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Encuentro de culturas:
como evitar conflictos

=6 Rosa Chavez

enmuchos casos las posibilidades de

entendimiento entre personas de di-
ferentes nacionalidades. Se dice que el ale-
man es puntual y honesto, pero también
seco, “cuadrado” o, en algunos casos, dema-
siado pegado a la regla. En cambio, el latinoa-
mericano es visto por los alemanes como ale-
gre, flexible y comunicativo, pero también
impuntual, poco confia-
ble y no siempre cumpli-
dor de lo que promete.
(Qué de cierto hay en to-
dos estos estereotipos y
cudnto se podria lograr
en pro de un mejor en-
tendimiento y afianza-
miento de las relaciones,
si existiera un mayor co-
nocimiento dela menta-
lidad de cada cultura?
Para tener un mayor
acercamiento a este te-
ma CONVersamos con
Petra Sorge, consultora
y propietaria de CLIC Consulting, firma que
organiza jornadas de entrenamiento en asun-
tos interculturales para empresarios y orga-
nizaciones, y ofrece preparacion en las dreas
de trabajo en equipo, desarrollo organizacio-
nal y coaching de lideres.

I as diferencias culturales determinan

importante...

RCH: Sra. Sorge, usted trabaja
desde hace muchos afios con em-
presarios alemanes que tienen o bus-
can relaciones comerciales con La-
tinoamérica. ;Desde su punto de vis-
ta cudl es, en general, la vision que
tiene un ciudadano aleman del em-
presario latinoamericano?

PS: Antes de todo deseo indicar que
cualquier persona, atin antes de pensar en
relaciones comerciales, tiene una imagen de
la otra persona en la cabeza. Todos tenemos
esa imagen, que no estd necesariamente do-
minada por datos o informaciones reales.

La imagen de la persona de negocios
latinoamericana no es muy marcada. Ante
todo, los alemanes asocian Latinoamérica
con diversién y alegria de vivir. Conocen
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Ala hofa de hacer

destinos de viaje que estan relacionados con
las culturas (Maya, Azteca e Inca) o con las
playas. Actualmente, la salsa es muy po-
pular y los alemanes la consideran un ritmo
tipico latinoamericano, sélo en el caso del
tango saben que es de Argentina. Cuando
se trata de negocios, nosotros pensamos en
la palabra “mafiana”, es decir en cosas que
se atrasan o que caminan muy despacio, y
€11 ComMpromisos que no son muy confiables.
Sobre la mentalidad que tienen los latinoa-
mericanos res-
pecto a los nego-
Cios, se cree saber
que habra necesi-
dad de negociar

negocios es

RCH: ;Cua-
les son las carac- l
teristicas mas
importantes del
empresario ale-
man?

PS: El empresario alemén considera
muy importantes los hechos, los datos es-
tadisticos y las presentaciones escritas. Es-
tas deben ser correctas y verdaderas, ya que
no hay peor cosa para el alemén que tener
la impresién de que su contraparte es al-
guien poco confiable. A la par con la con-
fiabilidad estd la seguridad. Los alemanes
desean poder confiar en la palabra y en las
afirmaciones de la contraparte.

RCH:;Pueden ser estas caracte-
risticas fuentes de conflicto en su re-
lacion con empresarios latinomeri-
canos?

PS: Alos alemanes les gusta ir directa-
mente al grano. Consideran superficiales las
conversaciones de relleno previas. Natural-
mente, para muchos latinoamericanos esta
apreciacién es una ofensa, por lo que es im-

tumbres.

... considerar que cada pais tiene sus cos-

portante tratar primero de conocer y valo-
rar las actitudes o las formas, antes de em-
pezar a conversar sobre negocios. La forma
directa de los alemanes es vista como pesa-
day poco amable. También la necesidad del
alemén de conocer los asuntos en forma cla-
ray en detalle puede ser causa de conflictos
interculturales. Por otro lado, las prome-
sas que se hacen con gran entusiasmo pero
queal final no son cumplidas tal y como fue-
ron hechas son fuente de gran desilusién
para el empresario aleman.

RCH: ;Qué es lo que el empresa-
rio aleman espera de una negociacién
comercial con un latinoamericano?

PS: El empresario alemén espera en-
contrar una contraparte latinoamericana
bien preparada para
el encuentro o la ne-
gociacion. Las pre-
sentaciones de em-
presas o productos
deben hacerse siem-
pre en un buen ale-
ménoinglés. Lasin-
formaciones impre-
sas y bien detalladas,
como listas de pre-
cios, por ejemplo, de-
ben ser entregadas
enelmomentodela
entrevista. Natural-
mente, aqui hay que
considerar el cambio de moneda al Euro.

RCH ;Cuailes son los aspectos
positivos que pueden ser potencia-
les armas de negociacion?

PS: jAprovechar sus propias fortale-
zas! La amabilidad y la alegria son carac-
teristicas que los alemanes aprecian de los
latinomericanos, especialmente en el mo-
mento correcto, es decir, "primero el traba-
joy luego la diversién". Asimismo, su
gran capacidad de comunicacién no verbal
y st flexibilidad para reaccionar frente a di-
versas situaciones, los pone en una mejor
posicién de negociacion. Y en caso que la
contraparte alemana sea "demasiado direc-
ta", aplicar un poco de humor en vez de
ofenderse puede resultar muy provechoso.
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