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PROTOCOLO DE NEGOCIOS EN JAPON

Olegario Llamazares*

La monarquia japonesa es la mas antigua del mundo (data del afio 660 a.C). Ello
explica y justifica que los japoneses tengan unos usos y costumbres muy rigidas y
que sea, posiblemente, la cultura mas protocolaria del mundo. A continuacién de
ofrecen algunos consejos sobre protocolo de negocios en Japon:

e Eltrato es muy formal. Se llama a las personas por su apellido, precedido de Mr.
o Mrs. Cuando ya que conoce a la persona se puede utilizar el sufijo san -
significa Sefior- después del apellido. Por ejemplo Obuchi-san (Mr.Obuchi).
Nunca se deben usar nombres propios.

e Las tarjetas profesionales (meishi) son un elemento fundamental. Para
entregarlas hay que usar las dos manos, de tal forma que cada pulgar sostenga
una esquina de la tarjeta. No se debe hacer ninguna anotacién en ellas.

e En la conversacién debe evitarse hablar de uno mismo o expresar opiniones
personales de forma continuada. Los japoneses priman el grupo frente al
individuo.

e En la relacién comercial estd muy extendida la costumbre de cenar en
restaurantes o acudir a bares de karaoke. Hay que dejar que sean ellos los que
inviten primero.

e Japodn es el pais por excelencia para los regalos de empresa. Generalmente, se
ofrecen en las primeras reuniones. Para ello la ceremonia del regalo -la manera
en la que esta envuelto y la forma de entregarlo (Hoso)- es tan importante como
el regalo en si mismo.

e Son muy conservadores en la forma de vestir: trajes oscuros, camisas blancas,
corbatas con pocos dibujos. En las reuniones de negocios no se debe vestir ropa
llamativa, ni ropa de sport, salvo que se venda moda.
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Para obtener la Guia completa de Negociacion y Protocolo en
Japon, haga clic aqui.
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ii TradeLibrary

Biblioteca Online de Comercio Internacional

TradeLibrary es la primera Biblioteca online de Comercio Internacional que incluye mas
de 400 publicaciones (libros, casos practicos, modelos de contratos y cartas, guias-pais,
articulos, etc.) sobre diferentes temas como marketing, finanzas, medios de pago, transporte
y logistica, Incoterms, negociacion y gestion administrativa del comercio internacional.

Contenidos de TradeLibrary

Libros de Comercio Internacional

Casos Practicos (marketing, negociacion, finanzas,
transporte internacional, etc.)

Documentos (comerciales, transporte, aduanas)
Contratos Internacionales (espaiiol-inglés)

Cartas Comerciales Internacionales (espafiol-inglés)
Guias de Negociacion y Protocolo en 60 Paises

Articulos de Comercio Internacional

TradeLibrary
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