www.monografias.com

Cómo exportar a China, consejos desde el inicio de la exportación (Chile)
Marcelo Cáceres    mcaceres70@hotmail.com
1. Análisis del problema
2. PYME: definición y participación en el Mercado
3. Estudio de Mercado chino una nueva etapa en las relaciones comerciales en Chile
4. Conclusiones
5. Bibliografía
Título original: Manual del pequeño exportador (Pyme) – Cómo exportar a China, consejos desde el inicio de la exportación

CAPÍTULO I

ANÁLISIS DEL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema


Antes de describir el problema o situación  es necesario hacer una pequeña introducción para saber como esta estructurada una PYME.

1.1.1
Introducción a una empresa PYME

Cuando se analiza la estructura económica de cualquier país se encuentra la coexistencia de empresas de distinta envergadura. Asimismo, cuando se analizan sectores determinados en distintos países, se encuentra el mismo fenómeno, es decir,  que de ello se puede inferir que la dimensión de una empresa no está relacionada con un determinado sector de actividad, no existe una actividad donde inevitablemente las empresas deben tener una dimensión dada para funcionar y tampoco existen países o economías donde exijan un determinado nivel de actividad para que se conforme una empresa. Por otra parte, explorando la estructura económica de distintos países, se puede encontrar sectores más dinámicos que otros, actividades que cuentan con ventajas comparativas frente a otros países, pero finalmente en todos ellos se encuentran empresas pequeñas, medianas y grandes.    

Por otro lado, es importante destacar que en la actual economía mundial se observan claras tendencias hacia la internacionalización de los negocios y de los mercados, la liberización del comercio y el intercambio entre grandes bloques económicos-regionales. Es dentro de este proceso que, las PYMES deben cumplir un papel destacado ya que la competencia cobra especial relevancia en el criterio de " especialización flexible" que contempla la capacidad de las empresas para responder en la forma adecuada a los cambios en el mercado internacional, adaptándose a los tipos de bienes producidos, cantidad y calidad de mano de obra, insumos, etc. Hasta el mismo proceso productivo debe replantearse.

Cuadro clasificación de las empresas en Chile

	Micro Empresa
	0 - 2.400 U.F.

	Pequeña Empresa
	2.401- 25.000 U.F

	Mediana Empresa
	25.001 - 50.000 U.F

	Gran Empresa
	50.001 y más U.F.


Finalmente es importante mencionar que las Pymes en este contexto encuentran su razón de ser, ya que,  constituyen las organizaciones mas capaces de adaptarse a los cambios tecnológicos y de generar empleo, con lo que representan un importante factor de política de distribución de ingresos a las clases media y baja, con lo cual fomentan el desarrollo económico de toda una Nación.

1.2 Justificación:


Para comenzar con este punto es, sin lugar a dudas,  el Tratado de Libre Comercio (TLC) que Chile negoció con China un tema relevante para todos los sectores, tanto industriales como agrícolas. Tal como lo han reconocido los diferentes sectores productivos de nuestro país, los brazos del gigante oriental se han extendido tanto, que algunos de los productos de la industria  nacional han dejado de ser competitivos, principalmente en el mercado europeo. Es por tal razón que,  la empresas Pymes tienen que estar preparadas para reaccionar y adaptarse a los diferentes agentes  o dificultades que resulten de este tratado.

 
China se ha convertido en un país altamente demandante de materias primas de todo el mundo. Lo que ellos hacen es llevarse las materias primas de América Latina y nos devuelven productos manufacturados. Ahí tenemos un problema complicado. Los demás países de la región lo han resuelto con una protección, pero nuestro modelo de desarrollo es completamente abierto. 


Con este tratado, la amenaza a los diferentes sectores es permanente. Van a permanecer aquellas empresas que tengan nichos de mercado, innovación comercial y tecnológica o alguna asociación con una empresa de alta tecnología asiática o europea. Se va a producir un reacomodo y probablemente se termine aquí con empresas extranjeras asociadas con empresas locales, produciendo productos de nicho y compitiendo con Europa". 

A todo lo anterior, se debe adicionar que en el mundo de la Pyme, el empresario puede llegar a sentir una enorme soledad. Se siente solo cuando tiene que oficiar de gerente general, de vendedor, de encargado de recursos humanos, de jefe de administración, finanzas,  facturación, cobranzas, marketing, planificación, etc. También debe enfrentarse a los bancos, pagar el IVA, pagar los sueldos, debe hacer frente a los problemas financieros, cuando los clientes no pagan, cuando se echa a perder una máquina y adicionalmente a todo lo anterior   piensa que el éxito o fracaso de la empresa descansa sobre sus hombros. 


Pero la soledad y los problemas que pueda afrontar el empresario Pyme tienen una solución y es hacia ese punto que está enfocado el estudio. El esfuerzo debe estar encaminado a comprender muy bien las necesidades que plantea el mercado Chino para darles plena satisfacción y saber como adaptar la pequeña y mediana empresa a estos requerimientos.

1.3
Objetivos:
· Identificar  las empresas exportadoras de menor tamaño con diverso grado de éxito en el mercado chino.
· Analizar los factores micro económicos determinantes del éxito exportador de las empresas que registraron un elevado desempeño exportador.
· Obtener información relevante del mercado chino, para que así este sector tenga mayores posibilidades de ingresar y mantenerse con éxito en el mercado al cual se quiere ingresar.
1.4
Hipótesis:
Los TLC han sido excelentes para las grandes trasnacionales, los grandes productores y el gran capital financiero, pero están asfixiando a las pequeñas y medianas empresas que no pueden competir sin la estructuración necesaria, es por tal razón que es de vital importancia informar y entregar los conocimientos necesarios para poder enfrentar de manera correcta esta gran oportunidad  de negocios que nos ofrece el mercado de China.


Las Pymes no cuentan con la suficiente información y en general con un respaldo económico que les permita acceder a nuevos créditos en el sistema financiero formal. Están quebrando y peor aún,  se están endeudando por otras vías, existiendo los medios adecuados. De ahí nace la necesidad de hacer un estudio en el cual se muestren las diferentes opciones y herramientas que puedan tomar los empresarios Pymes para estar preparados y afrontar este gigantesco mercado desde una perspectiva mas competitiva.

En un escenario económico como el que vivimos, identificar o generar oportunidades resulta crucial. En este sentido, invitar a las Pyme a ser protagonistas del crecimiento del país es un primer paso, ya que sus empresarios tienen el rol fundamental de ser agentes de cambio en la economía para construir una estructura económica más flexible y competitiva, elemento indispensable para la globalización.

1.4.1 Problemáticas de las Pymes en la Internacionalización:


Muchas de las dificultades que experimentan las PYMES para su internacionalización, están relacionadas con: la escasez de capital, limitado y desigual acceso al crédito, acceso irregular y mas costoso a insumos nacionales e importados, utilización insuficiente de capacidad de producción, servicios de infraestructura inadecuados, conocimientos técnicos y de administración insuficientes, escaso poder de negociación, asimetrías de información, cultura empresarial mas de producto que de mercado y baja o insuficiente innovación.

En el ámbito tecnológico, una comparación entre empresas grandes y pequeñas, presenta la siguiente configuración: grandes un 40 % más de inversión, que las pequeñas, una diferencia de 10 veces en la adquisición de licencias técnicas en el extranjero y una participación de 89 % contra 2 % en la aplicación de soluciones informáticas (inversión en software).

En el ámbito de las conexiones a Internet, la diferencia por tamaño de empresas es también  significativa, aunque se observe un mayor dinamismo en las Pymes en los últimos años. Las microempresas representan el 11 % de estas conexiones, en tanto que las pequeñas el 32 % y las grandes el 60 %.

Frente a su potencial de Internacionalización se considera, que las Pymes son aún productoras de sustitutos de importaciones y de bienes no transables, en tanto que el grueso de las exportaciones de manufacturas son realizadas por las grandes empresas con tecnologías intensivas en capital.

Bajo esta realidad podemos observar a primera vista dos estructuras empresariales en desarrollo: Una que ha logrado adaptarse a las exigencias del modelo competitivo actual (empresas más dinámicas, enfocadas a nichos, con participación en el comercio exterior y capitales extranjeros) que generalmente son las que pueden aprovechar de mejor forma la apertura comercial que ha experimentado Chile (en este segmento la mayoría son empresas grandes). Y otra estructura de empresas,  compuesto básicamente por la mayoría de nuestras Pymes que sobreviven,  muchas se encuentran en el final de su ciclo de vida y estructuralmente no son beneficiadas con el actual modelo de desarrollo Chileno.  

1.4.2 Pymes, exportadoras esporádicas:

En un estudio reciente de PROCHILE, se ha ampliado el rango tradicional de las gimes a las pirex, que son las pequeñas y medianas empresas exportadoras. Esta nueva categoría contempla las empresas que tienen ventas totales anuales entre US$ 50.000 y US$ 7,5 millones de dólares. En esta categoría existen algo más 2.900 empresas y representan prácticamente la mitad del total de empresas exportadoras.

Según datos preliminares disponibles del estudio mencionado, sólo menos del 30% de las pymes exportadoras chilenas (pymex) podrían calificarse como significativamente exitosas. 

Los atributos de éxito, considerados en un período entre 1998 y el 2001, se refieren a: continuidad en el negocio exportador, dinamismo exportador, diversificación de mercados externos, complejidad de los mercados externos, dinamismo sostenido y evolución de la complejidad de los mercados externos.

Cerca de un 40% de estas pymex exportan esporádicamente, es decir, entran y salen de los mercados sin mostrar una constancia, lo que lleva a interpretar que en su mayoría  son empresas que ven los mercados externos sólo como una opción frente a eventuales restricciones de la demanda interna,  en consecuencia, sin definir estrategias exportadoras.

En cuanto a la diversificación de mercados de destino,  un 72% de la pymex exporta sólo a 2 mercados y el restante lo hace a uno solo, lo que indica una alta dependencia y fragilidad de su estructura de negocios con el exterior. La complejidad de los mercados de destino nos muestra que en el segmento pymex, el 43% exporta a mercados complejos (principalmente EE.UU. y Europa) y el 42% a mercados menos complejos (países de América del sur). Sólo un 15% de las empresas combina mercados. En Argentina más del 30% de estas empresas tienen un mix de mercados.

Se puede ver que al interior de las PYMEs existe un sector muy reducido (3% del total) que ha logrado ser exitosa en los mercados exteriores. Aún sin tener un sistema favorable para su incorporación (acceso a capital de trabajo, tamaño, volúmenes, etc). Pero también un alto porcentaje no logra mantenerse en los mercados.

En resumen, muchas de las herramientas  que otorga el estado son desconocidas por este segmento empresarial, lo cual no les permite acceder a innovación, recursos financieros y mucho menos capacitar al personal con el que cuentan.

CAPÍTULO II

PYME:  


Una de las primeras problemáticas que se presenta cuando se discute sobre Pymes consiste en determinar de qué tipo de empresa se está hablando. Existen varias clasificaciones (número de trabajadores, empleo, capital invertido). Actualmente el ministerio de economía las clasifica según su facturación anual. De esta forma empresas que facturen hasta 2.400 UF son consideradas microempresas. Entre 2.400 y 25.000 UF se encuentran las pequeñas. Entre 25.000 y 100.000 UF se encuentran las medianas y más de 100.000 UF las grandes.

Cuadro clasificación de las empresas en Chile

	Micro Empresa
	0 - 2.400 U.F.

	Pequeña Empresa
	2.401- 25.000 U.F

	Mediana Empresa
	25.001 - 50.000 U.F

	Gran Empresa
	50.001 y más U.F.




Esta clasificación sólo sirve para darse cuenta de la magnitud de este segmento empresarial  y su peso relativo en la economía nacional. A la hora de visualizarla como un actual o futuro actor social esta clasificación comienza a presentar dificultades debido a la enorme heterogeneidad presente detrás de ésta.

Desde hace varios años se discute acaloradamente sobre la situación y destino de las pequeñas y medianas empresas. Se sostiene que las pyme están en crisis, que la crisis es dañina para el desarrollo del país y que, por lo tanto, el estado debiera apoyarlas con crédito y programas de fomento. 

Si bien es un hecho que en Chile las micro, pequeñas y medianas empresas fracasan a tasas elevadas y más que las empresas grandes, este patrón coincide con la dinámica del nacimiento, evolución y salida de empresas documentada para una serie de países, tanto en vías de desarrollo como desarrollados. Muchos estudios muestran que la mayoría de las empresas nacen pequeñas y salen a los pocos años de haber sido creadas porque no logran ser exitosas; sólo unas pocas tienen éxito y sobreviven y aún menos llegan a ser grandes luego de varios años. Por lo tanto, gran parte de lo que se está viendo es consecuencia del funcionamiento habitual de la economía y no de la recesión. Este funcionamiento es conveniente porque refleja el proceso de ensayo y error sin el cual la productividad agregada de la economía no crece y no se pueden crear empleos estables. De hecho, la evidencia internacional indica que gran parte del crecimiento de la productividad en cada industria se debe al reemplazo de plantas y empresas más ineficientes por otras más eficientes. 

2.1.1 Informe  PYMEX (ProChile)


Para comprender el status actual de las exportaciones PYMEX durante el reciente año 2005, se hará mención al informe desarrollado por Pro Chile, el que nos ayudará a entender como se desglosa este sector.

Durante el período Enero-Noviembre del 2005, las PYMEX chilenas totalizaron exportaciones por US$ 2.639 millones, lo que significó un aumento de US$ 5003 millones respecto al período homólogo del año anterior, esta es una variación positiva de 23.5%. Las PYMEX representaron el 7.5 % de las exportaciones nacionales.

Las PYMEX chilenas son empresas que presentan ventas anuales entre 50 mil y 7,5 millones de dólares. La PYMEX chilena se caracteriza porque sus exportaciones presentan un fuerte componente no tradicional. Así es, se observa durante el período 2005 ya analizado, que el 91.3% de las exportaciones de estas empresas corresponden a envíos no tradicionales. Sin embargo, la PYMEX representa el 20.9% de la exportaciones no tradicionales.

	
	2003
	2004
	2005
	% Var

	Exportaciones Pymex
	1.952,40
	2.136,10
	2.638,70
	23,50

	Exportaciones no tradicionales Pymex
	1.729,00
	1.960,50
	2.409.10
	22,90

	% Exportaciones No Tradicionales sobre total Pymex
	88,60
	91,80
	91,30
	97,30


2.1.2 Principales productos exportados por la PYMEX chilena:

La Pequeña y Mediana Empresa Exportadora, PYMEX, tiene entre sus principales productos de exportación, los vinos, uvas, salmón, madera aserrada, y exportaciones de servicios, con montos exportados por US$ 163,1 millones, US$ 158,1 millones, US$ 62,3 millones, US$ 56,6 millones, y US$ 51,7 millones, respectivamente. 

Los principales veinte productos exportados por la Pymex chilena concentran aproximadamente el 44% de los envíos totales de éstas empresas, lo cual refleja por un lado la gran diversidad de la canasta exportadora en el sector PYMEX. En efecto, el número de productos diferentes exportados por este segmento empresarial alcanzó los 4.035, un crecimiento de 4,3%, respecto al período enero-agosto del año 2004.
	Ranking 2005
	Producto 
(US $ Millones )
	2004

 (Ene – Agost )
	2005

( Ene- Agost)
	% sobre total

2005
	% Var

	1
	Vinos
	153,8
	163,1
	8,9
	6,0

	2
	Uvas
	142,4
	158,1
	8,6
	11,0

	3
	Salmón y truchas
	65,6
	62,3
	3,4
	-5,0

	4
	Madera aserrada o desbastada
	41,0
	56,6
	3,1
	38,0

	5
	Exportaciones de servicios
	46,4
	51,7
	2,8
	11,4

	6
	Manzanas frescas.
	59,2
	50,0
	2,7
	-15,6

	7
	Frambuesas, moras -frambuesa
	29,3
	30,1
	1,6
	2,7

	8
	Merluza fresca o refrigerada
	24,7
	26,7
	1,5
	8,0

	9
	Cholgas, choritos preparados y conservados
	18,5
	25,5
	1,4
	38,0

	10
	Pasas
	22,4
	21,3
	1,2
	-4,9

	11
	Las demás algas, frescas o secas
	15,1
	19,0
	1,0
	26,1

	12
	Almendras sin cáscaras, frescas o secas
	6,2
	18,4
	1,0
	199,4

	13
	Nueces de nogal sin cáscara, frescas o secas
	13,2
	18,4
	1,0
	38,8

	14
	Lenguas de erizo de mar, congeladas
	16,9
	17,9
	1,0
	5,9

	15
	Desperdicios y desechos, de cobre.
	11,1
	17,9
	1,0
	60,3

	16
	Kiwis frescos
	17,2
	15,7
	0,9
	-8,4

	17
	Ciruelas frescas.
	13,8
	14,4
	0,8
	3,9

	18
	Las demás semillas de legumbres y hortalizas
	12,7
	
	0,7
	19,6

	19
	Listones y molduras de madera para muebles
	17,2
	12,1
	0,7
	-29,7

	20
	Peras frescas
	10,5
	11,9
	0,7
	13,7

	SUBTOTAL
	735,2
	803,7
	43,7
	9,3

	OTROS
	851,4
	1.034,1
	56,3
	21,5

	TOTAL
	1.586,5
	1.837,8
	100,0
	15,8


Fuente: ProChile

2.1.3 Exportaciones de la Pymex  sector de la Economía:


Dentro de las exportaciones Pymex, destacan principalmente por su monto exportado, los sectores industrial y agrícola, el primero con US$ 1.972 millones, el cual concentra el 75% del total exportado, mientras que el segundo con US$ 535 millones concentra el 20,3%.  Además el sector industrial, se destacó por el gran desempeño alcanzado el período del 2005 analizado, con un incremento de 30,1%.

En el sector industrial, destacan por su monto exportado y crecimiento alcanzado tres subsectores: Industria Alimenticia (US$ 1.044 millones y crecimiento de 15%); productos metálicos, maquinaria y equipos (US$ 289 millones y crecimientote 109%); Forestales y muebles de madera (US$ 210 millones y crecimiento de 25%); finalmente, Productos químicos básicos y preparados (US$ 207 millones y crecimiento de 45%).

En el sector Agrícola destaca el subsector Agricultura, fruticultura y ganadería con el grueso de las exportaciones del sector (US$ 501 millones y crecimiento de 3%). 

Las exportaciones de la pequeña y mediana empresa exportadora (Pymex), se caracterizan por poseer un alto componente industrial. En efecto, el 70,2 % corresponde a envíos de dicho sector. El sector agrícola participa del 25,9% de las exportaciones de la PYMEX, mientras el sector minero sólo del 1,2%.

Dentro del sector Industrial, los subsectores de mayor importancia son; Alimentos (vinos, salmones, merluzas, alimentos en conservas) con una participación total de 38,7%, y envíos por US$ 712,1 millones, le siguen el subsector de Productos metálicos con 8,3%, y envíos por 152,6 millones), Productos químicos con 8,0% US$ 51,6 millones, finalmente, Forestales y muebles de madera con 7,3% y US$133,3 millones. En el sector Agrícola, destaca el subsector de la agricultura y fruticultura (manzanas, uvas, frambuesas, almendras, nueces) con el 24,4% del total, y US$ 475,1 millones.

	CIIU
	Sector y subsector (US$ millones)
	2004

( Ene – Agost)
	2005

( Ene – Agost)
	% sobre total 2005
	% Var

	100
	Agricultura
	431,1
	475,1
	25,9
	10,2

	110
	Agricultura, fruticultura y ganadería
	409,8
	447,8
	24,4
	9,3

	120
	Sivilcultura
	5,8
	7,2
	25,9
	9,3

	130
	Pesca extractiva
	15,5
	20,1
	1,1
	29,3

	200
	Minería
	27,2
	21,4
	1,2
	-21,4

	220
	Cobre y hierro
	5,8
	0,3
	0,0
	-95,2

	230
	Resto de minería
	20,8
	20,1
	1,1
	-3,4

	240
	Otros
	0,6
	1,0
	0,1
	61,0

	300
	Industria
	1.081,5
	1.289,2
	70,2
	19,2

	310
	Industria alimenticia, bebidas, licores y tabaco
	649,8
	712,1
	38,7
	9,6

	320
	Industria textil, prendas de vestir y cuero
	34,5
	41,9
	2,3
	21,7

	330
	Forestales y muebles de madera
	119,4
	133,3
	7,3
	11,7

	340
	Celulosa, papel, cartón, editoriales e imprenta
	14,4
	23,2
	1,3
	60,9

	350
	Productos químicos básicos y preparados, caucho y plásticos
	101,3
	147,7
	8,0
	45,7

	360
	Productos de barro, loza, porcelana y vidrio
	11,3
	16,3
	0,9
	43,9

	370
	Industria básica del hierro, acero y materiales no ferrosos
	37,4
	51,6
	2,8
	37,9

	390
	Industria manufacturera no expresada
	9,3
	10,5
	0,6
	13,0

	900
	Otros
	46,7
	52,0
	2,8
	11,5



	TOTAL
	1.586,5
	1.837,8


	100,0
	15,8


2.1.4 Principales Mercados de destino para las Exportaciones PYMEX

El principal destino para las exportaciones de la pequeña y mediana empresa chilena es Estados Unidos con US$ 433,8 millones, le siguen Japón con US$ 116,1 millones, México con US$ 99,9 millones; España con US$ 88,9 millones, y Perú con US$ 86,4 millones.

Otros mercados que destacan por su crecimiento y monto exportado son: Venezuela, Canadá, Bolivia, y Perú, que presentaron crecimientos de 53,7%, 50,8%, 50,2%, y 39,2%, respectivamente. Como el presente estudio está enfocado a China, se anexa tabla evolutiva de las exportaciones pymes a dicho mercado.

	País
	Ranking XNT
	XNT 2005 (US$ Millones)
	% Var. XNT 05/04
	% Particip.
	Ranking XT
	XT 2005  (US$ Millones)
	% Var. XT 05/04
	% Particip.

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	China
	21
	70
	-12,8
	1,1
	2
	2.186,70
	70,6
	11,8

	
	
	
	
	
	
	
	
	


2.2 Organismos de apoyo Pymex

Como se indicó anteriormente muchas de las dificultades que experimentan las pymes para su internacionalización están relacionadas con la escasez de capital y limitado acceso  a créditos  producto de la desinformación de los medios de financiamiento existentes.

El siguiente punto menciona la estructura de fomento público y los canales de financiamiento que ofrece el sistema actual a este pequeño sector.

2.2.1 Fomento Público a las Pymes se centra principalmente en los siguientes 3 grandes bloques:

1. Ministerio de Economía – CORFO: Que administra una serie de instrumentos para apoyar el mejoramiento de la productividad y competitividad de las empresas, principalmente en los ámbitos de gestión, tecnología, asociatividad y apoyo al financiamiento bancario. Entre los instrumentos más importantes con que cuenta CORFO, esta:

a) FAT; Fondo de Asistencia Técnica, que tiene como propósito solucionar temas específicos presentes en sus procesos, mejorando gestión empresarial, productividad y competitividad, a través de consultaría privada.

b) PROFO; Proyectos de Fomento, que tiene como objetivo fomentar la asociatividad entre empresarios de rubros similares o complementarios y de misma localización, para buscar solución a problemas comunes y potenciar conjuntamente su participación y competitividad en los diferentes mercados.

c) FONTEC; Fondo nacional de Desarrollo Tecnológico y Productivo, que tiene como propósito promover, orientar y cofinanciar la ejecución de proyectos de innovación tecnológica, transferencia tecnológica asociativa, adquisición de infraestructura tecnológica y en general fomentar todas las etapas de desarrollo y la fase de escalamiento productivo y comercial de proyectos derivados de un proceso innovador llevado a cabo por empresas productivas de bienes y servicios.

d) Intermediación Financiera: Algunos bancos promueven líneas especiales de apoyo a la Pyme y exportadores no tradicionales, con recursos CORFO.  Sus características generales son del dominio público y los parámetros específicos que los definen, como montos, tasas de interés, períodos de gracia y otros, van variando en el tiempo, de acuerdo a las situaciones económicas y a las fuentes de recurso que le dan origen.

2. Ministerio del Trabajo – Sence: Que administra principalmente el instrumento de franquicia tributaria en el ámbito de la capacitación y programas de fomento al empleo y aprendices.

3. Ministerio de Relaciones Exteriores – DIRECON – ProChile: Que administra instrumentos de fomento para apoyar la internacionalización de las empresas, entendiéndose por ésta, la prospección, penetración y consolidación de mercados y las relaciones comerciales de Chile con el exterior. Entre los instrumentos más importantes encontramos:

a) Concurso Nacional de Promoción de Exportaciones (Fondo tradicional y Fondo Agropecuario); Tiene 3 objetivos principales: Profundizar el esfuerzo exportador y dar un nuevo impulso a las exportaciones no tradicionales, a la diversificación de la oferta exportable y a la descentralización exportadora; Ampliar la cobertura e impacto de los programas de promoción de exportaciones, llegando a más empresas y a nuevos exportadores; y Dotar de mayor transparencia y horizontalidad a la asignación de los recursos que destina el Estado para apoyar a los exportadores.

b) Programa de Internacionalización de la Pyme, INTERPYME: Tiene como objetivo la incorporación de empresas Pymes al proceso exportador chileno y a la vez permitir en términos de proceso, generar una oferta exportable – basada -  en las ventajas competitivas del País – adecuada a las condiciones de demanda externa, que en definitiva asegure la consolidación y mantenimiento de estas empresas en los mercados externos.

2.2.2 Pymexporta

El Programa PYMEXPORTA, es una nueva herramienta de desarrollo para las Pymes exportadoras (Pymex) que ofrece co-financiamiento para consultarías destinadas a superar barreras, mejorar los canales de comercialización y ajustar la oferta exportable en los mercados de altos estándares con Acuerdo de Libre Comercio. 

Pymexporta es una iniciativa del sector Público-Privado, desarrollada en conjunto por ProChile y la Cámara de Comercio de Santiago, quienes han suscrito con el Banco Interamericano del Desarrollo un convenio de Colaboración Técnica, para apoyar a la Pequeña y Mediana Empresa Exportadora (PYMEX) en su proceso de Inserción a Mercados Exigentes con los Cuales el Gobierno de Chile ha suscrito Acuerdos de Libre Comercio. 

El programa Pymexporta entrega asistencia cofinanciada hasta en un 50% a las PYMEX, a través de la contratación de especialistas, de preferencia internacionales, que puedan asesorarlas y capacitarlas para superar los obstáculos identificados en las tres líneas de asistencia del programa: 

· Asistencia para superar barreras para-arancelarias y no arancelarias 

· Adecuación de oferta exportable 

· Desarrollo de canales adecuados de logística, distribución y comercialización.

Test de Potencialidad Exportadora:

A través de una licitación pública y después de un riguroso proceso de selección, el Programa Pymexporta selecciona las empresas inscritas en el Programa y que cumplan con los criterios de elegibilidad establecidos.

A las empresas inscritas, que cumplan con los requisitos exigidos, se les aplicará un Test de Potencialidad Exportadora. Este instrumento ha sido especialmente diseñado para determinar las reales capacidades que poseen las empresas para acceder a los mercados internacionales y, además, conocer las barreras que dichas empresas enfrentan. 

Se han determinado 12 factores que son relevantes para enfrentar de forma exitosa los mercados exteriores. Esto factores son: 

1. Motivación 

2. Operativa Internacional 

3. Recursos disponibles 

4. Experiencia Acumulada 

5. Producto / servicio disponible 

6. Expectativas adecuadas 

7. Información Disponible 

8. Barreras existentes 

9. Capacidad de precios 

10. Compromiso del equipo directivo 

11. Desempeño Ambiental 

12. Calidad de gestión 

Estos factores son evaluados y se les otorga un peso específico a cada uno. Lo que permite evaluar a las empresas en un cierto rango para determinar el tipo de servicios a los que podrá acceder en el marco del Programa. 

Aquellas empresas que aprueben este Test, obtendrán un diagnóstico y recomendaciones para superar las debilidades que posee la empresa y que puedan ser atendidas a través de las líneas de asistencia del Programa. Estas recomendaciones serán la base para la presentación de un Plan de Mejora.

	Cómo opera el programa

	Primera Parte: Aplicación del Test de Potencialidad Exportadora.

[image: image1.jpg]



	


2.3  Estudio Fundes “Éxito Exportador’’

Según el estudio realizado por Fundes Chile, con la colaboración de ProChile, sobre pequeñas y medianas empresas exportadoras exitosas (Pymex), el desempeño de este sector puede ser mejorado si se adoptan las buenas prácticas de aquellas que tienen una buena gestión y no sólo se confía en que la experiencia vaya fortaleciendo a las empresas.

2.3.1 Resultados del estudio:

El estudio, reveló un conjunto de rasgos microeconómicos que permitieron caracterizar a las empresas exportadoras chilenas de menor tamaño relativo y diferenciar el grupo de "exportadores exitosos" del resto.

El panel de empresas entrevistadas registró en promedio un coeficiente de exportación muy elevado (57% de las ventas totales), explicado básicamente por la conducta del grupo de exitosas. Una segunda característica diferencial entre ambos grupos es el mayor tamaño relativo de los exportadores exitosos, poniendo de manifiesto la existencia de un umbral mínimo de tamaño para lograr escalas de operación. Un tercer elemento de diferenciación es el diverso patrón de especialización de ambos grupos de empresas. Mientras, entre los exitosos prevalecen los agro alimentos, en el resto de las empresas destacan sectores más asociados al perfil del modelo de sustitución de importaciones, actividades metalmecánica, textiles y confecciones, cuero y productos químicos.

Es interesante señalar que las relaciones que las empresas, en especial exitosas, tienen con los proveedores (16 en promedio en las Pymex), va –en general- más allá de una simple relación mercantil de compra venta. En esa dirección, existen evidencias de que los exportadores exitosos se involucran en la mejora de las competencias técnicas de los proveedores a partir de brindarles asistencia en procesos, calidad y en efectuar visitas a plantas. Esto significa que entre estos agentes, tal vez por las mayores presiones competitivas que enfrentan, tiende a predominar una visión sistémica de la competitividad, que privilegia la red por sobre la empresa que produce el bien final.

2.3.2  Recurso humano:


El desempeño de los exportadores del panel se sustenta en la existencia de una estructura de recursos humanos especializados en comercio exterior que adquiere especial relevancia en el caso de los exitosos. Esta estructura, que no está tercerizada, sino que pertenece a las empresas, les ha posibilitado generar un proceso de aprendizaje y ganar inteligencia de mercado. Otra diferencia comercial importante entre ambos grupos de empresas es la menor exposición por ventas que tienen los exitosos, mientras entre los no exitosos el canal más utilizado es la venta directa, entre los exitosos destaca fundamentalmente la venta a representantes, distribuidores, acuerdos con empresas y traders. 

La inserción externa se sustenta también en la búsqueda de oportunidades y en una actividad de promoción comercial proactiva, siendo los viajes exploratorios y las invitaciones a potenciales clientes para que visiten Chile las principales fuentes de información sobre oportunidades comerciales.

Los exportadores exitosos desplegaron importantes acciones para aumentar sus competencias técnicas (aseguramiento y certificación de la calidad, capacitación del personal técnico y cambios en la tecnología de proceso, constitución de equipos formales e informales de investigación y desarrollo).

Las estrategias implementadas por las empresas difieren significativamente según el grado de éxito alcanzado en los mercados externos. Mientras en el grupo de exportadores exitosos predominan acciones estratégicas de tipo ofensiva centradas en la incorporación de maquinaria y equipo, nuevos productos de producción propia, nuevas tecnologías de información y comunicación, valor agregado a viejos productos, nuevos servicios, certificaciones de calidad, entre otras, entre los no exitosos destacan en mayor medidas defensivas como congelamiento de salarios, control y reducción de gastos operativos, ventas de activos fijos, entre otros.

Esto parece confirmar que el éxito exportador no puede interpretarse como un elemento aislado de la estrategia general del negocio.

2.3.3  Innovación Tecnológica:

Este elemento no es muy considerado en la pequeña y mediana empresa, ya que solamente el pensar en destinar recursos (hablemos del 10% de las utilidades) hacia acciones de este ámbito, ya es demasiado para este segmento empresarial. Sin embargo, hoy en día, la innovación se ha transformado en una política y desafío país y de alguna forma, las empresas medianas o pequeñas han ido adoptando este concepto como un medio para generar diferenciación y aumentar competitividad en su mercado. Por último, no hay que olvidar que a fin de cuentas es un elemento básico de desarrollo y crecimiento para la empresa.

¿Qué necesita una Pyme para ser innovadora? Es uno de los planteamientos de este estudio. 

 Tener abierta la mente y observar siempre hacia sus referentes, en materia de qué es lo que se está haciendo, hacia dónde va el mercado, cuáles son las necesidades insatisfechas que existen o que existirán en el mediano plazo. Otros aspectos, se refieren a ¿qué es lo que está sucediendo en su "competencia" , tanto local como internacional, sobre todo de países o economías más avanzadas?. En esto ayuda mucho que los empresarios viajen y puedan darse cuenta en terreno de lo anteriormente expuesto. En segundo lugar deberán preguntarse ¿cómo puedo yo desarrollar o adaptar este producto/servicio en mi mercado regional o local, de tal forma que me genere una ventaja competitiva?. ¿Tengo las competencias, las puedo obtener, tengo la infraestructura de gestión, tengo los recursos?

En tercer lugar, hay que llevar "de la táctica a la práctica" las preguntas formuladas anteriormente: desarrollar, adecuar o buscar las competencias, adecuar o adaptar infraestructura de gestión, buscar y obtener los recursos, y finalmente, llegar al mercado con una adecuada estrategia comercial.

CAPÍTULO III

3.1 Estudio del Mercado Chino, una nueva etapa de las relaciones comerciales en Chile 

3 .1.1 China en el Contexto Internacional  


El resurgimiento de China en la economía mundial es uno de los acontecimientos de mayor trascendencia en los primeros años de este siglo. Su crecimiento promedio anual de 9,5 % en los últimos 25 años, unido a una política de liberación y apertura, ha convertido a su economía en la cuarta más grande del mundo1, después de EE. UU. Japón y Alemania, y en la tercera potencia comercial. En efecto, a fines del 2005 la suma de sus exportaciones e importaciones superaban los USA 1, 4 billones. Ello ha permitido que desde 1978 a la fecha el ingreso per cápita se multiplicara más de siete veces. Si persiste este crecimiento, en el país que concentra en su extenso territorio a la población más numerosa del planeta, la economía china podría superar a la de los Estados Unidos antes de 40 años.

La decisión que la clase política adoptó en 1978 de convertir a China en una economía de mercado con activa inserción internacional reemplazó las decisiones burocráticas y la autarquía económica que caracterizó desde la instauración del comunismo en 1949. Desde hace 28 años la economía china se ha abierto al mundo paulatinamente, con el propósito de evitar drásticas reasignaciones de recursos y minimizar eventuales costos en el empleo. Al mismo tiempo, ello ha ayudado a mantener cierta estabilidad en el sistema público.

El éxito chino se fundamental, en primer lugar, en una enorme masa de trabajadores rurales dispuestos a trabajar a bajos salarios y que cuentan con una sólida educación básica. En el segundo lugar, se explica gracias a una tasa de ahorro nacional cercana al 40% del PIB, la que ha favorecido un proceso de inversión rápido y sostenido.

En 1993, se introdujeron una serie de reformas financiero. Se transformó a los bancos sectoriales en bancos comerciales tradicionales y se les permitió mayor autonomía en las transacciones, pudiendo emitir deuda y proveer seguros. Durante las décadas de 1980 y 1990 aumentó el número de compañías autorizadas a realizar intercambios internacionales directamente y se redujo el número de bienes sujetos restricciones. Hoy día, los aranceles no son particularmente altos y las restricciones cuantitativas a las importaciones han disminuido.

En el ámbito de los grandes negocios, el gobierno chino adoptó la decisión de promover la inversión extranjera directa y los joint ventures entre grupos multinacionales y las compañías estatales que necesitaban modernizarse. La gran escala de su mercado interno y los bajos costos laborales atrajeron un número considerable de grandes empresas, las que han integrado a China a sus cadenas de producción transnacionales transformándola en plataformas de exportación mundial. Ello, unido a las tasas de crecimiento sostenidamente altas y a su incorporación a la Organización Mundial del Comercio ( OMC ), ha convertido al país en uno de los destinos principales de la Inversión Extranjera Directa ( IED).

La irrupción de China en el escenario mundial se sustenta en su formidable progreso económico interno, pero también en la decidida voluntad política de incorporarse plenamente al mercado internacional. China se ha trasformado en los últimos diez años en una potencia. Regional y mundial, aprovechando su posición geográfica y desempeñando un papel muy activo en la reactivación económica de los países del Asia. En efecto, paralelamente, en el plano político, ha normalizado las relaciones con sus vecinos y con la gran mayoría de países del mundo.

El ciclo de bajo crecimiento que vivió Japón en los años noventa así como la crisis financiera que a fines de esta misma década experimentaron algunos “tigres asiáticos” ya no se encuentran presentes hoy día. En la recuperación económica de estos países ha ayudado el vigoroso comercio que han desarrollado con la economía china. De hecho, China sustituyó a las EE.UU. como principal destino de las exportaciones de Japón y Corea del Sur. Por otra parte, las empresas de Japón, Corea del Sur, Taipei Chino (Taiwán), Hong Kong y Singapur han masificado sus inversiones en territorio de China continental.

En años recientes se han multiplicado los acuerdos bilaterales y regionales en la zona. Japón suscribió un Tratado de Libre Comercio (TLC) con Singapur en 2002 y actualmente discute iniciativas similares con Malasia, Tailandia y Filipinas. China y ASEAN ( Association of South East Asian Nations ) han acordado la formación de un bloque comercial para el año 2010 y se ha abierto el camino para un acuerdo trilateral China, Japón y Corea del Sur. En suma, el auge de Asia camina hoy día de la mano del progreso de China y la región asiática fortalece su propia integración, convirtiéndose en referente inevitable de la economía y política internacional en el siglo XXI. 

Los vínculos económicos entre América Latina y China eran muy limitados cuando en 1990, el entonces presidente Yang Shangkun, visitó México, Brasil, Uruguay, Argentina y Chile. A partir de ese momento se intensificaron las relaciones comerciales y políticas con la región. Esto es atribuible, en parte, al manifiesto interés chino por materias primas que le permitieran garantizar sus altas tasas de crecimiento; y por otra parte, a la voluntad de los países de la región en cuanto a propiciar mayores inversiones chinas en la zona, aspirando, de paso, aumentar y diversificar sus exportaciones a ese gran mercado.

La necesidad china de asegurarse el acceso a materias primas y alimentos ha dinamizado las exportaciones latinoamericanas a ese mercado y simultáneamente ha iniciado el camino para la materialización de inversiones directas en proyectos de extracción de recursos naturales. Esta fuente demanda china por materias primas y alimentos ha favorecido el alza de los precios de los commodities y ha garantizado superávit comerciales a Brasil, Argentina, Chile y Perú. Paralelamente, para asegurarse un mejor acceso a los recursos naturales, China está comenzando a realizar inversiones en la región. Pero, otra parte, el interés de las empresas chinas por los mercados de América Latina radica también en las exportaciones de manufacturas las que están saturando los  mercados de los países industrializados y requieren espacios para su comercialización. Finalmente, se encuentra el interés de la política exterior china pro tener una diplomacia más activa en América Latina, demostrando con ello su voluntad de convertirse en potencia mundial, con presencia más allá de la región asiática. En este sentido, su manifiesto interés en APEC (Asia Pacific Economic Cooperation – Foro de Cooperación Económica del Asia Pacífico) se une al apoyo al G- 20  liderado por Brasil y la decisión de apoyar a este país como miembro permanente al Consejo de Seguridad de Naciones Unidas.

3.1.2   Política comercial chilena en Asia y China 

El crecimiento de la economía chilena ha tenido en el sector externo el eje de su dinamismo. Para un país pequeño, con un mercado interno reducido, fortalecer la presencia creciente en el mercado mundial constituye una necesidad insoslayable. En este sentido, los acuerdos comerciales han permitido mejorar la posición competitiva de las exportaciones chilenas en los mercados externos. La política comercial de apertura y activa gestión negociadora, unida a una macroeconomía exitosa, han estimulado la atracción de montos significativos de inversión externa y, al mismo tiempo, han servido para el inédito despliegue inversionista de empresarios chilenos en el exterior. 

Los dos primeros gobiernos de la Concertación avanzaron en la apertura negociada con los países de América Latina, mejorando la posición competitiva de las exportaciones en los mercados cercanos. Además, ello ha favorecido la presencia inversionista chilena en los países vecinos y ha permitido que un número importante de pequeños y medianos empresarios adquieran presencia exportadora.

A partir del año 2000, la prioridad negociadora de Chile se concentró en los TLC con Estados Unidos, la Unión Europea, EFTA ( Asociación Europea de Libre Comercio), Corea y el P4 ( Acuerdo Estratégico Transpacífico de Asociación Económica con Nueva Zelanda, Singapur y Brunei Darussalam). En estos acuerdos, los temas negociados y los compromisos establecidos tuvieron una envergadura mayor que los Acuerdos de Complementación Económica ( ACE) con los países de Sudamérica. En efecto, junto al acceso en bienes se negoció en los TLC aperturas en servicios, inversiones, compras gubernamentales y  protección en propiedad intelectual, entre otros.

 La suscripción de acuerdos comerciales bilaterales, la participación activa en los foros multilaterales, especialmente en la OMC y  en APEC, junto el apoyo al dinamismo exportador y la actividad inversionista, ha brindado a los agentes económicos nacionales un escenario de certeza jurídica cuya importancia es creciente en un mundo lleno de complejidades e incertidumbres. 

Actualmente, Chile destina más del 36% del total de sus exportaciones a Asia. Los primeros pasos que sostendrán sólidamente los vínculos económicos de Chile con Asia, ya se han dado. En efecto, se cuenta con el TLC con Corea, vigente desde abril del año 2004 y que fue el primer acuerdo comercial entre un país asiático y un país de Latinoamérica. Se suma al anterior el P4 – un acuerdo de última generación con un fuerte componente de cooperación – y, recientemente, el TLC con  China y el Acuerdo de Alcance Parcial (AAP) con India. Finalmente, este año se han comenzado las negociaciones para un TLC con Japón y se encuentra en desarrollo los estudios de factibilidad con Tailandia y Malasia, las que podrían dar origen a futuras negociaciones con esos países. 

La presencia activa que persigue Chile en Asia, se estima, debe pasar necesariamente por una estrecha alianza con China, actor económico de principal importancia en esa región. En  ese marco, el TLC con China – el primero que negocia con un país no asiático – es de gran trascendencia. Seguramente será reconocido en el futuro como un hito en la historia de la política comercial chilena, por cuanto permitirá que el intercambio comercial se desarrolle sostenidamente con ese país, y de paso ello favorecerá la integración de nuestro país al mercado asiático.

En el inicio de las negociaciones con China, y en la ulterior concreción del TLC, hay que destacar la importancia que tuvieron las relaciones diplomáticas que Chile mantiene con dicho país desde 1970. En ese año, Chile se convirtió en el primer país sudamericano en reestablecer relaciones con China. A ello, se agregó el apoyo de nuestro país a la reasunción de China de su asiento en Naciones Unidas y en el Consejo de Seguridad. 

Recientemente, también recibió el apoyo de Chile – el primer país que lo hizo – para su ingreso a la OMC;  y finalmente, el reconocimiento que nuestro país le otorgó a su condición de “economía de mercado “. De esta manera, el Tratado – que cabe destacar, fue propuesto y negociado por iniciativa del país asiático – viene a sellar una amistad de larga data.

3.1.3  Chile: País plataforma de inversiones y la importancia de China 

La red de acuerdos comerciales que Chile ha suscrito con los países de América Latina, en la que cobra especial relevancia la participación de Chile como país asociado al Mercado Común del Sur (MERCOSUR), sumados a los TLC negociados con países asiáticos, permiten configurar un interesante escenario para que Chile desempeñe un rol como plataforma de negocios y puente de conexión par el intercambio de bienes entre Asia y los países del Cono Sur.

Se trata, en concreto, de estimular a las empresas tanto de la región atlántica de Sudamérica, como del Asia, a instalarse en Chile para finalizar el procesamiento de sus productos. Así , cumpliendo con las correspondientes condiciones de origen establecidas en los acuerdos comerciales, se podrán beneficiar empresas asiáticas y de la región, favorecidas por mejores condiciones competitivas de acceso a mercados, que han logrado nuestro país a través de sus acuerdos comerciales. Por tanto, una estrategia que apunte a utilizar estos acuerdos más allá de lo estrictamente bilateral tiene un doble beneficio. Por una parte, el significado económico de una mayor inversión, con su correspondiente expresión en la actividad productiva y en el empleo. Por otra parte, el impacto positivo que significa favorecer y apoyar el desarrollo de los países vecinos gracias a nuestros compromisos con la región asiática.

Por ello, es que resulta tan relevante la prioridad que nuestro país le ha otorgado al desarrollo de la infraestructura, tanto en lo interno como a nivel regional, ya que es una de las condiciones necesarias para materializar con éxito la estrategia de país plataforma. En lo interno, mucho se ha avanzado con inversiones públicas y privadas para la modernización de la infraestructura vial, portuaria y aérea, así como en el mejoramiento de los procesos aduaneros y en la red de telecomunicaciones.

El interés de Chile en la Comunidad Sudamericana de Naciones ha colocado el énfasis en los temas de energía, caminos y pasos fronterizos. Se trata, entonces, de generar las condiciones materiales para que entre el Atlántico y el Pacífico, puedan fluir sin mayores obstáculos los bienes, los servicios y las personas. Lo anterior, favorecerá la integración entre nuestros países y, al mismo tiempo, debiera facilitar las condiciones para el despliegue de una mayor cantidad inversora teniendo como referencia la región asiática.

Consecuentemente, la política comercial de inserción internacional de Chile, junto con las sólidas bases macroeconómicas y un sistema político, institucional y jurídico estable, a lo que se suman, los actuales y futuros esfuerzos en el ámbito de la infraestructura, parecen ser condiciones apropiadas para convertir al territorio chileno en una plataforma que potencie los negocios entre Sudamérica y Asia. Ello debiera tener como resultado un mayor crecimiento y empleo en nuestro país.

Con la suscripción del TLC con China se da un gran paso para avanzar en la estrategia de establecer vínculos más estrechos entre ambas regiones a través de nuestro país. No sólo porque China es el segundo socio comercial de Chile, sino que paulatinamente y sostenidamente se ha venido ubicando también como uno de los principales socios comerciales de nuestros vecinos del Cono Sur. A ello se agrega la voluntad política e interés económico de los países Sudamérica por impulsar el acercamiento a la que se estima será una nueva potencia económica del siglo XXI.

China, por su parte ve en Sudamérica una fuente de recursos naturales que ya está contribuyendo a sostener su alta tasa de crecimiento. Es más, el peso comercial del país asiático en la región es crecimiento. En el caso de Chile, nuestras exportaciones a China han experimentado un crecimiento vertiginoso, representando hoy más del 10% del total de nuestras exportaciones, cuando hace apenas 15 años representaban menos del 1 %. Paralelamente, las importaciones del país asiático desde América Latina se han expandido notablemente en los años recientes: entre 1990 y 1995, prácticamente se duplicaron, saltando de US$ 1.500 millones a US$ 2.966 millones. A partir del año 2000, las importaciones chinas desde América Latina pasaron desde US$ 21.668 millones en 2004. Esto representó un crecimiento anual de un 42% entre esos años, casi el doble de la tasa de crecimiento de 26% de las importaciones globales de China.

Chile, con la comprometida ampliación del TLC a los ámbitos de servicios en inversiones, apuesta a ser la puerta de entrada de las inversiones chinas en la región en los sectores de energía, minería, infraestructura y agricultura. En todas  estas áreas, la inversión de China en América Latina, se estima, tendrá un crecimiento sostenido, en los próximos años, en tanto son sectores estratégicos para el plan de desarrollo que impulsa ese país. Así lo grafican un conjunto de proyectos que ya se están llevando a cabo. Por ejemplo, la CEPAL identifica que en Venezuela hay proyectos por US$ 4.000 millones relacionados con el abastecimiento energético (petróleo y gas); en Colombia, China proyecta la construcción de tuberías desde los puertos del Pacífico hasta Venezuela para abaratar los costos de transporte del petróleo; con Brasil, China busca una alianza de exportación petrolera, lo mismo con Argentina. Al mismo tiempo, en Brasil, China ha señalado que pretende invertir US$ 5.000 millones en infraestructura ferroviaria para disminuir  los costos de transporte interno de la soya.  A su vez, China proyecta grandes inversiones en la explotación minera en éstos y otros países de la región.

3.1.4 Múltiples beneficios del TLC 

En el año 2005 el intercambio comercial entre Chile y China alcanzó la cifra de US$ 6.988 millones, convirtiéndose en nuestro segundo socio comercial, después de EE.UU. Teniendo ello presente, la suscripción del TLC con la potencia asiática se perfila como un instrumento que será muy útil para sustentar un crecimiento sostenido de nuestras exportaciones, otorgando a nuestros exportadores una ventaja indiscutible frente a sus competidores, al contar con acceso preferencial a ese mercado y reglas claras, ciertas y permanentes para el desarrollo de sus negocios.

En particular, se estima que el TLC con China permitirá potenciar fuertemente las exportaciones de nuestros productos agrícolas, ganaderos, forestales y pesqueros, cambiando así la actual concentración en el cobre y la celulosa.

El TLC suscrito con China debe ser visto como un éxito de la política comercial chilena, que amplía el mercado al que accederán preferentemente las exportaciones de nuestro país, con el consiguiente beneficio para el crecimiento y el empleo. Antes de este acuerdo, Chile ya tenía acceso preferencial a casi el 70% del PIB mundial, hoy, esa cifra sube a 75% lo que nos convierte en el país comercialmente más integrado al mundo.

Con el TLC, el 92% de las exportaciones de Chile a China se beneficiará de una desgravación inmediata; esto es, desde el primer día de vigencia del acuerdo. Lo anterior, contra solo un 50% de las exportaciones de China a nuestro país. El acceso de los productos de Chile a China quedó clasificado en categorías de desgravación inmediata, a 1, 5 y 10 años, y exclusiones. En tanto las exportaciones de China a Chile quedaron en categorías de desgravación inmediata, a 5 y 10 años, y exclusiones.

Entre los productos chilenos a los que China otorgó desgravación inmediata y a 5 años, y que se verán muy beneficiados con el TLC, destacan el cobre y otros minerales, hortalizas, aceites de pescados, pollos, cerdos, ciruelas, camarones congelados, duraznos y nectarines frescos, quesos, cerezas, duraznos en conserva y pastas de tomate. Además, se logró que productos declarados de alta sensibilidad por China, como salmones frescos y congelados, uvas y manzanas, quedaran con una desgravación a 10 años, en vez de los 15 que había solicitado China.

Asimismo, nuestro país logró que productos sensibles para Chile como los cementos, algunos químicos, guantes quirúrgicos, ciertos rubros del sector textil y confecciones quedaran dentro de la categoría de 10 años. Los productos altamente sensibles para Chile quedaron excluidos del acuerdo; en total, 152 productos, ente los que se cuentan: los productos agrícolas sujetos a bandas de precio ( trigo, harina y azúcar) , algunos rubros de los textiles y confecciones, productos metalúrgicos y línea blanca.

Con el objeto de proteger a los sectores sensibles de nuestra economía, se pactó la exclusión del Tratado, del 3% de los envíos de China a Chile. Esta cifra asciende a 1% en el caso de los productos chilenos  a ese país. Los consumidores chilenos se beneficiarán con bienes que no se producen en nuestro país que tendrán desgravación inmediata del arancel, tales como maquinarias, computadores, impresoras, automóviles, celulares, DVDs, entre otros.

La sociedad chilena se verá favorecida por las rebajas arancelarias, aumentando así su ingreso disponible y permitirá el acceso de los consumidores a una amplia variedad de bienes de consumo a precios muy competitivos. En efecto, el mayor crecimiento inducido pro el TLC debiera promover mejores oportunidades de empleo y de salario real, contribuyendo a incrementar el ingreso real disponible de la población.

3.1.5  Contenidos del TLC 
Accesos el Mercado

Propiedad Intelectual:

En  materia de Acceso a Mercados se destaca la incorporación de cláusulas de reconocimiento recíproco de indicaciones geográficas. En particular, el reconocimiento de China de la indicación geográfica “ Pisco” ayudará al posicionamiento de este producto chileno en ese importante mercado asiático, asegurando al mismo tiempo su protección de conformidad con los términos del Acuerdo sobre Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual Relacionados con el Comercio de la OMC  y a la propia legislación interna china.

Otro aspecto, relacionado con protección de la propiedad intelectual, dice relación con la incorporación de Medidas de Frontera, materia en la que se lograron importantes acuerdos entre las Partes, las que permitirán a los titulares de derechos de propiedad intelectual y a las autoridades aduaneras tomar acciones tendientes a reducir el comercio de bienes piratas o falsificados. Estas acciones podrán ser realizadas incluso de oficio por las autoridades aduaneras, lo que permitirá un importante grado de protección que infrinjan los derechos de propiedad intelectual. Esta disposición va en la línea de lo acordado por nuestro país en anteriores tratados de libre comercio.

Defensa Comercial:  

Las medidas de defensa comercial tienen por objeto proteger temporalmente a un sector de la economía que sufre un daño a que está  expuesto a sufrirlo, a causa de un aumento súbito de importaciones y/o a causa de la competencia de importaciones a precios artificialmente bajos. Si el daño se debe a un aumento de importaciones, la medida correspondiente que se aplicaría es una salvaguardia. Cuando los precios son artificialmente bajos, correspondería la aplicación de un derecho antidumping o un derecho compensatorio. Este último instrumento permite protegerse de exportaciones subsidiadas por el país de origen.

Los instrumentos arriba descritos permiten una liberalización recíproca del comercio, pero asegurando una protección efectiva a sectores productivos que pudieren ser significativamente afectados por la mayor competencia producida. De esta manera, se establecen condiciones para que el proceso de liberalización pueda ser más rápido, amplio y aceptable por todos los sectores de la economía.

Ahora veremos las disposiciones:

· Salvaguardias Bilaterales

· Salvaguardias Globales ( OMC)

· Derechos Antidumping

· Derechos Compensatorios

Salvaguardias Bilaterales: 

El Acuerdo permite la utilización de salvaguardias bilaterales, las que se aplicarán si, como resultado de la desgravación arancelaria, las importaciones provenientes desde el otro país aumentan en condiciones tales que causen daño o amenacen causarlo en algún sector productivo.

Este instrumento puede ser especialmente útil para la pequeña empresa, que es muy sensible a aumentos importantes en la competencia externa. A través de una salvaguardia bilateral se le otorga a dichas empresas un período de tiempo adicional para adaptarse a las nuevas condiciones de competencia generadas por el acuerdo comercial. Así, estas empresas puedan prepararse para alcanzar niveles de eficiencia y competitividad adecuados, lo que incluso les permitiría aprovechar oportunidades de exportación. 

 Las medidas de salvaguardias bilaterales consisten en la suspensión temporal de la desgravación arancelaria de un determinado producto o en la restitución temporal del arancel aplicado al nivel existente con anterioridad al inicio del proceso de desgravación de dicho producto. Cualquiera de estas medidas le otorga tiempo a las empresas afectadas para adecuarse a la competencia del exterior.

Algunas de las condiciones acordadas para la aplicación de las salvaguardias bilaterales son las siguientes: 

Podrán aplicarse a un producto solo durante los 3 años siguientes a la entrada en vigor de este Tratado, excepto en los casos en los cuales el período de desgravación de un producto sea superior a 5 años, caso en el cual la salvaguardia se podrá aplicar durante todo el período de desgravación de este producto; Podrán adoptarse por un período de 1 año, siendo posible por un máximo adicional de 1 año; y No podrán en más de una oportunidad al mismo producto, excepto que su período de desgravación sea superior a los 5 años.

Adicionalmente, en estos casos críticos, cuando una demora puede causar daños difíciles de reparar se podrá aplicar una medida provisional, por un máximo de 200 días. 

Es importar destacar que para utilizar una salvaguardia bilateral, excepto cuando se implementan medidas provisionales, será  necesaria la realización de una investigación, por parte de la autoridad competente. Esta tiene por propósito comprobar que se cumplen las condiciones de aumento de importaciones y daño producido por estas.

Por otra parte, la aplicación de medidas de salvaguardia está sujeta a la realización de consultas y a la entrega de una compensación equivalente. De no lograrse un acuerdo sobre la compensación, el país afectado por la medida tendrá derecho a retaliación. La compensación ha sido acordada con el objeto que cuando un país aplique una medida de salvaguardia bilateral el equilibrio global, inicialmente acordado respecto del acceso a mercados, sea restablecido.

Finalmente, hay que destacar que ningún producto podrá ser sujeto, simultáneamente, de medidas de salvaguardias bilaterales y globales. 

Salvaguardias Globales:  

 Este mecanismo de salvaguardia se aplica en virtud del Acuerdo General de Aranceles y Comercio (GATT) de 1994  y el Acuerdo de Salvaguardias de la OMC. A diferencia de las salvaguardias bilaterales, estas se aplican a importaciones provenientes de todos los países y, por otra parte, no tienen ninguna restricción respecto de su monto. Estas condiciones hacen que este instrumento sea utilizable en el caso de un daño producido por importaciones provenientes de varios países. 

Dada la importancia de este instrumento, en el Acuerdo se dispuso que ambos países podrán continuar haciendo uso de él, respetando las disposiciones existentes en la OMC.

Derechos Antidumping y Derechos Compensatorios: 

Al igual que en el caso de las Salvaguardias Globales, las Partes acordaron mantener sus derechos y obligaciones según la OMC, en los ámbitos de los derechos antidumping y compensatorios. 

Es importante destacar que la posibilidad de hacer uso de los instrumentos de protección temporal existentes en el marco de la OMC  y aquellos pertenecientes a este Acuerdo, entregan seguridad a los sectores productivos nacionales de que podrán evitar daños a sus producciones a causa de la competencia derivada de importaciones crecientes, en la medida que mejoren su productividad y, por lo tanto, su competitividad en los mercados internacionales. 

 Cooperación:

La política exterior de Chile ha privilegiado la negociación del TLC con la intención de obtener ventajas en el área comercial, pero también por el interés en establecer vínculos más estrechos de cooperación. El Tratado con la Unión Europea, y el Tratado con Nueva Zelanda, Singapur y Brunei Darussalam ( P4), fueron los primeros acuerdos que incorporaron explícitamente esta dimensión. La ampliación del tratado con México, a objeto de desarrollar una “relación especial” entre ambas naciones, apuntan en la misma dirección. 

Chile está empeñado en dar un salto exportador que se fundamente en una frase superior de procesamiento productivo, con un mayor valor agregado nacional. Para ello, el impulso a la innovación, educación y desarrollo cultural, son esenciales. La acción internacional en estas materias, expresada en conocimiento e intercambio de experiencias, alianzas y proyectos, puede aportar significativamente a este desafío nacional. No es posible pensar una estrategia en innovación, es especial en campos de la ciencia y la tecnología, si esta no va inserta en un marco internacional de alianzas. 

China es un actor crecientemente importante en el mundo de la producción industrial. La incorporación de estos temas en el TLC con China busca asegurar a Chile las posibilidades de acceder a nuevos conocimientos tecnológicos, fundamentales en la etapa de agregar valor a nuestras exportaciones. 

Objetivos de la Cooperación: 

Los objetivos de la cooperación apuntan a lo siguiente:

1. Identificación de áreas de colaboración y apoyo mutuo para el establecimiento de joint ventures  con miras a operaciones conjuntas en terceros mercados.

2. Intercambio de experiencias en el desarrollo institucional.

3. Apoyar la incorporación del sector privado a las oportunidades que abre el Acuerdo.

4. Crear condiciones para hacer en Chile una plataforma de entrada de China en América Latina. 

 Cooperación Económica: 

La contraparte china tiene especial interés en el desarrollo de lazos más fluidos en el campo comercial. China – en especial la población de las provincias costeras, con cerca de US$ 5.000.- representa un mercado de primer nivel para nuestras exportaciones de alimentos, base esencial de la estrategia Chile Potencia Alimentaría.

Investigación, Ciencia y Tecnología: 

La Comisión Mixta de Ciencia y Tecnología entre Chile y China, que funciona regularmente desde 1980, quedó inserta en la institucionalidad del Tratado para efectos de mejorar el seguimiento del cumplimiento e implementación. 

En este campo se busca articular una mayor colaboración en temas como innovación, investigación y desarrollo, con especial referencia a avances tecnológicos conectados con áreas de recursos naturales y al aumento de valor agregado. 

Educación:

El objetivo de esta sección es dar relevancia a los temas de cooperación en educación, siendo de especial interés para Chile los relacionados con la formación técnica e ingeniería a nivel medio, segmento en el que China tiene experiencias avanzadas, así como en la educación a distancia. 

Cultura:

El TLC incluyó un mecanismo directo de consultas entre las autoridades culturales de ambos países, a objeto iniciar un camino que lleve a la implementación de iniciativas que apunten a elevar sustantivamente la relación cultural. 

Minería y Cooperación Industrial: 

La cooperación en esta área busca dar un marco más amplio a la ya importante actividad exportadora minera de nuestro país a China, realzada por el convenio entre Codelco y Minmetals. En particular, se busca apuntar a la cooperación en el tema tecnológico – minero, incluyendo el uso de tecnologías de información y comunicación, nuevas técnicas de minería y en especial en el ámbito de la biominería.

Cooperación en Propiedad Intelectual: 

Dentro del marco que otorgan los acuerdos internacionales de propiedad intelectual de los cuales Chile y China son miembros, especialmente el Acuerdo sobre los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio ( ADPIC) de la OMC y la Declaración relativa al Acuerdo sobre los ADPIC  y la Salud Pública, se acordó cooperar en las siguientes áreas: 

Promoción de la propiedad intelectual como un instrumento de la investigación e innovación a través de su difusión con fines educativos y  programas de capacitación; Intercambio de información acerca de implementación, sistemas y desarrollo de nuevas políticas de propiedad intelectual; Notificación de iniciativas tales como, desarrollos de proyectos de ley, mejorías al sistema y jurisprudencia relevante.

Cooperación en Materias Laborales:

Chile planteó a China incluir las materias laborales, fiel a su convicción de que el mundo del trabajo es parte esencial de los TLC, así como para obtener mayor transparencia y predictibilidad de los nuevos escenarios que crea la relación con ese país.

El equipo negociador de Chile procuró ser consciente con la postura asumida por Chile de incorporar compromisos laborales en sus negociaciones comerciales internacionales. Así lo hizo a propósito del TLC con Canadá, al participar de los institutos sociolaborales del MERCOSUR, al suscribir numerosos acuerdos de cooperación laboral con Brasil, México , Ecuador y otros países de la región, al suscribir una exigente cláusula laboral en el TLC con Estados Unidos, y con su adhesión a los compromisos laborales establecidos en las Líneas Directrices para las Empresas Multinacionales de la OCDE  (Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico), especialmente, en temas laborales. También Chile propuso este tipo de compromiso y se materializaron en el Acuerdo P4.

A pesar que China ha rechazado vincular estos temas en todas las negociaciones comerciales, lo que reiteró en forma particular al momento de su ingreso a la OMC, aceptó en el caso de Chile, y por primera vez, un acuerdo en el  cual se abordan los temas laborales.

Los temas laborales fueron discutidos en el marco de la cooperación a desarrollar entre ambas Partes. Estos temas quedaron remitidos al acuerdo que alcanzaron ambas Partes a través de un Memorando de Entendimiento de Cooperación Laboral y de Seguridad Social entre el Ministerio del Trabajo y Seguridad Social dela República Popular China y el Ministerio del Trabajo y Previsión Social de Chile, suscrito en Santiago con fecha 2 de noviembre del 2005.

En dicho Memorando, ambas partes se comprometen a llevar a cabo actividades de cooperación: empleo, trabajo decente, legislación laboral, inspección del trabajo, mejoramiento de condiciones laborales y capacitación de los trabajadores, globalización y su impacto en empleo, medio ambiente laboral, relaciones laborales y seguridad social. La institucionalidad consulta coordinadores dentro de cada  parte que se reunirán cada dos años.

El compromiso de cooperación en el tema de “trabajo decente” involucra temas de promoción de empleo; normas laborales fundamentales, trabajo forzoso, trabajo infantil, no discriminación, derecho de asociación y negociación colectiva); sistemas de protección social y dialogo social, tal como ha sido desarrollado por la OIT (Organización Internacional del Trabajo) .

Desde el punto de vista internacional, China ha venido adaptando sus mercados laborales a los nuevos escenarios de mercados abiertos y competitivos, y para ello tienen una legislación laboral en vigor desde 1995. Asimismo, ha venido dictando legislación para reglamentar las relaciones laborales. Puede citarse en primer lugar la Ley de 1986 que reglamento los contratos de duración determinada, el sistema de reclutamiento de personal administrativo y el despido de trabajadores. La normativa más importante está contenida en “ La Nueva Ley de Trabajo”, de 1994, que tiene las características de ser una legislación de aplicación universal en todo el territorio chino. Establece la obligación de contratos escritos, prohíbe la discriminación de género, establece 44 horas de jornada semanal, salarios mínimos regionales, regula la inspección del trabajo y mantiene la política salarial fijada desde 1985.

Cooperación Ambiental:

Chile y China se encuentran negociando un Memorando de Entendimiento sobre Cooperación Ambiental, en el entendido que las políticas ambientales y comerciales deben apoyarse mutuamente, con el objeto de lograr el desarrollo sustentable. La cooperación se orientará a áreas de interés común, globales o nacionales, tales como cambio climático; biodiversidad y recursos naturales ; residuos domésticos e industriales; calidad del aire; y, manejo del agua. Los sectores no gubernamentales y otras organizaciones podrán participar en la identificación de áreas potenciales de cooperación y en el desarrollo de las actividades de cooperación mutuamente acordadas. 

La materialización de este Acuerdo contribuirá, junto a aquellos con iguales objetivos que lo precedieron, a que Chile sea reconocido como país que adhiere firmemente a los principios del desarrollo sustentable y que se esfuerza por armonizar el crecimiento económico con la equidad social y con la protección del medio ambiente y la conservación de los recursos naturales.

Cooperación en pequeñas y medianas empresas:

La cooperación en esta área fue propuesta por Chile, entendiendo que el espacio que ocupan en el quehacer comercial es de primera y creciente importancia, tanto en Chile como en China. En efecto, la relevante participación en el producto y, la contribución al empleo de estas empresas en sus respectivas economías, es indiscutible. De modo que la inclusión de esta materia en el TLC, es del todo coherente con el aporte que ambas partes entienden realizan estas empresas a sus economías, y coherente también con los potenciales que vislumbran las partes para ellas en el proceso exportador. De allí la importancia de implementar políticas que promuevan su desarrollo favorable.

En esa línea, Chile y China se preocuparon de establecer en el TLC una serie de materias específicas para la cooperación en esta área, así como actividades determinadas a objeto de avanzar en ella. Así, se acordó promover que las pequeñas y medianas empresas incrementen sus niveles de productividad y competitividad, de modo de aumentar el acceso de sus productos a los respectivos mercados – incentivando para ello la asociación y el desarrollo de cadenas productivas vinculadas (clusters) ; que sus trabajadores aumenten sus conocimientos de los mercados chino y chileno; y que estas empresas incorporen tecnología para sus procesos de trabajo incentivo. Para avanzar en lo anterior, se convino que se buscarían los mecanismos adecuados para el intercambio de información; transferencia tecnológica a las pequeñas y medianas empresas; mejoramiento del acceso de estas empresas a la información relevante para exportar a los mercados respectivos; apoyar a nuevas empresas exportadoras a través del diseño de programas especiales como clubs de exportadores, apoyo financiero, etc. Lo anterior acompañado por programas de entrenamiento con expertos. 

3.1.6 Impactos comerciales de un TLC entre Chile y China 


Para la estimación de los impactos económicos de un TLC entre  Chile y China se utilizó un “Modelo de Equilibrio General Computable” (GTAP) que CEPAL puso a disposición de DIRECON. Se consideró el año 2004 como base para fines de cálculo de impacto, ya que a febrero del 2006, fecha en que se inician los estudios, no se tenían las cifras completas del comercio exterior Chile – China en 2005. El modelo opera sobre la base de una disminución arancelaria simultánea e igual a cero para los dos países socios, tomando en cuenta, además, el conjunto de interrelaciones comerciales con el resto del mundo y las interrelaciones a nivel nacional.

Según el modelo indicado, se estimó que las exportaciones chilenas hacia China aumentarían en US$ 786,7 millones FOB como consecuencia del TLC. Este resultado representa una variación respecto al año base de 24,5%. Bajo el mismo escenario, la expansión estimada de las exportaciones chilenas totales del mundo, incluyendo China, alcanzaría los US$ 1.151, 4 millones, equivalentes a un aumento de 3,7%.

Desde el punto de vista sectorial, el incremento de las exportaciones de Chile a China se distribuye entre agricultura y productos del mar con cerca del 44% de la expansión total estimada, y productos de la minería y manufacturas con un 56%. Los metales procesados son los que exhiben la mayor expansión, explicando el 26% del aumento total en las exportaciones a China. Le siguen las frutas y vegetales frescos que representan el 15% de ese total. Luego, las bebidas y tabaco; los vegetales industrializados; y los productos químicos, cada uno explica en torno al 12% de dicha expansión.

En relación con la distribución regional de los impactos exportadores, la Región Metropolitana se ubica como líder tanto en el sector de la agricultura y productos del mar, como en el de manufactura y productos mineros. En cuanto a la agricultura, las regiones, desde la Quinta hasta la Octava, muestran los mayores impactos exportadores. En el sector de la manufactura y de los productos mineros, la Octava Región concentra una parte importante de la expansión estimada, seguida a niveles bastante menores por las regiones Segunda y Duodécima.

Lo anterior confirma que los impactos exportadores se perfilan regionalmente según el grado de especialización alcanzando por cada región, según se localicen las ventajas comparativas naturales y competitivas para cada una de ellas.

En cuanto a las importaciones, el impacto estimado sobre ellas del TLC con China sería de CIF US$ 813 millones, representando una tasa de crecimiento de las importaciones respecto del año base 44%. Sin embargo, cabe hacer notar que la expansión total de las importaciones chilenas desde todos los orígenes (incluido China) sería de US$ 208,8 millones, equivalente a un crecimiento de 0,9%. Este resultado indica la presencia de desvío de comercio, por lo que el impacto final sobre las compras chilenas corresponde solo a la cuantía de las importaciones desde el mundo.

La variación sectorial de las importaciones desde China en más de un 99% corresponde a productos de la manufactura y en menos de un 1% a la agricultura y los productos del sector de la confección, los que explican el 19% de la expansión total en las importaciones; maquinarias y equipos que representan el 13% de ese total; textil, que lo hace con un 11%; cuero y calzado, también con un  11%; los productos químicos, que representan el 8%; y otras manufacturas, que representan el 24% de la expansión de las importaciones desde China. 

3.1.7 Las diferentes caras del Mercado Chino: Expansión Económica y Disparidad Regional

La posibilidad de poder vender un producto a mil trescientos millones de personas, podría motivar a cualquier empresa a instalarse en la competencia del Mercado Chino. 

En la realidad, sin embargo, el mercado chino se reduce a un número mucho menor de posibles compradores. No obstante, dicha clientela no deja de constituir un grupo no despreciable, sobre todo porque sus ingresos han estado en constante ascenso. 

En Beijing y Shangai, por ejemplo, el ingreso anual neto per cápita se incrementa 1.57% año con año.

El blanco de las campañas publicitarias está cada vez más enfocado a ese grupo de "nuevos ricos" instalados en los diferentes centros urbanos alrededor del país. Los clientes más codiciados son sobre todo aquellos que radican en las grandes ciudades de la costa este, ya que son quienes cuentan con los ingresos discrecionales más altos de toda China. 

Los resultados de una encuesta nacional recientemente realizada en 31 ciudades chinas (con 9,212 entrevistados) demostraron que más del 51% de todos los entrevistados habían obtenido un incremento en sus ingresos de 1997 a la fecha. La encuesta demostró también como este aumento permitió un gasto mayor en educación, actividades recreativas, en la compra de vivienda y de otros bienes duraderos por parte de los entrevistados. 

Para el 2001, la población urbana de China contaba ya con un ingreso anual neto per capita de 6,860 yuanes (US$827), mientras que en Shangai, la metrópoli más grande de China, (16.74 millones) y la cual cuenta también con el más alto ingreso per cápita, dicha cifra se ubicó en 8,439 yuanes (US$1,020). 

Aunado a esto, el gasto familiar en alimentos (Índice de Engels) en las zonas urbanas se ha ido reduciendo, permitiendo que un porcentaje mayor del ingreso sea destinado al consumo de otros bienes y servicios. Mientras que en 1997 las familias urbanas gastaban 46.7% de sus ingresos en alimentos, la cifra para este año se espera sea de alrededor del 35.5%. 

Cinco años atrás comprar auto o casa propia se veía como algo muy a largo plazo; este año, un número cada vez mayor de personas cuenta con auto y casa o departamento propio. En Shangai, el número de autos nuevos circulando en la ciudad aumentó de tal manera que el gobierno local tuvo que imponer una cuota anual para la expedición de placas. 

De igual manera, en el caso de la adquisición de vivienda, la demanda ha sido tan grande que la mayor parte de los conjuntos habitacionales (muchos de los compradores siendo chinos de ultramar, a quienes les resulta mucho mas barato comprar una casa en Guangdong o en Shangai, que en Singapur, Hong Kong, Estados Unidos o Canadá) se encuentran muy por encima de su valor del año pasado. 

Otros de los productos más populares han sido televisores, teléfonos celulares y computadoras. De acuerdo a la encuesta, 39.9% de los entrevistados cuenta con computadora propia, y 78.4% de estos tiene acceso a Internet. En el área de servicios, 34.7% de los entrevistados señaló que la mayor parte de sus ingresos fue destinada a la educación de sus hijos en escuelas locales (26.1%), con un porcentaje relativamente pequeño de personas invirtiendo en educación en el extranjero (0.4%). 

Para las familias chinas el éxito de sus hijos en los estudios sigue siendo uno de los eventos más felices de sus vidas, de ahí que se invierta tanto dinero en educación. Las estadísticas demuestran que la educación se ha convertido en un pilar del sector terciario en China, sobre todo por la gran apertura que ha presentado este sector en los últimos años. 
El turismo es otro sector que se ha visto altamente beneficiado por los aumentos en el ingreso en zonas urbanas. El turismo doméstico ha crecido de forma exponencial, mientras que el turismo al extranjero -aunque de mucho menor magnitud que el domestico- comienza a ganar popularidad, a la vez que las opciones y destinos de viaje aumentan. 

El gasto en salud también se ha incrementado de forma significativa, sobre todo debido a los altos costos en medicamentos y al envejecimiento de la población. En oposición al aumento en el gasto, los altos precios en medicamentos y servicios de salud han fomentado también un ahorro mayor o la adquisición de distintos recursos financieros como salvaguardas. 

En general, las zonas urbanas han visto un crecimiento importante en el consumo, lo cual se refleja también en la amplia oferta y variedad de productos ofrecidos en el mercado. La creciente demanda ha atraído a las grandes cadenas de supermercados trasnacionales como la compañía francesa Carrefour, la compañía alemana Metro y la reina de los supermercados Wal-mart. 

En lo relativo a la venta de autos, de las compañías extranjeras Volkswagen ha sido un ganador neto. Su joint venture con la compañía automotriz china Numero 1 ha convertido a la VW en la marca extranjera más vendida. 

En el área de los teléfonos celulares y las computadoras la competencia ha sido más fuerte. Mientras que Nokia, Ericsson, Samsung y Philips han logrado ganarse un pedazo importante del pastel, los celulares chinos (mucho más baratos) se venden también como pan caliente. 

En el mercado de computadoras, tanto en hardware como en software, las compañías chinas han logrado dominar el mercado doméstico, sobre todo por sus precios mucho más económicos. La piratería sigue siendo un problema tanto para marcas extranjeras y como para las nacionales, y aun cuando se estén haciendo grandes esfuerzos por erradicarla, es de tal magnitud que siempre permanecen lugares donde encontrarla. 

La otra cara del mercado 

El celebrado aumento del ingreso en las principales ciudades no es compartido por el resto de la población. A la vez que la expansión económica en la costa Este avanza a pasos agigantados, el crecimiento económico en las zonas urbanas del interior y en las zonas rurales ha sido mucho más lento. En la última década, la disparidad del ingreso entre las zonas urbanas y el campo se ha incrementado de tal manera que para el 2001 el ingreso rural representaba solamente 35.7% del ingreso urbano. 

En el campo prevalecen los sueldos bajos, resultado del severo deterioro del sector industrial básico establecido en esas zonas. A esta dualidad campo-ciudad se ha sumado una creciente disparidad económica entre las distintas regiones del país, lo cual ha obligado a las autoridades a admitir que China ha entrado en una etapa de disparidad absoluta. 

De igual manera, mientras que el incremento en el ingreso anual per capita de Shangai es de 1.57 puntos porcentuales, en Shanxi el incremento anual del ingreso en las zonas  urbanas es de solo el 0.2%. 

Estas disparidades económicas son resultado de los diferentes ritmos de desarrollo. El interior de China no ha logrado atraer la inversión que ha hecho de la costa Este un ejemplo de desarrollo a nivel mundial. Debido a que la expansión de los mercados no ha traído el crecimiento económico esperado, el gobierno central ha exhortado a los gobiernos provinciales del interior a llevar acabo reformas institucionales que promuevan la expansión económica. 
En otros casos el gobierno central ha aportado ayuda económica directa para la construcción de infraestructura (sobre todo en el área de las comunicaciones) necesaria para integrar a las provincias mas alejadas con el resto de la economía nacional y con el exterior. 

Como resultado de una nueva política para abrir el Oeste (Xibu da kaifa) instituida el año pasado, el gobierno central ha invertido más de 7 mil millones de dólares en la construcción de autopistas y vías de ferrocarril que comunicaran al Tibet, Qinghai y Xingjiang (turquestan chino) con el resto del país. 

Los próximos diez años serán decisivos para reducir la brecha regional del ingreso. Si la economía china mantiene el ritmo de desarrollo de los últimos 23 años (durante los años ochenta la economía llegó a crecer hasta en un 13%; en los últimos 3 años el PIB ha tenido un crecimiento anual del 7%), la activación del crecimiento económico en el interior podría tener éxito. En el caso de un estancamiento de la economía, el interior seria el primer perdedor.

3.1.8 
Comercio entre  Chile  - China
· China fue el tercer socio comercial de chile en el 2004 y el segundo en el 2005 

· Comercio Chile China primer semestre de 2005.

             1) Exportaciones + 70,3% 

            2) Importaciones +40,6% 

· El Intercambio comercial entre ambos países ha crecido de manera sostenida en los 

           últimos 5 años.                                       

· El número de productos comercializados con China ha aumentado    

            significativamente, pero nuestras exportaciones siguen muy concentradas.

· Se mantiene la tendencia de exportar básicamente materias primas 

· Las exportaciones no tradicionales aumentan a un ritmo acelerado.

· En nuestras importaciones destacan principalmente los bienes finales, equipos y maquinarias.

3.1.9 
Las Negociaciones del TLC Chile – China 


Historia de la negociación:

· En junio del 2002, RP. China propuso a chile iniciar negociaciones para un TLC.

· En abril 2004 se inicio el estudio de factibilidad.

· En la cumbre APEC de noviembre 2004, los líderes de ambos países anunciaron el inicio de las negociaciones. 

· I Ronda en Beijing, Enero de 2005 

· II Ronda en santiago, Abril 2005 

· III Ronda en Wuxi, Junio 2005

· IV Ronda en Santiago, Septiembre 2005

· V Ronda y Final en Beijing, Octubre 2005

Negociación Arancelaria:


	
	Inmediata
	5 Años
	10 Años
	Excepciones

	Lista de China
	Cebolla Fresca, Ajo Fresco, Hortalizas, Maíz Dulce Congelado
	Quesos, Cerezas Fresas, Melocotones y nectarinas, Ciruelas, Pasta Tomate, Conserva Durazno
	Salmones Frescos y Refrigerados y congelados, Uva Fresas, Aceite de Oliva
	Arroz,  Trigo y Harina de Trigo, Azúcar, Yodo, Urea, Maderas.

	Lista de Chile
	Computadores, Trenes, Automóviles, Aparatos de Óptica y Fotografía.
	Aceites Comestibles, Cueros, Manufacturas de Cuero, Calzados, Aluminios y sus Manufacturas
	Neumáticos, Guantes quirúrgicos, textiles y confecciones Pinturas y barnices.
	Banda de Precio( trigo, harina y Azúcar.) Arroz los demás cementos hidráulicos y los demás cemento Pórtland neumáticos recauchados o usados, textiles y confecciones, Alambre de hierro, tornillos y tuercas, Cocinas, refrigeradores,


· El número de productos excluidos del TLC por chile alcanza a 152, todos ellos                

             considerados sensibles por nuestro sector productivo.

· Reconocimiento del Pisco Chileno como producto distintivo de chile.

· Equilibrio en la negociación.

Disciplinas Comerciales:

Reglas de Origen y Procedimientos Aduaneros:

· Certificación de Origen por entidades Gubernamentales.

· En el plazo de 2 años ambos países implementaran un sistema de certificación de origen electrónico que aumentara la eficiencia de los procesos.

Defensa Comercial:

· Se mantienen derechos OMC en salvaguardia y antidumping 

· Se establece una salvaguardia bilateral frente a aumentos de importaciones resultantes de la desgravación.

Medidas Sanitarias y Fitosanitarias:

· Basado en el acuerdo SPS del OMC.

· Se pacto la constitución de un Comité SPS.

Barreras Técnicas al Comercio:

· Evita que estándares y regulaciones técnicas aplicables a productos se conviertan en obstáculos innecesarias al comercio. 

· Se pacto la constitución de un comité TBT.

Solución de Controversias:

Mecanismo expedito de solución de controversias, que permitirá resolver las disputas en el marco del TLC. Se Acordó Cooperación en las siguientes áreas: 

Cooperación:

1. Investigación, Ciencia y tecnología.

2. Educación 

3. PYMES 

4. Cooperación Cultural 

5. Propiedad Intelectual 

6. Promoción E inversiones 

7. Cooperación Minera e industrial 

8. Temas Laborales y Medioambientales                      (memorando de entendimiento).

Desafíos: 
Nuevos protocolos Sanitarios:

1. Perfeccionar mecanismos nacionales de control de calidad y conformidad de los productos importados.

2. Logística: Ampliar medios de transporte y disminuir costos.

3. Incentivar asociatividad para alcanzar volúmenes adecuados a la demanda china.

4. Atraer nuevas Inversiones 

5. Aumentar apoyo publico (pro chile, Embajada, Consulados)

6. Incrementar presencia de chile en china.

Balance Final :

1. Equilibrio entre intereses ofensivos y defensivos.

2. Completa apertura en 10 años. Todos los sectores quedan mejor que hoy.

3. Apertura en listas inmediatas y a 5 años hará posible diversificar   

              rápidamente las exportaciones.          

4. Importancia de disciplinas comerciales para las economías de menor 

             tamaño.

5. Institucionalidad del tratado, activo valioso 

3.1 10  Los  Pro  y los Contra de una Pyme al momento de decidir exportar a China 


Las principales dificultades que experimentan las PyMEs para su internacionalización, están relacionadas con: la escasez de capital, limitado y desigual acceso al crédito, acceso irregular y mas costoso a insumos nacionales e importados, utilización insuficiente de capacidad de producción, servicios de infraestructura inadecuados, conocimientos técnicos y de administración insuficientes, escaso poder de negociación, asimetrías de información, cultura empresarial mas de producto que de mercado, y baja o insuficiente innovación.

En el ámbito tecnológico, una comparación entre empresas grandes y pequeñas, presenta la siguiente configuración: grandes un 40 % mas de inversión en I + D, que las pequeñas;  una diferencia de 10 veces en la adquisición de licencias técnicas en el extranjero; y una participación de 89 % contra 2 % en la aplicación de soluciones informáticas (inversión en software).

En el ámbito de las conexiones a Internet, la diferencia por tamaños de empresas es también  significativa, aunque se observe un mayor dinamismo en las PYMES en los últimos años. Las microempresas representan el 11 % de estas conexiones, en tanto que las pequeñas el 32 % y las grandes el 60 %.

Frente a su potencial de Internacionalización se considera, que las PYMES son aún productoras de sustitutos de importaciones y de bienes no transables  en tanto que el grueso de las exportaciones de manufacturas son realizadas por las grandes empresas con tecnologías intensivas en capital.

Bajo esta realidad podemos observar a primera vista dos estructuras empresariales en desarrollo: Una que se ha logrado adaptarse a las exigencias del modelo competitivo actual (empresas más dinámicas, enfocadas a nichos, con participación en el comercio exterior y capitales extranjeros) que generalmente son las que pueden aprovechar de mejor forma la apertura comercial que ha experimentado Chile (en este segmento la mayoría son empresas grandes). Y otra estructura de empresas compuesto básicamente por la mayoría de nuestras PYMES que sobreviven,  muchas se encuentran en el final de su ciclo de vida y estructuralmente no son beneficiadas con el actual modelo de desarrollo Chileno.  

Las desigualdades si siguen así las cosas se irán profundizando.

3.1.11 Puntos críticos al negociar

Alimentación:      El arte culinaria China tiene una larga historia y fama mundial. Sus estilos varían por las diferencias de zona, clima, productos y costumbres. Probar delicias chinas en China es una experiencia inolvidable.

La mesa:    A la hora de comer se disponen 3 vasos en la mesa, uno grande para la cerveza o el agua, uno mediano para el vino blanco o tinto y uno pequeño para el licor, siendo el más popular de china el Mao-Tai que se fabrica a base de sorgo. El Wang Chao es la bebida tradicional que se bebe antes de una comida típica, es a base de sopa de aleta de tiburón, ganso en salsa de soja, sopa de nido de golondrina, platos de pollo y fideos especiales.

Estilos locales:

Los principales cuatro son de Guangdong, Shandong, Sichuan y Huaiyang. Serán ocho más los de Hunan, Fujian, Anhui y Zhejiang, y diez más los de Beijing y Shangai.

Los cuatro principales:
 Guangdong:
Esta cocina es amplia y fina, usa productos frescos de río y mar, pero también aves, insectos, ratones y serpientes. Platos típicos: Serpiente y gato, serpiente, gato y pollo, lechón de piel crujiente, etc.

Shandong:
Cocina amplia y fina, hábil en guisar productos marinos frescos. Mejores platos: Holoturia y cebollitas, huevos de calamar, ovario de cangrejo y aletas de tiburón, pollo asado, semillas de nuez con leche, etc.

Sichuan:

Cocina famosa por su sabor picante y raro. Platos típicos: Carne picada con aroma de pescado, cuadritos de carne y maní cuadritos de pollo con sabor raro, queso de soja picante, carpa de piedra, etc.

Huaiyang:

Mejor estilo de Jiangsu, donde hay muchos ríos y lagos. Usa productos vivos y frescos y pone cuidado en el sabor suave, la forma y el color. Platos típicos: Pollo del mendigo, pescado mandarín agridulce, rodajas de pollo con bambú tierno, pato salado, pescado a vapor, etc.

Estilos especiales:

Estilo del palacio: Imitación de la cocina imperial. Ingredientes finos, métodos especiales, sabor fresco y suave, platos con nombres elegantes, que se sirven de manera también especial.

Estilo vegetariano:  Popular hace mil años, se divide en tres: monástico, palaciego y común. Sus platos se preparan con hortalizas, frutas, hongos, queso de soja y aceite vegetal y son exquisitos, nutritivos, digeribles y anticancerosos. Los mejores se llaman " pollo ", "carne", "jamón ", "pescado","camarón ", etc.

Estilo medicinal:   Terapia dietética y parte importante de la gastronomía china. Ya antes de nuestra era, los chinos descubrieron este secreto para la salud. Basándose en la medicina china, se ha desarrollado una serie de platos como la crema de pollo con bulbo de lilia, camarones con polvo de perla , la carpa de Sichuan, el pato con salsa, la empanada de carne picada con poria, etc.

Estilo musulmán:  Cocina típica de las minorías étnicas que viven en el noroeste de China y tienen fe islámica. Los mejores platos son: Manjares completos de carne de oveja, oveja asada, carne de oveja con condimentos en caldero, rodajas y pinchos de carne de oveja asada, arroz y carne de oveja, sopa de vísceras, etc.

Bocadillos  locales: Hay una gran variedad. Tienen formas y sabores distintos y son de gusto popular. Se preparan más con arroz en el sur y con harina de trigo en el norte. En Beijing se prefiere el sabor dulce, en Guangzhou, el sabor occidental, y en Suzhou, la diversidad. Los mejores bocadillos del norte son: empanadita Shaomei, cono Aiwowo, crema de frijol , empanada Guobuli, etc., y los del sur: empanadita de ovario de cangrejo, pastel con semillas, sopa de pollo , empanadita de aceite, empanadita de cinco semillas, ravioles de carne de cangrejo, bolitas de arroz, etc.

Nacimiento: Después de dar a luz, una madre china tradicionalmente se recupera durante un mes quedándose en casa sin hacer nada más que comer, descansar y dormir. Durante este tiempo no debe comer platillos que contengan mucha sal ni nada frío tales como helados o bebidas frías. Otros tipos de comidas que son consideradas "frías" por los chinos deben ser evitadas. Estas incluyen la col, retoños de bambú, naranjas y muchas otras frutas y verduras. Al contrario, la madre debe consumir alimentos ricos en proteínas y calorías, tales como huevos, arroz, fideos, azúcar negra, jengibre, pollo, pescado y riñones de cerdo. Dos platillos típicos que no deben ser excluidos durante el mes posterior al parto son ma-yu-chi (pollo estofado en aceite de sésamo y vino de arroz) y sheng-hua tang (un brebaje de semillas de durazno, jengibre, hierbas chinas y vino de arroz.

Matrimonio: Tradicionalmente, el pueblo chino evita casarse con personas del mismo apellido. Sin embargo, esto ha cambiado. Los futuros novios de hoy día intercambian pa-tzu (ocho caracteres chinos). Para los de mentalidad tradicional, los ocho caracteres indican compatibilidad según el año, mes, día y tiempo de nacimiento. Para los menos estrictos, los astrólogos sólo analizan la fecha y la hora de nacimiento de la pareja para seleccionar un día auspicioso para su boda. En el pasado, el novio entregaba una dote a los padres de la mujer con quien deseaba casarse. La dote por lo general consistía en dinero o regalos caros. No obstante, hoy muchas familias simplemente aceptan el beneficio más abstracto de un futuro yerno que tenga una buena educación o posea fuertes perspectivas de empleo.

Trabajo: Al final de cada año lunar, los patrones rinden tributo al dios de la Tierra y ofrecen un banquete para sus empleados. Sin embargo, el suntuoso banquete celebrado por el patrón no siempre agradaba a sus subordinados, ya que su empleo en el año siguiente se decidía durante la comida: todos los banquetes de fin de año incluían cuando menos un platillo que consistía en un pollo entero, con cabeza y todo. Si durante el banquete el patrón dirigía la cabeza del pollo a la cara de un empleado, ello significaba que estaba despedido. Mientras que el apuntar la cabeza del pollo a alguien ya no lleva ese significado, todavía los patrones ofrecen el banquete de fin de año para mostrar su agradecimiento a los empleados por haber trabajado duro durante el transcurso del año.

Los empleados también reciben aguinaldos en los festivales chinos, tales como, en el Festival de los Botes Dragón, el Festival de Medio Otoño, y el Año Nuevo chino. En muchas compañías, en el segundo y en el décimo sexto día del mes lunar, se arregla una mesa con frutas, alimentos e incienso que sirven como ofrendas al dios de la Tierra. Finalmente, en el primer día auspicioso después de las fiestas del Año Nuevo chino y de que los negocios hayan empezado a operar de nuevo, se hacen ofrendas al dios de la Tierra; se lanzan petardos para protegerse de los malos espíritus y los empleados que participan reciben una pequeña suma de dinero en un sobre rojo.

Muerte: Los chinos, al igual que otros pueblos del sudeste de Asia, creen en la inmortalidad del alma. Como tal, respetan no sólo a sus ancianos que aún viven, sino también a sus ancestros fallecidos. Cuando ocurre una muerte, se llevan a cabo ritos fúnebres elaborados –taoístas, budistas, o una combinación de ambos. Por respeto, los miembros de la familia se abstienen de comidas abundantes o celebraciones de cualquier tipo durante siete períodos de luto, cada uno de los cuales dura siete días. En caso del fallecimiento de uno de los padres, abuelos o bisabuelos, cualquier miembro de la familia que tenga planes de casarse, debe hacerlo durante los primeros cien días después de la muerte, de lo contrario debe esperar un año para casarse. Después de que el período del funeral termina, los miembros de la familia continúan realizando ritos ceremoniales y rindiendo tributo al alma del fallecido en el aniversario de su muerte, el Día de los Difuntos y en otros festivales importantes. Los funerales se efectúan en la forma de cremaciones o entierros; si la persona es enterrada, después de que hayan transcurrido unos siete años los huesos serán sacados ritualmente, limpiados y vueltos a enterrar.

¿Cuál es el tamaño promedio de una familia en la República de China?

Antes de la industrialización y del gran movimiento de la población a las grandes ciudades, la gente en China vivía en numerosas familias extendidas y las mujeres tenían muchos hijos. Esa tendencia ahora ha cambiado, encaminándose hacia las familias nucleares, especialmente en ciudades grandes tales como Taipei, Taichung y Kaohsiung. Muchos recién casados proyectan tener solamente uno o dos hijos por razones económicas y pertinentes al estilo de vida. Este cada vez menor índice de natalidad se refleja en la última política sobre planificación familiar lanzada por el Gobierno. En el pasado, tenía el objetivo de reducir el crecimiento demográfico; hoy, estimula un crecimiento moderado.

Lo que debe y lo que no debe hacer:

· La vestimenta contemporánea:
China no es un lugar particularmente amenazante para visitar. Es un lugar muy poblado, y puede ser confuso, pero usted se sentirá gratamente complacido al ver que sus habitantes son amistosos y serviciales. 

Por lo general, los chinos no son demasiado formales y no se ofenden fácilmente. Más aún, la mayoría se encuentran familiarizados con las costumbres occidentales, de manera que para visitar China, uno necesita de un curso acelerado de una larga lista de reglas desconocidas.  La  gente de China se viste igual que la gente de Europa y de América. Muchos se mantienen actualizados constantemente en lo último de la moda de la angosta pasarela de Milán. De manera que cuando empaque sus maletas para China, usted no necesita llevar consigo su kimono o su traje Mao. Estilos más llamativos también son conocidos aquí. Desde hace tiempo los hippies han dejado de ser una atracción. Pero no importa cuales sean sus inclinaciones de sastrería, una apariencia pulcra siempre es bien apreciada.

· Zapatos:
Quítese siempre los zapatos al entrar a la casa de alguien. Esta regla es virtualmente universal en China. Normalmente, su anfitrión le proporcionara unas sandalias para usar mientras usted se encuentra ahí. Si usted recibe a invitados en su habitación o en su casa, siempre es bueno asegurarse de tener sandalias extras. No se quite los zapatos en lugares públicos - esto no es de esperarse, con excepción de unos cuantos restaurantes o casas de te con colchonetas de tatami.

· Saludos:
Cuando los chinos se encuentran, generalmente se estrechan la mano.
Ellos no se inclinan, como lo hacen por lo general, en Corea o Japón, a excepción de ocasiones muy formales, tales como al recibir un premio o al dirigirse a una audiencia.
Cuando se hace entrega de un regalo, dinero, un paquete o un documento, resulta educado ofrecerlo con ambas manos. Esto simboliza que el regalo es una extensión de la persona que lo regala.

· Prestigio ("Cara"):
Generalmente, usted descubrirá que la gente insiste en comprarle bebidas y almuerzos, darle regalos, comida y cigarrillos. Cuantas veces usted lo rechaza, más insisten ellos, y así continuamente. Normalmente, usted terminará aceptando lo que le ofrecen. (Con los cigarrillos sin embargo, usted puede rechazarlos simplemente diciendo: "no fumo").

Lo que esta sucediendo en estos rituales de insistencia y de rechazo es un intercambio de "cara" (mian tze). En realidad el que ofrece o regala esta ganando cara; y mientras que el que recibe no esta ganando cara, hay que ser cuidadoso de no parecer muy ansioso de recibir un regalo, de lo contrario que se puede perder  prestigio.

Cara es algo similar al concepto occidental de una buena reputación o prestigio solamente que es más valorado. Este se gana al demostrar la buena voluntad y la buena disposición para compartir. La generosidad es la esencia del prestigio. Y al aceptar la generosidad de amigos (mostrando un rechazo cortés) es una forma para que gente de posiciones sociales y recursos menos aventajados puedan dar algo de valor a otros. Desde luego, esto significa que en realidad, el dar es recibir, y si usted siempre recibe, a la larga usted perder. Es por eso que es común ver a amigos pelearse por la cuenta delante de las cajas registradoras de los restaurantes. Como un "amigo extranjero", perpetuamente usted se encontrar en la posición de invitado, y probablemente encontrar una o dos comidas gratis. Pero aquellos que se queden en Taiwán por un período de tiempo más largo, especialmente gente de negocios, deben empezar a pensar en maneras creativas para ganarle a sus asociados el pagar la cuenta; su prestigio entre ellos aumentara.

· Respeto la los mayores:
La cultura china es bien reconocida por el valor especial que da al respeto a los mayores. Mientras que las reglas al respecto ya no son formales como en los tiempos antiguos, darle una bebida, o detener la puerta (o prender un cigarrillo) a una persona de una generación mayor, siempre le ganará mucha aprobación. Cuando uno se encuentra con un grupo, es bueno saludar a la persona mayor primero.

· Tabúes y Supersticiones:
Las creencias populares chinas abundan con lo que se debe y lo que no se debe hacer. Muchas de éstas involucran ceremonias y eventos especiales, y muchos tabúes tienen que ver con juegos de palabras en chino. Por ejemplo, ambas palabras "felicidad" y "pescado" se pronuncian yu. En el día del Año Nuevo Lunar Chino, se cocina un pescado y se coloca en la mesa, pero no se come - para que la familia disfrute de un año completo de fortuna.

Si usted tiene la oportunidad de tomar parte en un festival o una fiesta, asegúrese de preguntar por adelantado qué se espera de usted.

En  la vida diaria de China, es realmente difícil hacer algo terriblemente ofensivo, pero existen algunas de las reglas más importantes que usted deberá recordar:
Si usted desea que alguien se le acerque, no lo llame moviendo sus manos con los dedos hacia arriba. Esto es descortés. Llámelos con la mano pero girando sus dedos hacia adentro, como si usted estuviese barriendo algo hacia usted. Utilice esta misma actitud cuando se encuentre llamando a un taxi.

- Cuando utilice un palillo de dientes en público, cubra su boca con su mano.

- Si alguien le da un regalo, es mejor no abrirlo delante de quien se lo dio.

- Si alguien le da una tarjeta de presentación de negocios, no la inserte en su bolsillo trasero del pantalón. Tampoco la guarde en su cartera y luego ponga su cartera en el bolsillo trasero del pantalón. Simbólicamente usted estaría diciendo que usted desea sentarse sobre ellos. Debe poner una tarjeta de presentación de negocios en su cartera y luego guardar su cartera en un bolsillo delantero no implica ningún problema. Después de almorzar, nunca deje los palillos sobresaliendo hacia fuera encima de lo que quedó del arroz en el fondo de su tazón. Esto es lo que la gente hace en los altares cuando le ofrecen comida a los fantasmas de sus antepasados. El hacer esto en un restaurante sería una maldición terrible para su dueño.

- Cuando escriba a un amigo, cualquier cosa, no utilice tinta roja. Este color se reserva para las propuestas, las denuncias y para corregir exámenes.
A veces, funerales, casamientos, o ceremonias religiosas ocuparán de repente y sin avisar una calle completa. A pesar de que estén bloqueando la vía, es mejor no caminar a través de estas reuniones. Cuando apenas comienza usted a relacionarse con alguien y comienza a llover pero él o ella no tiene paraguas, resulta de mala suerte darle un paraguas para que se vaya a su casa - es un augurio seguro que nunca más se verán de nuevo. (La palabra china para paraguas es - san - que suena como la palabra "separarse"). Esto es particularmente importante para las parejas que se citan y salen juntos las primeras veces. Si a usted le agrada su nuevo amigo (a), tome el tiempo para acompañarlo (la) con un paraguas hasta la parada de bus o de taxi.

No le regale un reloj como presente. La frase "dar un reloj" (sung chung) suena igual que "asistir a un funeral" - es muy desfavorable. Obsequiar un reloj de pulsera está bien.
Igualmente, no es lo mejor regalar un pañuelo como un obsequio ya que se utiliza para limpiar lagrimas, en realidad traerá alguna clase de mala suerte que causará llanto. Pero no se preocupe. Si accidentalmente llegase usted a obsequiar un regalo que es de mala suerte, la maldición será revocada si el que recibe el regalo le da una moneda como pago - entonces, técnicamente el regalo se vuelve una compra en vez de un regalo.

3.1.13 Como entender a los chinos:

Para ello lo más importante es ir a China. Si no se conoce ese país alguna vez, es prácticamente imposible comprender la cantidad de particularidades propias de esa cultura. El occidental vivirá una sensación encontrada entre gran admiración por las ciudades ultramodernas como Beijing y la sensación casi angustiosa que a muchos chilenos les invade de solo pensar que perderse en un lugar tan enorme, tan poblado y en el cual la comunidad es prácticamente imposible. Para hacer negocios es importante contar con una carta de invitación de una empresa local, de lo contrario, no se puede acceder a una visa.

Para comprender su carácter:

Los chinos son una sociedad que gusta de la discreción, por lo  que son muy bulliciosos. Sin embargo, en general son más extrovertidos que los japoneses. Fuman mucho y en cualquier parte. Les gusta divertirse; nunca hay que rechazar una invitación de un chino, pues constituye una ofensa. Nunca hay  que ponerlos en una situación embarazosa, por que son mucho más sensibles que nosotros en ese sentido. Ellos cultivan lo que se llama ‘’guanxi’’ o equilibrio en todo. Hablan de perder la cara cuando otra persona los interrumpe bruscamente, cuando se les rechaza una invitación o se os pone en cualquier situación de desventaja. Con un chino hay que tratar siempre de estar igual a igual. Son personas que tiene un gran respeto por las jerarquías. Acostumbran andar en grupos grandes, donde el más viejo suele mandar. El  resto oirá con mucha atención todo lo que diga y la visita deberá mostrar la misma delicadeza.

Para comunicarse con ellos:

Los chinos se quejan de que Chile no se habla mucho inglés y para ellos ésa es una complicación. Para hacer negocios es indispensable un manejo fluido de ese idioma, pues entender el mandarín es casi imposible. El inglés de los asiáticos en general no es el mejor, sobre todo cuando se trata con ejecutivos de las fábricas, no así con los encargados de las grandes corporaciones, que lo manejan a la perfección. A mucha gente le espanta el hecho de que mientras se conversa con ellos en una reunión, abiertamente hacen comentarios en su idioma natal sin contemplaciones por la contraparte.

Esto suele suceder en presencia de empresarios orientales más veteranos que no manejan otro idioma o simplemente les gusta parecer que no lo hacen por una cuestión estratégica.

¿Dónde alojarse allá?

En cualquier ciudad hay que contar con mapas bien especificados para evitar perderse.

En las grandes ciudades las instalaciones para los visitantes son de primera, sobre todo en Shanghai, Guandong y Shezen. La arquitectura china – como la coreana y al contrario de la japonesa – es de grandes proporciones y preocupada de la majestuosidades. Por lo mismo, las grandes cadenas hoteleras cuentan con edificios espectaculares, entre los que se destaca el Grand Hyatt de Beijin. Hay que tener cuidado con algunos hoteles de cadenas locales, pues el servicio, al menos hasta hace un par de años, no era el mejor.

¿Qué comer en su presencia?

Es muy bien visto por un anfitrión chino que el visitante sepa manejarse con la comida de ese país. Por lo menos hay que saber que ésta no se reduce a “ wantans “ y “ unans”. Hay cocina del norte, hay comida típica de Shangai y, la que es más  popular en Chile, la cantonesa. Se debe saber que cuando se pide un plato de tradición Sechuan va ser picante y de verdad, por lo que evítese una situación vergonzosa cuando esté a punto de cerrar un negocio y escoja otra claras: no llevarlos a un restaurante chino ( ¿ quién se va a comer una cazuela a Guandong ?) ni tampoco a uno de comida japonesa, salvo que se lo pidan. Los chinos son personas  curiosas, a quienes les gusta probar cosas nuevas y comidas típicas, por lo que estaría bien llevarlos a un lugar tradicional o una parrillada, aunque hay que tener en cuenta que ellos tienen una dieta bastante vegetariana, por lo que mucha carne los puede incomodar.

Modales en la mesa:

Los eructan en la mesa. Y no hay nada que hacer. Si eso ocurre, usted hace como si nada. En todo caso, no es necesario que suelte una flatulencia para agradar. La comida china se come de manera ruidosa, con mucho sorbete. No es de mala educación hacerlo y en muchos casos, por una cuestión práctica, será necesario que usted lo haga también. En China hay más de tres millones de restaurantes, de los cuales el 90 por ciento es privado. Hay que tener en cuenta el tema de los horarios que no tienen nada que ver con los de occidente. Se almuerza entre las 11:30 y las 12 del  día y la cena es entre las 17:30 a las 18:00 horas. Si se esta invitado a una cena oficial, prepárese. 
La etiqueta es absoluta, probablemente se exija smoking, la comida empezara a las seis de la tarde y terminara a las ocho, asegúrese de ir con mucha hambre, por que el en ese lapso se servirán al menos 13 platos. Es de mucho mal gusto devolver una invitación con otra ostensiblemente más opulenta que la que le ofreció su contraparte o invitar a un chino a un lugar al  que su bolsillo no pueda acceder, aunque no  tenga que pagar. Estos actos son considerados humillantes por los más tradicionalistas y ofenden.

Qué Conversar:

El gran orgullo de cualquier chino es ser parte de la cultura más antigua y más rica sobre la faz de la tierra. Por lo mismo, si quiere agradar a alguien, es muy bien visto que al visitante occidental o el  anfitrión tenga un manejo fluido sobre la historia y la cultura de ese país. No se le ocurra ponerse a hablar solo de historia. Los chinos modernos aprecian la cultura actual y quieren saber cada vez mas de occidente, pero este preparado para salpicar la conversación con sus conocimientos del país. Nunca va a estar de más saber un par de palabras útiles ‘’Ni HAO’’ (Hola) y ‘’XIE XIE’’ (Gracias). China es un país de muchos conflictos y con un sistema político legimitado internacionalmente, pero aun cuestionado en términos de libertades civiles. Por lo mismo, no toque temas como el futuro de Taiwán, las regiones y los conflictos con el  tibet, ni tampoco critique al  gobierno central. Después de siete décadas de gobierno marxista, autoritario y de partido único, la visión de los chinos sobre su país es muy monolítica, al menos con los extranjeros.

Qué regalarles:

No intente impresionarlos con nada muy ostentoso, por que el presente que ellos tienen para usted es mas sencillo, inmediatamente los hará perder cara. Es una cultura muy lectora, por lo que una edición traducida al ingles de confieso que he vivido de pablo Neruda seria una excelente opción que reúne dedicación, sencillez, representatividad de nuestra cultura e historia en común. Por supuesto que los vinos chilenos por estos días siempre son un obsequio valorado en cualquier país del mundo y china no es la excepción. También puede ser una buena artesanía.

Como divertirlos:

Los chinos son bastante sibaritas. Les encanta salir a comer. No es raro que, una vez que usted ya es socio de ellos, estas salidas sean con toda la familia. Para ellos, presentarse a los hijos y la esposa es un acto de respeto y confianza. Las mesas en las comidas normalmente serán redondas, para no darle más importancia a ningún comensal, les gustan mucho los karaokes y los casinos. Los chinos son grandes apostadores. 
El chino es un hombre buen vividor, gusta de la compañía femenina, el buen alcohol y las fiestas. Como curiosidad, hay que tener en cuenta que Suelen parecer violentos. Estando en su país, entre ellos se tratan de forma muy brusca, pero es un código de conducta normal.

El arte de negociar:

Los chinos, mucho más que los occidentales, son hombres de negocios fríos. A un chino no le importa fabricar ampolletas o cultivar flores, si eso le trae dinero. Son empresarios metódicos y decididos. Sentados en la mesa de negociación, son conocidos por ser tacaños y muy hábiles. El tiempo parece ser un tema para ellos, por lo que hay que estar preparado para ejercitar la paciencia. Según los entendidos, los chinos se sientan a negociar siempre desde una posición de fuerza, de la cual no hacen gala, pero saben que existe. Ellos querrán manejar los tiempos y la agenda. Nunca hay temas cerrados. 
Tiene por costumbre reabrir temas que se suponía zanjados y sacar alguna ventaja de un interlocutor desprevenido. Suelen decir en principio a todo que si, Pues es para un chino decir que no puede cumplir una exigencia seria una vergüenza frente a sus colegas. Hay que tener cuidado con forzarlos a comprometerse a algo que luego les va a ser posible cumplir. Los chinos reconocen en los chilenos la cualidad de respetar la palabra empeñada cuestión que les ha traído  bastantes problemas en otros países de Latinoamérica.

3.2  Encuesta a empresas relacionadas con el proceso exportador Pymex

Como resultado del análisis anterior se ha desarrollado un cuestionario cuyo objetivo es reflejar la forma de operar de algunas Pymes. Dentro de las empresas encuestadas se incluyen instituciones financieras y empresas Pymes que desde su punto de vista nos entregan diferentes  consideraciones a tomar al momento de decidir exportar al mercado Chino.

A continuación se ha desarrollado un resumen de las respuestas que nos han dado las empresas e instituciones encuestadas:

Encuesta China: 

1. ¿Que los motivó a exportar a CHINA?

El atractivo que dicho mercado presenta, tanto en su poder de compra como en los volúmenes que maneja y ahora aún más atractivo considerando el TLC suscrito entre ambos países.     

2. ¿Cuales es la principal barrera que encontró al tratar de ingresar a dicho mercado?

La principal barrera fue cultural, pues en dicho país la forma de hacer negocios es muy distinta a nuestro país, debido a su gran diversidad en su población y su estructura política.

Es importante comprender que un inmenso país como China, es regionalmente muy diverso, y tiene diferentes regulaciones que se aplican de ciudad a ciudad y de provincia a provincia. 

En lugar de entender el mercado chino como un todo, es preferible identificar tendencias regionales que encajan con su producto y lo que usted está buscando. Debe identificarse primero el pequeño mercado de ciudad o provincia que pueden absorber fácilmente su producto. 

A partir de ahí se puede iniciar un proceso gradual de penetración del mercado. Para hacer esto usted necesita la ayuda de alguien que tenga una verdadera presencia en China y no se circunscriba a una o dos localidades simplemente. 

Hay muchas ciudades en China con poblaciones de 5 millones de habitantes que pueden ser tenidas en cuenta como primer paso para penetrar en el mercado. Estas son Beijing, Shangai y Guangzhou. Es en las pequeñas ciudades donde el costo de operación puede ser más bajo y la competencia será menor. 

La manera como desarrolle su estrategia en China depende de si usted toma contacto con la persona o entidad verdaderamente adecuada.

3. ¿Que cambios internos tuvo que hacer, para poder ajustar su empresa a este mercado?

Inicialmente, tuvimos que incorporar más tecnología y capacitación en mano de obra. Este mercado es mucho más exigente, lo que nos obligó a tecnificar el negocio y adaptarlo a los requerimientos y certificaciones que nos solicita este mercado. (Esto es vital para el éxito del negocio).

4. ¿Cómo fue la forma de pago que acordó?

La forma de pago acordada es carta de crédito a la vista. Esto debido a que ofrece mayor seguridad para ambas partes. Previo a esto suscribimos un contrato con un socio chino con gran presencia a nivel nacional.

Recomendamos tener algunas consideraciones antes de realizar un contrato:

1.-  Tenga claras las condiciones del contrato. Cuando entre en contacto con un socio chino usted debe tener cuidado. No intente entrar en un acuerdo sin un consejo legal. En sus contratos especifique exactamente las condiciones de pago y normas del acuerdo. Aclare los parámetros de tiempo, preste atención cuidadosa a los detalles, como firmar apropiadamente en las páginas iniciales del contrato.

 Tenga su propio consejero legal, no confíe en el consejo jurídico de su socio chino.

 Tenga cuidado con los requerimientos que la ley china establece sobre cláusulas específicas de su contrato, verifique esto con su propio abogado. No acepte las condiciones del contrato que no estén bajo su dominio, por ejemplo, si su cliente o el socio quiere que usted especifique en el contrato que ellos deben visitar sus medios de producción en Colombia, recuerde que usted no puede garantizar que ellos recibirán una visa, esto podría invalidar su contrato. 

 Mantenga la capacidad de control sobre la compañía y especifíquelo claramente en su contrato, recuerde que los contratos más buenos son aquellos que no tienen que llegar a cumplirse por la fuerza. Haga claridad a su cliente o socio sobre lo que pueden y desean hacer en el contrato, asegúrese que está en su interés mejorar y realizar lo convenido. Por último, tenga cuidado que su compañero haga lo que está permitido por la ley para cumplir lo estipulado en el contrato. Permanezca pendiente de que las autoridades locales o provinciales que tienen la autoridad de dar los permisos y permanencias lo hagan efectivamente y procure elevar sus demandas a fuentes independientes. Cuestione todos los aspectos contractuales con minucioso cuidado.

2.-  Asegúrese que su proyecto es económicamente viable, la rentabilidad de un proyecto o la venta de bienes y servicios deben ser basadas sobre el criterio económico y no sobre las promesas de subsidios, consideraciones para futuras ganancias o ventajas exteriores al mercado propiamente dicho. No crea en subsidios otorgados para aumentar ganancias.

3.-  Conozca a su socio, haga sus propias diligencias y verifique la fiabilidad de los datos de su socio o cliente por diferentes fuentes. Evite ser engañado sólo hablando con un limitado número de personas, tal vez su socio lo encamine a tomar referencias de personas no muy adecuadas. Asegúrese de sus cobros y preste atención a cómo y cuando cobra y en que moneda. Un contrato con un compañero insolvente no tiene valor. Si usted quiere que le paguen en dólares americanos, esté seguro de tener las suficientes ganancias, use las cartas de crédito, requiera a su socio hacer el pago por adelantado. Recuerde que las compañías chinas no tienen condiciones que permitan los pagos de seguros después de la entrega del producto.

4.-  No entre en acuerdos prohibidos, en lo que se refiere a compañías que se involucran a menudo en acuerdos que tienen que ver con oficinas locales. Muchos reglamentos no están contemplados en la legislación de las provincias. Los problemas se originan cuando estas reglas son de repente aplicadas retroactivamente. Usted debe estar listo para obedecer las regulaciones de la OMC. Recuerde que aún cuando usted puede iniciar con éxito, debe cuestionar seriamente cualquier acuerdo donde usted ignore o desconozca las reglas.

5.-  Nunca pague sobornos, esta no es sólo un práctica de mal negocio, sino que también puede facilitar alegaciones en su contra por violaciones a las leyes anticorrupción. En China hay un alto grado de corrupción y es fácil involucrar su negocio con prácticas ilegales o con oficiales corruptos. Muchas compañías informan a sus socios chinos para que respeten estos requisitos y mantengan adecuado comportamiento.

6.-  Tenga cuidado en basar su negocio con las reglas de la OMC, las leyes internacionales no pueden apoyarlo si usted etapa elaborando un plan comercial que no este bajo los principios de esta organización. China ha aceptado hacer parte de la OMC a cambio de mejorar sus reglamentos internos. Sin embargo, algunas compañías tienen ventajas tomadas de reglas viejas que protegen las industrias existentes. Ante la posibilidad de cambio en las reglas de juego, usted necesitará asegurar su plan comercial, por otra parte, usted puede encontrar su ventaja competitiva comprometida por nuevas formas de proteccionismo.

7.- Atajar los problemas antes de que se materialicen. Además de crear un ambiente propicio, debe emplearse algún tiempo al principio de un proyecto para desarrollar lo que debe hacerse si las cosas salen mal. Intente anticiparse a las posibles áreas del problema, asegúrese que está buscando lo suficiente. Cree una estrategia para tratar con los problemas potenciales, esté seguro de limitar su exposición al riesgo. Tenga una estrategia del escape para cada fase del proyecto, incluso aunque usted no planee usarla.

8.-  Haga un análisis de riesgo completo, sea realista sobre cuánto riesgo cree usted que hay en su aventura comercial. Asegúrese de que las fuentes para la valoración de factibilidad son las correctas. Use más de las fuentes de los medios de comunicación que de sus socios inmediatos para evaluar el mercado. No tenga un riesgo corporativo y tenga en cuenta que la política de análisis para China es diferente a la que usted tendría para cualquier otro país. Si un proyecto es demasiado arriesgado, no lo haga. La mayoría de compañías de los Estados Unidos que actualmente conocen el problema en China se han puesto alerta contra el síndrome de la euforia china. No se deje llevar por mal fundados entusiasmos y realice un completo análisis antes de llevar a cabo cualquier tipo de relación comercial con China.

9.-  Esté pendiente del negocio, los proyectos y ventas en China requieren su atención constante, no asuma que ellos se ejecutarán solos.

5. ¿Cuanto fue el tiempo que duro la negociación?

Un gran porcentaje de los encuestados, nos informó que la negociación previa al cierre de un  negocio dura aproximadamente 6 meses, y deducimos que es importante considerar previamente los siguientes antecedentes antes de comenzar la negociación con una empresa china:

Acceso al Mercado:

Preparándose para su primera visita:

Puede decirse que el 85% de los empresarios y gobiernos latinoamericanos que efectúan visitas comerciales a China, no realizan una preparación anterior a su partida. Este es el camino rápido al desastre, no improvise.

Factores a tener en cuenta:

La preparación, la definición clara de los objetivos, la estrategia conveniente, procure obtener la información viable y asegúrese de tener una traductora y/o guía competente y fiable.

Presentando su negocio en chino:

Toda la información debe estar en chino e inglés, el español no sirve para nada. Debe prestar atención al folleto de presentación, la presentación del producto debe estar en forma digital (CD ROM, etc.) y debe tener en cuenta también las tarjetas de  presentación.

Inteligencia de Mercados:

El objetivo de esta etapa es establecer la viabilidad de un producto o servicio en China y proveer la inteligencia de mercados en el ámbito regional y nacional para hacer un plan de entrada en un mercado tomando en cuenta:

• El tamaño del mercado

• Los volúmenes de importación

• Los canales de distribución

• El competidor, su identificación y evaluación

• La estructura precisa

• Los problemas arancelarios

• Las agencias gubernamentales pertinentes

• Las regulaciones

• Las ferias importantes

• Las asociaciones de comercio

• Las tendencias de la industria

• La identificación del usuario final

•Los socios potenciales (Distribuidores, agentes, importadores, etc.)

La información de los posibles socios debe incluir:

El nombre de la compañía, detalles del contrato (dirección, teléfono, fax, correo electrónico, etc.); la información de la compañía (el alcance del negocio, clasificación según el tamaño, alcance del mercado y otra información importante.

Los detalles del contacto deben recogerlos y verificarlos personalmente o consultar para asegurar su exactitud y que los socios potenciales se ajusten a los criterios pre-establecidos.

Estos pueden contener:

• El volumen de las ventas

• Tamaño de la fuerza de las ventas

• Tiendas minoristas

• La investigación del mercado

• Marcas representadas

• Formas de cooperación

• Estabilidad financiera

• Experiencia internacional

• Deseo para la cooperación

6. ¿Cuales son los canales de comercialización en el Mercado Chino para un exportador PYME?

Generalmente, a las compañías extranjeras no se les permite involucrarse directamente en actividades comerciales en China, con la excepción del mercadeo directo de una parte de los productos manufacturados en la China ó el establecimiento de compañías mercantiles extranjeras en algunas zonas de libre comercio con acceso limitado a mercados fuera de estas zonas. Por consiguiente, quien desee exportar a la China necesita usar un agente chino tanto para la importación, como para el mercadeo dentro de China. Sólo aquellas compañías mercantiles autorizadas por el gobierno central para el manejo de exportaciones e importaciones están autorizadas para firmar contratos de este tipo. Algunas firmas comerciales de importaciones y exportaciones extienden el alcance de sus negocios para representar fabricantes extranjeros, actuando como sus distribuidores en convenios similares a los de “Representantes de fabricantes”.

El uso de agentes que efectúen labores de distribución se hace necesario si se tiene en cuenta que el gobierno chino comenzó implementando estrictos controles en el área de la venta directa, culminando en el relicenciamiento de todas las compañías involucradas en esta. Aunque para algunas compañías fue reemitida la licencia de negocios, las restricciones son severas y los requerimientos son muchos, trayendo como consecuencia un complicado ambiente de negocios.

7. ¿Fueron asesorados por algún organismo de apoyo al exportador?
Del total de empresas encuestadas, un escaso número de ellas conoce cuales son los organismos de apoyo brindados por el gobierno u otras instituciones, es más, este segmento se reduce aún más cuando se pregunta si han utilizado alguno de ellos para poder llegar al mercado externo. 

Si viene cierto  de acuerdo al informe proporcionado por pro-chile la tendencia es que cada vez más las empresas utilizan las herramientas otorgadas por el estado,  aún sigue existiendo un gran desconocimiento de ellas por parte de la pequeña empresa. 

Como resultado del análisis anterior hemos desarrollado un cuestionario cuyo objetivo es reflejar la forma de operar de algunas Pymes. Además, dentro de las empresas encuestadas incorporamos a instituciones financieras que desde su punto de vista nos entregan diferentes  consideraciones a tomar al momento de decidir exportar al mercado Chino.

8. ¿Qué los motivó a exportar a CHINA?

El atractivo que dicho mercado presenta, tanto en su poder de compra como en los volúmenes que maneja y además debemos considerar el Tratado suscrito entre CHILE-CHINA.

9. ¿Cuales es la principal barrera que encontró al tratar de ingresar a dicho mercado?

La principal barrera fue cultural, pues en dicho país la forma de hacer negocios es muy distinta a nuestro país, debido a su gran diversidad en su población y su estructura política.

Es importante comprender que un inmenso país como China, es regionalmente muy diverso, y tiene diferentes regulaciones que se aplican de ciudad a ciudad y de provincia a provincia. 

En lugar de entender el mercado chino como un todo, es preferible identificar tendencias regionales que encajan con su producto y lo que usted está buscando. Debe identificarse primero el pequeño mercado de ciudad o provincia que pueden absorber fácilmente su producto

A partir de ahí se puede iniciar un proceso gradual de penetración del mercado. Para hacer esto usted necesita la ayuda de alguien que tenga una verdadera presencia en China y no se circunscriba a una o dos localidades simplemente. 

Hay muchas ciudades en China con poblaciones de 5 millones de habitantes que pueden ser tenidas en cuenta como primer paso para penetrar en el mercado. Estas son Beijing, Shangai y Guangzhou. 

Es en las pequeñas ciudades donde el costo de operación puede ser más bajo y la competencia será menor. 

La manera como desarrolle su estrategia en China depende de si usted toma contacto con la persona o entidad verdaderamente adecuada.

10. ¿Que cambios internos tuvo que hacer, para poder ajustar su empresa a este mercado?

Inicialmente, tuvimos que incorporar más tecnología y capacitación en mano de obra. Este mercado es mucho más exigente, lo que nos obligó a tecnificar el negocio.

11. ¿Cómo fue la forma de pago que acordó?

La forma de pago acordada es carta de crédito a la vista. Esto debido a que ofrece mayor seguridad para ambas partes. Previo a esto suscribimos un contrato con un socio chino con gran presencia a nivel nacional.

Recomendamos tener algunas consideraciones antes de realizar un contrato:

1.-  Tenga claras las condiciones del contrato. Cuando entre en contacto con un socio chino usted debe tener cuidado. No intente entrar en un acuerdo sin un consejo legal. En sus contratos especifique exactamente las condiciones de pago y normas del acuerdo. Aclare los parámetros de tiempo, preste atención cuidadosa a los detalles, como firmar apropiadamente en las páginas iniciales del contrato.

 Tenga su propio consejero legal, no confíe en el consejo jurídico de su socio chino.

 Tenga cuidado con los requerimientos que la ley china establece sobre cláusulas específicas de su contrato, verifique esto con su propio abogado. No acepte las condiciones del contrato que no estén bajo su dominio, por ejemplo, si su cliente o el socio quiere que usted especifique en el contrato que ellos deben visitar sus medios de producción en Colombia, recuerde que usted no puede garantizar que ellos recibirán una visa, esto podría invalidar su contrato. 

 Mantenga la capacidad de control sobre la compañía y especifíquelo claramente en su contrato, recuerde que los contratos más buenos son aquellos que no tienen que llegar a cumplirse por la fuerza. Haga claridad a su cliente o socio sobre lo que pueden y desean hacer en el contrato, asegúrese que está en su interés mejorar y realizar lo convenido. Por último, tenga cuidado que su compañero haga lo que está permitido por la ley para cumplir lo estipulado en el contrato. Permanezca pendiente de que las autoridades locales o provinciales que tienen la autoridad de dar los permisos y permanencias lo hagan efectivamente y procure elevar sus demandas a fuentes independientes. Cuestione todos los aspectos contractuales con minucioso cuidado.

2.-  Asegúrese que su proyecto es económicamente viable, la rentabilidad de un proyecto o la venta de bienes y servicios deben ser basadas sobre el criterio económico y no sobre las promesas de subsidios, consideraciones para futuras ganancias o ventajas exteriores al mercado propiamente dicho. No crea en subsidios otorgados para aumentar ganancias.

3.-  Conozca a su socio, haga sus propias diligencias y verifique la fiabilidad de los datos de su socio o cliente por diferentes fuentes. Evite ser engañado sólo hablando con un limitado número de personas, tal vez su socio lo encamine a tomar referencias de personas no muy adecuadas. Asegúrese de sus cobros y preste atención a cómo y cuando cobra y en que moneda. Un contrato con un compañero insolvente no tiene valor. Si usted quiere que le paguen en dólares americanos, esté seguro de tener las suficientes ganancias, use las cartas de crédito, requiera a su socio hacer el pago por adelantado. Recuerde que las compañías chinas no tienen condiciones que permitan los pagos de seguros después de la entrega del producto.

4.-  No entre en acuerdos prohibidos, en lo que se refiere a compañías que se involucran a menudo en acuerdos que tienen que ver con oficinas locales. Muchos reglamentos no están contemplados en la legislación de las provincias. Los problemas se originan cuando estas reglas son de repente aplicadas retroactivamente. Usted debe estar listo para obedecer las regulaciones de la OMC. Recuerde que aún cuando usted puede iniciar con éxito, debe cuestionar seriamente cualquier acuerdo donde usted ignore o desconozca las reglas.

5.-  Nunca pague sobornos, esta no es sólo un práctica de mal negocio, sino que también puede facilitar alegaciones en su contra por violaciones a las leyes anticorrupción. En China hay un alto grado de corrupción y es fácil involucrar su negocio con prácticas ilegales o con oficiales corruptos. Muchas compañías informan a sus socios chinos para que respeten estos requisitos y mantengan adecuado comportamiento.

6.-  Tenga cuidado en basar su negocio con las reglas de la OMC, las leyes internacionales no pueden apoyarlo si usted etapa elaborando un plan comercial que no este bajo los principios de esta organización. China ha aceptado hacer parte de la OMC a cambio de mejorar sus reglamentos internos. Sin embargo, algunas compañías tienen ventajas tomadas de reglas viejas que protegen las industrias existentes. Ante la posibilidad de cambio en las reglas de juego, usted necesitará asegurar su plan comercial, por otra parte, usted puede encontrar su ventaja competitiva comprometida por nuevas formas de proteccionismo.

7. - Atajar los problemas antes de que se materialicen. Además de crear un ambiente propicio, debe emplearse algún tiempo al principio de un proyecto para desarrollar lo que debe hacerse si las cosas salen mal. Intente anticiparse a las posibles áreas del problema, asegúrese que está buscando lo suficiente. Cree una estrategia para tratar con los problemas potenciales, esté seguro de limitar su exposición al riesgo. Tenga una estrategia del escape para cada fase del proyecto, incluso aunque usted no planee usarla.

8.-  Haga un análisis de riesgo completo, sea realista sobre cuánto riesgo cree usted que hay en su aventura comercial. Asegúrese de que las fuentes para la valoración de factibilidad son las correctas. Use más de las fuentes de los medios de comunicación que de sus socios inmediatos para evaluar el mercado. No tenga un riesgo corporativo y tenga en cuenta que la política de análisis para China es diferente a la que usted tendría para cualquier otro país. Si un proyecto es demasiado arriesgado, no lo haga. La mayoría de compañías de los Estados Unidos que actualmente conocen el problema en China se han puesto alerta contra el síndrome de la euforia china. No se deje llevar por mal fundados entusiasmos y realice un completo análisis antes de llevar a cabo cualquier tipo de relación comercial con China.

9.-  Esté pendiente del negocio, los proyectos y ventas en China requieren su atención constante, no asuma que ellos se ejecutarán solos.

12. ¿Cuanto fue el tiempo que duro la negociación?

Un gran porcentaje de los encuestados, nos informó que la negociación previa al cierre de un  negocio dura aproximadamente 6 meses, y deducimos que es importante considerar previamente los siguientes antecedentes antes de comenzar la negociación con una empresa china.

13. ¿Fueron asesorados por algún organismo de apoyo al exportador?

Del total de empresas encuestadas, un escaso número de ellas conoce cuáles son los organismos de apoyo brindados por el gobierno u otras instituciones, es más, este segmento se reduce aún más cuando se pregunta si han utilizado alguno de ellos para poder llegar al mercado externo. 

Si bien es cierto  de acuerdo al informe proporcionado por pro-chile la tendencia es que cada vez más las empresas utilizan las herramientas otorgadas por el estado,  aún sigue existiendo un gran desconocimiento de ellas por parte de la pequeña empresa. 

CAPÍTULO IV
Conclusiones

Como resultado de la encuesta desarrollada en el capítulo anterior y como consecuencia del estudio presentado a lo largo de este  trabajo, se han deducido, las siguientes conclusiones.

Conclusión I

 Como conclusión principal de este trabajo y considerando muchas de las dificultades que experimentan las Pymes para su internacionalización:

· La escasez de capital, limitado y desigual acceso al crédito; este punto como fue demostrado en esta investigación, puede ser solucionado si el empresario utiliza las herramientas crediticias ofrecidas por el actual sistema.

· Acceso irregular y más costoso a insumos nacionales e importados; este punto va directamente relacionado con el anterior, debido a que al comprar en menores volúmenes  y al no tener clara una política de adquisiciones debido a la escasez de  recursos monetarios, estos costos aumentan y se pierde la posibilidad de crear una buena relación con el proveedor. (esta relación la mantiene un gran porcentaje de Pymex exitosas con sus proveedores) 

· Utilización insuficiente de la  capacidad de producción: Está demostrado que parte de las Pymex, intenta ingresar a un mercado externo por una reducción en la demanda interna. Esto,  va a genera una capacidad productiva ociosa que no está siendo aprovechada, generando, que el empresario sin tener los recursos humanos propicios intente ingresar a un mercado externo el cual desconoce, aumentando así las posibilidades de no volver a exportar debido a la poca planeación y estructura que maneja la empresa para exportar. (es muy difícil  mantener esta relación en el tiempo siendo un exportador esporádico).

·  Servicios de infraestructura inadecuados: Muchas empresas pequeñas quieren aprovechar su capacidad instalada exportando sus bienes, pero lamentablemente muchas de ellas desconocen la normativas y certificaciones exigidas en los mercados a los cuales se quiere llegar, PROCHILE y otras instituciones competentes mencionadas en este estudio otorgan la información necesaria para poder adaptar y adecuar la infraestructura y así contar con la certificación exigida.

· Otro punto no menos relevante que los anteriores es que,  existen muchas empresas dedicadas a un mismo rubro que no tiene capacidad negociadora ni productiva para poder acceder en este caso al mercado chino. La solución para este importante número de empresas es la asociatividad, lo que les permitirá aumentar su poder negociador significando mayores posibilidades de éxito al momento de exportar.
Conclusión II

Muchos empresarios pueden considerar que ser innovador implica un alto costo, pero quizá lo realmente caro es el costo de oportunidad de cambiar de una actividad (por lo general fija o constante) a otra que tiene un riesgo. En general, hay un costo pero hay que tener una mirada a mediano y largo plazo para ser innovador, ya que finalmente genera beneficios y ganancias a las empresas que son innovadoras.

Como se indica  en este trabajo existen apoyos estatales,  principalmente de CORFO, que cuenta con cuatro áreas de negocios: Innovación Pre-competitiva o de Interés Público; Innovación Empresarial; Difusión y Transferencia Tecnológica y Emprendimiento; las que a su vez contienen diversas líneas cada una.

Sin la suficiente capacidad para correr este tipo de riesgos que en definitiva se podrían traducir en mayores posibilidades de negocio, el empresario limitaría sus posibilidades de éxito en algún mercado externo.

Conclusión III

Chile requiere avanzar en una Agenda Microeconómica de políticas públicas que permitan aumentar la productividad de todos los sectores de nuestra economía. Uno de los puntos prioritarios de dicha agenda debiera ser eliminar el exceso de burocracia y regulaciones que afectan a todos los sectores productivos y dificultan la creación de nuevas empresas.

Tal como lo señala el informe Doing Business 2006, en Chile se requieren 27 días para llevar a cabo un total de 9 trámites para formar una nueva empresa. Esto tiene un costo de US$ 500, de los cuales un 50% corresponde a costos notariales. En relación con otros países no estamos muy bien: hay 37 países en los cuales los trámites demoran menos días y 51 en los cuales se exigen menos de 9 trámites. Un punto prioritario deben ser las medidas destinadas a fomentar a las micro, pequeñas y medianas empresas

Las encuestas y los datos analizados muestran que las principales dificultades que enfrentan las PYME serían:

• Falta de capital de trabajo y de mecanismos de financia-miento adecuados para las etapas -iniciales de un nuevo negocio.

• Condiciones impuestas por los grandes clientes.

• Exceso de burocracia y regulaciones que dificultan la creación de nuevas empresas.

Estos problemas son importantes de solucionar, si consideramos que estas empresas son responsables de más del 90% del empleo en Chile.

Por otra parte, todavía queda mucho por avanzar en la remoción de obstáculos para la creación de este tipo de empresas que claramente ayudarán a mejorar la productividad y la competitividad del país. 

Finalmente, es prioritario para Chile avanzar en mejorar la calidad de la educación primaria y secundaria debido a que parte importante en el desarrollo y evolución de este tipo de empresas depende del capital humano que se incorpore y en esta materia y sobre todo en la pequeña empresa se encuentran muchos trabajadores con un bajísimo nivel educacional producto del sistema actual.

Este avance se logrará sólo si se crea un subsidio a la demanda y no a la oferta, como es en la actualidad, vale decir, los beneficios y aportes estatales deben ser entregados directamente al estudiante (demandante) y no a la institución educacional. Esto permitirá que el demandante la posibilidad de elegir dentro de un número de establecimientos y asimismo incentivar la competencia  por parte de las instituciones educacionales municipalizadas. 
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