corea del Sur, Brasil, India, Paises Bajos, Pert y Union Europea.

Los principales socios comerciales de Importacion son: China, Estados Unidos,

Brasil, Argentina, Alemania, México, Japén, Francia y Unién Europea.!®

18 (Direccidon General de Comunicacidn e Informacién Diplomatica, 2018)
19 (Santander TradePortal)
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Guia de Etigueta de negocios de Chile

Negociacion:

Los chilenos valoran mucho las relaciones personales. Asimismo, los
chilenos le dan una gran importancia a la jerarquia, es por ello que se
considera importante que esté informado sobre el puesto que ocupa cada
persona en la negociacion, preguntando o consultando su tarjeta.

Las tacticas agresivas sin perder el respeto tienden a dar muy buenos
resultados a la hora de negociar con chilenos, es importante dejar claros
los términos y condiciones de su propuesta. No ofrezca compensaciones
personales ni nada que pueda ser confundido con un soborno, esto es
muy mal visto en Chile y es penado por la ley.

Los chilenos son francos y toman las negociaciones seriamente, el
ambiente de negociacidn suele ser mas formal que el de otros paises de

América Latina.2®

Protocolo, puntualidad y presentes:

En la primera reunion podrd parecer que sus interlocutores son muy
serios o formales, sin embargo, esta relacién se ir4 acercando conforme
pasan las reuniones. Procure no hacer criticas hacia otras personas,
empresas, 0 hacia el propio pais, los chilenos valoran el respeto y la
amabilidad.

Los chilenos son muy puntuales en los horarios acordados. Es por ello
gue es bien visto el sintoma de puntualidad de la contraparte, ya que éste
genera cierto grado de confianza que también puede contribuir

efectivamente a la hora de cerrar un acuerdo.?!

20 (Marin, 2012)
21 (Camara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Colombia

Ubicacién: Se ubica en el extremo noroccidental de América del Sur. Limita al
norte con el mar de las Antillas, al este con Venezuela, Brasil, al oeste con el

océano Pacifico, al noroeste con Panama y al sur con Pera y Ecuador.
Moneda: Peso colombiano

Idioma: Espafiol (oficial) y numerosas lenguas indigenas.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de aceite de palma, azlcar,
frutas frescas, flores, café, banano, petréleo y sus derivados, carbén, ferroniquel,
esmeraldas y demas productos mineros, carne bovina, aguacate Hass, frutas
tropicales, partes de turbinas, aceites de mesa, azucar, vehiculos y productos de

belleza.

Los principales productos importados son las maquinarias, materiales de

transporte, productos quimicos y productos agricolas.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Estados Unidos, Union
Europea, Comunidad Andina, Ecuador, Brasil, Peru, Chile, México, América

Latina y El Caribe

Los principales socios comerciales de Importacion son: Estados Unidos, México,

China, Europa, Brasil, Ecuador y Japén.??

22 (Direccidon General de Comunicacidn e Informacién Diplomatica, 2017)
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Guia de Etigueta de negocios de Colombia

Negociacion:

Por lo general, a la hora de tomar decisiones los colombianos dejan todo
para ultima hora, pues piensan que un acuerdo entre las partes es un
campo personalizado donde todo dependera de la relacién personal y
hasta del azar. Esto debido a que Colombia es una cultura habituada a la
incertidumbre.

Los colombianos tienen una manera muy particular de negociar, recurren
al ‘regateo’ y la busqueda de una ganancia eventual y duradera, por lo
que debera conocer también las politicas comerciales e impuestos, para
gue su precio no se vea afectado y llegue a un acuerdo que beneficie a

ambas partes.

Protocolo, puntualidad y presentes:

En general los colombianos son muy conversadores, asi que antes de
centrarse en los temas de negocios querran hablar de otros asuntos.
Evite en todo momento hablar de temas como el narcotrafico, la guerrilla,
Pablo Escobar y violencia en general, son temas bastante sensibles.

Los colombianos no son muy puntuales, esto no quiere decir que usted
tenga que serlo, es preferible que llegue a tiempo a las reuniones por lo
gue es recomendable tener en cuenta el trafico que suele ser
congestionado en la mayoria de las ciudades.

Los colombianos son muy amables, por lo que los obsequios seran bien
recibidos. Algo representativo de su pais o de su empresa sera bien visto.
Procure que sus obsequios no sean tan ostentosos y en lo posible tratar

de llevar un obsequio a todos los asistentes de la reunién.??

23 (Legiscomex, 2016)
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Corea del Sur

Ubicacion: La Republica de Corea limita al norte con la zona desmilitarizada
que le separa de la Republica Popular Democrética de Corea; al este con el Mar
de Japon/Mar del Este, al sur con el Mar Oriental de China; y al oeste con el Mar

Amarillo.
Moneda: Won Surcoreano

Idioma: La lengua oficial del pais es el coreano. Sin embargo, la lengua mas

empleada en el mundo de los negocios es el inglés.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de Semiconductores,
petroquimicos, automoviles y autopartes, barcos, equipos de comunicaciones

inalambrica, pantallas planas, acero, electrénica, plasticos, ordenadores.

Principales productos importados se componen de petroleo crudo, productos
petroliferos, semiconductores, gas natural, carbén, acero, computadoras,
equipos de comunicacion inalambrica, automoviles, productos quimicos finos y

textiles.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: China, Estados Unidos,

Hong Kong, Vietnam, Japon y Singapur.

Los principales socios comerciales de Importacion son: China, Japon, Estados

Unidos, Alemania, Taipéi Chino y Arabia Saudita.?*

24 (Direccidn General de Comunicacidn e Informacién Diplomética, 2018)
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Guia de Etigueta de negocios de Corea del Sur

Negociacion:

Una de las caracteristicas mas destacadas de los empresarios coreanos
es que son muy directos en materia de hacer negocios y evitan decir que
no al momento de concertar los términos de una negociaciéon. No es muy
recomendable que sea insistente, persuasivo y trate de forzar un negocio,
pues sus colegas coreanos estaran dispuestos a hacer algun tipo de
consideracion.

Son duros al momento de negociar, aplican el codigo Kenshu donde se
especifica que los compromisos se adquieren Unicamente cuando la
contraparte demuestra ser fiable. Es aconsejable Inteligencia de
Mercados.

Suelen tomar las decisiones de manera colectiva, lo cual hace que éstas
tomen cierto tiempo, incluso semanas, pues hasta no estar seguros de los

beneficios que van a obtener, no dan una palabra final.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Por lo general a los empresarios coreanos prefieren ser presentados por
terceras personas, asi que espere a que esta introduccion se haga. Luego
puede hacer una pequefia reverencia seguida de un apretén de manos
con un contacto visual, en el caso de los hombres. A las mujeres
coreanas no se les debe saludar de mano.

La puntualidad es una caracteristica que muestra respeto, asi que trate
de llegar siempre a la hora pactada sin importar que su contraparte llegue
unos minutos tarde, esto en la mayoria de los casos sera por causa de

otra reunion.?®

25 (Legiscomex)
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Costa Rica

Ubicacién: Costa Rica esta situada en el Istmo Centroamericano. Limita al norte
con Nicaragua y al sur con Panama, al este con el Mar Caribe y al oeste con el

Océano Pacifico

Moneda: Colon costarricense

Idioma: Espafiol

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados son los procesadores, equipo de infusion y
transfusion, equipo médico, articulos y aparatos de proétesis, conductores
eléctricos, neumaticos, medicamentos, textiles. Dentro de los productos
agricolas se destacan el banano, la pifia, el café, aceite de palma en bruto y el

melon.

Principales productos importados se componen de procesadores, controladores,
aceites de petréleo, mineral bituminoso, aceites livianos, preparaciones de
petréleo, mineral bituminoso, circuitos impresos, medicamentos, vehiculos de

cilindrado superior a 1500 cm3y celulares.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Estados Unidos, Bélgica,

Luxemburgo, Guatemala, Paises Bajos, Panama, Nicaragua y China.

Los principales socios comerciales de Importacién son: Estados Unidos, China,

México, Guatemala, Jap6n, Alemania, Brasil y Panama.?®

%6 (Direccidon General de Comunicacidn e Informacién Diplomética, 2018)
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Guia de Etigueta de negocios de Costa Rica

Negociacion:

Es importante que para que la negociacion sea exitosa la oferta se haga
de forma personal en donde se deben entregar las muestras y la lista de
precios que debe ser competitiva, pues el precio es un factor
determinante al momento de realizar alguna operacion. Adicionalmente, la
calidad de los bienes es una de las exigencias primordiales que tienen los
costarricenses.

Las reuniones y presentaciones de negocios con los empresarios no
suelen extenderse demasiado, excepto cuando las partes no logran llegar
a concretar ningun acuerdo, es posible que se haga mas de un receso.
Para los costarricenses la confianza es un elemento muy importante al
momento de concretar negocios, asi que en las primeras reuniones es
muy usual que le hagan preguntas que den a conocer mas detalles
acerca de usted tanto como persona como empresario.

Los tiempos establecidos no son estrictamente observados, y los pagos
tardios son frecuentes. Hay que estar preparado para viajar a Costa Rica,

varias veces para finalmente cerrar una negociacion.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Para los costarricenses la puntualidad es algo imprescindible, sin
embargo, admiten cierta flexibilidad por lo que en ocasiones es posible
gue tenga que esperar un poco mas.

Si usted esta invitado a cenar a la casa de un costarricense, es un detalle
apreciado llevar flores a la anfitriona, chocolates, un licor, o una botella de

vino.%’

27 (CODET)
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Cuba

Ubicacion: Es un archipiélago constituido por la mayor isla de las Antillas, la Isla

de la Juventud y otros 4.195 cayos, islotes e islas adyacentes.

Moneda: Una de las peculiaridades del sistema econdmico cubano es su
sistema monetario. A diferencia de lo que ocurre en la mayoria de paises, en
Cuba hay dos monedas: el Peso Cubano (CUP) y el Peso Cubano Convertible
(CUC).

Idioma: Espaiiol
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de Materias Primas,
Productos quimicos, Alimentos, Bebidas y tabaco, Maquinaria y equipos de

transporte y Manufacturas.

Principales productos importados se componen de maquinas y equipos
transporte, manufacturas, Combustibles, lubricantes, alimentos, productos

guimicos, materias primas, aceites, grasas, Bebidas y tabaco.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Venezuela, Canada,

China, Espafia, Paises Bajos, Brasil, Alemania, Singapur, Chipre y Bielorrusia.

Los principales socios comerciales de Importacion son: China, Venezuela,

Espania, Brasil, México, Argentina, Italia, Alemania, Canada y Vietnam.?®

28 (Direccidon General de Comunicacidn e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etigueta de negocios de Cuba

Negociacion:

Es esencial el presentar razones logicas para la proposicion de negocios
y las maneras que beneficiard a ambas partes, de manera reservada y
educada. No es apropiado mostrar ninguna agresividad en reuniones de
negocios.

La decision final de las negociaciones es hecha por la persona con el mas

alto grado profesional en la empresa y puede tomar algun tiempo.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Se debe programar reuniones por lo menos una semana de antelacion.
Usted tendra que llegar a tiempo a las reuniones, pero es una tradicion
para los anfitriones cubanos para mantenerlo en suspenso, llegar unos
minutos ms tarde. Esto es solo una practica estandar.

Durante la reunidon, no se considera grosero interrumpir a alguien
mientras habla, pero es importante seguir siendo agradable.

Durante las conversaciones, evite el tema de la politica con sus clientes.
Incluso si usted no es aficionado del Partido Comunista, el pueblo cubano
es leal a su pais y se sientan ofendidos por el didlogo interno negativo del
sistema politico.

Su vestimenta de negocios para hombres y mujeres en Cuba es algo
informal en comparacion con otros paises de América Latina, donde se
prefiere trajes para ambos.

Regalos que muestran el logotipo de una empresa son aceptables y

pueden servir como una herramienta de marketing indirecta.?®

2 (Irc services)
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Ecuador

Ubicacion: Es un pais que se extiende por el ecuador en la costa oeste de
Sudamérica. Sus diversos paisajes abarcan la selva del Amazonas, las zonas

altas andinas y las islas Galapagos de abundante fauna.
Moneda: Délar estadounidense

Idioma: Espafol

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de bananos, flores,
camarones, extractos y aceites vegetales, oro, cacao en grano, atin enlatado o

procesado, café elaborados,

Principales productos importados se componen de torta de soya, trigo, alimento
para animales, refinado de petréleo, alquitrdn de aceite, coches, medicamentos

envasados y equipos de radiodifusion.3°
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Estados Unidos, Union

Europea, Chile, Pera, Colombia, Vietham, China y Vietnam.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, China,

Colombia, Brasil y Panama.3!

30 (The observatory of Economy Complexity)
31 (Organizacion Mundial del Comercio, 2019)
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Guia de Etiqueta de negocios de Ecuador

Negociacion:

Durante una conversacion de negocios es normal mencionar temas o
comentarios que no tiene relacibn con la negociacion para después
regresar al tema principal; y también son usuales las interrupciones.

Las diferencias regionales entre los habitantes de Quito y Guayaquil son
muy importantes a la hora negociar. Los primeros son mas
conservadores, formales y reservados en el trato (élite social). Los
costefios son mas emprendedores, abiertos a nuevos negocios, mas
flexibles y relajados en las relaciones comerciales.

No se acostumbra a cerrar negocios en la primera cita. Es comun, recurrir
a un analisis con su equipo de asesores, inversionistas o accionistas para

después tomar una decision.

Protocolo, puntualidad y presentes:

En Ecuador, como en la mayoria de paises de América Latina, las
relaciones personales son altamente valoradas. Es usual que primero se
busque conocer a la persona antes de hacer negocios, y la negociacion
puede resultar lenta.3?

La puntualidad no es prioridad y generalmente hay cierta tolerancia
incluso en reuniones de negocios. En tal sentido, es comudn retrasos, de
mas de 15 o 20 minutos. Aunque a nivel gerencial esta cultura esta
cambiando y es tomada en cuenta a la hora de hacer negocios.

Es comun el saludo por medio de apretdon de manos y besos en ambas

mejillas en el caso de las mujeres.33

32 (Mercados D. d., 2016)
33 (ProChile, 2018)
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Egipto

Ubicacion Egipto comparte dos continentes: Africa y Asia; Egipto se encuentra
en el extremo nordeste de Africa y forma parte del occidente de Asia (peninsula
del Sinai); limita al norte con el mar Mediterraneo, al este con el mar Rojo e

Israel, al sur con Sudan y al oeste con Libia.
Moneda: Libra egipcia

ldioma: Arabe

Principales Exportaciones e Importaciones:

Los principales productos exportados se componen de productos minerales,
productos del reino vegetal, piedras y metales preciosos; perlas, productos de la

industria quimica, materias textiles, maquinas, material eléctrico.

Principales productos importados se componen de maquinas, material eléctrico,
productos minerales, metales comunes, material de transporte, productos de la
industria quimica, productos del reino vegetal, plastico, caucho, materias textiles,

productos de las industrias alimentarias, bebidas y tabaco.
Principales destinos de Exportacion e Importacién

Los principales socios comerciales de Exportacién son: Emiratos Arabes Unidos,
Arabia Saudita, Italia, Turquia, Reino Unido, Estados Unidos, Libano, Espafia y

la India.

Los principales socios comerciales de Importacion son: China, Alemania,
Estados Unidos, lItalia, Turquia, Arabia Saudita, Rusia, Ucrania y Corea del

Sur.34

34 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2019)
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Guia de Etigueta de negocios de Egipto

Negociacion:

Las Leyes de Egipto son muy burocraticas y diferentes a las que
utilizamos comunmente en occidente, por lo cual es recomendable que se
presente a la mesa de negociacion con un abogado egipcio que lo
asesore.

Los nombres egipcios son muy dificiles de pronunciar para los
occidentales, es por eso que es recomendable, en lugar de pronunciarlo
errbneamente, directamente adaptarlo al inglés.

Es probable que las reuniones de negocio se interrumpan por alguna
llamada telefénica, eso no debe ser tomado como irrespetuoso, ya que
para la cultura egipcia es una practica aceptada.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los hombres generalmente usan traje y corbata para los negocios,
mientras que en las mujeres es muy importante el uso de ropa larga y
deben tratar de cubrir la mayor parte del cuerpo.

No es aconsejable querer usar ropa egipcia para estar acorde al lugar, los
egipcios pueden tomarlo ofensivamente.

Los hombres deben evitar usan joyas visibles, sobre todo alrededor del
cuello, Mientras que en las mujeres es aconsejable que utilicen el pelo
recogido, el pelo suelto puede ser considerado como provocativo.

Los hombres siguen dominando la cultura y las mujeres, si bien
intervienen en cierta porcion de los negocios, son todavia insignificantes a

la hora de dirigir cargos ejecutivos en empresas.*®

35 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria )
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El Salvador

Ubicacion: La Republica de El Salvador limita al Norte y al Este con Honduras,
al Oeste con Guatemala y al Sur con el Océano Pacifico. Al Este, tiene frontera

maritima con Nicaragua, en el Golfo de Fonseca, donde posee 9 islas.
Moneda Dolar estadounidense

Idioma Espafiol.

Principales Exportaciones e Importaciones

Los principales productos exportados se componen de azucar, café, camaron,

alimentos, bebidas y el calzado de cuero.3®

Principales productos importados se componen de preparaciones de carne,
pescado, crustaceos, moluscos; combustibles minerales, textiles, azlUcares y

articulos de confiteria,
Principales destinos de Exportacion e Importacion

Los principales socios comerciales de Exportacion son: Estados Unidos,

Honduras, Guatemala, Nicaragua, Costa Rica, Republica Dominicana y Espafia.

Los principales socios comerciales de Importacion son: Estados Unidos, China,

Guatemala, México, Honduras, Nicaragua, Costa Rica y Espafia.?’

36 (Organizacion Mundial del Comercio, 2016)
37 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)

47



Guia de Etigueta de negocios de El Salvador

Negociacion:

Los factores determinantes a la hora de concretar un negocio son la
calidad del producto, la innovacion, originalidad y el precio. Si sus
propuestas dejan en claro estos factores es mas probable que logre llegar
a concretar un negocio de manera exitosa.

Tener el acompafiamiento de un socio o representante local le facilitara
las relaciones comerciales con sus interlocutores salvadorefios, ademas
gue esto generard mas confianza en ellos y sera mas facil que lleguen a
tomar una decision.

Usualmente, los empresarios salvadorefios toman la iniciativa a la hora de
hacer negocios, asi que es aconsejable que sea muy inteligente al
momento de realizar sus propuestas y mantener una postura flexible que

permita a ambas partes obtener el beneficio en las negociaciones.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Llevar a las primeras reuniones de negocios un articulo o producto
representativo de su pais o de su empresa, es lo mas conveniente, en
especial si alin no conoce bien los gustos de sus interlocutores.

La puntualidad, aunque no es requerida, si es un factor muy determinante
en los negocios, pues muestra su interés y respeto por sus interlocutores.
Por lo tanto, es recomendable llegar unos quince minutos antes de la hora
prevista. Al llegar a las reuniones debe saludar a todos los asistentes,
repartir sus tarjetas de visita y proseguir a ubicarse en su respectivo

lugar.38

38 (Legiscomex.com, 2017)
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Emiratos Arabes Unidos

Ubicacién: La Federacién de Emiratos Arabes Unidos se encuentra situada en
la ribera sur oriental del Golfo Ardbigo. Limita al norte con el Golfo de Arabia, al

este con Oman y el Golfo de Oman y al sur y sudeste con Arabia Saudita.

Moneda: La moneda local es el dirham. Los euros pueden cambiarse en la
totalidad de los bancos y oficinas de cambio de divisas, al igual que los ddlares

EE. UU., libras esterlinas y otras monedas de cotizacion oficial.

Idioma: La lengua oficial es el arabe, si bien la mayoria de los habitantes del
pais hablan también inglés, que a su vez es la “lengua franca” de una poblacion
proveniente de mas de 190 paises. También es el idioma en el que se realizan

los negocios.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Emiratos Arabes Unidos son Petréleo Crudo,

Refinado de Petroleo, Oro, Diamantes y Gas de petrdleo.

Sus principales importaciones son Oro, Joyeria, Coches, Diamantes y Refinado

de Petréleo.®
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales destinos de las exportaciones de Emiratos Arabes Unidos son la

India, Japon, China, Oman y Suiza.

Los principales origenes de las importaciones de Emiratos Arabes Unidos son

China, la India, Alemania, el Reino Unido y Turquia.*°

39 (The Observatory of Economic Complexity)
40 (Oficina Econémica y Comercial de Espafia en Dubai, 2018)
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Guia de Etiqueta de Negocios de Emiratos Arabes Unidos

Negociacion:

e Ante el creciente interés mundial por exportar productos a los EAU, es
muy importante ser rapido en dar respuesta a los requerimientos de la
contraparte emirati, éste es un factor clave para el éxito de cualquier
empresario que desee comercializar sus productos en los EAU.

e Evite ser tajante en sus puntos de vista, puesto que puede ser
considerado como signo de inflexibilidad. Sea conciso y directo. Recuerde
que un si no necesariamente significa aceptacion. Puede significar “si, lo
escuché”

e Durante las negociaciones es probable que la contraparte emirati no se
atreva a decir que no en su cara. No obstante, una vez que se ha llegado
a un acuerdo y tienen real interés en concretar un negocio, su palabra es
tan firme y tan valida como un contrato.

e Una vez que se tocan los puntos importantes dentro de la negociacién, no
se produce un cambio brusco de actitud hacia una postura seria, se
mantiene el ambiente relajado y el buen humor incluso para cerrar los
detalles mas criticos como pueden ser precios o plazos de entrega.

Protocolo, puntualidad y presentes:

e Al igual que en la mayoria de los paises del Medio Oriente, las reuniones
de negocios pueden retrasarse, posponerse, ser interrumpidas o
extenderse mas de la cuenta. No obstante, el empresario debe arribar
puntualmente a todas las reuniones y citas.

e La forma de saludar es un apreton de manos breve y suave. Con las
mujeres debe evitarse cualquier contacto fisico en el saludo; Unicamente

un gesto a modo de cortesia.*!

41 (Dubai, 2013)
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Espafia

Ubicacién: Espafa esta situada en la Peninsula Ibérica, en el suroeste del
continente europeo. Comparte fronteras terrestres con Francia y con Andorra al
norte, con Portugal al oeste y con el territorio britanico de Gibraltar al sur.

Moneda: Euro.

Idioma: El castellano o espafiol, idioma oficial en todo el pais, es la lengua

materna predominante.*?
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Espafia son Coches, Refinado de Petréleo,

Piezas-Repuestos, Medicamentos envasados y Camiones de reparto.

Sus principales importaciones son Petrdleo Crudo, Coches, Piezas-Repuestos,

Medicamentos envasados y Gas de petréleo.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Espafia son Francia, Alemania,

Portugal, Italia, Reino Unido, Estados Unidos, y China.

Los principales origenes de las importaciones son la Unién Europea, Alemania,

Francia, Italia, Reino Unido, China y los Estados Unidos.*?

42 (ProChile, 2017)
4 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Espafia

Negociacion:

Para negociar con empresas espafiolas hay que tener en cuenta que hay
diferentes culturas empresariales. Estan las industrias nuevas que reciben
aportes de inversion extranjera, y por otro lado las PYMES que son

empresas de caracter familiar y tradicional.

Si se los compara con cualquier otro pais europeo son iguales en cuanto
a la atenciébn que prestan frente a las reuniones. Pero en cuanto a
cuestiones de cumplimientos en formas de pago, no sucede lo mismo.
Los plazos que suelen pactar son muy largos y a veces pueden darse
algun que otro inconveniente.

A los espafioles les gusta que proporcionen recursos e informacién para
alcanzar los objetivos planeados. Muéstrese siempre disponible.*

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los espafioles se caracterizan por ser personas honradas y orgullosas.
Por ello es muy dificil que vuelvan atrds cuando ya han adoptado una
posicion determinada.

Son consideradas personas abiertas, cordiales y muy amantes de la vida
social. Por lo que es muy comun que lleven a sus invitados a eventos
sociales, almuerzos, cenas, etc. Prefiere la comunicacion oral, cara a
cara. Las instrucciones escritas y los controles resultan impopulares, ya
gue implican desconfianza.*®

Enfocan méas importancia a las personas que a las instituciones, a pesar
del individualismo que los caracteriza. No se recomienda hablar de

negocios acabados de conocer.

44 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
45 (Spain, 2017)
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Estados Unidos

Ubicacién: Estados Unidos limita con el Océano Atlantico Norte y el Océano

Pacifico Norte, entre Canada y México.
Moneda: Délar estadounidense.

Idioma: Estados Unidos no cuenta con un idioma oficial a nivel federal, sin

embargo, 31 de los 50 estados han adquirido el inglés como idioma oficial.*®
Principales exportaciones e importaciones

Las principales exportaciones de Estados Unidos son Refinado de Petréleo,
Coches, Aviones, helicopteros, y/o de la nave espacial, Turbinas de Gas y

Medicamentos envasados.

Sus principales importaciones son Coches, Petréleo Crudo, Equipos de

Radiodifusién, Computadoras y Piezas-Repuestos.
Principales destinos de Exportacion e Importacion:

Los principales destinos de las exportaciones de Estados Unidos son México,

Canad4, China, Japon y Alemania

Los principales origenes de sus importaciones son China, México, Canada,

Japon y Alemania.*’

46 (ProChile, 2018)
47 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Estados Unidos
Negociacion:

e En comparacion a otras culturas el ritmo de negociacion para los
estadounidenses es mas rapido, debido a que el tiempo es muy valorado,
el tiempo es dinero. Por este motivo muchas negociaciones se concretan
en el primer encuentro y en caso de no ser asi suelen ceder en algunos
aspectos para acelerar los resultados.

e Los estadounidenses valoran a los negociadores que actian de forma
practica, rapida y dura. A la hora de obtener resultados se muestran
ansiosos. Tienden a ser analiticos y los conceptos son abstraidos
rapidamente. Esto es gracias a que tienen una ética profesional fuerte.

e EIl empresario se caracteriza por sacar el mayor provecho posible de la
negociacion. Son oportunistas, persistentes y estan dispuestos a correr
riesgos.

e Son bastante directos a la hora de demostrar su desacuerdo frente a
alguna cuestion.

Protocolo, puntualidad y presentes:

e Su trabajo esta enfocado a la innovacion ya que estan orientados hacia
el futuro. Tienen una cultura etnocéntrica.

e Si bien no le dan mucha importancia como en otras culturas a las
formalidades, sutilezas, conceptos como el “quedar bien”, no se debe
olvidar causar una buena impresion en la primera reunion. Se
caracterizan por ser muy patriotas, por lo que no aceptan criticas externas
a su cultura y su forma de vivir (American way of live). Por lo que se

recomienda tener un cuidado especial cuando se trata con ellos.*®

48 (Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Francia

Ubicacion: Francia tiene frontera con 8 paises: Bélgica y Luxemburgo al norte,
Alemania y Suiza en el Este, Italia en el sureste, Ménaco, Andorra y Espafia en

el sur.
Moneda: Euro.

Idioma: El Unico idioma oficial reconocido es el francés. A pesar de ello, existen
numerosas lenguas regionales que aun se utilizan en sus respectivas regiones,

como el occitano, el bretén y el vasco, entre otras.*®
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Francia son Aviones, helicopteros, y/o de la

nave espacial, Medicamentos envasados, Coches, Piezas-Repuestos y Vino.

Sus principales importaciones son Coches, Petroleo Crudo, Refinado de

Petréleo, Partes de aviones y Gas de petroleo.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Francia son Alemania, Bélgica-

Luxemburgo, Italia, Espafa y los Estados Unidos.

Los principales origenes de sus importaciones son Alemania, China, Italia,

Bélgica-Luxemburgo, Estados Unidos y Espafia.®®

4 (ProChile, 2018)
50 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Francia

Negociacion:

Los negociadores franceses les gustan el debate y negociar punto por
punto. Ademas de seguir una conversacién no lineal con argumentos
analiticos.

Les cuesta decir No directamente y prefieren un ambiente formal y
reservado.

No utilice el regateo, pues no esté bien visto.

En el momento de hacer negocios no haga preguntas personales ni trate
asuntos confidenciales como cifras de salarios, competidores, etc.

El tomar riesgos es algo que no acostumbran a hacer.

Para efectuar una estrategia de negociacién es clave inventar opciones
de mutuo beneficio, citar estudios al introducir nuevo producto, negociar el

precio en Ultima instancia y hacer presentaciones estructuradas.>*

Protocolo, puntualidad y presentes:

No hay tradicion de regalos entre empresas. En cualquier caso, se
entregan una vez que se ha llegado al acuerdo, pero es necesario hacerlo
con discrecion y no incluir tu tarjeta de negocios con el regalo (los regalos
con el logotipo de la empresa no son muy apreciados).

Los negociadores franceses son cooperativos. No han adoptado
terminologia anglosajona y, por lo mismo, es fundamental hablar en su

idioma y no en inglés. De lo contrario disculparse.

51 (Sandoval, 2011)
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Guatemala

Ubicacién: La Republica de Guatemala tiene fronteras terrestres con México,
Belice, Honduras y El Salvador, asimismo limita con el Océano Pacifico al sur y

el Mar Caribe al noroeste.
Moneda: La unidad monetaria es el quetzal.

Idioma: En Guatemala hay una gran diversidad linguistica, existiendo como
lenguas oficiales el castellano (lengua de mayor importancia), 21 lenguas mayas
(destacan el quiché, cakchiquel, kekchi, mam, pokoman, etc.), el garifuna y el

xinca.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Guatemala son Platanos, Café, Vestimentas,

Azucar Crudo y Aceite de Palma.

Sus principales importaciones son Refinado de Petrdleo, Coches, Luz de goma,

Tejido de punto, Medicamentos envasados y Equipos de Radiodifusion.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Guatemala son los Estados

Unidos, El Salvador, Honduras, México y Nicaragua.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, China,

México, El Salvador y Alemania.®?

52 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etiqueta de Negocios de Guatemala

Negociacion:

Se aconseja que para las reuniones de negocios se tenga un set de
catalogos, tarjetas de presentacion o, segun el caso, muestras de

productos.

Muchos empresarios guatemaltecos prefieren negociaciones discretas y

poco agresivas.

El empresario puede ser renuente al principio, pero conforme se
desarrolla la negociacion comienza a ser mas abierto respecto a sus

intereses e inquietudes.

La relacion personal es importante para hacer negocios. No es posible
conseguir compras relevantes sin conocer personalmente al cliente y/o
proveedor. Por ello se recomienda visitar o realizar llamadas telefonicas a
clientes que se consideren con potencial de compra, evitando el uso

exclusivo del correo electronico.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los empresarios guatemaltecos son formales, aunque de un trato muy
amistoso. Producto de este trato amistoso es comdn mantener mas de
una reunion, en donde resulta notable el hecho de inducir alguna visita a
sus propias oficinas y/o instalaciones.

Muchos de los empresarios guatemaltecos vienen de tradicion familiar,
por lo tanto, muchas empresas se heredan de padres a hijos, por lo tanto,
es posible que pueda llegar a recibir tarjetas de personas que ostentan
distintos cargos dentro de la empresa familiar o que forman parte de

asociaciones gremiales.>?

53 (ProChile, 2018)
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Reino Unido de Gran Bretafa e Irlanda del norte

Ubicacion: El Reino Unido de Gran Bretafia e Irlanda del Norte esta ubicado al
noroeste de Europa. Esta situado en las Islas Britanicas. Comprende Gran

Bretana (Inglaterra, Gales y Escocia) e Irlanda del Norte (Ulster).

Moneda: Su moneda oficial es la libra esterlina; el Reino Unido es de los pocos
paises miembros de la UE que no adoptd el Euro como moneda oficial. Luego
del referéndum del 23 de junio de 2016, el Reino Unido decidi6 dejar de ser
parte de la Union Europea, se espera que el proceso de salida tome al menos

dos afos.

Idioma: El idioma oficial de Reino unido de Gran Bretafia es el inglés, aunque se

hablan idiomas regionales tales como: inglés, galés y Gaélico escocés.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Reino Unido son Coches, Medicamentos

envasados, Petroleo Crudo, Oro y Turbinas de Gas.

Sus principales importaciones son Coches, Oro, Petroleo Crudo, Refinado de

Petréleo y Medicamentos envasados.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Reino Unido son los Estados

Unidos, Alemania, los Paises Bajos, Francia y China.

Los principales origenes de sus importaciones son Alemania, China, los Paises

Bajos, los Estados Unidos y Francia.>*

54 (Londres, 2017)
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Guia de Etigueta de Negocios de Reino Unido
Negociacion:

e Si las personas que participan en una reunion tienen el mismo nivel
jerérquico en sus respectivas organizaciones, la negociacion se realizara
de igual a igual, sin embargo, si los participantes tienen distintos niveles
de responsabilidad, la persona que tenga el cargo mas alto sera quien
haga mayor uso de la palabra.

e Es también muy importante que el vendedor cuente con material
promocional que le permita dar a conocer e introducir los productos o la
empresa. Por ejemplo, un sitio web de calidad, catalogos y tarjetas de
presentacion (todo en inglés) le permitira al cliente interiorizarse y conocer

mas de la oferta y su calidad.

Protocolo, puntualidad y presentes:

e La mayoria de los britanicos buscaran establecer relaciones comerciales
duraderas, no ven la necesidad de conocer previamente a la persona con
la que hacen negocios ni tampoco de un intermediario que los presente.

o Es importante que el vendedor tenga su oferta clara y un producto de
calidad que cumpla con los requerimientos minimos en relacion a varias
normas y normas especificas de seguridad, materiales; certificaciones
como la BRC (“British Retail Consortium”28) facilitan las posibilidades de
acceder al mercado.

e En general en la cultura britanica se valora el tiempo de las personas, lo
gue implica que muchas veces si no hay algo de potencial interés por un
producto especifico, los importadores no aceptaran una reunion solo para

conversar.5®

55 (ProChile, 2018)
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Haiti
Ubicacién: Haiti comparte con la Republica Dominicana la isla La Hispaniola —

360 km de frontera-. y se extiende en el oeste de la citada isla.

Moneda: Su moneda oficial es el Gourde haitiano, aunque la economia esta

dolarizada.

Idioma: El idioma oficial de Haiti es el creole, pero también se habla el espafiol,

inglés y francés extraoficialmente.>®
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Haiti son Textiles (Camisas, Camisetas,
Jersey, Trajes de punto, Ropa Interior), Aceites Esenciales, Cobre chatarra,

Cacao, Licores, Crustaceos y Frutas tropicales.

Sus principales importaciones son Arroz, Refinado de Petréleo, Luz de goma,

Textiles (camisetas), Aceite de Palma, Azucar, Trigo y Leche.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Haiti son los Estados Unidos, la

Republica Dominicana, Canada, Francia y México.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, la

Republica Dominicana, China, Indonesia y la India.>’

56 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
57 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Haiti

Negociacion:

En una reunion de trabajo se debe evitar hablar sobre politica. Se
recomienda mantener contacto visual durante la negociacion. Las
decisiones son tomadas por la persona con mayor rango.

En Haiti se negocia con tres monedas: El gourde, el délar americano, y el
doélar haitiano, esta ultima la mas comun en los precios de los
supermercados y restaurantes, es una moneda que no existe fisicamente,
sino que cada dolar haitiano es igual a cinco gourdes, entonces para
tener el precio de lo que se paga en ddlares, hay que multiplicarlo por

cinco y después dividirlo en cincuenta.>®

Protocolo, puntualidad y presentes:

En Haiti La familia es el centro de la estructura social. Los haitianos son
orgullosos de su cultura. Ademas, aprecian la honestidad, la imparcialidad
y la voluntad de colaborar con los demas. Ponen atencién a la educacion,
pues consideran que de ella emana el respeto.

El silbar o sefialar a alguien es considerado una falta de respeto hacia la
persona a la que se le esta haciendo.

En cuanto a la impuntualidad, es importante tomar en consideracién el
lugar donde se celebra la reunién de trabajo, debido al transito y el estado
de las calles para llegar a tiempo, lo que puede ocasionar que se llegue
con un poco de retraso.

Es aconsejable mantener una distancia prudente durante una charla con
el fin de evitar la invasion del espacio personal. El intercambio de tarjetas
de presentacion se da al momento de ser introducido con los presentes y

es bien visto que esté traducida al francés.>°

58 (Guerrero, 2015)
59 (Centro de Estudios Internacionales Gilberto Bosques)
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Honduras

Ubicacion: El territorio de Honduras esta ubicado en el centro de la region
centroamericana. Limita al norte con el mar de las Antillas, al sur con el Golfo de
Fonseca, (Océano Pacifico) y la Republica de El Salvador. Al este limita con

Nicaragua y el mar Caribe; y al oeste con Guatemala y El Salvador.
Moneda:

Idioma: EIl Idioma oficial es el espafiol. El inglés es el segundo idioma mas

hablado, y en menor porcentaje algunas lenguas indigenas.°
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Honduras son Tejer camisetas, Café,

Vestimentas, Cable aislado y Aceite de Palma.

Sus principales importaciones son Refinado de Petréleo, algodén puro, Textiles

(Fibras Sintéticas Lanas), Medicamentos envasados y Camiones de reparto.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Honduras son los Estados

Unidos, El Salvador, Nicaragua, Alemania y México.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, China, El

Salvador, Guatemala y México.5!

80 (ProcChile, 2017)
61 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Honduras

Negociacion:

El empresario local es bastante precavido en cuanto a realizar nuevas
inversiones, comercializar nuevos productos o incursionar en mercados
distintos; sintiéndose mas comodo con los mercados tradicionales, tales
como Estados Unidos, México y el Area Centroamericana. No obstante,
en los Ultimos afios se ha observado una mayor apertura hacia otras
areas tales como Sudameérica y Asia.

Para el empresario hondurefio la relacion personal es importante para
hacer negocios. Obtener un pedido relevante sin conocer personalmente
al exportador es bastante dificil, por tanto, se recomienda visitar o realizar
llamadas telefénicas a clientes que se consideren con potencial de

compra, evitando el uso exclusivo de correo electrénico.

En general, al empresario hondurefio le cuesta decir “No”, por lo que

algunas veces su respuesta puede ser un poco evasiva.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Generalmente la toma de decisiones es lenta y pocos se dejan llevar por
los riesgos, por lo que es preferible estudiar bien el entorno de la
negociacion, los aspectos econdmicos y sociales que la pueden afectar.
Asi se podra tener una posicion flexible ante cualquier cambio y concretar
negociaciones en menor tiempo.

Una caracteristica del negociador hondurefio es que gustan del negociar,

pero son poco receptivos ante tacticas agresivas.®?

62 (ProChile, 2018)
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India

Ubicacion: La Republica de la India limita al norte con Nepal, Butan y China; al
sur con el Océano Indico, el Estrecho de Palk y el Golfo de Mannar; al oeste con
el mar Arabigo y Pakistan; al este con Myanmar, el Golfo de Bengala y
Bangladesh, que casi separa por completo el noreste de la India del resto del

pais.
Moneda: La moneda oficial es Rupia india (INR).

Idioma: En cuanto al idioma, existen 1,652 lenguas y dialectos en India. El hindi
es el principal idioma. Por su parte, el idioma inglés, se estima que es el

lenguaje oficial de los negocios.®?
Principales Exportaciones e Importaciones:

Sus principales exportaciones son las Perlas Finas, Piedras Preciosas,
Combustibles Minerales, Aceites Minerales, Automdviles, reactores nucleares,

maquinas, productos farmacéuticos, productos quimicos organicos.

Sus principales importaciones son los combustibles minerales, aceites
minerales, perlas finas, maquinas, aparatos eléctricos, reactores nucleares,

productos quimicos organicos.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de la India son la Uni6n Europea,

Estados Unidos, Africa, Emiratos Arabes Unidos, Singapur y China.

Los principales origenes de sus importaciones son China, Union Europea,

Arabia Saudita, Emiratos Arabes Unidos, Estados Unidos y Suiza.%*

63 (Diplomatica, Ministerio de Asuntos Exteriores, Unidn Europea y Cooperacidn, 2019)
64 (ProChile, 2017)
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Guia de Etigueta de Negocios de India

Negociacion:

Las Leyes en la India son muy burocréticas y diferentes a las que
utilizamos comunmente en occidente, por lo cual es recomendable que se
presente a la mesa de negociacion con un abogado indio que lo asesore.
Es muy importante no introducir el tema de la negociacion al inicio del
encuentro, sino pasar un buen rato conversando sobre generalidades.
Las relaciones de negocio son muy importantes para los indios.

Los empresarios y nhegociadores indios valoran profundamente Ila

flexibilidad a la hora de pactar plazos, precios y financiamiento.

Protocolo, puntualidad y presentes:

La mayoria de las empresas y compafiia de la India son familiares, de
varias generaciones, y el resto pertenecen al Estado, por lo cual puede
resultar a veces un tanto burocratico el trato y la forma de hacer negocios.
En India la puntualidad no es tan relevante como en nuestra cultura, y
puede observar que no siempre llegan a la hora programada a las citas.
Sin embargo, a la hora de un encuentro de negocios intente llegar
puntual, llegar tarde puede ser entendido como falta de intereés.

Es muy importantes saber que el uso de cuero en la ropa y carteras
puede ser mal visto, y hasta ofensivo, sobre todo en los templos. Los
hindues adoran a las vacas.

La cabeza es considerada la silla del alma, por lo cual nunca se debe
tocar la cabeza de alguien, ni siquiera de los nifios.

También los pies deben manejarse con cuidado, y nunca apuntar con el
pie a una persona; los pies son considerados sucios, y Si sus zapatos o

pies tocan a alguna persona discllpese inmediatamente.%®

65 (Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Israel

Ubicacion: El Estado de Israel, esta ubicado en Asia occidental, en la costa este
del Mediterraneo. Limita al norte con Libano, al nordeste con Siria, al este con
Jordania y Cisjordania (Palestina), al sur con el golfo de Agaba (mar Rojo) y al

sudoeste con Egipto y la Franja de Gaza (Palestina).
Moneda: Su moneda oficial es el nuevo séquel (ILS).

Idioma: Los idiomas oficiales son el hebreo y el arabe, como secundario esta el
inglés.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Sus principales productos exportados son las piedras y metales preciosos,

joyeria, aparatos y material eléctricos, productos farmacéuticos, maquinas y

aparatos mecanicos, aparatos meédicos, aeronaves, materias plasticas y abonos.

Sus principales productos importados son los aparatos y material eléctricos,
combustibles, aceites minerales, piedras y metales preciosos, maquinas y

aparatos mecanicos y automoviles.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones son los Estados Unidos, la Union

Europea, China, Reino Unido, Bélgica, Paises Bajos y la India.

Los principales origenes de sus importaciones son Estados Unidos, China,

Alemania, Suiza, Alemania, Reino Unido, Bélgica y Paises Bajos.5¢

56 ( ICEX Espafia Exportacidn e Inversiones, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Israel

Negociacion:

La negociacion sobre el precio, el aspecto mas importante para ellos,
debe dejarse para el final. El regateo sera duro, conviene partir con un

amplio margen, combinando mejoras en el precio.

No existen demasiadas formalidades a la hora de hacer negocios en
Israel, incluso suelen interrumpir durante las conversaciones, coger el

teléfono y atender otros negocios durante una reunion.

Los israelies, a la hora de entablar una relacion comercial, suelen decir lo
gue piensan de una forma firme y franca y esperan lo mismo de sus
colegas. Tienen la capacidad de improvisar a la hora de resolver los

problemas de ultimo minuto.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Son organizados, aunque no son demasiado exigentes con la
puntualidad, siempre avisan ante una cancelacién o un retraso.

En Israel son poco regulares los regalos de negocios, no obstante, estos
se pueden dar al inicio o en la culminacién de una negociacion especial.
Segun la agregada comercial israeli, Netta Bar-El, es recomendable que
se regalen productos para la oficina, También manifestdo que se pueden
obsequiar alimentos y productos tipicos del pais de procedencia del
invitado, pues los israelies “van a recibirlos agradecidamente, aunque ello
no garantiza que lo vayan a consumir’, debido a sus inclinaciones
espirituales.

Es importante tener presente que no es comun saludar dando un beso y

gue los judios ortodoxos no les dan la mano a las mujeres.®’

67 (Legiscomex, 2013)
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ltalia

Ubicacion: Italia esta situada en la parte central del mar Mediterraneo. Al norte

esta bordeado por los Alpes y limita con Francia, Suiza, Austria y Eslovenia.

Moneda: Como miembro fundador de la Unidn Europea, esta dentro de la zona

euro, por lo que su moneda oficial es el euro.

Idioma: El idioma oficial es el italiano, sin embargo, en casi todas las regiones
de Italia existen diversos dialectos, de hecho, cada ciudad tiene el suyo, aunque

con el paso del tiempo cada vez se hablan menos.%®
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Italia son Medicamentos envasados, Coches,

Refinado de Petroleo, Piezas y repuestos y valvulas.

Sus principales importaciones son Coches, Petrdleo Crudo, Medicamentos

envasados, Gas de Petroleo.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Italia son Alemania, Francia, los

Estados Unidos, el Reino Unido y Espafia.

Los principales origenes de sus importaciones son Alemania, Francia, China, los

Paises Bajos y Espafia.®®

58 (ProChile, 2018)
89 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de ltalia

Negociacion:

Los italianos son afamados negociadores, pero con una cierta fama; Son
personas que les encanta regatear, por lo que usted debe ser muy
habilidoso, procure fijar un precio antes de subir o podria llevarse una
sorpresa.

Si usted espera decisiones rapidas o acciones a llevarse a cabo en el
corto plazo no se ilusione, aunque el estilo negociador le pueda parecer
muy dinamico, recuerde que el sistema de negociacion italiano resulta
mas bien lento, al igual que su burocracia y sistema legal. Lo mejor es
gue contrate los servicios de un representante local que le ayude en estas

cuestiones.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los italianos tienen fama por ser personas muy amables. A su vez son
muy familiares por lo que las empresas suelen regirse por un liderazgo
familiar. Recuerde que son conocidos por los tradicionales clanes
familiares en sectores como el automovilistico, audiovisual, entre otros.
Son personas de mucha elegancia, por lo que su vestuario debe ser
elegante y con cierto toque clasico. En el mundo de los negocios, la
buena ropa es una firma de éxito. También se caracterizan por ser de
costumbres religiosas muy fuertes. Tenga en cuenta que es pais que
tiene mas de 50% de su poblacion practicante de la religion catolica.

No se moleste si frente a una reunion se acuerda un horario y la cita se
retrasa. Pues la puntualidad no es uno de los fuertes de los italianos, asi
como utilizar un tono de voz bajo. Son mas bien gritones y de fuerte

temperamento, suelen gesticular mucho.”

70 (Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Japon

Ubicacién: EIl archipiélago japonés, situado en el océano Pacifico, al nordeste
de Asia, se extiende de norte a sur, en forma de arco, a lo largo de casi 3.000

km.

Moneda: La moneda nacional es el yen (Cadigo internacional JPY). Su tipo de

cambio ha sufrido fuertes oscilaciones en los ultimos afios.

Idioma: EIl idioma oficial es el japonés, aunque existe una gran variedad

dialectal. El japonés estandar se entiende en todas las partes del pais.”*
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Japén son Coches, Piezas-Repuestos,

Circuitos integrados, Maquinaria Con Funcion Propia e Impresoras industriales.

Sus principales importaciones son Petroleo Crudo, Gas de petrdleo, Equipos de

Radiodifusién, Circuitos integrados y Briquetas de carbén.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Japén son China, los Estados

Unidos, Corea del Sur, Otros paises de Asia y Hong Kong.

Los principales origenes de sus importaciones son China, los Estados Unidos,

Australia, Corea del Sur y Arabia Saudita.”?

71 (Tokio, 2018)
72 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etiqueta de Negocios de Japon
Negociacion:

e En los negocios japoneses se considera como un elemento fundamental
durante el principio de una reunion intercambiar tarjetas profesionales
(meishi), considerando un acto descortés no ofrecerlas. Deben estar
escritas, aunque sea por un solo lado en el idioma del pais. Se deben
entregar y recibir en pie con ambas manos sin escribir ninguna anotacion
sobre las mismas y dejarlas sobre la mesa durante el plazo que dure la
reunion.

e Cuando comiencen una reunion, es de cortesia focalizar sus primeras
palabras al miembro de mayor edad como sefial de respeto. Nunca se
debe empezar yendo directamente al grano. Y siempre es buena idea
empezar excusandose por no dominar el japonés.

e En las reuniones se rigen por una agenda preestablecida, determinando
los temas a tratar. No les gusta la improvisacién y no son caracterizaros
por ser flexibles frente a otras cuestiones para tratar, ya que solo se

discuten los temas establecidos con anterioridad.

Protocolo, puntualidad y presentes:

e Por lo general son ellos quienes toman la iniciativa en una reunion.

e El modo predominante de saludar, despedirse, expresar gratitud o pedir
disculpas es, aun ahora, la reverencia.

e La puntualidad es el primer indicador de seriedad de la empresa. Es
importante, por lo tanto, que usted también sea puntual porque valoran el
tiempo y esto podria provocar importantes dafios en su imagen.

e Se considera cortes entregar pequefios obsequios para sus contratos, por

ejemplo, material promocional de la empresa.”®

73 (Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Marruecos

Ubicacion: Su costa de va desde el Océano Atlantico hasta el Mar
Mediterraneo, pasando por el Estrecho de Gibraltar. Marruecos tiene una
frontera terrestre con Argelia, la cual esta cerrada y el cruce prohibido. El Reino

posee también frontera terrestre con los enclaves espafioles de Melilla.
Moneda: El dirham marroqui es la moneda oficial de Marruecos.

Idioma: Existen dos idiomas oficiales en Marruecos: el arabe clasico y el
amazighe, de origen bereber. El arabe coloquial marroqui es conocido como
Darija y es hablado por el 60% de la poblacion. El idioma francés es utilizado a
nivel de gobierno, diplomacia, educacion superior y negocios. El espafiol es
utilizado a menudo en el norte del pais, asi como en el Sahara, debido a la

influencia colonial espafiola.”
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Marruecos son Coches, Mineral mixto o

fertilizantes quimicos, Cable aislado y el acido fosforico.

Sus principales importaciones son el Refinado de Petrdleo, Coches, Gas de

Petréleo y Trigo.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Marruecos son Francia,

Espafia, Alemania, Italia y los Estados Unidos.

Los principales origenes de sus importaciones son Espafa, Francia, China,

Alemania e ltalia.

74 (ProChile, 2017)
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Guia de Etigueta de Negocios de Marruecos

Negociacion:

El empresariado, asi como la clase politica dirigente marroqui, tiene una
gran influencia cultural francesa. Esto hace que la relacion entre personas
sea muy formal, principalmente en los primeros encuentros. Con el tiempo
se establece una relacion de confianza entre las partes mas propenso al
desarrollo de los negocios en perspectiva de largo plazo. En si, la

percepcion del tiempo en la cultura marroqui es mas elastica.

Para entrar al mercado marroqui hay que ser muy paciente, ya que la
toma de decisiones, asi como las normas administrativas burocraticas, no

se realizan sin un estudio y reflexion exhaustiva.

Protocolo, puntualidad y presentes:

En las reuniones no se entra en materia de negocios de inmediato,
primero se consultara por el viaje, si es primera visita al pais mundo
arabe, por el estado de salud, la familia y otros temas informales, antes
de llegar al objeto de la reunion. En toda relacion con marroquies se
deben evitar temas sensibles como la imagen del Rey, religion y temas
similares, que no aportan al negocio.

Se debe procurar llegar a tiempo, aunque ellos podrian demorar algunos
minutos.

Los regalos deben ser sencillos y no son abiertos en publico.

En Marruecos se trabaja de lunes a viernes. El viernes se efectiua segun
la costumbre musulmana, la oracion mas importante de la semana, por lo

gue los horarios se ven afectados, y no se suele concertar reuniones.”

75 (ProChile, 2016)
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México

Ubicacion: Es el décimo segundo pais con méas extension territorial en el mundo
y el quinto entre los paises del Continente Americano. Al Norte limita con
Estados Unidos, al Este con el Golfo de México, al Sureste con el Mar Caribe,

Belice y Guatemala, y al Oeste con el Océano Pacifico.

Moneda: El peso mexicano es la moneda oficial de México, una divisa que, con

el paso de los afios, ha ido adaptandose a las necesidades del mercado.

Idioma: El idioma oficial es el espafiol sin embargo existen 11 familias

lingliisticas que agrupan a 68 lenguas y sus 364 variantes.’®
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Meéxico son Coches, Piezas-Repuestos,

Camiones de reparto, Computadoras y Petréleo Crudo.

Sus principales importaciones son Piezas-Repuestos, Refinado de Petréleo,

Coches, Computadoras y Gas de petroleo.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de México son los Estados Unidos,

Canada, China, Alemania y Japoén.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, China,

Alemania, Japén y Corea del Sur.””

76 (ProChile, 2018)
77 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de México
Negociacidn:

e En la cultura empresarial mexicana, las habilidades interpersonales tales
como “encajar’, cultivar relaciones, y, sobre todo, ganar el favor de los
demas, a veces se considera mas importante que la competencia
profesional o experiencia.

e A la hora del debate, estos empresarios aceptaran nuevas ideas y
conceptos, y finalmente notara, sin embargo, muy pocos cambios en sus
opiniones. Las negociaciones incluirdn una gran cantidad de “regateo” y
por ello suelen ser largas. En las ofertas iniciales siempre conviene dejar

un amplio margen de negociacion.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Los mexicanos prefieren hacer negocios sélo con personas que ellos
conocen. Asi, el camino hacia el conocimiento de una persona de este
pais es largo y puede ser arduo, pero, este empresario es perceptivo, y le
extenderd una mano. Demostrar honradez, sinceridad e integridad son
cruciales para la construccion de relaciones.

o Es importante que usted llegue a tiempo a reuniones, pese a Sus SOCIOS
comerciales de México puede ser de hasta 30 minutos de retraso. No se
muestre irritado si esto ocurre ya que las reuniones suelen aplacerse
uNOS MiINutos sin previo aviso.

e En contra de lo que pueda pensarse los mexicanos del D.F., conocidos
como “chilangos” suelen ser muy puntuales, incluso, llegan antes de la

hora ya que toman precauciones por los atascos de trafico.’®

78 (Cadmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Nicaragua

Ubicacion: Nicaragua se encuentra en medio del istmo centroamericano que, a
manera de angosto puente, une las dos grandes masas continentales de Norte y
Suramérica. Limita al norte con Honduras, al sur con Costa Rica, al este con el

Océano Atlantico (Mar Caribe) y al oeste con el Océano Pacifico.
Moneda: La unidad monetaria es el cérdoba.

Idioma: EIl idioma oficial y mayoritario es el espafol, pero debido a la
colonizacion britanica de la costa del Atlantico, el inglés criollo es comun. Al
mismo tiempo se mantienen algunas lenguas nativas como el miskito, sumu y

rama.”®
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Nicaragua son Cable aislado, Tejer camisetas,

Café, Oro y Congelados Carne de Bovino.

Sus principales importaciones son Luz de goma Tejido de punto, Medicamentos

envasados, Refinado de Petréleo, Cable aislado y Tejer camisetas.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Nicaragua son los Estados

Unidos, México, El Salvador, Costa Rica y Honduras.

Los principales origenes de sus importaciones son los Estados Unidos, China,

México, Honduras y Costa Rica.8

7% (Guatemala, 2017)
80 (The Observatory of Economic Complexity)
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Guia de Etigueta de Negocios de Nicaragua

Negociacion:

Las relaciones armoniosas son valiosas para ellos, por lo que debe
evitarse el tratar de presionar o el vender una idea, asi como cualquier
clase de cuestion que pueda acarrear algun conflicto o confrontacion.

Los nicaragienses no suelen tomar la iniciativa en las reuniones y son
mas bien de pocas palabras, asi que no se sorprenda si solo saludan y
pasan directamente a los negocios. Las reuniones no suelen tomar mas
de lo estipulado, alrededor de una hora, asi que a medida que se van
desarrollando, utilice el tiempo de manera que todos los temas queden
expuestos.

Por lo general son demorados en las tomas de las decisiones, debido en
parte a que son empresas familiares y la costumbre es manejar los
negocios lo mas cerrado posible a la participacion de extrafios, asi que la
paciencia es un factor determinante en estos procesos de negociacion.
Como estrategia de negociacion, no conviene presionar o tomar una
actitud agresiva, esto lo Unico que hard es que sus socios se sientan

ofendidos y den por terminada la relacion comercial.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Las reuniones de negocios suelen comenzar con media hora o hasta una
hora de retraso ya que no suelen ser puntuales para las citas; sin
embargo, se espera que la contraparte si lo sea.

A pesar de que no es algo que se espera, los regalos son bien recibidos.

Se recomienda ampliamente que estén envueltos.8?

81 (Legiscomex, 2017)
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Panama

Ubicacion: Panama se localiza en América Central, limita al norte, con el mar
Caribe; al sur, con el océano Pacifico; al este, con Colombia; y, al oeste, con

Costa Rica.

Moneda: Panama dispone de un sistema monetario y bancario atipico, no
cuenta con un Banco Central, por ello no impone restricciones a los movimientos
de capitales ni ninguna otra restriccion financiera. Asimismo, su moneda
nacional es el balboa y mantiene (en virtud de un Acuerdo Monetario con los
Estados Unidos en 1904) una paridad fija con el délar americano, éste ultimo,

circula de manera libre en el pais como papel moneda.

Idioma: El idioma oficial de Panama es el espafiol, sin embargo, un alto

porcentaje de panamerios hablan el idioma inglés.??
Principales Exportaciones e Importaciones:

Las principales exportaciones de Panama son Refinado de Petroleo, Alquitran

de aceite, Platanos, De pasajeros y buques de carga y Gas de petréleo.

Sus principales importaciones son Refinado de Petrdleo, Petréleo Crudo, De
pasajeros y buques de carga, Medicamentos envasados y Compuestos amino

de oxigeno.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones de Panaméa son el Ecuador, los

Paises Bajos, los Estados Unidos, Corea del Sur y México.

Los principales origenes de sus importaciones son China, los Estados Unidos,

Colombia, Corea del Sur y Singapur.

82 (Inversiones, 2016)
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Guia de Etigueta de Negocios de Panama

Negociacion:

e EIl principal aspecto que considerar respecto a la cultura empresarial
panamefia es que realizar negocios en Panama exige dedicar tiempo en
establecer buenas relaciones personales, ya que el ritmo de las
negociaciones es lento. Es asi que se debe poner énfasis en la blusqueda
de la complementariedad de las partes negociantes y en los beneficios
mutuos.

e Al negociador panamefio le resulta dificil decir “no”, por lo que prefiere
emplear algunas frases como una forma educada de rehusar a una
propuesta; por ejemplo: “Estudiaremos el caso”. De igual manera sucede
con la palabra afirmativa “si”; hay que tomar en cuenta que esta se vuelve
definitiva solo cuando se firma el contrato.

e Debido al tamafio del mercado, los empresarios panamefios estan
abiertos a diversificar sus operaciones hacia negocios 0 segmentos del
mercado que no sean de su especialidad. Esto hace que se disipe el
temor de proponerles distintos negocios, ya que cuentan con mucha

experiencia en el comercio
Protocolo, puntualidad y presentes:

e En la cultura panamenfa, la puntualidad no es un habito de practica muy
extendida. Un retraso a una reunion de negocios de hasta media hora se
considera normal, por lo que no se debe mostrar sorpresa ni molestia por
esta flexibilidad en los horarios. La cancelacion y reprogramacion de citas
por parte de los empresarios también puede ser una situacién que se

presente, por lo que confirmar la reunién seria una buena practica.2

83 (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo)
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Paraguay

Ubicacion: Pais mediterrdneo, situado en el centro de América del Sur. Al norte
y noroeste limita con Bolivia, al este y noreste con Brasil y Argentina, al sur y

suroeste Argentina y al oeste con Argentina y Bolivia.
Moneda: Guarani

Idioma: Pais pluricultural y bilingle. El castellano y el guarani son sus idiomas
oficiales. (Las lenguas indigenas forman parte del patrimonio cultural de la

Nacién.)8
Principales Exportaciones e Importaciones:

Paraguay es el cuarto mayor exportador de la oleaginosa. Sexto exportador de
maiz y décimo exportador de trigo (ocupando el puesto de Unico pais tropical
exportador en este rubro). Es el séptimo mayor exportador de carne bovina
congelada. Las exportaciones de energia eléctrica convirtieron a Paraguay en el

principal exportador de energia hidroeléctrica del mundo.

Con respecto a las importaciones, los principales productos importados son

magquinarias y material de transporte, seguidas de los productos quimicos.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Las exportaciones paraguayas estan destinadas principalmente a los socios del
MERCOSUR, a la Unién Europea, demas paises de América Latina, Federacién

de Rusiay a los paises del Golfo Pérsico.

Los principales origenes de las importaciones son los paises del MERCOSUR,

China, la Unién Europea y los Estados Unidos.

84 (Constitution Society)
85 (Organizacion Mundial del Comercio, 2017)
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Guia de Etigueta de Negocios de Paraguay

Negociacion:

Tomar en cuenta que la negociacién y la toma de decisiones pueden
realizarse de una manera lenta, por lo que debe ser paciente.

Los paraguayos ponen en primer el lugar el precio, y luego verifican la
calidad. Sea realista con la oferta de negocios que realizara.

En la sociedad paraguaya el trato personal es cercano constantemente,
inclusive en los més altos niveles de administracion. Evite el trato distante
0 prepotente.

En Paraguay prefieren las relaciones personales sobre las relaciones
comerciales. Establezca una buena relacion a nivel personal en los
primeros encuentros.

Los paraguayos son muy orgullosos de su pais y apreciaran su interés
para conocer mas del mismo. Recordar que no es conveniente opinar

sobre la politica local.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Aunque se haya realizado una reunibn mas temprano en el dia, los
hombres y las mujeres siempre se dan la mano al saludar.

Usualmente, los paraguayos tienden a ser impuntuales, debido a esto, a
menudo, las reuniones comienzan de 10 a 20 minutos de retraso. Sin
embargo, se espera que los visitantes lleguen a horario a las reuniones
de negocios.

Como regalos o presentes, puede llevar plumas u objetos de su region de

origen.®

86 (Camara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Peru

Ubicacion: Republica situada en Sudamérica, frente al Océano Pacifico. Al
norte limita con Ecuador y Colombia, al oriente con Brasil, al sur con Bolivia y

Chile, y al oeste con el Océano Pacifico.

Moneda: Nuevo Sol.

Idioma: Son idiomas oficiales el castellano o espafiol, el quechuay el aimara.?’
Principales Exportaciones e importaciones:

Perl exporta varios minerales, entre los cuales los principales son el cobre y el
oro. Entre los productos agropecuarios se encuentran el café, harinas,

legumbres, grasas y aceites de pescado.

En las importaciones, la manufactura representa las tres cuartas partes del total
de importaciones y la gran mayoria correspondia a maquinaria y material de
transporte y productos quimicos. Los principales productos de importacion son el

trigo, el maiz, las tortas de semillas oleaginosas y el aceite de soja.

Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los tres destinos principales de las exportaciones de mercancias peruanas son China, la
Uniéon Europea y los Estados Unidos. Otros destinos son Canada, la Republica de Corea,

Suiza y la Comunidad Andina.

Los Estados Unidos, China y la Unidn Europea también constituyen la principal fuente de las

importaciones de mercancias para el Peri. Ademas de Brasil, Ecuador y Argentina.88

87 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
88 (Organizacion Mundial del Comercio, 2013)
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Guia de Etigueta de Negocios de Peru
Negociacion:

e Al realizar una presentacion de negocios, es valido utilizar argumentos
emocionales y resaltar los beneficios que tendria el acuerdo. No te
abrumes con presentar demasiados datos y cifras.

e Los peruanos priorizan las relaciones interpersonales, por lo que es
recomendable seleccionar el mismo equipo negociador para todas las
reuniones con la contraparte.

e Los peruanos comunmente utilizan el regateo como tactica de
negociacion. Se recomienda dejar un amplio margen de negociacion en
los contratos.

e La Ley peruana establece la obligatoriedad para la empresa extranjera de
contar con un agente o representante local, cuando se trata con clientes
institucionales (empresas publica o administracién).

Protocolo, puntualidad y presentes:

e Los peruanos gustan mucho de conversar sobre temas relacionados con
la cultura Inca, sus templos y monumentos, futbol y hasta de las comidas
tipicas peruanas.

e La trata interpersonal es formal, por lo que se utiliza el apellido precedido
de la palabra Sefior o Sefiora. Los nombres propios sélo se utilizan
cuando las personas se conocen. Espera a que la contraparte peruana
empiece a utilizarlo.

e No se acostumbra llevar regalos en las primeras reuniones de negocios.
Si se desea llevar alguno, se recomiendan vinos o whisky de calidad.

e La impuntualidad es comun. Prever y no irritarse ante el incumplimiento

de los horarios pactados.®®

8 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Portugal

Ubicacion: Republica transcontinental ubicado en el suroeste de Europa. Al

este y al norte limita con Espafia, y al sur y al oeste con el océano Atlantico.
Moneda: Euro.

Idioma: Portugués.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan los productos agricolas,
alimenticios, vino, productos derivados del petréleo, productos quimicos,
plasticos y caucho, madera y corcho, pulpa de papel, materias textiles, prendas

de vestir, calzado, maquinaria y herramientas.

Los principales productos importados son los productos agricolas, productos
guimicos, vehiculos, y otros materiales de transporte, instrumentos épticos y de
precision, accesorios de computadoras y sus partes, los semiconductores y

dispositivos relacionados.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Las exportaciones portuguesas estan destinadas principalmente a Espafia,

Alemania, Francia, Angola y Reino Unido.

Por otro lado, las principales procedencias de las importaciones son Espafia,

Alemania, Francia, Italia y Holanda.*°

% (Mercados G. d.)
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Guia de Etigueta de Negocios de Portugal
Negociacion:

e En las presentaciones, se debe hacer énfasis en los beneficios del
contrato para la empresa a la que va dirigida. Utilizar demasiados datos
técnicos y cifras no es necesario.

e Portugal es el pais de la Unién Europea, conjuntamente con ltalia, que
presenta mayor indice de devoluciones y retrasos en los pagos. Debido a
esto los riesgos en el cobro son elevados y se tienen que tomar las
debidas precauciones. Se recomienda el asesoramiento bancario al
momento de realizar un contrato.

e Los portugueses son personas de caracter reservado, sobrias y
modestas. Durante la negociacion, no conviene mostrarse muy expresivo
ni exagerar las argumentaciones.

Protocolo, puntualidad y presentes:

e La puntualidad es esencial. Se recomienda llegar a tiempo, ya que esto
sera tomado como respeto y buena fe. Ademas de establecer las citas
con bastante anticipacion y por escrito.

e Aunque el nivel de conocimiento de los idiomas inglés y espafiol es
elevado, se valora el esfuerzo de los negociadores extranjeros por hablar
portugués.

e La apariencia es importante. Se recomienda vestir ropa ejecutiva.

e Los portugueses evitan las confrontaciones directas y prefieran agradar a
la contraparte. Prefieren decir lo que te gustaria escuchar, en lugar de lo
gue estan pensando realmente. Si sientes que tienes un negocio

aprobado, formalizalo con un contrato. 9

91 (Garcia-Lomas)
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Qatar

Ubicacion: Estado soberano arabe el cual esta ubicado en el oeste de Asia en
una peninsula que se extiende hacia el Norte en el Golfo Pérsico, desde la costa
oriental de la Peninsula Arabiga. Qatar tiene frontera terrestre al Sur con Arabia
Saudita.

Moneda: Rial catari.
Idioma: Arabe. El uso del inglés esta bastante extendido.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Sus principales exportaciones son los productos minerales, gas natural y el
petréleo crudo. Ademéas de la exportacibn de plastico, caucho productos
guimicos organicos, sal, yeso, piedras sin trabajar, aluminio y sus manufacturas,

metales preciosos, productos quimicos inorganicos.

Sus principales productos importados son maquinas (mecénicas y eléctricas) y
equipo de transporte (vehiculos). Ademas de los metales comunes, los
productos quimicos, muebles, sillas, ldmparas, aparatos médicos, minerales,

entre otros.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

La mayoria de las exportaciones estan destinadas a Asia. Sus principales
mercados son Japon, la Republica de Corea, la India, Unién Europea, Singapur,

China y Emiratos Arabes Unidos.

Los productos importados proceden principalmente de la Unién Europea
(Alemania, Italia y el Reino Unido), los paises del Golfo (Emiratos Arabes
Unidos), Estados Unidos y China.®?

92 (Diplomatica, Ministerio de Asuntos Exteriores, Unién Europea y Cooperacion, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Qatar
Negociacion:

e Los dias viernes y sabado de cada semana no se trabaja y es muy poco
probable que deseen agendar una reunion de negocios durante el fin de
semana, pues prefieren dedicar ese tiempo a sus familias.

e Durante las negociaciones es probable que la contraparte gatari no se
atreva a decir que no en su cara. No obstante, una vez que se ha llegado
a un acuerdo y tienen real interés en concretar un negocio, su palabra es
tan firme y tan valida como un contrato.

e Es fundamental construir relaciones personales para tener éxitos en los
negocios ya que este no es un mercado en que los negocios se den con

rapidez o facilidad.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Durante las reuniones, los saludos y presentaciones pueden durar varios
minutos, por lo cual es aconsejable ser pacientes y disfrutar la
conversacion, ya que es muy mal visto comenzar a hablar de negocios
directamente. Es preferible esperar a que sean ellos quienes entren en
materia.

e Evitar sentarse con la suela de zapatos o la planta apuntando a un gatari,
ya que es sefial de insulto. Asimismo, tener en cuenta que en Qatar esta
totalmente prohibido el alcohol y los productos de cerdo.

e En el vestuario debe elegirse prendas adecuadas, esta prohibido ensefar

hombros, ombligo o pierna por encima de la rodilla.%

9 (ProChile)
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Republica de Sudafrica

Ubicacion: La Republica de Sudéfrica limita al Noroeste con Namibia, al Norte

con Botsuana y Zimbabue y al Este con Mozambique y Suazilandia.
Moneda: Rand sudafricano.

Idioma: Los idiomas oficiales constitucionalmente definidos son: inglés,
afrikdaans, isixhosa, isizull, setswana, sesotho, sepedi, siswati, Xxitsonga,

isindebele y tshivenda.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan el Platino, el carbon, los
automoviles, petréleo, oro, transformados metalicos, sobre todo hierro, acero y

aluminio.

Entre los productos mas importados se encuentra el aceite crudo de petréleo,
vehiculos y sus componentes, maquinarias y sus componentes, teléfonos fijos,

moviles y similares.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de exportaciones son China, Estados Unidos, Alemania,

Botsuana, Japén, Reino Unido e India.

China ocupa también el primer lugar entre los paises clientes. Tras China,
Alemania ocupa el segundo lugar, seguida de Estados Unidos, Nigeria, India y

Arabia Saudita.%*

9 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Republica de Sudéfrica
Negociacion:

e Los sudafricanos son transaccionales y no requieren que exista un lazo
personal antes de adoptar decisiones. Las relaciones profesionales deben
limitarse al ambito profesional, ya que la lealtad y la confianza se basaran
en hechos y cifras.®

e La vida social juega un papel importante en el ambiente de negocios y

gran parte del mismo se llevan a cabo durante el almuerzo. EI consumo

de vinos locales en estas comidas es muy comun.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Dar regalos no es apropiado, ya que puede malinterpretarse como un
soborno. Si recibe un regalo, use las dos manos y abralo cuando se lo
entreguen.®®

e Evite todo tipo de ropa étnica sudafricana no occidental, porque

Unicamente es apropiada para las personas del grupo étnico de que se
trate.

e Los empresarios de cultura occidental consideran muy importante la
puntualidad y cumplir en términos las tardeas. Mientras que la cultura
africana, la impuntualidad no es un hecho tan irrespetuoso.

e Es comun las invitaciones a la casa de algun socio de negocios para
degustar una barbacoa que llaman “braaivleis’ (del afrikaans “asado de
carne”) a menudo se abrevia por ‘brai”’. Es de buena cortesia llevar una
botella de vino (excepto si el anfitrion es musulméan, en cuyo caso el
alcohol esta terminantemente prohibido) o dulces.

e En un fin de semana, un braai puede durar desde la hora del almuerzo
hasta el anochecer. Raramente se discute de negocios, a los

sudafricanos blancos les gusta llegar a conocerle en primer lugar.

9 (Ikuska)
% (Guia Mundial de Viajes)
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Rusia

Ubicacion: La Federacion de Rusia limita al norte con el océano Artico; al
noroeste con Noruega, Finlandia, el mar Baltico, Estonia, Letonia, Lituania y
Polonia; al oeste con Bielorrusia y Ucrania; al sudoeste con Georgia y
Azerbaiyan; al sur con Kazajistan, China y Mongolia; al sudeste con China,

Corea del Norte y el mar de Japodn.

Moneda: Rublo.

Idioma: Ruso (oficial) y lenguas vernaculas.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Los combustibles y los minerales son los principales productos exportados,
seguidas de las exportaciones de manufacturas (maquinarias, vehiculos y
productos quimicos) y de las exportaciones de productos metalicos. El resto de

exportaciones son de caracter agricola.

Entre los productos més importados se encuentran las manufacturas
(maquinaria, equipo de transporte y los productos quimicos), la agricultura,

combustibles y minerales.
Principales Destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales paises destinos de las exportaciones son Holanda, China,
Alemania, Bielorrusia, Turquia, Italia, Corea del Sur, Kazajistan, Japén y Estados

Unidos.

Los principales paises proveedores son China, Alemania, Estados Unidos,

Bielorrusia, Francia, Italia, Japén, Corea del Sur, Polonia y Ucrania.®’

97 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Rusia

Negociacion:

Para generar un negocio es necesario conseguir una cita, lo cual es
mucho mas complicado de lo que parece en este pais. Sobre todo, con
ejecutivos de cierta importancia. La insistencia y tenacidad resultara
fundamental para asegurarle concretar una. Son personas con agendas
muy apretadas para coordinar una reunion. La paciencia para negociar es
fundamental.%8

Se recomienda contratar los servicios de un intérprete que ayude en la
traduccion a la hora de establecer condiciones en un contrato de compra-
venta. Ya que toda la documentacién y material promocional debe estar
en ruso para una mayor facilidad de compresién para el anfitrion.

Durante las reuniones de negocios no es considerado cortés quedarse
con las manos en los bolsillos ni quitarse los sacos de los trajes.®®

Los rusos tienden a creer mas en lo que han escuchado sobre lo que han

leido, se recomienda expresar lo mismo que esté en el acuerdo escrito.

Protocolo, puntualidad y presentes:

Las reuniones deben ser confirmadas antes de su celebracién y si es por
escrito mucho mejor; se da con relativa frecuencia las anulaciones de
algunas reuniones de forma imprevista y sin explicaciones. La puntualidad
es importante en Rusia. Debe tratar de ser lo mas puntual posible pues
ellos lo consideran bastante importante el tema de la puntualidad.

Los rusos son muy dados a celebraciones en restaurantes y hoteles.

Llevar obsequios siempre es buen visto.

% (Protocolo y Etiqueta, 2006)
9 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Suecia

Ubicacion: El Reino de Suecia limita con Noruega al oeste, Finlandia al noreste,

y unida a Dinamarca al sur por el puente de Oresund.
Moneda: Corona sueca.

Idioma: Sueco.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan las maquinarias, equipos de
transporte (coches de pasajeros), alimentos, bebidas, tabaco, combustibles

minerales y electricidad.

Entre los productos mas importados se encuentran la maquinaria y equipos de
transporte (maquinas, electronica, vehiculos y sus accesorios), Alimentacion,
Productos energéticos (crudo y productos derivados del petréleo), y productos

guimicos (compuestos, farmacéuticos, plasticos, y caucho).
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones

Los principales destinos de exportacion son Alemania, Noruega, Estados
Unidos, Dinamarca, Finlandia, Reino Unido, Paises Bajos, Bélgica, Francia y
China.

Los principales proveedores de importacion son Alemania, Paises Bajos,
Noruega, Dinamarca, Reino Unido, Bélgica, China, Finlandia, Francia y

Polonia.10

100 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomética, 2019)
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Guia de Etigueta de Negocios de Suecia

Negociacion:

No se aprecia el humor durante las discusiones de temas importantes.
Luego de las negociaciones, puede darse la oportunidad de utilizarlo.

Los suecos ponen el negocio antes de las relaciones, y las relaciones se
basan en el respeto por la competencia. Separan muy bien el trabajo de
la vida privada, y el tiempo privado se guarda celosamente.

El comportamiento promedio de los suecos puede ser descrito como
timido o reservado. Prefieren que su vida personal y publica no se
relacionen en absoluto. Por ello, parecen desinteresados y distantes
cuando en realidad es una manifestacion de un comportamiento
reservado. 101

Los suecos suelen encontrarse considerablemente mas comodos cuando
se dan silencio y pausas largas. Por el contrario, evaltan muy
negativamente las interrupciones en el marco de una conversacion de
negocio.

La nocion de igualdad es muy importante en la cultura sueca y se tiende

al consenso en la mayoria de decisiones. Por lo tanto, es de esperar un

proceso lento en la toma de decisiones.

Protocolo, puntualidad y presentes:

No fijar visitas en periodo de fiestas navidefias 0 meses de verano (junio a
agosto) ya que son los meses que los suecos suelen tomar sus
vacaciones. El mejor momento para hacer viajes de negocios es durante
los meses de febrero a mayo y de octubre a diciembre.

No se debe asistir a una reunién de negocios llevando regalos, esto no es

usual en los suecos.102

101 (Sistemalntegrado de Informacién de Comercio Exterior)
102 (proChile, 2013)
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Suiza

Ubicacion: La Confederacion suiza tiene fronteras con Francia, Alemania,

Austria, Liechtenstein e Italia.
Moneda: Franco suizo.

Idioma: Las lenguas oficiales de Suiza son el aleman, el francés y el italiano.

Ademas, se reconoce oficialmente el romanche como cuarta lengua nacional.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Sus principales exportaciones son las perlas finas, piedras y metales preciosos,
productos farmacéuticos, reactores nucleares, calderas, maquinas, artefactos

mecanicos, relojeria y productos quimicos organicos.

Sus principales importaciones son las perlas finas, piedras y metales preciosos,
productos farmacéuticos, reactores nucleares, calderas, maquinas, artefactos

mecanicos, vehiculos de motor, maquinas y aparatos.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones son Alemania, Estados Unidos,

China, Francia, India e Italia.

Los principales proveedores de las importaciones son Alemania, Reino Unido,

Estados Unidos, Italia, Francia y China.1%3

103 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2019)
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Guia de Etigueta de Negocios de Suiza

Negociacion:

Las reuniones deben planificarse con varias semanas de antelacion.
Cuando contactes con la empresa con la que quieres reunirte, es
recomendable proponer dos o tres fechas y que ellos elijan la que mejor
encaje con su agenda.

Si después tuvieras que modificar el dia o la hora la reunion, debes
hacerlo cuanto antes. Avisar con poco tiempo daria la impresién de que
eres cadtico y/o no sabes gestionar bien tu calendario y tus compromisos.
Los suizos son firmes en sus decisiones y muy leales a sus intereses.
Generalmente son las personas de mayor cargo las que toman la ultima
decisidn, incluso si el resto del equipo no esta de acuerdo.

Son austeros en el gasto y tienden a ser ahorradores. Pero no regatees

con ellos, eso les hace sentir que estan perdiendo el tiempo.

Protocolo, puntualidad y presentes:

La puntualidad es vital, esto esta relacionado con el profundo respeto que
tienen los suizos por el tiempo ajeno. Llegue a las reuniones o a los
eventos unos minutos antes para evitar problemas.

No esta mal visto hacer regalos corporativos, aunque es mejor esperar a
qgue finalicen las negociaciones y que sea tu interlocutor el primero en
entregar el regalo, de forma que usted pueda devolvérselo. Resaltando
gue el mismo no debe de ser muy caro, pues lo veran como una forma de
soborno.

Normalmente hay un intercambio de tarjetas de visita.'%*

104 (Carretero)
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Paises bajo (Holanda)

Ubicacion: Los Paises Bajos estdn situados en el Oeste del continente
Euroasiatico. Limitan con Bélgica por el Sur, con la Republica Federal de

Alemania por el Este y con el mar del Norte por el Norte y el Oeste.
Moneda: Euro.

Idioma: Se habla una lengua germanica propia: el neerlandés.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan la maquinaria y equipo de
transporte, productos quimicos, productos alimenticios, combustibles vy

lubricantes minerales y articulos manufacturados diversos.

Entre los productos mas importados estan la maquinaria y equipo de transporte,
combustibles y lubricantes minerales, articulos manufacturados diversos,

productos quimicos y productos alimenticios.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Sus principales paises de destino de las exportaciones son Alemania, Bélgica,

Reino Unido, Francia, Estados Unidos, Italia, Espafia, Polonia y China.

Sus principales proveedores de exportaciones son Alemania, Bélgica, China,

Estados Unidos, Reino Unido, Francia, Rusia, Italia, Polonia y Espafia.t®

105 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Paises Bajos (Holanda)

Negociacion:

Los empresarios de Holanda suelen ser muy directos y claros al momento
de tomar decisiones, no tienen reparo para decir que si 0 no.

Es sabido que los holandeses son bastante habiles para los negocios
debido a su constante contacto comercial con otros paises. Ademas, son
muy observadores y detallistas.

Normalmente son muy practicos y conservadores al momento de tomar

decisiones, no toman muchos riesgos y son bastante duros para negociatr,

Protocolo, puntualidad y presentes:

Los holandeses son celosos de su privacidad y de su tiempo libre, por lo
gue no se deben considerar los fines de semana ni los horarios no
laborables para fijar reuniones.

La puntualidad es una caracteristica muy importante que tienen en cuenta
los empresarios de Holanda, si va a llegar tarde, asi sea cinco minutos, es
mejor que llame y se excuse por su retraso, de lo contrario puede que la
confianza puesta en usted por parte de sus interlocutores se pierda y
haga que sus negociaciones pierdan credibilidad.

Muchas de las empresas holandesas especifican en su reglamento
interno que esta prohibido que sus empleados acepten regalos, en
especial si son muy ostentosos. Si su futuro socio es una mujer puede
optar por regalar flores, el ramo debe darse en nimero impar, que no sea
el 13 ya que es considerado de mala suerte, igualmente, evite regalar lilas

blancas y crisantemos, pues estan relacionados con la muerte.19

106 (Legiscomex)
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Trinidad y Tobago

Ubicacion: Estado insular de América del Sur formado principalmente por dos
islas del mar Caribe: Trinidad y Tobago, al sur de las Antillas, cerca de las

costas venezolanas, de las que esta separado por el golfo de Paria.
Moneda: Délar de Trinidad y Tobago.

Idioma: Inglés.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Sus principales exportaciones son el gas natural licuado, extraccién de otros
minerales, productos quimicos, petréleo crudo, hierro y acero y productos

alimenticios.

Entre los productos mas importados estan el combustible, maquina y equipo de
transporte, productos alimenticios, productos quimicos, otras manufacturas,

acero y hierro.
Principales Destinos de Exportaciones e Importaciones:

Sus principales destinos de exportacién son los Estados Unidos, seguidos de los

paises miembros del CARICOM y de los paises miembros de la Unién Europea.

Sus principales proveedores de importaciones son los Estados Unidos, seguidos
por los paises miembros de la Unién Europea, Colombia, Federacion de Rusia y

Gabon, Brasil y Nigeria.107

107 (Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica, 2019)
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Guia de Etigueta de Negocios de Trinidad y Tobago

Negociacion:

Por lo general los empresarios trinitarios son tolerantes al riesgo y al
cambio, por lo que se recomienda que las propuestas sean innovadoras y
con proyecciones de éxito.

El cumplimiento es clave para cerrar cualquier negocio. No asuma
compromisos que no puede llegar a cumplir, tenga en cuenta que los
empresarios de Trinidad y Tobago buscan relaciones a largo plazo y
factores como el cumplimiento, pueden ocasionar la perdida de la
confianza y por consiguiente la oportunidad de ingresar a este importante
mercado.%8

Siendo uno de los mayores proveedores de gas natural y la puerta de
entrada al Caribe de habla inglesa, saben exactamente como opera el
comercio exterior, asi que mantenga una actitud flexible al momento de
negociar, buscando el beneficio de ambas partes.

La toma de decisiones es jerarquizada por lo que la persona de mayor
rango es quien usualmente toma la decisién. Tienden a ser directos y
decir lo que piensan. La negociacion es inherente a los trinitenses, por lo

gue se espera que exista un intercambio de ofertas.

Protocolo, puntualidad y presentes:

En reuniones y relaciones de negocio, la puntualidad es valorada. En
eventos sociales, no se tiende a ser puntual.
Los obsequios son bien recibidos, a excepcion de aquellos que son

considerados personales. Generalmente se abren en privado.1%®

108 (Legiscomex)
109 (Centro de Estudios Internacionales Gilberto Bosques)

100



Uruguay

Ubicacion: La Republica Oriental del Uruguay estd situado en la zona
subtropical austral del continente sudamericano, limita al Norte y al Noreste con

Brasil, al oeste y al Suroeste con Argentina, y al Este con el Océano Atlantico.
Moneda: Peso uruguayo.

Idioma: Espafiol

Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan las maderas y sus
manufacturas, carne, semillas y frutos oleaginosos, leche y productos lacteos,

concentrado de bebidas, cereales, pieles y cueros, lana y plasticos.

Los principales productos importados son la maquinaria y equipos, combustibles
y aceites minerales, vehiculos, tractores, vestimenta y calzado, plasticos y sus

manufacturas, productos de la industria quimica y productos farmacéuticos.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de exportacion son China, Brasil, Estados Unidos,
Argentina, Paises Bajos, Turquia, Alemania, Meéxico, Peru, Argelia, Israel,

Paraguay y Rusia.

Los principales proveedores de importaciones son China, Brasil, Argentina,
Estados Unidos, México, Alemania, Espafa, India, Nigeria, Estonia, Italia y
Chile.110

110 ( Direccién General de Comunicacion e Informacién Diplomética, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de Uruguay
Negociacion:

o EI sector empresarial es pequefio y cerrado, lo que otorga una gran
importancia a las relaciones personales. Para hacer negocios es
importante contactar con alguien bien relacionado y que tenga buena
reputacion.

e A los uruguayos les gusta entrar en discusiones y exponer sus puntos de
vista, mas que intercambiar opiniones con la otra parte.

e EIl uruguayo suele ser muy hospitalario. El ritmo de negociacién con los
uruguayos no es tan lento como otros paises de América Latina, muchos
de ellos han estudiado el estilo de negociacion americano y ha decidido

adaptarlos a su entorno de trabajo.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e La conversacidon de negocios viene precedida de una charla informal
sobre diversos temas. No es conveniente realizar preguntas personales
ya que el uruguayo es muy celoso de su intimidad. Tampoco debe
entrarse en temas complejos (politica, historia, etc.) ya que son grandes

conversadores y la charla podria prolongarse mas de lo debido.

e El uruguayo es muy hospitalario, Es muy corriente que invite a comer a
los visitantes extranjeros. Durante la comida sera una buena ocasion para
hablar de negocios.

e La mejor época para hacer un viaje de negocios en Uruguay es de mayo
a noviembre. En los otros meses, es muy posible que las personas que
haya de visitar estén de vacaciones debido a fiestas de Navidad,

Carnavales, Semana Santa o temporada de verano.!!!

111 (Cdmara Industrial Argentina de la Indumentaria)
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Venezuela

Ubicacion: La Republica Bolivariana de Venezuela limita al norte con el Mar
Caribe y el Océano Atlantico; al este limita con la Republica de Guyana; al oeste

con Colombia y al sur con Brasil.
Moneda: Bolivar.

Idioma: Su idioma oficial es el castellano, aunque en los Estados Bolivar y
Amazonas también se hablan idiomas indigenas, como el yanomami, el pemén y

el panare.
Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan los combustibles minerales,
productos quimicos organicos, perlas finas, piedras 0 metales preciosos,
minerales metaliferos, escorias y cenizas, productos quimicos inorganicos y

abonos.

Entre los productos més importados se encuentran los reactores nucleares,
calderas y aparatos mecanicos, maquinas, aparatos y material eléctrico,
productos farmacéuticos, manufacturas de fundicién de hierro y acero, cereales,
plasticos y sus manufacturas, productos quimicos organicos, combustibles y

aceites minerales, leche y productos lacteos.
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales clientes de exportaciones son Estados Unidos, India, China,

Singapur, Curazao, Cuba, Suecia, Francia, Espafia y el Reino Unido.

Los principales proveedores de importaciones son Estados Unidos, China,

Brasil, Colombia, Argentina, México, Alemania, Italia, Espafia y Panama.1?

112 ( Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomatica)
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Guia de Etigueta de Negocios de Venezuela
Negociacion:

e Se recomienda antes de hacer cualquier negociacion tener la seguridad
gue la empresa cuenta con las divisas para realizar el pago o hacer las
transacciones antes del envio de la mercancia, lo anterior responde a la
falta de divisas en el pais.

e Se debe tener en cuenta que actualmente los venezolanos siguen siendo
empresarios muy conservadores que prefieren entablar citas
personalizadas y no por medios electronicos, pues para ellos, este tipo de
encuentros no generan confianza.

e Los venezolanos tienen prevencién al riesgo, por tal motivo, para ellos es

importante conocer las personas con quienes hacen negocios.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Los venezolanos no son muy estrictos en el cumplimiento de los horarios,
y no es raro que se tienda a esperar por el negociador venezolano. No
obstante, es un poco diferente en el caso de las empresas que tienen
contactos y relaciones con compafiias multinacionales, ya que no estan
acostumbradas a la informalidad o la impuntualidad,

e Hay que tener en cuenta que los venezolanos tienen un concepto de
descanso diferente al de otros paises. Por ello, las citas no deberan
solicitarse los viernes o en dias anteriores a un festivo.

e Cuando se quiere entregar algun tipo de obsequio, al ser invitado a una
cena o reunion de negocios, lo conveniente es enviar flores, de manera
anticipada como forma de aceptar la invitacion, ya que un presente es

una buena forma de romper el hielo.'3

113 (Legiscomex, 2016)
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Jamaica

Ubicacion: Estd ubicado en el Mar Caribe, al Sur de Cuba y al Oeste de La

Espafiola.

Moneda: Ddlar jamaicano.

Idioma: Inglést4.

Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan los productos quimicos y

minerales (principalmente la bauxita y el aluminio), el azlcar, el ron y el café.

Entre los productos mas importados se encuentran los combustibles minerales
(productos de petrdleo), maquinas y material de transporte (incluidos los
vehiculos automoviles), productos quimicos, materias primas para la fabricacion

de etanol y los productos medicinales y farmacéuticos.
Principales Destinos de Exportaciones e Importaciones:

Los principales destinos de las exportaciones son los Estados Unidos, la Union

Europea (Paises Bajos y Reino Unido), Canada e Islandia.

Los principales productos importados provienen de los Estados Unidos, Trinidad

y Tobago, la Unién Europea, China y Jap6n.1t®

114 ( Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomética, 2018)
115 (Organizacién Mundial del Comercio, 2017)
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Guia de Etigueta de Negocios de Jamaica
Negociacion:

e La comunicacién es formal, directa y amable. Los jamaiquinos esperan un
poco de charla ante de iniciar cualquier negociacion. Las reuniones son
especificas y concretas. Valoran el tacto y la sensibilidad de su homdlogo.

e La toma de decisiones se realiza de forma directa y es de caracter
jerarquico. Se recomienda ser paciente, porque los jamaiquinos revisan a

detalle cada una de las clausulas del convenio a firmar.
Protocolo, puntualidad y presentes:

e Valoran el tacto y los modales, y no aprecian la agresividad. Las
relaciones son importantes para los jamaiquinos.

e La cultura empresarial en Jamaica se basa normalmente en el respeto y
la cortesia. La primera vez que conozcas a un contacto de negocios de
Jamaica, puede parecer frio y distante, pero normalmente después de
gue se llegan a conocer son amigables.

e La puntualidad es importante para los jamaicanos y es muestra de
respeto para su contraparte.

e Durante la primera reunién no es recomendable dar algun presente, sino
reservarlo y hacer entrega de este después de la segunda ocasion. Los
obsequios deben estar envueltos de forma elegante y ser entregados al
finalizar la reunion, siendo estos sencillos como articulos de arte, de
escritorio o libros.

e Los jamaiquinos son reservados con las personas ajenas a su circulo
familiar, por lo que para ganar su confianza es necesario ser introducido

por un amigo o un familiar cercano.!®

116 (Centro de Estudios Internacionales Gilberto Bosques)
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China:

Ubicacion: La Republica Popular de China tiene frontera con los siguientes
paises: Vietnam, Laos, Myanmar, Butan, Nepal, India, Pakistan, Afganistan,

Tayikistan, Kirguistan, Rusia, Mongolia, Corea del Norte.
Moneda: Renminbi o Yuan.

Idioma: Chino mandarin.’

Principales Exportaciones e Importaciones:

Entre los principales productos exportados estan los productos manufacturados
(hierro y acero, prendas de vestir, material de transporte, maquinas de oficina y

el equipo de telecomunicaciones.

Entre los productos mas importados se encuentran los productos de

manufactura (circuitos electronicos integrados y automoviles).
Principales destinos de Exportaciones e Importaciones:

Sus principales clientes de exportaciones son Estados Unidos, Hong Kong,
Japon, Corea del Sur, Vietham, Alemania, India, Paises Bajos, Reino Unido y

Singapur.

Sus principales paises proveedores de importaciones son Corea del Sur, Japon,

Estados Unidos, Alemania y Australia.'®

117 ( Direccién General de Comunicacién e Informacién Diplomética, 2018)
118 (Organizacién Mundial del Comercio, 2018)
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Guia de Etigueta de Negocios de China
Negociacion:

e No le dicen no; encuentran varias formas cordiales para hacerle entender
que la respuesta es negativa.

e Los numeros en Occidente estan separados cada tres digitos (1,000). En
China, los numeros estan separados por cuatro digitos, debido a que la
moneda local tiene un valor de 10,000 unidades (aunque ultimamente
estan adoptando el estdndar de Occidente). Para evitar confusiones,
escriba los numeros, pero no los separe.

e Un contrato comercial para los occidentes es casi un documento sagrado.
Por el contrario, en China vale tanto como una carta de intencion, ya que
mas tarde se le pueden introducir diversas modificaciones.

e En las negociaciones se aprecia mucho la flexibilidad con la cual se
presentan los precios: indica que usted tiene confianza en ellos. No les
gusta que se los impongan.

e Tenga paciencia con las preguntas, alun mas si son repetitivas (nunca le

diran que no entienden).
Protocolo, puntualidad y presentes: Fuente: Libro Minervini.

e Los contactos son muy formales, se respeta la edad y la jerarquia.

e El apretdon de manos no es de uso comun, Es suficiente inclinar la cabeza
en direccion al duefio de la casa.

« Las relaciones personales prevalecen sobre las juridicas.19

e Si usted quiere regalar algo, hagalo en privado, para evitar una situacion
embarazosa para el receptor delante de los demas. Tenga cuidado con el

color del papel de empaques: evite el blanco y el negro (representan luto).

119 (Minervini, 2014)
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Conclusion

Después de haber analizado los paises con los cuales la Republica
Dominicana tiene relaciones diplomaticas, cuales eran sus principales
exportaciones e importaciones, y principales socios comerciales, logrando de

esta manera entablar las bases para disefiar la guia de etiqueta de negocios.

Conociendo todos los datos anteriores se procedid a disefiar la guia de
etiqueta de negocios a través de diversas investigaciones, esto con el fin de
recopilar las informaciones mas importantes sobre negociaciones, protocolos,
costumbres, puntualidad y presentes, referentes a los paises previamente

indagados.

Para culminar se logré tener una guia que acompafia los elementos
descriptivos de la cultura, y con un contenido amplio y facil de aplicar en las

relaciones de negocios.
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Recomendaciones

1

Orientar a los exportadores dominicanos hacia una insercion efectiva en
los mercados Internacionales.

Fomentar que las exigencias culturales estén plasmadas en los centros
de orientacion al exportador, para asi fortalecer las tendencias y
exigencias de los paises.

Estimular la integracion de los representantes a la diplomacia comercial,
para aumentar la cantidad de paises con este novedoso programa.
Impulsar a los representantes en el exterior a realizar investigaciones de
cultura de negocios, que sirvan de referente a los comerciantes
dominicanos en la actualidad.

Reforzar la capacitacion de los representantes dominicanos en el exterior
con respecto a los nuevos cambios realizados por el Ministerio de
Relaciones Exteriores.

Exhortar a los comerciantes dominicanos a que se introduzcan en los
Negocios Internacionales, con un conocimiento riguroso y practico de los

paises socios comerciales de la Republica Dominicana.
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