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;.COMO HACER NEGOCIOS EN AFRICA?:
OPORTUNIDADES Y NEGOCIACION

Olegario Llamazares*

Hacer negocios en Africa subsahariana es cada vez mas atractivo y facil para las empresas
occidentales que estan identificando nuevas oportunidades en el continente africano. Por
ello, tanto los paises europeos como Estados Unidos estan implementado politicas para ac-
ceder a los mercados africanos, si bien es China el principal inversor y suministrador en el
continente. Su estrategia ha sido invertir en el sector primario (principalmente mineria)
para aprovisionarse de materias primas y suministrar productos de consumo masivo y tec-
nologia media.

Ademas de las reformas que la mayoria de los paises africanos han ido aplicando en la ul-
tima década hay varias razones para que las empresas occidentales hagan de este conti-
nente su mercado objetivo en los préoximos afios.

e Crecimiento de la poblacién: se estima que la poblacién de Africa (actualmente 1.300
millones de habitantes) se duplicara en el afio 2050.

¢ Crecimiento econémico sostenido: de acuerdo a las previsiones del Fondo Monetario
Internacional, el crecimiento medio de Africa subsahariana en los préximos tres afios se
situara por encima del 5% anual.

¢ Riesgo-pais asumible: la compaiiia aseguradora francesa COFACE otorga a varios pai-
ses africanos (Costa de Marfil, Ghana) un rating de riesgo-pais de B lo que permite ase-
gurar tanto operaciones de inversién como de exportacion.

e Formacion de una clase media: ademas de Sudafrica (el pais mas avanzado y lider de
la zona) hay otros paises como Angola, Nigeria o Senegal, con una clase media creciente
que esta en disposicion de adquirir productos de importacion.

e Financiacién preferente: Africa es el continente que dispone de una mayor financia-
cion de instituciones multilaterales (Banco Mundial, Banco Africano de Desarrollo, etc.)
para acometer proyectos de inversion en infraestructuras, energia, medioambiente,
agricultura, formacion

e Cercania geografica: para los paises europeos, especialmente mediterraneos, y, en
concreto Espafa, Africa es un continente cercano en términos geograficos comparado

con América Latina o Asia.

No obstante, a pesar de todos estos incentivos para hacer negocios en Africa, es muy impor-
tante entender y tener muy presente que la cultura de negocios en Africa es muy diferente
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ala del mundo occidental, si bien las élites empresariales de los paises africanos se han for-
mado en Europa, fundamentalmente en Reino Unido (paises de Africa Oriental) y Francia
(Africa Occidental).

A continuacién se analizan cinco aspectos relevantes a tener en cuenta en las negociaciones
con empresas y ejecutivos africanos.

USO DEL TIEMPO

El tiempo es una de las pocas cosas abundantes en Africa. Mostrar prisa puede provocar
rechazo o desconfianza. Se tiene el concepto del pasado y del presente, pero no del futuro.
Los negociadores se concentran en lo que estd sucediendo ahora, todo lo mas en el corto
plazo. La planificacion y el futuro no existen. Los asuntos deben de tratarse uno a uno, de lo
contrario puede transmitirse una falta de seriedad.

RELACIONES PERSONALES/PROFESIONALES

El trabajo no es el centro de la vida en Africa; prima la vida personal y familiar. El negociador
extranjero debe dedicar tiempo a desarrollar relaciones personales. En este ambito existe
un alto de grado de formalidad, pero también de hospitalidad. El negociador extranjero no
debe mostrar un comportamiento de superioridad ni mencionar el atraso de Africa, ya que
los africanos estdn muy orgullosos de sus paises. Teniendo en cuenta que muchas de las
operaciones que se hacen en Africa tienen como destinatario el sector publico es necesario
establecer una red de contactos con funcionarios de Ministerios y compaiifas estatales, o
bien llegar a ellos mediante agentes locales que tengan las debidas conexiones.

PAUTAS DE COMUNICACION

La comunicacién en Africa es de “alto contexto”, indirecta y poco expresiva. La educacién y
el protocolo se valoran positivamente; en las presentaciones se utilizan titulos profesiona-
les. Los africanos son muy cuidadosos en sus comentarios: a menudo dicen a sus interlocu-
tores aquello que piensan que quieren escuchar para no correr el riesgo de hacer comenta-
rios inconvenientes. En el ambito personal son mas bien reservados; no transmiten dema-
siadas emociones ni expresan pensamientos sobre temas profundos. Prefieren que la con-
versacion se mantenga en un tono banal. No es adecuado entrar en conversaciones de tipo
politico o religioso ya que podria herirse la sensibilidad de la otra parte.

CONCESIONES Y ACUERDOS

En la mayoria de los paises del Africa Subsahariana, especialmente en las antiguas colonias
britanicas (Nigeria, Kenia) las concesiones se hacen lentamente durante el proceso negocia-
dor. El aspecto esencial de la negociacion es el precio. Una tactica comun utilizada por los
compradores para pedir rebajas en los precios es aludir a las ofertas de los competidores.
En la peticion de concesiones se utiliza un lenguaje directo y, es habitual que la parte que
las conceda muestre una actitud de disgusto. Los contratos no tienen excesivo valor y, por
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esta causa, no se detallan en exceso. Son mas importantes las relaciones personales y los
compromisos verbales. La debilidad de los sistemas judiciales hace dificil plantear reclama-
ciones por incumplimiento en las cldusulas de un contrato.

TOMA DE DECISIONES

Las decisiones en Africa se toman de forma autoritaria y centralizada por el jefe de la orga-
nizacioén, al que, en ocasiones, se conoce como Big Man. La autoridad no se cuestiona. La
lealtad y confianza entre jefes y empleados es muy valorada y juega un papel importante en
la toma de decisiones. Las normas que se derivan de la cultura tribal pueden llegar a ser mas
importantes que la normativa que se establece en los cédigos legales del pas.

Si se observa el mapa de Africa parece que la divisién territorial de paises se hizo trazando
lineas rectas o por accidentes geograficos (rios, cadenas montafiosa), mas que en atenciéon
alas circunstancias historicas de cada pais. Por ello, las diferentes culturas que condicionan
el estilo de negociacion de los ejecutivos africanos deben de asociarse mas a antiguos reinos
o tribus (existen mas de 3.000) que a las fronteras nacionales. La cultura africana es una
extrafia mezcla de costumbres ancestrales y valores de Occidente heredados de la época
colonial y presenta diferencias significativas entre los paises.

Puede obtenerse una amplia informacién sobre cémo hacer negocios en Africa en las si-
guientes Guia de Negociacién:

# Guia de Negociacion en Angola
Guia de Negociacion en Egipto

Guia de Negociacion en Kenia

Guia de Negociacion en Libia

Guia de Negociacion en Senegal

Guia de Negociacion en Sudafrica

# Pack 10 Gufas de Negociacién en Africa y Paises Arabes

* Director de Global Marketing Strategies y socio-fundador del portal Globalnegotiator.com
Autor del libro Como Negociar con éxito en 50 paises.
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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 (espainol-inglés)

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

Articulos de Comercio Internacional

TradeLibrary

Informacion y Suscripciones

CASOS DE
COMERCIO MARKETING
INTERNACIONAL INTERNACIONAL

Marketing
Negociacion
Finanzas
Transporte
Gestion Administrativa
Pack S libros
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