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RESUMEN

El siguiente trabajo sirve a las pequefas y medianas empresas
vallecaucanas para establecer estrategias de entrada al mercado de China.
Lo anterior, por medio de una caracterizacion del entorno cultural del pais, el
establecimiento de las diferencias regionales, y las oportunidades de
inversidn, segun sectores, para los que el gobierno de ese pais incentiva la
inversion extranjera. Finalmente, se recomienda la creacion de una oficina de

representacion como estrategia de entrada a China.

Palabras claves: China, Guanxi, cultura, negocios internacionales, Valle del

Cauca, exportacion, inversion, estrategias de entrada, mercado.



INTRODUCCION

El presente trabajo surge de la necesidad de realizar un proyecto de grado,
por los estudiantes, como parte del proceso de culminacién de la carrera de

Economia y Negocios Internacionales en la Universidad Icesi.

China, una de los paises encaminados a ser potencia, con un crecimiento
economico de alrededor del 10% para la ultima década, representa un
atractivo de inversion para empresas del extranjero. Ademas, con su amplia
diversidad cultural, por la presencia de distintas regiones y su extensa
poblacidn, representa un reto y la posibilidad de atender a varios segmentos
del mercado, para expandirse y aprovechar las oportunidades. Por ultimo, la
progresiva liberalizacion comercial mediante la disminuciéon de politicas
proteccionistas y el aumento de acuerdos internacionales, como la adhesion
de China a la Organizacion Mundial de Comercio en 2001, permiten, cada
vez mas, un establecimiento y funcionamiento, por parte de las empresas

extranjeras, mas exitoso y adecuado.

En particular, el documento se centrara en plantear aspectos del mercado
chino, por medio de una delimitacion de los elementos culturales y de
negociacion. Lo anterior, estableciendo las diferencias regionales existentes,
enunciando las oportunidades de inversidn que el pais presenta, analizando
lo que se esta exportando desde el Valle del Cauca hacia China para, por
ultimo, poder determinar la estrategia adecuada para el ingreso de pequeias

y medianas empresas al mercado chino.



METODOLOGIA

La metodologia utilizada fue un enfoque cualitativo, mediante una consulta
detallada y exhaustiva de fuentes bibliograficas y documentos, que permitan
hacer un analisis de datos secundarios para la correcta elaboracién del
proyecto de investigacion. Ademas, se utilizé una tabla enviada por el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, de las exportaciones realizadas
por las empresas vallecaucanas a China para el aino 2011, con el fin de
realizar graficos y analizar las valores y la participacion de los principales

productos exportados.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

¢ Cuales son las estrategias culturales para entrar al mercado de China?

FORMULACION DEL PROBLEMA

En el actual mundo globalizado, las fronteras para llevar acabo intercambios
de bienes y servicios cada vez se hacen mas débiles y tienden a desaparecer
gracias a las favorables reacciones de compra y aceptacion por parte de los

consumidores de todo el mundo.

China, un pais encaminado a ser potencia, en 44 afos, aproximadamente, ha
logrado llegar a un ventajoso desarrollo econdmico, social y comercial

convirtiéndose en un actor que toma gran importancia en nuestros dias.

La frase <cultura China>, es relevante para describir los elementos culturales
del continente asiatico, este pais abarca una gran extension territorial, y de
sus paises vecinos porque esta es una de las mas abundantes a nivel

estructural y antiguas, conteniendo distintas tradiciones y valores regionales.

Los elementos culturales mas importantes son: el arte, la mitologia, el arte, su
filosofia y musica. La filosofia China, la cual presenta muchos enfoques,
presenta una serie de inquietudes y definiciones comunes, que
principalmente, se refieren a la divinidad, la religiosidad, la divinidad, la
lealtad, el honor y la virtud.

Durante la modernizacion, la filosofia china empezo a integrar definiciones de
la filosofia occidental, como camino hacia la era moderna. Durante la
Revolucién de “Xinhai”', como se conoce al levantamiento popular chino de

1919, con una amplia movilizacién en contra del imperialismo, por parte de

! www.wikipedia.com [en linea] http://es.wikipedia.org/wiki/Filosof%C3%ADa_china



los estudiantes y profesores, ademas, en contra del tratado de Versalles, esta

el movimiento del 4 de mayo.?

Para esta agitada época, se originaron ideas para instaurar doctrinas
democraticas e industrializar la cultura del pais, dirigida por Sun Yat-sen, que
fue el primer presidente de la Republica China, a comienzos del siglo XX. Por
otro lado, otros actores querian implementar las teorias Marxistas y el
Trotskismo, particularmente, el cofundador del Partido Comunista de China,
Chen Tu-Hsiu,.

Mas adelante, Mao Tse-Tung, miembro mas importante del Partido
Comunista Chino, inscribié el Stalinismo para guiar al Partido Comunista
Chino hacia su propia interpretacién, que se conoce como Maoismo, de

Socialismo con caracteristicas chinas.

En el momento en que el Partido Comunista de China asciende al mandato,
se suprimen, en la Revolucion Cultural, las escuelas filoséficas antiguas, sin
contar el Legismo. No obstante, las antiguas ideologias aun influyen la
flosofia china. El gobierno chino quiere desarrollar un socialismo de

mercado, actualmente.

El socialismo de mercado, fue propuesto para instaurar la innovacion a traves
de la competencia, las decisiones eran tomadas por las propias empresas
pero teniendo un control administrativo de forma directa, porque el Estado

podria manejar los incentivos®.

Ademas, se permite una liberalizacién hacia el comercio internacional y a la
entrada de companfias extranjeras multinacionales. Lo principal es que el

mercado no es un mecanismo exclusivo del capitalismo y que ayuda a

2 Moreno Nahuel, Las revoluciones China e Indochina, Ensayo, editorial Pluma Buenos Aires,
1973
® Agafonow A., Socialismo de Mercado, Revista Académica Polis, volumen 6, Pag.2, 2007[en
linea]



acercar las ventajas del liberalismo y el socialismo; teniendo asi, una

economia de transicion dirigida al capitalismo.*

A partir de esta estructura, filoséfica y con aspectos mixtos, surge una cultura
organizacional, que mezcla la capacidad de realizar aspectos de negocios
con valores espirituales como lealtad y honor, llamado: el Guanxi. Por esto,
esta es la base esencial para comenzar, mantener y finalizar los negocios de

forma adecuada con los chinos.

Concretamente, el Guanxi, enfatiza en la relacion o red entre las partes de un
individuo, que se ayudan mutuamente para buscar beneficios. Es decir, : "No

es lo que usted conoce, es a quien usted conoce".”

Por lo tanto, representa la manera adecuada de manejar la vida para, entre

otras cosas, realizar exitosamente negocios en China.

Sin embargo, es necesario ser cuidadoso con esta practica porque algunos
chinos, trataran de aprovecharse de esta relacion, especialmente con
personas extranjeras, por el hecho de que no conocen el mercado ni las

costumbres de China.

El consumidor chino dia a dia se esta sofisticando y es necesario conocer su
conducta, sus deseos y su arraigo cultural asi como las diferencias regionales
de este pais. Partiendo de la idea de que es un pais muy grande,
regionalmente muy diverso que tiene diferentes regulaciones que se aplican
de ciudad en ciudad y de provincia en provincia, con un area cultural diferente
a la occidental, lo cual obliga a organizaciones colombianas tentadas a ser
parte de este pais a realizar un trabajo concienzudo donde se pueda
identificar nichos, tendencias regionales, todo enmarcado dentro del marco

cultural que permitan un ingreso satisfactorio.

4 Wikipedia, Socialismo de Mercado [en lineal,
http://es.wikipedia.org/wiki/Socialismo_de_mercado

Konaxis, ¢Como hacer frente a Ila cultura empresarial china?, [en linea]
http://www.konaxis.com/index.php/es/20081222369/how-to/general-china/como-hacer-frente-
a-la-cultura-empresarial-china.html



Ademas, China ha firmado el acuerdo para hacer parte de la Organizacion
Mundial de Comercio el 11 de diciembre de 2001, abriéndose al comercio

exterior, mediante reformas graduales al sistema aduanero.

En cuanto a la balanza comercial entre Colombia y China, nuestro pais, para
el afio 2010, presenta una balanza comercial negativa con respecto a China,
es decir, las importaciones Chinas son mayores que las exportaciones
colombianas dirigidas a ese pais. China importa desde Colombia
principalmente: Fundicion de hierro y acero, Combustibles, cobre y sus
manufacturas, cueros, aluminio y sus manufacturas y plastico y sus
manufacturas. Estas importaciones representan unicamente el 0,1% del total

importado por el pais chino.

Balanza Comercial entre Colombia y china 2000-2010

5,000

4,000 .
3,000
2,000 - i ; S
T h-lI illl | I
29 wdl
- 4 . | .A.’- . __i . = =
o w ow o«©
- D [ [
& = g &

(=1
=
= f=1
~ ~

millones US § FOB

2004 h

2007

S Exportaciones === mportaciones Balanza (escala derecha)

Fuente: DANE-IDIAN. Bahorado par ka Cfic ina de Estudios Econdmicos. Mincomercio

Por ultimo, China importd, para el afio 2010, alrededor de US$ 336,26
billones. Los productos importados eran basicamente productos primarios, los
principales son maiz amarillo y soya; recursos naturales, representados por
combustibles; y articulos de alta tecnologia, como teléfonos celulares,
computadores y medicamentos. El origen de estas importaciones son:
Estados Unidos, Paises Vecinos como Japon, Corea del Sur y Taiwan,
México, Brasil, Argentina y Alemania.



En la actualidad, entre China y Colombia, existen muy buenas relaciones
fundamentalmente por las negociaciones llevadas a cabo para establecer un
tratado de libre comercio, para promover la inversion por medio de un
ambiente justo y previsible, que ofrezca proteccion a las partes involucradas,

dejando a un lado los obstaculos a las inversiones entre ambos paises.®

® Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Estudio Econdmico, perfil y Coyuntura
Colombia-China [en lineal,
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/estudioseconomicos/perfilespaises/Chi
na11.pdf
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OBJETIVO GENERAL

Caracterizar el entorno cultural de las organizaciones chinas para una
adecuada formulacion de estrategias de entrada por parte de PYMES

vallecaucanas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analizar las diferencias regionales existentes en China para satisfacer
adecuadamente los deseos y necesidades del consumidor chino.

2. Delimitar el entorno cultural de las empresas de China.

3. Proponer oportunidades de inversion y estrategias de entrada al

mercado chino para las organizaciones vallecaucanas.

11



JUSTIFICACION

En la actualidad, China se encamina a convertirse en una de las potencias
mundiales, siendo también un punto clave de negocios. Lo anterior, es
respaldado por las estadisticas brindadas por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo porque las exportaciones, para 2010, crecieron alrededor
del 17% anual. Las principales corresponden a bienes, en su mayoria
industriales, por ejemplo, computadores, juguetes y calzado, prendas de
vestir y equipos de telecomunicaciones. En particular, las colombianas se
basan en productos primarios, entre los que encontramos carbén, café,
vegetales, petrdleo y oro, que son alrededor del 4,6% de las importaciones

totales que realiza Colombia.

Por otro lado, el gobierno colombiano se ha dado a la tarea de establecer
nuevos acuerdos comerciales, buscando la expansion de los productos
nacionales a otros paises y regiones. El objetivo, es aumentar el valor de las
exportaciones, que para el afio 2010 fueron de US$ 39.820 millones de

dolares.

Para poder entrar exitosamente al mercado chino, es necesario conocer
detalladamente los aspectos de la negociacion, en especial, aquellos
culturales a los que muchas veces les restamos importancia, para determinar

correctamente la estrategia de entrada.

En la actualidad, internacionalizarse y expandirse a nuevos mercados es una
idea que seduce tanto a las compafias exitosas, que han logrado establecer
ventajas comparativas y han alcanzado una alta participacion de mercado en
los productos y/o servicios que su empresa ofrece, como a aquellas que se
encuentran en una situacidn complicada, debido a, principalmente, las
estrategias y decisiones de sus competidores que le impiden afianzarse. Sin
embargo, al querer expandirse a China, se presenta un choque cultural,
porque la cultura colombiana y la de aquél pais difieren en muchos aspectos,
lo que puede poner trabas en la realizacion y prosperidad de los negocios,

12



por las distintas costumbres y practicas normalmente aceptadas. Debido a lo
anterior, se necesitan implementar propuestas y acciones para una correcta
insercidon a China, teniendo en cuenta que habra algunos aspectos a los que
se debe renunciar o replantear la percepcidon para una supervivencia

adecuada y lograr ser exitoso en el mercado chino.

Para poder realizar actividades en otro pais, las comparfias deben establecer
los aspectos de los negocios del extranjero que difieren con las del nacional,
analizando diferencias y similitudes, para poder funcionar de la manera mas
correcta. La elementos de comportamiento de las culturas determinan el
desenlace exitoso o no de una negociacidon, buscando que las empresas
sean eficaces. Por lo anterior, es necesario hacer un analisis de la cultura de
los negocios en China, para que las pequefias y medianas empresas
vallecaucanas puedan entenderla, para adecuarse a las transacciones

comerciales y ser competitivas en otros mercados.

En primer lugar, se debe tener conocimiento de los componentes de una
negociacion que se encuentran definidos en las condiciones politicas,
sociales y culturales en China; en segundo lugar, la influencia del taoismo y
el confucionismo y, por ultimo, el apoyo de los negociadores chinos en dos
obras tradicionales: el Arte Secreto de la Guerra: las 36 estratagemas y el
Arte de la Guerra.

Desde 1949, China es un Estado socialista con un partido unico en el poder,
Partido Comunista, con cerca de 70 millones de adscritos alrededor del pais;
la politica del partido ha tenido en los ultimos afnos y tiene, aunque ha venido
perdiendo poder actualmente, una gran influencia, por lo que resulta dificil

separar los negocios de la politica.

A nivel econdmico, China cuenta con una estructura centralizada con un alto
proteccionismo gubernamental, aunque cada vez en menor medida; a nivel
general, las grandes comparfias econdmicas son del partido comunista, del
ejército, provinciales, estatales, propiedad de distritos: el mayor patrono del
pais es el Estado. Por otro lado, la estructura legal ha estado siendo

13



inestable, aunque ha ido progresando desde la inclusién de China, en el
2001, a la Organizacién Mundial del Comercio, no obstante, esta influencia

por aspectos humanos y creencias politicas.

Sin embargo, este pais requiere de inversion extranjera, que permita,
mediante nuevas tecnologias, una modernizacién y un aumento del nivel de
vida de sus habitantes, que era un objetivo primordial de la apertura del
China en 1978 bajo el mandato de Deng Xiaoping. La gran extensién del pais
y poblacional hace que el gobierno comercie con las compaiias extranjeras
mercado por tecnologia. Debido a que China se encuentra atrasado,
exceptuando algunas regiones de la franja costera, con mas de 200 millones
de ciudadanos viviendo bajo niveles de pobreza extrema y con deficientes

condiciones infraestructurales.

Por otro lado, la importacion de tecnologias extranjeras y las crecientes
reformas, en conjunto con las crecientes exportaciones, permiten amplios
avances en la sociedad china. No obstante, la burocracia china evade tener
responsabilidad y teme a las criticas, en algunas ocasiones, la ideologia

maoista que convive con la cultura tradicional y el occidentalismo.

Debido a lo anterior, la entrada a China por parte de las pequefas y
medianas empresas vallecaucanas, no puede realizarse sin un analisis
previo. Es necesario conocer, ademas de los aspectos macroecondémicos del
pais, las cuestiones “microecondmicas” y “microsociales” que posibilitan
establecer negociaciones exitosas y redituables. Para lograrlo, es necesario
conocer el comportamiento, las normas sociales y la manera como se
relacionan y comunican en China, aspectos basicos para tener un minimo de

posibilidades de tener éxito en cualquier negociacion en el gigante asiatico.

14



MARCO TEORICO

Los elementos motivacionales de los negociadores pueden derivar de sus
valores culturales, reflejando la direccién de los objetivos de la sociedad.
Distintos autores han escrito acerca de la negociacion intercultural,

estableciendo teorias y estudios que determinan sus caracteristicas.

Por un lado, Edward Hall,” detalla dos tipos de culturas, de acuerdo al
contexto: En primer lugar, las Culturas de Contexto Alto (CCA) son aquellas
en las que el contexto posee mas importancia que las palabras. En culturas
como esta, la palabra no es esencial y se reduce la utilizaciéon de documentos
legales; lo que encamina a negociaciones sean mas demoradas.
Particularmente, la jerarquia social es categorica y el conocimiento sobre ella
también. Muchos paises de Asia, Japdn, Africa, paises &rabes vy
latinoamericanos, se identifican con esta cultura, siendo los negocios son
mas lentos, por la necesidad de iniciar una relacion personal que construya

lazos de confianza entre las personas involucrados.

En segundo lugar, en una Cultura de Contexto Bajo (CCB) la informacién es
explicita y las palabras transmiten la mayor parte de la informacion. Los
documentos legales pasan a ser obligatorios. Europa, principalmente paises
anglosajones, y Estados Unidos son dos ejemplos. Los negocios son mas

rapidos porque los detalles se estudian y resuelven de manera mas dinamica.

Por otro lado, Mauricio Alice establece que desde otras perspectivas las
relaciones entre negociacion y cultura se examinan desde la optica de los
valores predominantes de individualismo y colectivismo e igualitarismo versus
jerarquia en las partes interculturales. Por lo tanto, culturas individualistas
hacen énfasis en el interés por uno mismo, mientras que las culturas

colectivistas se acentuan en los intereses generales.

Hall, E.T. El lenguaje silencioso. Alianza Ed. Madrid. 1989
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Las dos perspectivas anteriores y CCA y CCB las para hacer el analisis

adecuado.

El individualismo, en comparacién con el colectivismo, diferencia las culturas

que establecen las necesidades individuales sobre las colectivas. En culturas

individualistas, las normas incentivan la interdependencia de los individuos al

resaltar las obligaciones sociales. Las personas de culturas colectivistas e

individualistas difieren en muchas maneras. El dibujo apunta que las

actitudes, tanto de confrontacion como de motivacion, pueden derivar de ese

valor cultural. Debido a lo anterior, la resistencia a enfrentar directamente en

una negociacion, puede resultar del énfasis en la cooperacién en culturas que

apliquen el colectivismo.

Confrontacion

AN

Motivacion

/

Individualismo — Colectivismo

Culturas Individualistas y Colectivistas

Culturas individualistas

Culturas Intermedias

Culturas Colectivistas

Estados Unido
Australia

Gran Bretafia
Canada
Netherlands
Nueva Zelandia
ltalia

Bélgica
Dinamarca
Suecia
Francia
Irlanda
Noruega

Austria
Israel
Espaia
India
Japon
Argentina

Iran

Brasil
Turquia
Grecia
Fipilipinas
México
Portugal
Hong Kong
Chile
Singapur
Tailandia
Taiwan
Peru

Pakistan

16



Suiza Colombia
Alemania Venezuela

Finlandia

FUENTE: Hofstede, G.: Culture’s Consequences (1980), p. 158. Citado en Alice, M.

Etapas presentes en una neqociacion

Durante una negociacion internacional, en sus inicios, es decir, partiendo del
momento en el que no se conoce la parte con la que se negociara, pueden
diferenciarse 6 etapas. Conocer estas, permite adquirir una vision integral del
proceso y establecer una estructura a la que se van agregando las técnicas

que se van a utilizar en cada etapa.

Las etapas y sus objetivos principales son las siguientes:

 Toma de contacto: Es reconocer la otra parte con la que se negociara y
establecer una reunion.

» Preparacion: Obtener informacién relevante de la otra parte, para poder
establecer una posicidén, y gestionar los preparativos antes de iniciar las
negociaciones.

* Encuentro: Son reuniones que se llevan a cabo para generar interés y
establecer lazos de confianza antes de negociar.

+ La propuesta: Establece el comienzo de la negociacion, enunciando,
generalmente lo hace el vendedor, la manera como se pretende que se lleve
a cabo el negocio.

* Discusién: Es acercar las posiciones de las partes para establecer un
acuerdo, por medio de la utilizacion de técnicas de negociacién, por lo que
resulta siendo intensiva.

» Cierre: Presenta la mayor tension e incertidumbre porque se llega a un

acuerdo o se da por terminada la negociacion.

17



Por lo general, las dos etapas iniciales se llevan a cabo en el pais local y, por
el contrario, las demas se realizaran en el extranjero. Cada etapa diferira en

la dedicacion, el esfuerzo y el tiempo que se le asigne®.

Aspectos de la neqociacion internacional

Los autores que escriben al respecto sugieren que en los negocios
internacionales existen dos contextos que intervienen de manera directa este
tipo de negociaciones y que necesitan de un trato especial. Por ejemplo, no
es lo mismo que un paisa negocie con un costefio, a que un chino negocie

con un caleno.

Debido a lo anterior, se establecen dos contextos: el ambiental y el inmediato.
El primero, de la misma forma que en las decisiones tomadas en las
organizaciones, es un aspecto que hace parte de lo que el negociador no
puede controlar facilmente y, por lo tanto, debe estar al tanto y preparado
para las variantes que puedan presentarse. En el ultimo, el negociador

controla los elementos del asunto.

Es importante anotar que el contexto inmediato se encuentra relacionado con
el ambiental, porque si el negociador no realiza una preparacién adecuada y
no ha planteado una estrategias y técnicas eficientes, seguramente antes las
variantes y adversidades, ambientalmente, la negociacion corre el riesgo de

no tener éxito.

® Hall, E.T. El lenguaje silencioso. Alianza Ed. Madrid. 1989
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The Contexts of International Negotiations

Environmental Immediate
Context Context

Legal
Pluralism

Political
Pluralism

External
Stakeholders

Relative Bargaining
Power of Negotiators and

Nature of Dependence
Levels of Conflict

. . Immediate
Currency f Underlying Potential = Stakeholders
Fluctuations Negotiations ;legotlatlor:j s Cultural
Foreign jOcess an Differences
aggch(;fg% "\ Outcomes / ™\
Relationship between Desired
Negotiators before Outcome of

and during Negotiations
Negotiations

Foreign Govt.
Control and
Bureaucracy Instability

and Change

Ideological
Differences

Source: Adapted from A. V. Phatak and M. H. Habib, “The Dynamics of International Business Negotiations,” Business
Horizons 39 (1996), pp. 30-38; and J. W. Salacuse, “Making Deals in Strange Places: A Beginner's Guide to
International Business Negotiations,” Negotiation Journal 4 (1988), pp. 5-13.

Personas que presentan diferencias culturales pareciera que negocian de
distintas maneras”®.

También, al tener un comportamiento distinto, pueden tener una perspectiva

distinta de los procesos esenciales de la negociacién, debido a diversidad
cultural presente.

La cultura es el elemento mas analizado en la negociacion internacional. Si
bien este término puede tener distintos significados, resaltan dos que son
universales y, por lo tanto, esenciales para entender la razén por la que es de
cuidado y tan importante en las negociaciones con extranjeros. En primer
lugar, la cultura es un fenbmeno grupal, es decir, que un grupo definido de
individuos comparten las mismas expectativas de conducta, valores e ideas.

En segundo lugar, las expectativas de conducta, valores e ideas son

® Graham y Mintu - wimsat, 1997

"% Lewicki Roy J, Barry Bruce, Saunders David M., Negociacion Internacional y transcultural,
Fundamentos de Negociacion, McGraw Hill, 4 Edicion, 2008, Pag. 232
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aprendidas y se transmiten conforme surgen nuevos integrantes del

conjunto’".

Por lo tanto, que una negociacion, tanto nacional como internacional, sea
exitosa o no dependera de distintos aspectos. Bajo esta Optica, las
diversidades culturales son importantes, particularmente en una negociacion
internacional, pero no son el unico elemento al que deben enfocar su

esfuerzo, porque hay otros que también inciden.

Por ultimo, esta el modelo de Brett, el cual es conceptual, que identifica el
como y donde la cultura de las partes puede incidir en el ambiente de
estrategias y prioridades, el reconocimiento de la posibilidad de un acuerdo

integrador y la estructura de interaccion entre los involucrados'?.

" Lewicki Roy J, Barry Bruce, Saunders David M., Negociacion Internacional y transcultural,
Fundamentos de Negociacién, McGraw Hill, 4 Edicion, 2008, Pag. 234

"2 Lewicki Roy J, Barry Bruce, Saunders David M., Influencia de la Cultura en una

Negociacion.
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ANALISIS DE LAS DIFERENCIAS REGIONALES EXISTENTES EN CHINA

Las diferencias regionales presentes en China se basan, principalmente, en
la diversidad climatica y topografica alrededor del pais. A pesar de que este
cuenta con un vasto territorio con abundancia de recursos naturales, existen
mas terrenos montafiosos que llanuras, por lo que las zonas cultivadas son
muy pocas, solo el 14,86% de la superficie es cultivable, acompafiado de una
dispareja distribucién de los recursos. Debido a lo anterior, en general se

reconocen tres regiones principales:

e Al sudoeste, regibn montafosa.

e Al norte y noroccidente, region vasta y relativamente alta, que parte
desde la frontera con Afganistan hasta la llanura de Manchuria en el
nordeste, especialmente zonas desérticas.

e Al oriente, que va desde el norte de Manchuria hasta, en el sur, la isla
de Hainan. Esta region posee llanuras, en su mayoria fértiles, y
abundancia de salidas al mar. Es el nucleo original de China

tradicional, siendo esta la que presenta una poblacion mayor.

La divisibn administrativa del China se divide en regiones autonomas,
provincias, y municipios bajo jurisdiccién central; las provincias y regiones
autonomas se dividen en municipios, distritos, distritos autonomos vy
prefecturas autonomas; por ultimo, los distritos auténomos y distritos se
dividen en poblados, cantones y cantones étnicos, de acuerdo a la
Constitucion de la Republica Popular China.

Aquellos municipios relativamente grandes y los municipios bajo jurisdiccion
central se dividen en distritos rurales y urbanos. Las prefecturas autdbnomas
se dividen en municipios, distritos y distritos autonomos. Por otro lado, el
Estado determina regiones administrativas especiales en caso de necesitarlo.
Son territorios de autonomia ética los distritos autonomos, prefecturas y

regiones.
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Actualmente, China tiene 34 unidades administrativas de nivel provincial, con
4 municipios bajo jurisdiccién central, 23 provincias, 5 regiones autbnomas y

2 regiones administrativas especiales.

e Provincias: Anhui, Fujian, Gansu, Guangdong, Guizhou, Hainan,
Hebei, Heilongjiang, Henan, Hubei, Hunan, Jiangsu, Jiangxi, Jilin,
Liaoning, Qinghai, Shaanxi, Shandong, Shanxi, Sichuan, Yunnan,
Zhejiang.

e Regiones autonomas: Guangxi, Nei Mongol, Ningxia, Xinjiang Uygur,
Xizang (Tibet).

¢ Municipios: Beijing, Chongging, Shanghai, Tianjin.

China considera Taiwan su 23 2 provincia.

Hong Kong y Macao son regiones administrativas especiales.

Para este pais, el desarrollo econdmico ha experimentado una mayor rapidez
en las provincias costeras que en el interior, y alrededor de 200 millones de

trabajadores rurales han migrado, para encontrar trabajo, a zonas urbanas.

Desarrollo infraestructural

Para fomentar la expansion econdémica, el gobierno chino, desde los afios
noventa, ha utlizado la construccion de infraestructuras, apoyado
basicamente en el desarrollo de ferrocarriles, puertos, proyectos de energia,
aeropuertos y carreteras, como un mecanismo esencial para alcanzar este
objetivo, que hace parte de su estrategia de largo plazo, es decir, para los

diez a veinte afios siguientes.

Lo anterior, porque las infraestructuras Chinas no posibilitan un facil
transporte de bienes, debido a que el centro de la actividad econdémica del
pais se encuentra al este. En general, cuenta con tres grandes zonas

dirigidas al crecimiento:
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e El delta del rio Perla: localizado al sur, esta compuesta principalmente
por la provincia de Cantdén, contando con el puerto de Shenzhen, o el
aeropuerto de Baiyun. Es una zona que se centra principalmente en la
exportacion, debido a que posee las mejores infraestructuras, lo que le
posibilita ser una zona de alto desarrollo industrial, y favorecida por su
cercania a Hong Kong, lo que permite una mayor inversion extranjera.

e El delta del rio Yangtzé: cubre la municipalidad de Shanghai y las
provincias de Zhejiang y Jiangsu. Es el sector de mayor crecimiento
econdmico del pais, liderada por Shangai, teniendo en cuenta que las
muchas organizaciones multinacionales se estan estableciendo en
esta zona y se atraen aun mas, apoyada en la edificacién del nuevo
puerto de aguas profundas de Yangshan, la ciudad logistica de Ling
Ang y la renovacion del aeropuerto Internacional de Pudong.

e El golfo de Bohai: localizado al norte, abarca el corredor Pekin-Tianjin.
El puerto de Dalian lidera la zona, trasladando materias primas, en su

mayoria.

Infraestructura aerocomercial

China cuenta actualmente con 175 aeropuertos y se espera que, para 2016,
se construyan 56 mas, teniendo en cuenta que los 10 aeropuertos mas
grandes soportan el 60% del trafico. Teniendo en cuenta que se han
construido aeropuertos de manera considerable, todavia es importante
construir y renovar muchos terminales, por lo que se realizaran importantes

inversiones en este sector.
En la actualidad, China cuenta con cuarenta y siete aeropuertos con servicio
aduanero. Sin embargo, el trafico aéreo internacional para carga se centra

principalmente en los aeropuertos de Beijing, Hong Kong y Shanghai.

Cada uno de estos aeropuertos, tienen la capacidad para el manejo y
transporte de todo tipo de carga. Asi mismo, con vias de acceso ferroviarias y
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viales, facilitandole, a exportadores e importadores, el traslado de mercancias

por el territorio nacional.

Los principales aeropuertos son: Guangzhou, Beijing, Shanghai, Hong Kong;
Chengdu; Shenzhen y Xiamen.

Infraestructura Portuaria

En primer lugar, resulta fundamental resaltar que 10 de los 25 puertos mas
importantes del mundo se encuentran en China. China abarca el 40% del
volumen de contenedores de Asia y hasta el 50% del transpacifico, lo que

seria aproximadamente el 25% de trafico del mundo entero.

En total, la longitud de la costa China, con importantes puertos ubicados a lo
largo de esta, es de unos 32.000 km. de los cuales 18.000 kildmetros son
continentales y los 14.000 kildbmetros restantes son insulares. Por esta razon,
el pais posee una amplia red portuaria poe toda la costa, con mas de 350
puertos y subpuertos o auxiliares, de los cuales alrededor del 57% acaparan
la actividad comercial internacional. En complemento, la expansion maritima
se encuentra alrededor de un 100% y un 200% construyéndose terminales
adicionales cuya capacidad de almacenamiento de 8.000 TEUS.

El transporte esta creciendo tan rapidamente, que los multiples puertos con
los que cuenta China en la costa Este estan saturados hasta el punto de que
muchos barcos tienen que esperar semanas antes de poder descargar.

Los puertos de: Dalian (Noreste); Tianjin y Qingdao (Beijing y Norte de
China); Shanghai (Este); Guangzhou, Shenzhen y Xiamen (China
meridional), Fuzhou, Yantian y Yingkou, se destacan por tener un gran
impacto en el comercio, un importante flujo de navieras internacionales y
mejores infraestructusas, teniendo en cuenta que el principal objetivo es el

movimiento de carbon, cereales y minerales importados.

Entre los aspectos mas importantes de los puertos chinos encontramos que:
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e El Puerto mas grande de la parte continental de China es el de
Shangai, ocupando asi el tercer puesto en el ranking de los 10 puertos
que mas carga movilizaron en los ultimos afos, aunque presenta
ciertas dificultades por acumulacion de arena que impide la circulacion
de contenedores de 8.000 TEUS por lo que debe ser dragado
anualmente.

e El Puerto de Shenzhen, que posee alrededor de 15 a 20 afios, recibid
una importante inversion de Hong Kong, permitiéndole a las empresas
que envian bienes a este ahorros en costos locales entre el 20% y el
30%.

e El Puerto mas eficiente es el de Hong Kong, porque un barco es
cargado y descargado en la mitad del tiempo, en comparacion con el
puerto de Shenzhen.

Los puertos Costeros mas importantes de China, segun la zona, son:

e Zona Norte: Golfo de Bohai: Puerto de Tianjin, Puerto de Dalian,
Puerto de Qingdao y Puerto Qianwan.

e Zona Centro: Delta del rio Yangtzé: Puerto de Shanghai, Puerto de
Ningho y Puerto de Yangshan.

e Zona Sur: Delta del rio Perla: Puerto de Censen (Guangzhou), Puerto
Yantina, Puerto Shekou, Puerto Chiwan, Puerto de Canton y Puerto

Hong Kong.

Infraestructura Ferroviaria

El transporte ferroviario es el de menor costo entre los medios de transporte
en China, aunque no se encuentra lo suficientemente desarrollado para
satisfacer los altos niveles de demanda. También, hacer uso de este
transporte trae consigo numerosos riesgos para la mercancia, como dafos,

perdidas, robos y mal manjeo logistico.
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Ademas, la red de ferrocarriles de China esta clasificada como una de las
peores a nivel mundial, debido a que el sistema presenta problemas
estructurales. Lo anterior, se rectifica en que la tasa de crecimiento
econdmico chino gira entorno al 10%, mientras que el crecimiento ferroviario
sélo lo hace al 5%. A pesar de que se ha realizado una reestructuraciéon en
los ultimos afos, los ferrocarriles chinos aun estan muy lejos de los
estandares internacionales, por lo que grandes ciudades industriales cuentan

con ferrocarriles poco eficientes.

Infraestructura Vial

El medio de transporte por carretera es el mas utlizado por las
organizaciones extranjeras tanto para largos como cortos trayectos. El pais
tiene 314.204 Km. de via pavimentada, lo cual hace mas facil el acceso por
carretera hacia el interior, posteriormente del arribo de la mercancia por via
maritima o aérea, resaltando que diez afos atras, China no poseia carreteras

que posibilitaran la unién de las diferentes provincias.

En la actualidad, las carreteras estatales se encuentran diferenciadas en tres
grupos: El primero, que hace parte de Beijing; el segundo que incluye
aquellas carreteras estatales longitudinales, que empiezan con el numero 2; y
el tercero, representa todas las carreteras estatales latitudinales, comienzan

con el 3.

Sin embargo, las carreteras que no se encuentran en ninguno de estos tres
grupos, dificilmente cumplen con los requisitos necesarios para un transporte
optimo. Por lo anterior, recientemente el Gobierno se ha enfocado en este
problema implementando el plan “Go West” aprobado en el 10° Plan
Quinquenal para que las infraestructuras sean mas eficientes y dUtiles,
comenzando con las carreteras, porque son conscientes de lo retrasados que

se encuentran en comparacion a otros paises.
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CANALES DE DISTRIBUCION EN CHINA

Recientemente, la distribucion en este pais se ha ido abriendo de a poco.
Con empresas extranjeras que encuentran la oportunidad de entrar al
mercado con sus productos, con la posibilidad actual de tener distintos
meétodos para realizar el proceso de distribucion, ya sea por un distribuidor
local, un operador logistico internacional o por sus propia cuenta.

Lo anterior, mediante la publicacion de la normativa, en abril de 2004, de
Measures for the Administration on Foreign Investment in Commercial Fields
gque monitorea las operaciones de las companias comerciales de capital
extranjero, FICE, por sus siglas en inglés, Foreign Invested Comercial
Enterprises. Lo anterior, ha facilitado que las organizaciones adquieran
licencias completas para el comercio y la distribucion, sin tener, a nivel

geografico, ninguna limitacion.

Ahora, las compaiias comerciales de capital extranjero pueden realizar las
siguientes actividades: importacion de productos para su uso propio,
franquicia, agencia comisionista, venta al por menor y al por mayor de

productos.

A partir de abril de 2005, comenz6 a regir una nueva ley llamada Notice on
Relevant Issues concerning Expanding Distribution Business Scope of
Foreign Invested Non-commercial Enterprises que permite a las empresas
fabricantes no comerciales de capital extranjero realizar operaciones de
distribucion por medio de una compafiia comercial de capital extranjero, cuyo
fin sea el mencionado. Ademas, estas empresas tienen la oportunidad de
expandir su objeto social y poder realizar la distribucion ellos mismos de

manera directa.
Por medio de las delegaciones provinciales del Ministerio de Comercio,

MOFCOM, se puede registrar la mayoria de las FICE, a excepcion de

algunas operaciones que continuan requiriendo la aprobacion de las
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autoridades del Estado del MOFCOM: compaiias que no deben tener un
espacio fisico para realizar sus ventas, por ejemplo, ventas por television,
internet, entre otros; empresas cuyo objeto sea la venta al por mayor de

mercancias de libros, audio y video, revistas y periodicos.

Por otro lado, la operacion de franquicia, se encuentra monitoreada por la
nueva norma, vigente desde mayo de 2007, de Administrative Regulations for

Commercial Franchises.

Como consecuencia de estas modificaciones aplicadas al sector, la
competencia de este ha crecido debido a la creacion de nuevos minoristas y

mayoristas.

Aquellas personas extranjeras que inviertan en China, en el unico sector que
no pueden realizar operaciones de distribucion son en los que se encuentren
limitados por el gobierno, se debe tener un socio de China, determinandose
un porcentaje maximo para la participacion extranjera; o que se encuentren
prohibidos. Los cuales pueden consultar en El Nuevo Catalogo para la Guia
Industrial de la Inversién Extranjera, vigente desde diciembre de 2007.

Mercados mayoristas

A lo largo de China, se encuentran entre 70.000 y 90.000 mercados
mayoristas especializados, localizandose los mas grandes en las provincias
de Liaoning, Jiangsu, Hebei, Shandong, Cantén y Zhejiang, que se
encuentran monitoreados por las administraciones locales de industria y

comercio.

Para el 2006, el Ministerio de Comercio dio a conocer algunos planes para
reformar los mercados mayoristas con el fin de alcanzar una gestion eficiente
y estandarizada de las mercancias, en conjunto con una estructura de estos

mercados mas organizada.

28



El Gobierno se encuentra, actualmente, promoviendo un aumento de las
inversiones extranjeras en la distribucion mayorista, a pesar de que este
posee pequefios margenes en comparacion con el minorista, por lo que se
hace necesario la aplicacion de las reformas mencionadas anteriormente. Lo
anterior, mediante la asociacion de los extranjeros con compaiias locales,

aportando en estos la experiencia que ellos traen en el proceso distributivo.

Distribuidores locales

Los distribuidores locales actualmente son el eje de la actividad de
distributiva en la mayoria de las ciudades, hasta el punto que estan
representados por monopolios municipales, estatales o autondémicos o

empresas privadas.

En este mercado, se encuentra en aumento la especializacion, el cual debe
ser complementado mediante el aprendizaje de elementos, transporte,
financiacion, almacenaje y gestion integrada en todo el territorio, en los que

los extranjeros tienen mayores habilidades y experiencia.

Venta minorista

Este mercado ha tenido una impactante transformacion debido ha su gran

crecimiento, haciéndolo a tasas anuales del 10%.

Las organizaciones extranjeras se encuentran en auge en las principales
ciudades chinas, Carrefour la mas importante con un 5% de ventas totales,
debido a que 11 companias detallistas poseen el 24% de las ventas de

bienes de consumo.
A pesar de lo anterior, las empresas extranjeras deben prestar especial

atencion en las tiendas familiares e individuales porque, a nivel global, siguen

controlando las areas interiores del pais.
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Un aspecto de la distribucion minorista que debia potenciar el Gobierno chino
era el replanteamiento del sector, en especial en las areas rurales, por medio
del programa Universal Rural Retailing Network Project lanzado en 2005,
para proveer la calidad de las mercancias en estos sectores por medio de
una venta minorista mas centralizada, tratando de lograrlo a través de la
modificacion de las aquellos negocios familiares pequefios en cadenas mas

estructuradas de tiendas.

Las organizaciones de venta minorista tipicas en China son: tiendas
familiares y quioscos, la cual es la modalidad de venta mas comun, con
alrededor de 24 millones de este tipo negocios que venden al consumidor
final; supermercados, existen mas de 60.000 pero se esta presentando una
reduccion de la tendencia a la consolidacion de este; tiendas de
conveniencia, que se encuentra repartido en local y extranjera;
hipermercados, que representan una sensaciéon en el mercado, porque los
clientes han respondido adecuadamente a esta forma de venta, siendo este
administrado, principalmente, por extranjeros; centros comerciales, que han
ido creciendo en los ultimos afos; departamentos comerciales, marcandose
una propension a constituir tiendas extranjeras y lujosas, presentandose

principalmente en ciudades como Nanjing, Shanghai y Pekin.

ELEMENTOS TECNICOS, FINANCIEROS Y JURIDICOS PRESENTES EN
CHINA

Tramite de importaciones

Hasta la entrada de China en la Organizacion Mundial de Comercio (OMC)
en diciembre de 2001, las actividades de comercio exterior sélo eran
ejecutadas por compafias e instituciones que tenian autorizacion oficial.
Poseian derecho de importacion y exportacion las Corporaciones de
Comercio Exterior dependientes del Ministerio de Comercio (MOFCOM), de
los gobiernos provinciales y de los diversos Ministerios del Consejo de
Estado. Ademas, algunas importantes compariias tenian derecho a importar
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los materiales y maquinaria que necesitan para realizar su produccion, las
empresas mixtas y de capital totalmente extranjero poseen el derecho a
importar las materias primas necesarias para producir y exportar sus
mercancias, y los mas reconocidos centros de investigacion tenian derecho a
ejecutar las importaciones y exportaciones requeridas para realizar sus
operaciones. Asimismo, se llama “valor de transaccion” al sistema de

valoracion de aduana.

Ademas, La nueva Ley de Comercio Exterior, en vigencia a partir de 1 de julio
de 2004, que genero la oportunidad de involucrarse en el comercio exterior a
las personas naturales, aparte de las empresas. El Estado puede limitar el
comercio de importacidon o exportacidon por razones de interés publico,
insuficiencia, seguridad nacional, problemas sanitarios, asi como establecer
cuotas o contingentes arancelarios. Ademas, se comienza a respetar la
proteccion de los derechos de propiedad intelectual. Por consiguiente,
gracias a la nueva Ley, las compainias extranjeras poseen una mayor
liberalizacion al momento de importar, exportar, y, ademas, realizar la

distribucion y vender sus mercancias a lo largo del pais.

Normalmente, el importador chino realiza las actividades concernientes a los
documentos necesarios. Entre estos documentos encontramos: factura,
pedido, certificado de inspeccidn otorgado por Administracion General de
Supervision de Calidad, Inspeccion y Cuarentena (AQSIQ) o una oficina local
ClQ, pdliza de seguro, transporte, compraventa, certificado de cuotas a la

importacion, licencia de importacion, y formulario de declaracion en aduanas.

Realizar un proceso de importacion de algunos bienes debe ser
inspeccionado y tener un certificado de cumplimiento de requisitos
indispensables a nivel nacional, para la venta local o por deber de contrato. Al
obtenerse el certificado de calidad, el etiquetado de seguridad es el siguiente

paso.

En cuanto a los alimentos, es necesario que los empaquetados, sin tener en

cuenta los mayoristas, bien sean del medio local o importados, tengan una
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etiqueta china con todas las especificaciones detalladas del producto, desde
el nombre hasta el pais de origen. La Administracion General de Calidad,
Supervision, Inspeccion y Cuarentena (AQSIQ) se encarga de revisar las
exportaciones e importaciones de alimentos a China. Ademas, la nueva Ley
de Seguridad Alimentaria, comenzo6 a funcionar desde el 1 de junio de 2009.

China progresivamente ha hecho mas facil su sistema de transito, despacho
y declaracién aduanera, aunque los procesos aduaneros y aspectos antes del

embarque no tienen muchas modificaciones.

Por ultimo, el valor en aduana se establece de acuerdo al valor de la
transferencia que representa la suma de el costo de transporte, el seguro,
entre otros. Si no es posible establecer el monto se incurre, de la siguiente
manera, al valor de transaccion de productos idénticos, al de mercancias
similares, a un monto deducido o a un valor establecido por aspectos

razonables.

Aranceles y regimenes econdémicos de la aduana

China se adhirié a la OMC en diciembre de 2001. No esta involucrado en el
Acuerdo de Compras Publicas, si bien realizé una oferta, y tampoco del
Comercio de Aeronaves Civiles, en este es observador. No es miembro
Acuerdo Farmacéutico. Pertenece, a partir de abril de 2003, al Acuerdo

sobre Tecnologias de la Informacidn.

A partir de 1992, el arancel de China se centra en el Sistema Armonizado.
Luego de haber ingresado a la OMC, los aranceles NMF no deben pasar el

nivel ya establecido para cada mercancia.

Las cuotas de importacion se dejaron de utilizar desde 2005 y, ademas,
China ha disminuido notablemente sus aranceles y el régimen a la
exportacion se ha vuelvo mas sencillo, aunque algunas exportaciones

continuan teniendo mecanismos complejos.
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Las tarifas arancelarias sobre la importacion de bienes en China, se origina
desde el 0% al 65% de acuerdo a las relaciones comerciales con el pais
exportador y a los incentivos que China le otorgue a algunas mercancias.

El gigante asiatico posee 15 zonas de libre comercio y almacén de
mercancias. Por el hecho de ser zonas francas no tienen obligaciones
arancelarias aquellos productos relacionados con la produccion. Ademas,
hay 57 zonas de procesamiento de exportaciones de escasa superficie con
un régimen aduanero de importaciones privilegiado. Las ultimas difieren de
las primeras en que no son areas donde se mueve la mercancia sino donde

se producen.

El régimen de perfeccionamiento activo, el cual es regulado por la ley de
impuestos de aduana para la importacion y para exportacion, posibilita una
exencion de impuestos a la importacion de aquellos productos que se
encuentren involucrados en el procesamiento o ensamblaje de bienes cuyo
fin es la exportacién, también, puede se pueden pagar los impuestos pero
luego estos seran devueltos.

Cuando se importan o exportan articulos temporales, no se cobraran
impuestos en un periodo de maximo 6 meses, se debe hacer un pago, que al
finalizar el proceso es vuelto, equivalente al valor de importacién normal para
cada producto. Por ejemplo, muestras comerciales, aparatos de cine y

television, entre otros.

Normas y requisitos técnicos

En el afio 2001, se cred la Administracion China de Normalizacion, SAC, es
la encargada de representar a este pais frente a la Organizacion
Internacional de Normalizacion, ISO y a la Comision Electrénica
Internacional, IEC. Por tal razén, realiza muchas normas técnicas acerca de
bienes industriales y agricolas y, ejecuta los proyectos de ayuda

internacional.
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También, la Administracion Nacional de Certificacion y Acreditaciéon de China,
CNCA, se encarga de establecer los elementos necesarios para la
certificacion de bienes. Desde la incorporacion de China a la OMC, y
aumentando hasta la actualidad, estos aspectos deben ser los mismos para
importaciones o produccion nacional. Es decir, que no pueden existir barreras

arancelarias que estén en contra de los acuerdos internacionales.

la Administracion Nacional de Supervision de Calidad, Inspeccion vy
Cuarentena, AQSIQ, tiene a su cargo la comprobacion y publicacion de

aquellas mercancias importadas.

Para enero de 2009, SAC establecié que las compaiiias de capital extranjero
en el pais tendrian la capacidad de votar en los comités técnicos cuya funcion
involucra la determinacion de normas nacionales. Estas eran equivalentes a

las internacionales, en un 46.5% en 2007.

Regqulacion de cobros y pagos al exterior

El Renminbi, en diciembre de 1996, fue establecido de manera oficial como
convertible por cuenta corriente, para luego, a partir de 2005, establecerse

como un sistema de flotacion controlada en base a un conjunto de monedas.

Los movimientos especificos dentro de la cuenta de capitales se encuentran
limitados por la aprobacion de la SAFE. Actualmente, existen restricciones
significativas al acceso a los mercados financieros, cambios en el capital
ingresado, repatriacion de capitales, la adquisicion de deuda externa por
parte de compafiias locales, adquirir préstamos o abrir cuentas en divisas,
aumentos de inversion, limitaciones a la inversion extranjera de China a nivel

mundial, reinvertir en planes nuevos en China o en otros paises, entre otros.

Contratacion publica

La republica Popular de China no es miembro del Acuerdo sobre
Contratacion Publica (ACP) de la OMC. En el afio 2002, este pais se volvio
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un observador del ACP vy, un afio mas tarde, implemento la Ley de Compras
Publicas. No obstante, esta no regula la asignacion de licitaciones de obras
publicas, que se encuentran que son mas de la mitad del mercado,

Sin embargo, esta ley no regula las licitaciones para obras publicas, se
encuentran reguladas por la Ley para Licitaciones, que representan casi la
mitad del mercado de contratacion y compras publicas..

A finales del 2007 China envi6é su solicitud formal para la adhesion al ACP.
En este, se continua favoreciendo a las a las empresas locales sobre las
extranjeras, por lo que se espera que China modifique algunos aspectos de
su oferta de adhesion al ACP.

En general, la contratacion publica bajo la Ley de Compras Publicas tiene
una participacion del 2% del Producto Interno Bruto, aunque la asignacién de
contratos realizadas por entidades y compafiias publicas que no se regulan
por esta Ley es mucho mas alto. Por lo tanto, se debe descentralizar la
prospeccion, sino que se extiende a otros niveles de organizaciones, como
provinciales. Una amplia gama de compafias extranjeras proporcionan el
sector publico chino por medio de adjudicadores chinos de licitaciones

publicas, que se las venden.

OPORTUNIDADES DE INVERSION

Sectores de interés

Teniendo en cuenta que algunos sectores ya poseen un nivel de atractividad
para la inversion extranjera, por medio de ventajas en costes, principalmente,
y oportunidades de mercado, al enunciarse el Plan Quinquenal, este
propondra incentivos en algunos sectores para que las compaiias

extranjeras se interesen en ellos e inviertan, lo cuales son los siguientes:

e Alimentarios.
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La gran mayoria de las companias del sector alimentario ya estan en
China. Mercados que se espera que crezcan de acuerdo al aumento
del consumo y la renta per capita. Ademas, los costos de los procesos
de logistica disminuiran por el desarrollo de nuevas infraestructuras.
También, contando con beneficios representados por medio de

programas de incentivos al desarrollo de productos o a la inversion.

Construccioén, tanto de infraestructuras como de inmuebles.

Se espera que se construyan 36 millones de viviendas en los
siguientes cinco afios, sumandole las que genera la operacién privada.
Ademas, la construccion de infraestructuras aumentara de acuerdo al
Plan Quinquenal. En particular, se construiran 30.000km de nuevos
ferrocarriles entre hasta 2015.

También, la construccion de carreteras sera de gran tamano. Se
realizaran siete nuevas autovias que permitan la conexién de Pekin
con el resto del pais, y diversos ejes transversales norte-sur y este-
oeste. No obstante, el medio rural sera el que resulte mas beneficiado
por este proyecto. Se espera que cuando finalice el Xl Plan
Quinquenal, Se tengan carreteras pavimentadas que comuniquen el
90% de las poblaciones chinas.

Por ultimo, el medio aéreo obtendra una considerada ayuda publica,
mediante la creacion de 45 aeropuertos nuevos y la expansion de la
cantidad de aeronaves de 2.200 a 4.500 unidades.

Sin embargo, este es un sector muy protegido, lo cual dificultara el
otorgamiento de licitaciones a las empresas extranjeras.
Biotecnologia, nanotecnologia y sectores con alto componente
tecnolégico por incentivos fiscales a las actividades de I+D.

En el plan Quincenal, se realiza un importante impulso de la
innovacion tecnoldgica, resaltando actividades como «Nuevos
materiales» y «Nuevas tecnologias de la informacion» que pertenecen
a las siete Industrias Emergentes Estratégicas.

Sector energético, mas concretamente el de las energias

renovables.
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En especial, el Plan Quinquenal se enfoca en el desarrollo de energia
no fésiles, no obstante, saben que el carbon continuara siendo la
fuente de energia principal en los préximos afos.

Como es sabido, las nuevas energias renovables, junto con la nuclear,
seran cada vez mas importantes y hacen parte en una de las siete
Industrias Emergentes Estratégicas llamada «Energias alternativas».
Teniendo en cuenta que se tendra un énfasis, debido a que tienen un
mayor margen de crecimiento en China, en energia edlica, solar y
nuclear.

Por otro lado, la red de distribucion eléctrica, también tendra una
importante inversidon para suplir las deficiencias que se presentan.
Bienes de equipo

Particularmente, los relacionados con produccion industrial, que hacen
parte de las operaciones de organizaciones extranjeras en China, con
operaciones muy intensivas en mano de obra, por lo que se busca
ahorrar costos.

Sector de automocién, tanto de productos terminados como de
componentes.

Ahora, a las operaciones que involucran los vehiculos tradicionales, se
agregan los vehiculos eléctricos, teniendo en cuenta que El Plan
Quinquenal contiene como actividad estratégica a la industria de
«Vehiculos impulsados por energias alternativas», que se beneficiara
por el impulso de tecnologias aplicables a células eléctricas.

Sector de equipamiento médico y farmacéutico.

Con las reformas implementadas en los ultimos afios para atencion
sanitaria, se esta impulsando el crecimiento de este sector. En
especial, El XII Plan Quinquenal apuntara a la transformacion de la
industria de la salud a una moderna por medio de un mayor gasto en
sanidad, la promocion de la biotecnologia y la redefinicion del sector
farmacéutico.

La biotecnologia.

Segun el Plan, se ayudara al desarrollo de nuevos compuestos y el

registro de nuevas patentes para nuevos medicamentos, porque esta
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se encuentra en una de las nuevas Industrias Emergentes
Estratégicas.

Servicios como turismo, consultoria financiera y legal o
educacion.

En las modificaciones econdmicas a realizarse, se espera disminuirle
importancia a la industria y que el sector de los servicios permita, en
un mayor grado, el crecimiento del pais. Teniendo en cuenta que
China no posee mucho desarrollo en este sector, y que puede
representar la posibilidad de que las comparfias extranjeras realicen
sus aportes a partir de la inversion.

Productos de consumo de disefio, gama alta, y marcas
reconocidas (moda, calzado, muebles...).

Esta oportunidad se genera por la consolidacion de las clases medias
y altas, como mayores consumidoras, como mayoria en la poblacion,
permitiendo el desarrollo de estos sectores y obtencion de un mayor
tamafio de mercado. Ademas, algunas marcas extranjeras,
especialmente de gama alta, tienen una buena imagen que pueden

explotar en el pais.

EL Xll PLAN QUINQUENAL DE CHINA'Y SUS IMPLICACIONES PARA

LAS EMPRESAS EXTRANJERAS

Oportunidades del Xll plan quinquenal

El crecimiento de la demanda interna y el aumento salarial genera
oportunidades, en particular para bienes de consumo, de mercado.

El establecimiento de Nuevas Industrias Estratégicas para el
crecimiento del PIB chino, hace que las empresas extranjeras puedan
aprovechar los incentivos que se ofrecen sobre estas industrias, a
pesar de que es de esperarse que se privilegien las compahias
nacionales, por las politicas instauradas.

Con el objetivo de aumentar la participacion del sector servicios en la

economia, se abre la posibilidad a la inversidon extranjera por parte de
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empresas debido a la existencia de un sector terciario nacional poco
desarrollado y con baja experiencia, lo que puede impulsarse y
mejorarse mediante una limitacion de las restricciones sectoriales y la
entrada de compainiias extranjeras.

A futuro, se dispondra de una mayor cantidad de mano de obra
cualificada, producto de una mayor cobertura e inversion en
educacion.

Se plantea la posibilidad de hacer politicas que incentiven o rebajas
fiscales con el proposito de dirigir la inversidon hacia ciudades de
segundo y tercer nivel y el interior de China.

Al no estar muy bien definida, se espera que en el Plan Quinquenal se
incluyan mejoras en la proteccion de los derechos de propiedad
intelectual, en gran medida permitiendo la aplicacion efectiva de éstas,
en contraste con la creacion de nuevas normas., para complementar
los objetivos de investigacion y desarrollo para la prolongaciéon de la

industria china.

Amenazas generadas por el Xll plan quinquenal

La estructura de los costos chinas se ira modificando constantemente.
Mediante el aumento de los precios de las materias primas, el suelo, la
mano de obra y la energia. Por lo anterior, producir en areas mas
desarrolladas sera mas caro, lo que genere una reubicacion y
transformacién hacia zonas del interior del pais.

La llamada «innovacion indigena» es una politica que busca impulsar
a las organizaciones nacionales en la cadena de valor, potenciandolas
en la competencia internacional, en sectores como electrénica,
vehiculos eléctricos y aviacion, es decir, en mercados de alta
tecnologia.

Debido a que en el Plan Quincenal no se enuncia una liberalizacion
terminante de los aspectos financieros, continuaran las barreras a la
entrada para compafias extranjeras y las restricciones existentes

dificultaran el crecimiento de las PIMEs.
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Las modificaciones en los aspectos politicos internos y econdmicos
propuestas por el Plan Quinquenal, traeran incertidumbre, que tratara
de ser atenuada por parte de los representantes, afectando los
intereses de la companias de capital extranjero mediante el

sostenimiento del proteccionismo.

Consejos dirigidos a las compafiias extranjeras

Los planes quinquenales de China siempre han contado con un alto

contenido general y macroeconomico, lo que dificulta que las organizaciones

los utilicen como referencias en sus negocios en el pais. No obstante, estos

tienen un importante resultado e impacto sobre la economia y el clima de

negociacion, que no pueden dejarse a un lado. Por lo tanto, se recomienda

tener en cuenta:

Al determinar la estrategia corporativa es importante leer el Plan
Quinquenal vigente en China.

Tratar de establecer los objetivos organizacionales, para que estén
acordes con los del Plan Quinquenal, en cuanto a atencion a los
servicios, tecnologia, preservacion medioambiental, entre otros.

Que los actores involucrados con las actividades de su empresa noten
sus esfuerzos realizados, es decir, proveedores, autoridades, clientes,
y trabajadores.

Tener la capacidad de adaptacion a los importantes cambios

legislativos que se vayan presentando.

EXPORTACIONES VALLECAUCANAS A CHINA PARA EL 2011

Tabla productos exportados a China desde el Valle del Cauca segun

valor total en FOB dolares
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POSICION

PRODUCTO FOB DOLARES PROCENTAJE
ARANCELARIA
4403490000 Las demas maderas tropicales, incluso descortezada, desalburada o escuadrada S 5.300 0,15%
1704901000  Bombones, caramelos, confites y pastillas sin cacao. $ 152358 4,43%
2918159000 Las demas sales y ésteres del acido citrico. S 80757 2,35%
3902100000  Polipropileno, en formas primarias. S 1.920 0,06%
3915900000 Desechos, desperdicios y recortes, de los demas plasticos. S 352.895 10,26%
4403990000  Las demas maderas en bruto, incluso descortezada, desalburada o escuadrada $  105.509 3,07%
7404000010  Desperdicios y desechos, de cobre, con un contenido en peso $ 1.674.326 48,68%
8477900000 Partes de maquinas y aparatos para trabajar caucho o plastico o para fabricar productos de estas materias. $ 2.360 0,07%
7404000090  Los demas desperdicios y desechos, de cobre. S 873.597 25,40%
6110309000  Suéteres (jerseys), "pullovers", "cardigans", chalecos y articulos similares, de punto. S 13.864 0,40%
7602000000 Desperdicios y desechos, de aluminio. S 176.709 5,14%

TOTAL $ 3.439.595

FUENTE: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo; Calculos propios

Grafico productos exportados a China desde el Valle del Cauca segun

mayor valor total en FOB doélares
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Sin lugar a dudas, de los $3'439.595 FOB dolares exportados por el Valle del

Cauca cuyo destino es China, estos estan representados en desperdicios y

desechos de distintos productos como cobre, el cual representa en total

alrededor del 75%, y aluminios y plasticos.

Por otro lado, bienes como prendas de vestir 0 maquinaria representan

alrededor de $16.000 FOB délares, lo cual es muy poco, por parte de nuestro

departamento, como oportunidad de exportar articulos de construccion, que

hacen parte de las oportunidades de inversién en aquel pais, y de consumo.

Grafico productos exportados a China desde el Valle del Cauca segun

valor total en FOB délares como porcentaje del total
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Como se puede observar, del total exportado por el Valle del Cauca hacia
China para lo corrido del afio 2011, el producto desperdicios y desechos de
cobre con un contenido de peso representa aproximadamente la mitad del
valor, con un 49%, siendo este practicamente el doble del siguiente producto,

los demas desperdicios y desechos de cobre, con un 25%.

De acuerdo a las oportunidades de inversion para empresas extranjeras que
se encuentran en el Xll Plan Quinquenal, por sectores de interés, el Valle del
Cauca tiene un gran potencial, porque los productos y servicios principales
del departamento, se ajustan a algun sector en particular como se detalla a

continuacion:

e Hortalizas y frutas
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Se encuentran dentro del sector alimentario, cuyo potencial se radica
en el aumento de la renta per capita y del consumo, especialmente, en

bienes de consumo masivo.

Turismo

El gobierno chino desea que su economia disminuya la dependencia
en el sector industrial, aumentando la participacion del sector terciario.
Ademas, en la expansion de los servicios, el turismo es una de las

prioridades.

Azucar
Se encuentra dentro del sector alimentario, cuyo potencial se radica en
el aumento de la renta per capita y del consumo, especialmente, en

bienes de consumo masivo.

Estética y belleza

Productos de consumo de disefio, gama alta, y marcas reconocidas,
es el sector en el que se enmarcan estos productos, representados
especialmente por los cosméticos, representando una oportunidad de

exportacion para las PYMEs Vallecaucanas.

ESTRATEGIAS DE ENTRADA AL MERCADO CHINO

Antes de entrar a definir las estrategias de entrada, es importante reconocer

que sea cual sea la que se escoge, siempre se debe tener en cuenta, como

aspecto esencial y de partida, el Guanxi.

El Guanxi, es el cultivo de la red de relaciones personales y profesionales, es

un aspecto muy importante para la cultura China, hasta el punto que es mas

importante que el contrato en si mismo, que representa un formalismo. Es

darle prioridad a las relaciones, ya sea con clientes, proveedores, familiares,

entre otros, para que estas se mantengan a lo largo del tiempo.
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Por lo anterior, es esencial que los empresarios que desean
internacionalizarse hacia China, reconozcan que deben darle prioridad a las
relaciones y mantenerlas, como eje fundamental del buen funcionamiento de

su empresa en el extranjero.

Por otro lado, las estrategias de entrada comunmente realizadas para entrar
al mercado chino, de acuerdo a la experiencia de paises vecinos como Chile
y Peru que poseen un importante flujo de exportaciones cuyo destino es
China, son el Joint Venture o empresa conjunta, estrategia que ha perdido
importancia, o empresa conjunta, y la Oficina de Representacion, la mas
utilizada en la actualidad.

El Joint Venture, representa la posibilidad de relacionarse con un socio chino
para que este guie a la empresa extranjera, debido a su experiencia en el
mercado, en cuanto a los canales de distribucion adecuados, publicidad,
segmentos, entre otros. Ademas, ayuda a establecer relaciones con clientes,
agentes estatales, proveedores y otros contactos, para ir consolidandose en
el mercado de manera rapida y adecuada.

No obstante, debido a que la empresa extranjera aporta su know how o saber
hacer, es posible que el socio chino copie los procedimientos y que este sea
difundido en el mercado para realizar copias o actividades similares, que
dificulten el desempefio y el éxito de la compafiia en el gigante asiatico.

Por lo tanto, se cree que los beneficios que se pueden obtener no
compensan el comportamiento oportunista de los chinos, descrito
anteriormente, lo que podria causar la salida de la organizacion y la pérdida

de un mercado potencial.

En la actualidad, la estrategia de entrada mas utilizada es la Oficina de
Representacion, permitiendo minimizar los riesgos que trae consigo el Joint
Venture. Manteniendo el control de la compafia mediante una sociedad de
capital extranjero, la realizacion de un control minucioso del proceso de

produccion, la elecciéon adecuada de canales de distribucion, el cultivo de la
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red de relaciones personales y profesionales y, por ultimo, al estar ubicado en
el pais, se pueden percibir mas facilmente las necesidades y deseos del

consumidor, en conjunto, con las oportunidades existentes para cada region.

No obstante, si se va a utilizar un socio chino en los inicios del proceso, es
importante que, si bien este no cuenta con la misma participacion, en
contraste con un Joint Venture, es necesario que este se sienta importante y

que hace parte del procedimiento y funcionamiento de la empresa extranjera.

Por ultimo, es necesario tener en cuenta que en China presenta un idioma,
una cultura y maneras de relacionarse distintas. Ademas, hay una escasa
proteccion juridica, con poco respeto por los derechos de propiedad
intelectual, y proteccionismo en ciertos sectores. Sin embargo, este pais
representa una inversion rentable siempre y cuando se establezca con éxito
las estrategias a utilizar y se entienda que algunas o muchas de las practicas

utilizadas en e pais de origen deberan ser modificadas.

DIEZ ASPECTOS A TENER EN CUENTA EN LOS NEGOCIOS EN CHINA

Como ya se hablado, China cuenta con un impactante crecimiento econémico
para los ultimos diez anos, por lo que se considera como el pais de inversion
mas llamativo. Lo anterior, porque ofrece un potencial en una gran cantidad
de sectores industriales, pero antes es necesario conocer el marco legal y las

exigencias chinas, para invertir y negociar en este pais.

1. Nada cambia con la sonrisa, pero todo resulta mejor.

Cuando se realiza un negocio lo que se pretende es ganar dinero. Por lo
tanto, conseguir beneficios monetarios y creer en el negocio merece una

sonrisa.

2. Tradicién no es cerrazén (ni uniformidad).
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Si bien los chinos valoran sus tradiciones, respetan y aprecian lo que se
produce en otros lugares. También creen en el hecho de que “hay personas
para todo”.

3. Los buenos neqgocios son siempre personales. Los buenos equipos, mas

aun.

Los chinos creen en que los negocios son realizados entre seres humanos,
grupos de ellos, y no entre empresas, por lo que la estabilidad de estos
grupos es necesaria, por medio de una comunicacion entre los miembros del

mismo nivel de una compafiia y otra.

4. Para sus colaboradores chinos, el titulo mas humilde ya es importante.

Escoger un titulo adecuado, una tarjeta de visita hecha de buena manera,
una prenda de vestir, siempre y cuando sea costumbre, y un regalo por dias
feriados es mas valioso que una tarjeta que valga mucho mas que todo lo

anterior junto.

5. El error no es culpa sino oportunidad.

Un error permite ensefar, para quien se da cuenta de él y para la persona
que lo comete, posibilita aprender. Los errores permiten demostrar que éstos

se pueden arreglar y educarse para no volvernos a cometer nuevamente.

6. En las negociaciones, si te fijas en lo que no sucede sabras mucho de lo

que realmente esta pasando.

Cuando se hacen negocios, hay aspectos o noticias que no se dicen, lo cual
es normal. Por lo tanto, toca examinar, a través de canales paralelos, quien

estan dificultando la negociacion y sus razones.

7. El idioma chino es dificil pero aprender un poco es muy rentable.

Tener conocimiento de las cuestiones basicas del idioma chino, saludar,
despedirse, entre otros, facilitara las cosas de manera personal y aumentaran

la parte efectiva de la comunicacion.

8. Una empresa con historia cuenta. Cuenta la historia de tu empresa.
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Para los chinos el desde tiene importancia. Ellos tienen respeto e interés en
conocer el origen de tu compafiia, especialmente si es familiar, por lo que es

necesario conocerla y saber decirla.

9. Si la puerta principal esta cerrada, entra por la puerta de servicio.

Lo importante en los negocios présperos es lograr entrar en ellos, para

continuar relacionandose con la otra parte.

10. Los beneficios que cuentan no son los pasados, sino los futuros.

Hablar de los beneficios obtenidos en el pasado no es una buena estrategia
para lograr socios, porque estos ya se habran enterado de eso. Lo que hay
que hacer es plantear los beneficios que se lograran, en conjunto, si se
realizan los negocios entre las partes, especialmente, aquellos que sélo se

conseguiran si los socios se involucran.
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CONCLUSIONES

En la actualidad, China se consolida cada vez mas como una potencia
mundial. Principalmente, por tener un sostenido crecimiento
econdmico de, en promedio, 10% y un gran mercado potencial, con
mas de mil millones de consumidores, presentandose, a lo largo del
pais. La diversidad cultural y diferencias regionales, lo que presenta
importantes oportunidades de segmentar el mercado y permitir el
crecimiento de las empresas extranjeras. Por ultimo, la progresiva
liberalizacion comercial que se ha venido presentando en los afios
recientes, en conjunto con una disminucidn de las politicas
proteccionistas y la firma de tratados internacionales, ha permitido que

se liberen los sectores, incentivando la inversion extranjera directa.

En el Valle del Cauca, se cuenta con importantes bienes y servicios,
por ejemplo, hortalizas y frutas, productos de estética y belleza,
turismo, azucar, entre otros, los cuales, al ser exportados a China,
representan oportunidades de expansion para las pequefas Yy
medianas empresas del departamento porque estan dirigidas a los
distintos sectores de interés con incentivos para la inversion
extranjera, establecidos en el XlI Plan Quinquenal de China, cuyo
periodo objetivo es de 2011 a 2015.

Si bien se tienen los productos y servicios disponibles para aumentar
las exportaciones y fomentar el crecimiento regional y, por ende, del
pais, es necesario conocer adecuadamente los aspectos econdmicos,
politicos y sociales del pais extranjero al cual se quiere entrar,
haciendo énfasis en los elementos culturales que pueden afectar una
negociacion, es decir, si estamos ante una cultura de alto o bajo
contexto o si es individualista o colectivista. Lo anterior, porque si bien
las condiciones para un acuerdo redituable pueden estar dadas,
formas de relacionarse o comportarse con la otra parte, por
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desconocimiento de la cultura, pueden hacer que las negociaciones se

estanquen o no se lleven a cabo.

En especial, China posee una cultura que otorga mucha importancia a
las relaciones. Centrandose en el cultivo de la red de relaciones
personales y familiares, es decir, el Guanxi. Por lo que al momento de
querer negociar con chinos hay que darle prioridad a establecer una
buena relacién y un clima de confianza, teniendo en cuenta que,
aspectos como el contrato comercial, representara un simple

formalismo.

La estrategia de entrada mas utilizada en la actualidad para entrar al
mercado chino es la Oficina de Representacion, que permite minimizar
el riesgo los riesgos que trae otras estrategias, por ejemplo, el Joint
Venture. Manteniendo el control de la compafiia por medio de una
sociedad de capital extranjero, la seleccion de los canales de
distribucion ideales, el procedimiento de control detallado de la
produccion, el cultivo de la red de relaciones personales vy
profesionales y, ademas, la ventaja de ubicarse en el pais extranjero,
por lo que se puede percibir mas facilmente las necesidades y deseos
del cliente, en conjunto, con las oportunidades existentes para cada
region dadas las diversidades existentes.
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