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Mas all del

hile es el cuarto pais
c mas infeliz -0 menos |
feliz- del mundo. Asi |
seinformaba enlos titulares |
de los medios de comunica- |
cion hace algunos meses,
dando a conocer los resulta-
dos de una encuesta de la |
empresa de estudios de
mercado Ipsos referidaala |
Felicidad Mundial 2022.
Al examinar en detalle |
lo informado por la empre- |
sa respecto del nivel de pre-
cision de dicho estudio y su |
forma de aplicacion, se |
constata que éste corres-
ponde a +/- 4,8 puntos por- |
centuales y su mecanismo |
de administracién de las en- |
cuestas fue en linea.
Esto podria implicaruna |
posible medificacion de la |
posicion de nuestro pais en
el ranking, dada la cercania |
de los valores con otros pai- |
ses, como Perti y Colombia. |
A suvez, implicaria el reco- |
nocimiento de una limita-
cion en la representatividad
de los resultados, ya que se
accedio a un segmento muy
especifico de la poblacion;
en esta ocasion, a personas |
conaccesoa internet.
Enmiopinion, este ana-
lisis, no tiene otro norte que |
no sea motivar al lectorair |
alageénesis del dato -en este |
caso, un titular- y escudri-
fiar su ADN, descubriendo |
cOmo se construyo ese gua-
rismo, no para desacredi-
tarlo, sino para compren- |
der su alcance y precision, |
eliminando toda expresion
de vaguedad.
Araiz de esto, se me vie- |
ne a la mente aquel viejo |
cuento del conservador de
un museo natural a quien, |
consultado por la edad de |
un dinosaurio, respondio
que éste tenia 60 millones 35
afos, porque cuandollegal |
museo, hacia 35 afios, le di- |
jeron que el dinosaurio tenia
como 60 millones de afios.
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SCOMO HACER NEGOCIOS
INTERNACIONALES?

REFLEXION. Es esencial entender a la contraparte, sus posiciones y adaptarse
sin renunciar a los objetivos propios.
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as tltimas décadas son
L las del sostenido avan-
ce hacia una mayor
globalizacion, observable en-
tre otros aspectos en los ma-
yores flujos de migracion de
las personas y de movimien-
to de capitales entre los pai-
ses, asi como también por el
aumento progresivo en el co-
mercio internacional.

Por su parte, Chile es un
pais altamente globalizado,
en virtud de todos los trata-
dos de integracion y asocia-
cion que mantiene vigentes
con el resto del mundo, y de
la cada vez mayor incidencia
de exportaciones e importa-
ciones en la econornia nacio-
nal. Asi, algunos sectores de
la produccion se han desta-
cado por su creciente pene-
tracion en los mercados ex-
tranjeros, como por ejemplo
la mineria, la agricultura, la
vitivinicultura, la salmoni-
cultura y el sector forestal,
entre otros.

INTERNACIONALIZACION
DE CAPITALES

La globalizacion se observa
también en los flujos de capi-
tales. Cencosud, Falabella y
Ripley son ejemplos de em-
presas con capital local que

https:/f/www.mercuriovalpo.cl/impresa/2022/06/11/full/cuerpo-principal/14/

han expandido su inversion
hacia el extranjero; a los que
se suma Tecno Fast, empre-
sa chilena de soluciones mo-
dulares que hace poco ad-
quirio a Triumph Modular
de EE.UU.

Alainversa, también hay
nutridos ejemplos de diversi-
dad en lallegada de capitales
foraneos a Chile, por ejem-
plo: Uber en Cornershop, la
china Tiangi en Soquimich,
la mexicana Femsa en Cruz
Verde, la estadounidense
Frutura en Subsole, los dra-
bes de Abu Dhabi en Uni-
frutti y los japoneses de Mit-
sui en Multiexport.

También hay acuerdos
de asociacion como el firma-
do entre la chilena Not Co
con el reconocido consorcio
de la industria alimenticia
mundial que conforman He-
inzy Kraft.

FACTORES CULTURALES
No solamente en Chile, sino
también en casi todo el pla-
neta, cada vez mas personas
deben negociar con gente de
diversos paises y culturas.
Como cada cultura tiene tra-
diciones y rituales que afec-
tan en las negociaciones in-
ternacionales, pasar por alto
estos factores es posible que
ocasione problemas.
Usualmente se haran
mejores negocios si se com-
prende la cultura de otros
paises y se sabe adaptarse a
ella. Para cumplir aquello, es
fundamental comprender a
la contraparte con quien se
negocia un posible acuerdo,
lo que requiere conocer la si-

tuacion, los objetivos, las
percepciones y la estrategia
de esa contraparte; siendo
todos ellos aspectos en los
que influyen los factores cul-
turales.

RECOMENDACIONES

Para hacer negocios con per-
sonas provenientes de otras
culturas, se recomienda:

- Primero, estudie una cultu-
ra antes de negociar con sus
integrantes, Para negociar
eficazmente hay que cono-
cer la cultura extranjera con
mayor profundidad, siendo
titil saber algo de la historia
de su pais y aprenderse algu-
nas palabras en el idioma ex-
tranjero, lo que ayudard a
construir la confianza que
ellos requieren en usted pa-
ra concretar el negocio. Esto
conlleva también adaptarse
a los rituales sociales infor-
males propios de cada cultu-
ra, como por ejemplo sucede
con chinos y japoneses, quie-
nes dedican mucho tiempo y
esfuerzo en aquello.

- Segundo, nada sustituye al
hecho de conocer a las per-
sonas que estan al otro lado
de la mesa, por lo que hay
que estudiarlas y conocerlas,
saber como estructuran sus
relaciones de trabajo, tenien-
do cuidado de no hacer que
alguien de status alto pierda
prestigio ante los demads,
mostrando siempre respeto
por ellos aunque sean técni-
camente menos competen-
tes que nosotros. Lo ante-
rior, dado el estilo de nego-
ciar entre nuestros compa-

triotas, requerira actuar des-
pacio y con prudencia, evi-
tando los enfrentamientos,
los que en muchas otras cul-
[uras se interpretan como ac-
tos de rechazo.

- Tercero, no cambie sus va-
lores o sus objetivos del ne-
gocio sencillamente porque
estén en conflicto con la cul-
tura extranjera. Usted debe
ser sensible a la otra cultura
y respetarla, pero no renun-
ciar a la propia ni alos objeti-
VoS corporativos que se tie-
nen en mente para coneretar
un acuerdo conveniente me-
diante concesiones acepta-
bles.

- Cuarto y ultimo, la tenden-
cia natural de pensamiento
es estimar que nuestra forma
de hacer las cosas es la me-
jor. Aquello es un error.
Nuestra manera no es la tini-
ca manera. Hay que estar
abiertos a observar y anali-
zar los métodos de ellos, es-
cucharlos y por sobre todo
comprenderlos.

SINTESIS

La globalizacion, el comercio
internacional y los negocios
entre agentes de distintos
paises son procesos prevale-
cientes, crecientes e irrever-
sibles.

Cuanto mas y mejor se
comprendan las diferencias
culturales, mas eficazmente
se negocian y se ejecutan los
acuerdos. Lo esencial es en-
tender a la otra parte y sus
posiciones, adaptandose a
ellos pero sin renunciar a la
postura ni a los objetivos del
negocio propio. 3

libros

ANALISIS DE DATOS
Y HUMOR: ERRORES
DEL INVESTIGADOR
NOVEL EN EL

ANALISIS DE DATOS

ANALISIS
DE DATOS Y
HUMOR:

ste libro, del profesor
E[}agoberto Salinas, se
enfoca en la revision

de errores tipicos del anali-
sis de datos, con una mez-

- cla de elementos teéricos y
- practicos.

Para ejemplificar, el au-
tor se basa en situaciones co-
tidianas que ocurren en un
pais ficticio: Could-Be, don-
de habitan el bitho Gidun y
su sobrino Blue, quienes de
manera simple y divertida
dejan de manifiesto dichos
errores.

El texto tiene tres capitu-
los, siendo el segundo el que

© aborda endetalle los errores
| tipicos del anlisis de datos,
-y finaliza explicando los

principales elementos a con-
siderar al realizar dichos
analisis.
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ada la pandemia, el

D mundo digital se ha
convertido en la res-

puesta de las empresas para
poder seguir compitiendo, pe-
rointernet puede resultar un
tema dificil para algunos em-

presarios.

Esta pagina weblos ayuda-
14 a comprender cHmo sumo-
delo de negocios podria in-
cluir los requerimientos de los
negocios digitales.

Los conceptos de hosting,
shopity, dominio, carrito de
compras, pasarela de pagos,
seguridad del sitio, SERP y
otros términos son claramen-

. tedefinidos, y sirven para fa-

miliarizarse con este nuevo

- mundo que llegd para que-
¢ darse.

También viene una guia
para descargar que incluye
conceptos basicos, etapas de
la venta online, claves para el
e-conumerce marketing estacio-
nal y otros puntos.

11



