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SINTESIS

La apertura de Chile al mundo a través de las mwsefirmas de distintos
tratados de libre comercio, a traido repercusiéniosndistintas areas de la
economia chilena, una de ellas es la Pequefia yakdempresa PyME
generadora de alrededor del 80% del empleo nacional

En primera instancia se realiza un diagnosticaadgtliacion actual de la PyME
chilena. Entre los problemas detectados los pratespson el bajo interés en la
implementacion de tecnologias de informacion, liay&rsion en innovacion,
capacitacion y gestion de calidad. Por otra partdesecta que en Chile existen
numerosos instrumentos de apoyo financiero, pe&rsteefalta informacion
producto de una promocion poco efectiva y procdsosasiado burocraticos.
Basandose en casos de empresas que han tenidoxiiosa egestion de
internacionalizacion y paises que han realizadotigées politicas de apoyo al
sector de PyMEs se identificaron las caractersticadamentales que deben
poseer las empresas para tener éxito en el mereatkico estas son:
capacitacion de RR.HH, calidad, incorporacion d€,Tla capacidad para
desarrollar mercados y canales de exportacion,vauion, disefio de una

estrategia de internacionalizacién y asociatividad.



De la firma de los TLC con el mercado asiatico eecluye que estos no han
perjudicado a las PyMEs de manera importante yesgmtan una gran
oportunidad y desafio para las empresas chilenagigsse trata de la apertura
de un amplio mercado.

El estudio concluye con la propuesta de una entigatbernamental,
especificamente con una subsecretaria de PyME®diepte del Ministerio de
Economia, esta Subsecretaria tendria como funaiiseriar, implementar y
supervisar politicas publicas con el objetivo deguisar el desarrollo de las
MiPyMes, a fin de avanzar hacia la integracion aledtructura productiva de
todas las regiones de Chile. La subsecretaria @dirth en cuatro areas
funcionales: financiamiento, capacitacion y asiggertécnica, estadisticas y
comercio exterior.

La segunda propuesta concluyente del estudio eséxion de una plataforma
virtual de E- comerce dedicada a las PyMEs, basénda un exitoso modelo
implementado en los paises asiaticos, donde logesamos PyMEs pueden
promocionar sus productos en todo el mundo, cantagiotenciales
clientes/proveedores y hasta cerrar negocios derqgdn/importacion a muy

bajo costo.
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INTRODUCCION

La firma de nuevos tratados de libre comercio naascidos como TLC han
despertado inquietudes en diversos sectores de ctmomia chilena
especialmente en un sector tan importante y vubieimo lo es la Pequeia y
mediana empresa PyME.

El siguiente documento se trata del proyecto deestigacion titulado
“Capacidades para la internacionalizacion asiatida las PYMESs chilenas&n

el cual se intentard definir cual es la situaciétua@ de las PyMEs chilenas
frente a los nuevos tratados de libre comercioddas por chile con el mercado
asiatico, y como estas pueden beneficiarse de, glioa ello se llevara a cabo
una investigacion sobre las capacidades que estpeesas deben desarrollar
para tener éxito en el mercado exterior.

La primera etapa del estudio contempla el marcocied@londe se definiran los
conceptos claves con los cuales se desarrollanadatigacion, como una forma
de aclarar la forma en que se utilizara cada cdacep lo largo esta
investigacion. Ademas se incluye un breve analigsbre los principales
articulos encontrados de estudios realizadosriamteente y que guardan
relacion con el tema a desarrollar, todo esto @orirlalidad de aclarar la
situacion actual y acotar el tema de investigacion.

En la segunda etapa del estudio se desarrolla agnattico, de la situacion
actual de las PyMEs chilenas, a través de la iieation de las problematicas
que enfrentan estas empresas, poniendo especiasi€rgn su llegada al
mercado internacional; Por otra parte se invesiigaasos de PyMEs exitosas,

analizando cuales son las capacidades y fortalgzasestas presentan como



modo de identificar los factores claves para larmdcionalizacion de una
PyME

En el tercer capitulo se tomaron como ejemplo ouadiises que han realizado
una exitosa gestion, esto es a nivel publico conago, en el apoyo de las
PyMEs. En este capitulo se deja entrever que psrdag PyMESs sean capaces
de desarrollar las capacidades anteriormente faemas requieren del apoyo
de su entorno para poder lograrlo.

En el cuarto capitulo se lleva a cabo una invesiiga de las principales
caracteristicas de los Tratados de Libre comercimatios con los paises
asiaticos, estos son Corea, Japon y China, paraesteterminaron las ventajas
y desventajas que presentan estos tratados par®ylelEs, tanto en su
internacionalizacion como a nivel interno, adengmaestran las oportunidades
que estas empresas pueden aprovechar eventualpematesalir al mercado
asiatico.

Por ultimo en el quinto capitulo se desarrollan ¢asiclusiones obtenidas a
través de la informacion adquirida, planteando seae de soluciones a la
problematica existente, en las se determinan fiealenque capacidades deben

desarrollar las PyMEs y como llegar a obtenerlas.



1. MARCO TEORICO

1.1 Definicion de conceptos utilizados en el traba;

Como una forma de evitar confusiones a continuasedefiniran cada uno de

los conceptos que se utilizaran en el desarrollestadio.

1.1.1 PyME

La Pequeiia o Mediana Empresa es un concepto mugddib en todo el
mundo. Lamentablemente, este concepto encierraciac&s muy divergentes,
en tanto cuales son los factores que dan definieidma PyME, estos son
considerados de diferente manera en cada paigasearchecho que existe una
definicion de PyME para cada pais, sumandole & #dis de los organismos
internacionales, instituciones varias, congresasrywenciones, etc. No ha sido
posible aun unificar criterios globales, esto eparte I0gico dado los diferentes
escenarios en cada pais, region, economias, sagidn y dimensiones de
empresas a confrontar.

Los criterios para la clasificacion que se utilizon de caracter cuantitativos
y/o cualitativos.

Los elementos cuantitativos comunmente usadosElamimero de empleados
y/o el volumen de ventas de la empresa.

Los elementos cualitativos cominmente usados smhaincipalmente en las
caracteristicas internas de la empresa como popdp: La administracion o la
propiedad; es en estos elementos cualitativos ededee encuentra la mayor

dificultad para unificar criterios.



Una definicion general, aunque poco precisa de PE8IBUn tipo de empresa
con un ndmero reducido de trabajadores, y cuyaracitn es moderatia
Actualmente en Chile se definen las micro, pequefasedianas empresas
segun sus niveles de ventas anuales o por el nisheeempleados que trabajen
en ellas. El Ministerio de Economia define a lgsIBs como las empresas que
venden anualmente entre 2.400 y 100.000 Unidaddsodento (aprox. entre
US$ 81.000 y US$ 3.400.000 a Abril de 2007), mestgue la SOFOFA las
define como las empresas que tienen entre 5 yrabB8jadores.

Para el estudio utilizaremos la clasificacion seglwmolumen de ventas anuales
gue realizan, expresado en UF, ya que esta déimitbs otorga datos sobre el
nivel de actividad de cada empresa y su potencé@sd al sistema financiero.
La tabla 1.1 muestra la clasificacion oficial d&viBs segun la CORFO.

Tabla 1.1
Clasificacion PyMEs

VALOR VENTAS ANUALES
TAMANO EN UNIDADES DE FOMENTO
Microempresa Menos de 2,400

Pequefia Empresa De 2,401 a 25,000
Mediana Empresa De 25,001 a 100,000
Gran Empresa Més de 100,001

Segun la Corporacién de Fomento de la producci@RE0 2001)

1.1.2 PyMEX

Se trata del acronimo de pequefias y medianas esspgrportadoras.
Nacen debido a la apertura econdémica de pais, daRgVE exportadora

comenzo a diferenciarse de una PyME que actlUaesoéb mercado interno y en

! Wikipedia en espafiol. http://www.wikipedia.com
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consecuencia sus necesidades de apoyo publicaanereente tenian
especificidades diferentes. Ademas segun Rodrigeca@® Gerente PyME de
ProChile 2003 fue importante generar un cambi@endntalidad empresarial,
en la forma de hacer negocios y de incorporar leanos externos en las
estrategias empresariales.

Actualmente de acuerdo al analisis de ProChile, RgMEX chilenas son
empresas con ventas anuales netas de impuestorangel entre US$ 50 mil
hasta US$ 7,5 millones y que tengan exportacioagsod lo menos US$ 1. Las
PYMEX representan el 59% de las empresas expoasdonivel nacional. En el
afio 2005 Las PyMEX representaron el 7,5% de lasréaqiones nacionalés
Segun las cifras 2005 detectadas en un estudizaéal por ProChile, Chile
cuenta con 700.000 empresas de las cuales 128@9O0PgMES, 6.800
empresas son exportadoras y 4.000 de ellas cungdecaracteristica de una
PyMEX 3

La PyMEX chilena se caracteriza porque sus exporias presentan un fuerte
componente no tradicional. En efecto, se observande el periodo 2005
analizado que el 91,3% de las exportaciones de estaresas corresponden a
envios no tradicionales.

Las PYMEX chilenas desarrollan actividades en @asoses principalmente; el
industrial y el agricola, lo que en el primer casmstituye exportaciones por
US$ 2.146 millones, correspondiente al 74,5% (deexportado por las
PyMEX), y de US$ 583 en el segundo, concentrand@®&%. Ambos, dirigen

2 Fuente de datos, ProChile
3 Estudio ProChile, “Apoyando a la PyMEX en su ingminnalizacién”, Seminario Iberoamericano sobre
competitividad e internacionalizacion de la PyMEarM Lorena Sepulveda.
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flujos exportadores a una variedad de mercados,pcoductos como Vinos,

uvas y servicios, entre otrds.
1.1.3 Capacidades para La Internacionalizacion

1.1.3.1 Internacionalizacion

La internacionalizacion de la empresa es una egigetcorporativa de
crecimiento por diversificacion geografica interioaal, a través de un proceso
evolutivo y dindmico de largo plazo que afecta gedehente a las diferentes
actividades de la cadena de valor y la estructtganizativa de la empresa, con
un compromiso e implicacion creciente de sus resuyscapacidades con el
entorno internacional, y basado en un conocimientoentativd

La base de la internacionalizacion es la posesgredursos de distintos tipos

que permitan a la empresa extenderse fuera delierfas nacionalés

1.1.3.2 Capacidades
Entenderemos como capacidades aquellas facultagdesdeben poseer las
empresas interesadas en internacionalizarse, ds/eestudios realizados
anteriormente identifican como capacidades basicas:
» Formalizacion de la capacidad directiva de la PyME,
» Capacidad para generar recursos necesarios pamnacionalizar su
empresa, 0 bien la capacidad de establecer asmuégcicon otras

pequeinas y medianas empresas nacionales e interakes.

4 PyMEX chilenas se proyectan al mundo: casos para agtefdndes y ProChile.
® Departamento de economia financiera, Oscar Villat@ainaga.

® Peng 2001.
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Para competir con éxito en los mercados internafésnes preciso tener
recursos estratégicos y, en particular, conocimgentaliosos que puedan
proporcionar una ventaja competitiva sobre las esg® locales. Si esta ventaja
puede aprovecharse desde el pais de origen, laesa@xportara; en caso
contrario la ventaja debera explotarse en el paidedtino. Es decir, que soélo la
empresa que posea recursos y capacidades (conuboggers, marcas, etc.) que
le proporcionen una ventaja competitiva en su paisde plantearse la
posibilidad de explotarlos en el exterior.

La expansion internacional se basa en el aproveehtonde las oportunidades
de explotar en otros paises las ventajas comp@ityue se tienen en el
doméstico. Por el contrario la ausencia de recugstratégicos, la incertidumbre
y complejidad del proceso estan usualmente en aaldrella. Dentro de los
recursos estratégicos, encontramos la capacidadtde empresas para obtener
informacion sobre el mercado al cual quieren irgeiomalizarse, el que va

acompafado con el manejo de idiomas de dominio raucaimo es el ingles.

1.1.4 Asociatividad

La definimos como un mecanismo de cooperacion emtieresas pequenas y
medianas, en donde cada empresa participante, mende su independencia
juridica y autonomia gerencial, decide voluntariategarticipar en un esfuerzo
conjunto con los otros participantes para la budguke un objetivo comun.

Las empresas se asocian para lograr algin objetivacomin, como es
compartir riesgos y disminuir costos. Para estadé&al es buscar socios que
tengan valores comunes y cuyas habilidades se eomepten entre si, de
manera tal de que todos tengan algo para contrfbgire todos tengan algo que

llevarse del grupo. Las asociatividad se denomioiaoc voluntaria ya que

13



ninguna empresa es forzada a integrar un grupo gsia lo hace cuando tiene la

conviccion de que puede generarle oportunidaderdeer y mejorar. Se

mantiene la autonomia gerencial de las empresasi@aada empresa mantiene

su autonomia, y decide qué hacer con los benefigieobtiene del proyecto.

La asociatividad puede adoptar diversas modalidatisendiendo del objetivo

por el cual se produce. Cada modalidad implicardaseformas de participacion

de los actores y genera mayores 0 menores resplaresdds, es por esto que

aqui definimos los distintos tipos de asociatividaistentes, esta son:

1.

SubcontratacionSon relaciones verticales, entre los distintosbesias

de la cadena de valor. En muchos casos, se trggaqiefias o medianas
empresas gue orientan su produccion a clienteslgsan

Alianzas estratégicasSon relaciones horizontales, entre empresas que
compiten en el mercado, pero que se unen y coopenartiertas
actividades, como pueden ser investigacion y daarrcompras,

comercializacion, etc.

. Distritos Industriales:Son aglomeraciones regionales de un nimero de

empresas de una rama de la industria que se commpi@ammutuamente
y cooperan de manera intensiva para fortaleceotapetitividad de la
aglomeracion.

Nucleos Empresariales:Son equipos de trabajo formados por
empresarios del mismo rubro o de rubros diferentes problemas a
superar en comun, que se unen para compartir expes y buscar

soluciones en conjunto.

. Redes de servicioSon grupos de personas de una misma profesion pero

con diferentes especialidades, o un conjunto déituo®nes que

14



organizan un equipo de trabajo interdisciplinariaaragp cubrir
integralmente las necesidades de potencialesedient

6. Pools de compra:Son grupos de empresas que necesitan adquirir
productos o servicios similares y se relinen cavbgto de aumentar el

poder de negociacioén frente a los proveedores.

1.1.4 Mercado Remoto

Son Mercados que presentan caracteristicas muy renliés  y/o
complejas especialmente en los ambitos culturalésyinistrativo, geografico,
grado de competitividad,y econdmico, que resultdaves para poder

abordarlos.

1.1.5 Innovacioén

El concepto que mas se asocia con innovacion ed ameculado a desarrollo
tecnolégico y a la investigacion cientifica, pestaces mucho mas amplia,
también puede expresarse en nuevos modelos deioggibe comercializacion,
de logistica o en nuevas férmulas para conquistacados, procesos que son

vitales para el desarrollo exportador.

1.2 Referencias

El estudio llamado “La estrategia de internaciaaalion de la pequefia empresa
familiar” de las autoras Zulima Fernandez y Magaus Nieto entrega una idea
de la cual es la tipica situacion de la PyME y esi@on los principales factores

por lo cual es dificil para ellas llegar al mercadternacional, a su vez entrega
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pautas a desarrollar para definir cuales seriandpacidades y habilidades que
deben conseguir las PyMEs para poder pensar ar bégnercado exterior.

Otro trabajo realizado sobre este tema es un estadiizado por el Sr. Osvaldo
Rosales Director General de Relaciones Economimasniacionales de Chile,
titulado “TLC's y PYMES: Oportunidades y desafiosl!, cual habla de los
beneficios que puede tener para las PyMES los su€i€ y cuales son los
desafios que tanto las empresas como el gobierendenfrentar para sacar
provecho de ellos, sin embargo solo de trata de semee de diapositivas
informativas para los microempresarios que incéainformarse mas sobre el
tema, no se trata de un estudio mas profundo s$alsitiacion de las empresas,
una de las conclusiones finales es que se netasociatividad para lograrlo
pero no expone como lograr esta asociatividad.

Dentro de la busqueda de informacion sobre PyMBSyYMEX en chile se
encontré un estudio realizado por PROCHILE en aunjucon FUNDES
llamado “PyMEX Chilenas se proyectan al mundo: Gasara aprender”, el
cual examina casos exitosos de PyMEs que se hantusxgo en otros
mercados, en este estudio se revelan cuales hatosigrincipales factores del
éxito de estas empresas para conquistar el meinggtoacional, se cree que
este trabajo fue de mucha utilidad para desarrelllema de esta investigacion,
sin embargo, este estudio aborda el mercado imiema en general sin hacer
énfasis en ninguno en particular, como es el casesth investigacion que se

hara con respecto al mercado asiatico especifida@men
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2. DIAGNOSTICO PYME

Las pequefias y medianas empresas constituyen wm ogottral del desarrollo
del pais, pues son las principales generadoramgkee. Segun datos oficiales,
las PYMES en Chile representan cerca del 80% dpleempero menos de un
8% de las exportaciones, lamentablemente un 80ksd@yMES fracasan antes
de los 5 afios y el 90% no llega a los 10 &fdsto significa que a pesar de la
gran importancia que las PyMES tienen para la dadieexisten graves
problemas internos y externos que no les permitespgrar y expandirse.
Considerando que la mayoria de los microempresagesapoyan de una
herramienta muy popular y peligrosa para dirigiosganizacién como lo es “la
intuicion unida a la improvisacion.” no deberian siF tan impresionante las
cifras antes mencionadas. Hay que destacar queasitieéim tenido €xito en una
primera instancia, pero ha medida que van ganaxperiencia se dan cuenta
qgue hay muchos errores que podrian haber evitaaab#sen tenido una mejor
asesoria y mayor conocimiento.

Si se analiza la evolucion de las PyMEs a travédadkistoria vemos que
muchas de las actuales problematicas, provienenlademundialmente
devastadora crisis asiatica. En ese momento last@sése hicieron mas caros,
el consumo disminuy6 y las empresas comenzaronsped& gente. Fue el
periodo en que las empresas mas chicas quebralas que sobrevivieron se
endeudaron cayendo en Dicom. La banca se volvio rigiga para tratar el
endeudamiento de las PyMEs. Después del 2002fmada chilena comenzé
a mostrar signos de recuperacion. Pero, estaelemcimiento se acompafno de

desempleo. Chile pagaba su deuda externa, firmatzalos de libre comercio y

" Cifras obtenidas del informe “La PyME en cifras” d®¢¥ME.
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recibia divisas por un cobre alto, pero la retirddda cesantia seguia demasiado
lenta. Resurgia entonces la convocatoria a lasasiriapaces de aglutinar gran
parte de la fuerza laboral, las PyMEs.

Luego en marzo del 2003 un estudio del Comité quameental de Fomento de
la Micro y Pequefia Empressefiala que las PyMEs no alcanzan a generar el
13% de las ventas totales del pais y que partiojgamanera marginal en las
exportacione§.

En el afio 2006 se determino que solo el 8% dedgsqgiias empresas realiza
exportaciones y solo un 2% son operaciones de coonexterior regulares Por
su parte, un 17% de las medianas empresas exportanos de un 7% lo hace
regularmente. Respecto a los sectores, las PyMiistiiales son las que mas
exportan (17.6%).

En este capitulo se intentard encontrar las razooeks cuales el resto de ellas
aun no se han aventurado a explorar el mercado ialubdsandose en casos
exitosos de PyMEX y otros estudios se determinEsigapacidades claves que
las empresas deben desarrollar para tener éxitb ettranjero y las principales

dificultades que le impiden hacerlo.

2.1 Problematicas que Enfrentan Actualmente las PyHES

En base al quinto diagnostico de las PyMES nacésnadalizado por el Centro
de Estudios de la Economia Digital de la CCS, dirpde la informacion
recolectada por Pyme 21, agente operador de fon@mt@ORFO, se pudo

determinar que dentro de nueve areas estrategema@pnales, que incluyen

8 http://www.bcn.cl/carpeta_temas/temas_portada.2008808310152165
® http://www.economiaynegocios.cl/mis_finanzas/detalieslle_emp.asp?id=233
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Gestion de Calidad, Analisis del Entorno, Estruct@rganizacional, Direccion

y Liderazgo, Marketing y Ventas, Produccion y Op@mes, Finanzas,

Recursos Humanos y Gestidon de la Informacion, ptogipales problemas se
encontraban en la Gestion de la Informacion y Gedlie Calidad. Se evaluo
cada area y sus 31 indicadores especificos en so@aede 1 a 5 donde la
maxima puntuacion es 5 y ambitos con calificaciGenan a los 3 puntos se
consideran ineficientes. La metodologia de estedgstse basa en el diagnostico
gque en terreno realizan los especialistas de PYME21

Gréfico 2.1
Diagnostico 2007 CCS
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Fuente: Diagnostico 2007, Camara de comercio déagan

A continuacioén se presenta un estudio sobre coewiaf estas nueve areas a la
PyME agrupandolos segun problematica similar esteén:

» Gestion de Calidad e informacion

 Marketing y Ventas, Direccion y Liderazgo, FinanzasDireccion

estratégica.
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* Recursos Humanos.

e Produccion y Operaciones.

* Andlisis del entorno.

* Problematicas relevantes para regiones.

El grafico 2.1 muestra en resultado arrojado esstldio.

2.1.1 Gestion de calidad e informacion

Las materias consideradas en el ambito de Gestida bhformacion que fue el
area peor evaluada, fueron las Comunicaciones ylratamiento de la
Informacién Interna, evaluadas con un puntaje dé 2. 2.5 puntos
respectivamente. Se observa una calificacion mejes suficiente, dejando
entrever problemas en materia de administracionadenformacion, en la
implementacion de tecnologias de apoyo y soporin general en todos los
aspectos relacionados a la manipulacion de la rnrdordn dentro de la
organizacion.

Es por esto que a pesar de que Chile ha mejoraddaaciéon tecnoldgica, no
hay indicios de efectos en su productividad. Cualadteoria indica que los
beneficios de las TIC's son a escala creciente. icidwmalmente, también
constituye una debilidad la falta de determinagénparte de las empresas para
desarrollar y desplegar redes de comunicacion dogecolaboradores que
permitan el aprovechamiento de los activos de in&mion para los procesos de
toma de decisiones.

Todos estos temas son sumamente relevantes paea ped competitivos,
considerando que la informaciéon dentro de una esapes uno de los factores

de mayor valor. Una base de datos consistentaatgad por ejemplo, significa
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una atencion de mejor calidad al ser mas persau@jzambiéen la posibilidad
de realizar un marketing dirigido y de esta fornmadesperdiciar recursos al
realizar promociones mas certeras. Todo dependedéd® se manipule la
informacion que posean.

El problema radica en que para las PyMEs las tzerge adopcidén no son solo
un tema del costo de la tecnologia, si no tambééfalta de interés ya que
todavia no se hacen concientes del valor estratégue invertir en TIC's
significa.

Otros factores que influyen en la debilidad deRgdMEs en el uso de TIC's
segun los datos generados por la Camara de Consencita falta de interés y
poca importancia que le dan, un personal poco padpagara enfrentar cambios
tecnolégicos junto a ellos una desconfianza a estmbios, la falta de
infraestructura y recursos entro otros. El grafe@ muestra estos factores
mostrando que la falta de interés es la causa m@ariante, siendo el costo de
implementacion en contradiccion de lo que se pyesiesar, uno de los menos
relevantes en la decision de adopcion de las TIC's.

La segunda area peor evaluada en el estudio sgerefi tema de Gestion de
Calidad, especificamente a la falta de pro acti/idm revisar y mejorar
procedimientos de gestion internos y la implemeéiade sistemas de gestion
de calidad. lo que disminuye enormemente su cothpe#d.

A pesar de las leyes existentes para regular esta, tain no existe suficiente
motivacion para que las PyMES vean a los procesaslidad como una forma
de diferenciaciéon util para lograr competitividadng como un gasto o un

problema.
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Gréfico 2.2
Factores que influencian la baja inversion en TIC pr parte de las PyMEs

No les interesa o0 no lo ven necesa
Personal no preparad
Desconfianza o desconocimien
Falta de recurso

Falta de insfraestructura Tl
Tamafio de la empres
Privacidad/segurida

Costo

Es complicado

0,0% 5,0% 10,0 150% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0%

Fuente: Camara de Comercio de Santiago

En general se ve que las dos areas peor evaluadgastamente las que van
enfocadas a los clientes, es decir, desde la dem&wod lo que se puede notar el
atraso que presentan las PyMES chilenas en térmdmestrategia, estas siguen
aun enfocandose en la oferta, cuando esta probadestudios que el éxito
radica en enfocarse en la demanda.

Con respecto a la calidad, Otro factor relevandea pcompetir a nivel
internacional es poseer certificados de calidadChite solo el 6.6% de las
pequefias empresas y un 19.8% de las medianas @bgée tipo de
certificacién, la tabla 2.1 muestra la situacionlakePyMES con respecto a las

certificaciones.
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Tabla 2.1
Estado de Certificacion de las Pymes

Tipo de
Certificacion empresas

Pequeia Mediana
Tiene certificacion 6,6% 19,8%
Esta en proceso de certificacion 2,4% 4,1%
no cuenta con certificacion 90,9% 76,1%
No sabe/ No responde 0,9% 0,0%
Total 100,0% 100,0%

Fuente: Primera encuesta longitudinal a Pequeiedyanas Empresas (2005-2006)

Se aprecia que las PyMEs chilenas no han tomadoermma de los beneficios
que las certificaciones traen a la empresa. Sidéadmlidad una herramienta

fundamental para adquirir y mantener negocios csia.A

2.1.2 Marketing y Ventas, Direccion y Liderazgo, Fianzas y
Direccion estratégica

Todas estas areas fueron evaluadas con la misniaagion (3.1). Con respecto

a Marketing y ventas se puede notar que las PyMB&cen de una estrategia
de marketing. Este hecho provoca una actuaciérvgasi la innovacion de

productos, procesos y formas modernas de ventdicioralmente este tipo de

empresarios se preocupa personalmente por la vehtastablecimiento de

contactos con proveedores, pero no se preocupay defmera, de los temas
relacionados al cliente particularmente.

Estos problemas muchas veces se deben a las cistaide estructurales de las
pequefias y medianas empresas. Por ejemplo fritamafo y del caracter

familiar que generalmente presentan, es normalexigtan problemas en el
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desarrollo de las actividades directivas debidaia lps trabajadores realizan
multiples funciones y el proceso de toma de demesicesta muy centralizado,
ocurriendo muy a menudo que el empresario realiziéiptes funciones dentro
de la empresa, desde gestion hasta productivaso Abntar las empresas con
grupos estructurados de trabajo, es muy probabée lgs funciones no se
realicen de manera Optima, ademas de que el empresautiliza su tiempo
para perfeccionarse en otras areas ni para cofaxgosibilidades de nuevas
inversiones que podria realizar para su comparii@wes de las diferentes
formas de fomento que el gobierno pone a su disidosi

A partir de esto se identifica una importante peotatica en las PYMES que es
el escaso conocimiento técnico de la labor admatish que poseen los
directivos, éstos presentan un desconocimientorglede los conceptos basicos
relativos a las técnicas gerenciales necesarias qagrar Como empresarios,
tales como, fundamentos de comercializacion natienaternacional, manejo
contable y financiero, elementos de producciénmiaibtrativos en general. Lo
gue es perjudicial si consideramos que es la esaetlcomercio para muchos
trabajadores sin estudios superiores.

Otra debilidad que se identifica en las PyMES esskaecha relacion capital-
trabajo ya que normalmente la persona que aportamial es la misma que
trabaja, confundiéndose la fuente de financiamidetta empresa y la familia.
Con respecto al financiamiento de la PyME se dificpor la falta de capital
propio y de conocimientos adecuados; no se apeecillas el uso eficiente de
herramientas de gestién que les posibiliten unimieato planificado, ademas

de la falta de estudios, planeacién, actualizagiéausencia de informacion
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financiera historica que facilite la proyeccionmesibles escenarios futuros para
evaluar la viabilidad de su negocio en el larga@la

La mayoria de las veces la extenuada capacidachaleoay luego la baja
rentabilidad sobre la inversion impide el desaoralé PYMES producto de las
grandes deudas.

Por otra parte los costos de las transaccionessderéditos bancarios pueden
ser muy altos debido, entre otros, a que las Pyli&Sconsideradas de muy
alto riesgo, poseen insuficiente documentacion atdetfinanciera y
principalmente porque las instituciones financiesén estan comenzado a
desarrollar créditos que se adecuan de una fornsareadistas a empresas de
menos tamairio.

Las PyMES concentran la segunda cantidad mas altdeddores para los
bancos (Tabla 2.2), siendo altamente superior elrcepdaje de
microempresarios. Esto debido a que no cuentarcapital propio para invertir

y una vez otorgado el préstamo no cuentan conelaarhientas suficientes para
administrarlo. El cuadro 2.1 muestra el porcendajéas deudas de las empresas
en Chile, donde se observa la gran diferencia dewgtamiento que presentan
las empresas de menor tamafio en comparacion dealades, por otra parte el
grafico 2.3 muestra que en este mimo afio (2005¢alstidad de bancos

adecuada para estos clientes era muy reducida

Tabla 2.2
Porcentaje de las deudas de las empresas en Chile
Monto Numero
Deuda MM$ | % Deudores | %
Grandes | 24,809,303 | 82% 9,654 2%
Pyme 4,919,567 16% 138,55 24%
Micro 502,524 2% 421,706 | 74%
Total 30,231,394 100% 569,91 100%

Fuente SBIF dic 2005
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Gréfico 2.3
Numero promedio de Bancos segun segmento de empresa

AN
&,u
[ |
a | .
3,3 —
20 [ ]
-
b I
25 — | .
! I I
A I I
2,0 T |
) I I
1 5 I |
' — || .
1M I I I 0
4,0 [ ] [ ] [ ] [ ]
05 — [— [ | .
bt et I I I I
I I I I
U.’_U I . | . | . __|
BNAtrrey Db AR i=r e NAlooa
IVl 1 ‘If'lh'll_ AT TS D IVIL&U

Fuente SBIF dic 2005

Para solucionar el problema de deudas y financiamigue aqueja a las
PYMES, es necesario implementar un tratamientocedppara este tipo de
cliente, acorde con su educacion y riesgo. Comseylaa comenzado a llevar a
cabo a traves, por ejemplo, del Banco Estado dandapoyo extra a demas del

capital.

2.1.3 Recursos Humanos

Solo con un punto méas arriba (3.2) se encuentrareh de los Recursos
Humanos, factor muy importante para la socieda@mhidebido a que la PyME
posee una capacidad generadora de empleo 20 wgmrsos en promedio a la
de las grandes empresas, ya que requieren poaaigtveor unidad de empleo
generado, por lo que incentivar el desarrollo dasgpermitird canalizar mas
rapidamente el desempleo, en comparacién a laiérede grandes empresas.

La inversion en RRHH es escasa por la baja catiii;m del personal,

generalmente las pequeias y medianas empresaguy@msverdaderas fuentes
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de capacitacion para el personal, debido a la gaaedad de tareas que deben
realizarse, en forma completa y en conjunto. Estges por el hecho, de no
existir la mano de obra intensiva lo que transfoentia PyME en una forma de
adiestramiento de la fuerza laboral inexperta dé.p

El proceso de toma de decisiones dentro de las ByséEencuentra concentrado
en una o pocas personas normalmente con algunlwifamiliar entre si,
entonces se corre el riesgo de que los confliciogiliires se trasladen a la
empresa o en un alto ausentismo laboral.

Por otra parte, al estar conformadas principalm@otegrupos familiares las
relaciones laborales no se rigen por acuerdosamntles. Lo que significa que
gran parte de la poblacién chilena actualmenteagapmposiciones lo que se
traducird en una gran carga para el gobierno culesdtbegue el momento de

jubilar.

2.1.4 Produccién y Operaciones

Aun que no se puede afirmar que este punto posaealim evaluacion, sin
embargo, es superior a los antes mencionadasatbsrés mejores evaluados
fueron los relacionados a la maquinaria y a la eranén de estas, asi como a la
distribucion en planta.

El emprendedor conoce muy bien su empresa Yy al esirmalmente en
contacto directo con la parte productiva, se geaarbuen trabajo operativo. A
pesar de esto siguen existiendo problemas en aster fdebido a que las
maquinarias muchas veces son de segunda mano cdi@jad adaptada de

otros procesos productivos, debido al bajo nivefidanciamiento que existe.
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Como resultado se obtiene una baja productividsidtgmas de produccion para
operaciones a pequefia escala.

Otro problema es el bajo nivel de planificaciortpese observa en la ausencia
de fijacion de objetivos a mediano y largo plazwexistencia de plan de
negocios o0 una planificacion inadecuada, expeestipoco realistas e
inexistencia de planes alternativos.

Ademas es muy recurrente que las PyMEs se encoastreun crecimiento no
planificado y una falta de previsién en este pufbiste es el punto critico, ya
que se muchas veces se estancan y se produceerpasbén el desarrollo e
implementacion de otras areas que se ven altanparjadicadas como los
sistemas de calidad y de informacion, fundamentzdes prosperar.

Con este punto podemos adelantar como conclusiérdaggran mayoria de las
empresas no consideran, al momento de comenzaropeiIRciones y su
planificacion estratégica a futuro, el procesandernacionalizacion, esta se va
considerando generalmente en el futuro o llegageordente lo que las hace
caer muchas veces en errores que se podrian edtaruna planeacion

internacional.

2.1.5 Analisis del Entorno

Este es el area que resultdé mejor evaluada p@sloscialistas, que reconocen lo
bien que los empresarios conocen su entorno efipeaite a sus proveedores
teniendo la mejor puntuacion (4.0) de toda la eacifin.

Sin embargo, aun hay mucho por hacer ya que sijegemdo un problema de
falta de poder de negociacion, ya que, entre otisig, en directa relacion con el

tamafio de la empresa medida en funcién a sus véfgts hace que la PyME
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disminuya su capacidad para ejercer presion y ebterayores beneficios de
parte de los proveedores, asi como ante institasifinancieras.

Los vinculos que crean con sus proveedores y ebeatinque profundos son
altamente dependientes, con dificultades de acesms mercados.

A mayor poder de negociacion hay mayor capacidadexjgopiacion en
beneficio de quien posea mayor poder.

Las PYMES que actian como proveedoras de grandgsesas se ven
expuestas a un creciente poder de compra. Estgaohlconceder condiciones
especiales a los clientes mas importantes, que jammnsm mayor poder de
negociacion. En este caso los sectores mas afsctmlo los comerciantes
minoristas medianos y pequeiios que hacen sus wosgeni barrios de bajos
ingresos.

Con respecto a los empresarios que buscan salpadielse encuentran con una
gran cantidad de requisitos necesarios, pero lecipal barrera a la cual se
enfrenta es al problema del idioma, entre un 7.5%0y10% del personal de
pequefas y medianas empresas habla inglés en milggln Sin embargo, soélo
entre un 0% y un 4% de los trabajadores considegasgbe hablar inglés en un
nivel medio o avanzadd .

Las estadisticas son alarmantes considerando qimrehio del idioma inglés
es una herramienta basica para abrirse a los nwexrdaternacionales, sobre

todo al asiatico.

10 http://www.economiaynegocios.cl/mis_finanzas/detadetslle _emp.asp?id=233
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2.1.6 Problematicas Relevantes para Regiones

Un problema especifico debido a la geografia destruepais es que la
infraestructura, los servicios publicos, institme de fomento y las
consultorias estan cualitativa y cuantitativamerdacentrados en la Region
Metropolitana. Este hecho se presenta como unalystdculo para el desarrollo
de las PyMEs en regiones.

Para poder competir con sus similares de la cdpgaPyMEs de provincia, se
ven enfrentadas a una serie de desventajas, dasidedos costos de transporte,
plazos de entrega, abastecimiento, escasa infadmaciotras dificultades de
tipo legal y administrativas.

Por su parte la innovacion constituye un elemeatmldmental en las regiones
menos desarrolladas, en la que las PyMEs que tofesticasi la totalidad de su
tejido econdmico encuentran dificultades espedfiea particular en materia de
financiacion, pero también en cuanto a sus poddikes de cooperacion, acceso
a las fuentes de competencias técnicas y de gestion

El nimero de PYMES y su dispersion geografica lBsutta actuar en forma
colectiva y ubicarse en los grandes centros desideciaqui se encuentra un
gran obstaculo para la asociatividad.

Segun avanzamos hacia la globalizacion, mas nécesarminente se hace que
las PyMEs utilicen el maximo de herramientas pardep tener una presencia
significativa y con esta competir en los mercados.

A continuacion se mencionaran las capacidadespedsables que se deben
desarrollar en la PyMES para lograr un nivel comigetcon el cual logren la

internacionalizacion y penetracion en nuevos yadirs mercados.
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2.2 Desafios para el Desarrollo de Capacidades dasl
PyMEs

En base al diagnostico recientemente obtenido,a@édr de diversos casos
exitosos en Chile y por la experiencia de otrosgmiue han sabido enfrentar
las probleméaticas naturales de las PyMES, a caitno se mencionan las
capacidades de mayor relevancia para superar lislepras y abordar el

mercado internacional.

2.2.1 Capacitacion.

La capacitacion de los recursos humanos es unaidadeque tienen todas las
empresas durante su vida. En el diagnostico amegiate realizado se observo
que las PYMES no poseen en general politicas dacitapion ya que son
consideradas como un gasto y no una inversiéom gloder divisar las ventajas
a largo plazo que el aprendizaje de nuevas técpicede generar.

Las grandes empresas poseen unos sofisticadosapragrde capacitacion de
personal en todas sus lineas productivas, en mieinvierten grandes cifras
de dinero, muchas de estas capacitaciones no soetasarias, es por esto que
las PyMES deben tener la capacidad de visualizaelgccionar aquellos
programas de capacitacion especificos que les seafmente Utiles e invertir
en ellos ya son necesarios para proceso de iotenadizacion y gestion de la
empresa.

Una de las caracteristicas mas importantes encastien los casos exitosos en
las empresas PyYyMEX es que todas ellas han pasadounmo etapa de

capacitacion de su personal tanto a nivel directvoo operacional.
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La profesionalizacion de su gestion es una capdcidave que deben
desarrollar estas empresas para tener éxito eiisi@mue exportar, es por esto
se recomienda que las PyMES busquen asesoriadédmiexpertos en temas
administrativos como evaluacion de proyectos yaesgiias competitivas. Toda
empresa requiere de un lider que cumpla de formaasdl proceso

administrativo en el largo plazo, esto va tantéed®rma en que la organizacion

maneja su cadena de valor, como la forma de haseregocios.

2.2.2 Calidad

Asegurar calidad en los productos ha sido un pguese ha repetido en todos
los casos de éxito estudiados, pero esto no seswhd de una simple percepcion
del cliente, esta se debe respaldar con certiioasi, quees la tendencia actual
del pais y del mundo, muchas empresas que comienzportar descuidan
este punto y es muy frecuente que pierdan a seistel, ademas de perder su
reputacion en estos mercados.

En Chile existen ciertos mecanismos de subsidio pgracion para la
implementacion y certificacion (instrumentos de émo a la calidad), los que
son administrados a través de la plataforma de ritonde la CORFO, entre
ellas se cuentan las normas chilenas de gesti6f 891SO 9001:2000 vy el
Sistema Escalonado de Mejora Continua (SEMC), lmasacel Modelo Chileno
de Gestion de Excelencia, que permiten enfrenwmptoblemas de las PyME
desde la perspectiva de resolver las causas de gstblemas y no sélo desde
los efectos.

La certificacion es una herramienta para entrareyos mercados y presentarse
como una empresa seria dentro de un nuevo paiel, ésso de la empresa

COESAM, que obtuvo su certificacién segun la nottaponesa, lo que lo ha
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llevado a un claro éxito en el mercado asiaticodéda calidad en los procesos
es una caracteristica muy valorada.

La mejora de competitividad de las PyMEs en loBrdas sectores en los cuales
opera, pasa por la capacidad de adaptarse a Idsasaael entorno. En este
proceso de adaptacién adquieren especial relevérgiaspectos relacionados
con la calidad y la innovacion.

Para alcanzar mejoras en la calidad de sus prailasd®yMES necesitar contar
con herramientas que las orienten en la busquetiardejora como una cultura
instalada en todos los estamentos de la organizadid tal sentido, es
absolutamente necesario que las organizacionegeuntil por ejemplo, la
herramienta “Autodiagnéstico de la gestion actuallal empresa (SIGAY,
disefiado para conocer el nivel actual de gestida deganizacion y que orienta
respecto de las pasos a seguir. Una vez realizdadegnostico las empresas
deberian implementar las certificaciones de calidasala lo cual la
implementacion de la Norma Chilena NCh 2909 y/oSistema Escalonado de
Mejora Continua (SEMC), constituyen un apoyo sigaiivo.

Por otra parte se observa que la superacién dertddemas de las PyMEs se
relaciona directamente con la mejora de la gest@los negocios. Esto implica
la adopcion progresiva —escalonada- de sistemagedBOn cada vez mas
exigentes, construidos sobre la base de un enfiodgegral, es decir, que ve el
desarrollo de la empresa como un todo. Los sistéraseados en los modelos de

gestion de excelencia son una respuesta a estsidate

M La herramienta SIGA estéa disponible en la pagina WéeBhile Calidad.
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2.2.3 Incorporacion de Tecnologias de informacion vy
comunicacion (TIC)

Las TIC sonuna herramienta administrativa fundamental enocuedt empresa
mas aun en las que desean llegar al exterior, each@s tan remoto como Asia
Pacifico.

Esto se debe a la gran cantidad de beneficiosagUECl's entregan a la empresa,
entre ellos destacamos la posibilidad de amplianegocio, a través de las
ventas por Internet que facilita la entrada a nsewmrcados geograficos o
nuevos grupos de clientes.

Es cierto que para IByME, tener un sistema informatico de sus productos es
muy complejo. Cuando se es pequeiio, tener undibroapel con el registro de
clientes es casi tan util como tener una planitiegEgcel. Sin embargo, el solo
hecho de poder atenderlos via mail o de poder aahear los productos via
web, son tecnologias que a larga incrementan einciento de un determinado
segmento.

Los avances tecnolégicos, ayudan también a mejelraservicio ofrecido,
disminuyendo el tiempo de espera de los clientesniregando atenciéon
personalizada las 24hrs del dia. Gracias a lassT$€’puede llevar un mejor
control de inventario lo que permite entregar gnte una mayor disponibilidad
de productos en stock.

Por otra parte si la informacion almacenada es imanipulada puede ayudar a
mejorar la eficiencia y diferenciacion de las emspee También se pueden
reducir los costes y tiempos, aprovechando la cdpadcde las nuevas
tecnologias a automatizar los procesos internoammpras, ventas, gestion

comercial, etc.
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A su vez la informacion existente y asequiblelpsrusuarios de la Web ayuda
a intensificar la colaboracién con proveedoresigntés para mejorar el disefio
de productos.

Sin embargo, un 37% de |IRyMEstodavia no cuenta con un computador y del
63% que si tiene un PC sélo el 26,6% utiliza aldipo de software de
administraciof?, es necesario educar al pequefio y mediano emiorelesde el
punto de vista de su negocio. Explicarle que, pmplo, si integra un software
de administracion a la gestion de su empresa paelticar su tiempo a tomar
decisiones y analizar la informacion, en lugar deehn informes basados en las
anotaciones que mantiene en su cuaderno. Porategodra también analizar
de forma automatica la carga tributaria de su esapmes a mes y tomar
decisiones para disminuirla. Un software de gestiGmercial podra mostrar
diferencias de cudl es el producto mas vendido 4l es el que genera mas
ganancias.

Aunque las TIC’s, segun los entendidos en el teandjferencia del factor
trabajo y del factor capital, tienen rendimientos productividad que son
crecientes; en Chile no ha ocurrido este efecto

En el grafico 2.4 se muestra como han aumentaddi@s en el pais en
comparacion con la productividad.

Los problemas, como se mencioné en el punto antesdican en que el nivel
de adopcion de TIC aumenta pero no es suficieetaugo que se les da no es el
mas adecuado.

Ademéas como lo sefialan Brynjolfsson y LO#N(2000), para que la

introduccion de las TIC s sea eficiente es neaesambinarlas con cambios

12 Cifras obtenidas en estudio CEPAL.
3 Brynjolfsson y Lorin.
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organizacionales, lo que significa combinar la rsuéscnologia con nuevas
practicas de trabajo, una nueva estrategia, proglycservicios. Debe tenerse en
cuenta sin embargo, que estos procesos no somtérst@s, y que el “path
dependence”, es decir la historia de la empredkye sobre la velocidad y

capacidad para transformarse y operar eficientaanent

Gréfico 2.4
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El mejoramiento de la comunicaciones debe ser aegabo tantode manera
interna como externa, esto se refiere a que lagntdis divisiones de la
compafia deben ser consistentes unas con la araejpmplo el area de
marketing debe apoyar al area de operaciones ydagidormacion de los
procesos de la comparfia debe ser alcanzada parserebdo, el mercado

asiatico por ejemplo se preocupa mucho de esteopantes de realizar
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negocios. La informacion que un empresario proeéaessu compaiiia debe ser
siempre verdadera, ya que los clientes no tardamarerificar esta informacion,
si la realidad no coincide con la informacién pnmpanada la empresa se
“‘guema” en este mercado y pierde toda oportunidadeherar confianza con
sus clientes.

El mejoramiento de la comunicacion interna ayudeear dentro de la empresa
un cambio en la actitud de conocimiento e infora@xtranjera. Es necesario
desarrollar una idea clara de la importancia de dperaciones externas,
especialmente al inicio, cuando hay impacto enokimen y las utilidades. El

objetivo es crear un ambiente exportador.

2.2.4 Capacidad para Seleccionar el Mercado y losa@ales de
Exportaciéon

Una correcta seleccion del mercado es clave, no got el impacto en el

volumen sino también por el aprendizaje que logrenpresa. La adaptacion de
los productos es esencial. Muchas compafias imtegeémerar un producto

diferenciado con ventajas competitivas en el meradel destino, el producto

original rara vez permanece intacto, sin cambias, atii la necesidad de
familiarizarse con el mercado.

La estrategia de entrada al mercado se debe evaubase a los canales de
distribucion; se entendera por canales de distidbug las instituciones a través
de las cuales un vendedor encauza sus productas élacliente. Es decir, la

distribucion se centra en hacer efectivo el contawin los consumidores o
mercado meta. Los distintos canales presentancastas que difieren la una de

la otra y producen efectos relevantes para el des@onglobal de la empresa
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exportadora. No todos se relacionan de la mismanraan estan en condiciones

de ofrecer las mismas funciones a la empresa.

Dentro de la clasificacion de los canales de thistibn encontramos:

Canales directases la misma empresa que tiene el total contrdbgle
recursos financieros, humanos, técnicos y las idaldis necesarias para
desplegar en las operaciones de comercializaciéel ertranjero. Es la
empresa quien tiene la responsabilidad en el esiafiento de contactos
con el o los compradores, el desarrollo de las ciagmnes contractuales
y el cuidado de las labores de embarque del prodlecigue implica un
mayor riesgo pero a su vez un mayor control deesii@. A su vez
existen distintos canales directos dependiendgi@delo de control y las
funciones que estos cumplan una vez ingresado adupto en el
mercado extranjero, estos pueden ser:. represendantentas, agente
extranjero, subsidiaria comercial, comerciante irtguotor, distribuidor y
comprador final.

Canales IndirectasEs cuando otra empresa sustituye a la produetora
el en el desarrollo de las tareas o funcionesivalg la comercializacion
de sus productos en el exterior, desde el momemtque estos son
despachados en bodega hasta que los adquiereonimsnuidores finales
en el mercado de destino. El grado de control éengresa productora se
reduce considerablemente en relacion a los cadaksstos. Los canales
indirectos varian en su modalidad dependiendo d&logde control que
tienen y la gama de servicios que ofrecen, esteslgyu ser: tradings

internacionales o multinacionales, comprador ejran compafia de
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gestion de exportaciones, consorcios, comerciaizade exportacion y

Piggyback.

Una de las principales dificultades para expodaniificadas por las PyMES
son la falta de contactos y las exigencias de lescados. En general las
PYMES carecen de contactos en el extranjero, esgtorque la participacion en
ferias internacionales es un buen paso a seguar @@&ar conexiones en el
exterior, estas conexiones serviran bien para gomselientes iniciales,
informacion de mercado al cual se quiere llegapmseguir empresas aliadas
gue participen en el proceso de distribucion exxadrior.

Estas son herramientas que ofrecen organismos Boa@hile y CORFO, que
se hacen cargo de la promocion y fomento, incemtivaa las empresas a
diversificar tanto los productos exportagosno los mercados de destino.

Las empresas que salen al exterior, conocen nescpdrticipan en ferias y en
misiones tecnoldgicas, son las que tienen mejassltados. El 83% de las
empresas que participa en este tipo de actividasies, exportadoras y/o

importadora¥’.

2.2.5 Innovacion

La Innovacién es un aspecto Vital en la competltidi de las empresas. Segun
el estudio realizado por CEPAL sobre la innovadéna industria exportadora
en Chilé®, las PYME's Chilenas y la industria Chilena enegahutiliza una

tecnologia de segunda linea adaptandose a lo gu@nesido en el exterior, la

1 Informe “La PyME en cifras” de Fundacion Euro CI8I€iPYME.

15 Estudio titulado “Capacidad de innovacion en indastexportadoras en Chile: la industria del vina y |
agroindustria hortofruticola” autores Graciela Molguisky, Juan Carlos Salas, Gabriela Cares.
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copia seria su mecanismo esencial de innovaci@masl se identifica una gran
debilidad en la capacidad de evaluacién, seleceidmplementaciéon de mejoras
tecnoldgicas.

Dentro de los casos estudiados una de las casdci@si claves en el éxito de
todo emprendedor y sobre todo aquel que exporta lasinnovacion tanto
tecnolégica como de productos, servicios y procelsos cambios constantes
son los que mantienen vigente a las empresasextrahjero.

En el caso de la empresa COESAMjue afirma que una la innovacién ha sido
una clave en su éxito, de esta manera esta empaiesansolidado su posicion
en el extranjero y ha logrado descubrir nuevos asicde mercado se han
convertido en nuevas grandes oportunidades de lsgoc

Otro caso que reafirma lo aqui planteado es el dasla empresa Agro-Mar
(empresa exportadora de musgo), donde su duefio Btiganaly afirma que la
caracteristica mas importante de Agro-Mar es swaadpad innovadora al
agregar valor al producto béasico, o que se haattmgracias a un seguimiento
de informacion actualizada sobre éste, aportadmasi@or las visitas a diversas
ferias internacionales que ha efectuado Shomalgegacomo asistente o como
expositor, marcando presencia mundial con sus ptogu

Un caso interesante de destacar es el de la irugivinicola australiana quien
es el principal competidor de Chile en el extramjen este sector, ademas se
encuentra en el cuarto lugar del ranking mundiaktfalia a diferencia de Chile
exporta un mayor porcentaje de su total en vinosndea, Premium y super
Premium; lo cual lo hace obtener una mayor ganamdiavés del precio, para

obtener un vino de calidad la industria Australi@oacentra una gran parte de

16 Estudio de Pro Chile y Fundes “PyMEX Chilenas se grtan al mundo: Casos para aprender”.
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sus esfuerzos en el proceso de innovacion lo ouadte a través de una fuerte
organizacion, un compromiso con la innovacién geensnifiesta en una
estrategia de largo plazo, en planes quinquenaesvestigacion y desarrollo,
recursos que la industria invierte en forma padtaton el Estado y una
institucionalidad que incentiva la colaboracién. |Es cifras queda demostrado
la importancia que da este pais a la innovaciéaifiel2005 mientras la industria
vitivinicola Estadounidense invertia 6 millones dBlares anuales en
investigacion y desarrollo Australia gastaba 9 anls (4,5 millones aportados
por el sector privado mas un monto equivalentegbdéstado) y Chile tan solo
400 mil dolare¥. Australia ademas posee una fuerte capacidad de
comercializacion y marketing la que es desarrollada el conjunto de la
industria y que forma parte de los programas deoviacion. Con este
extraordinario sistema de innovacion la industrissti@liana ha tenido la
capacidad de satisfacer el gusto de sus consursjdackicir nuevos gustos en
ellos y tener la capacidad de marketing para ob#&xit con la innovacion.

El estudio de innovacion de CEPAlobserva que dentro de las empresas que
han tenido mejores resultados se destaca la inmpmmtague le dan estas
empresas a la gestién de la innovacién esto astrd@icuidado de los canales
de comunicacion entre las distintas areas y nivddda empresa, capacitaciones
al personal y practicas muy simples de estimutisdrbbajadores para colaborar
con la innovacién, como concursos, lluvias de idetts

Como primera conclusion cabe recalcar que la intibmaes un importante

factor de éxito en la internacionalizacion de laspeesas, por lo cual esta

" capacidad de innovacién en industrias exportadeashile: la industria del vino y la agroindustria
hortofruticola, Graciela Moguillansky, Juan Carl@daS, Gabriela Cares CEPAL.
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deberia ser apoyada con programas, politicas ydiamiento con metas de
largo plazo a través de una estrategia comun &des las empresas, para asi
fortalecer la insercidén internacional de todas sellen general las PyMEs
consideran que las ayudas gubernamentales y aatesedito son de dificil
acceso para empresas pequenas.

Como segunda conclusion obtenida del estudio deACE$t vislumbra la
necesidad de desarrollar un modelo que comprendgromueva las
especificidades del proceso de innovacion en |&8ERyGran parte del proceso
de innovacion se deberia realizar por organismesafde la empresa o bien por
un ente comdn que surja de una asociacion de lasasi empresas, aqui se
observa que surge nuevamente la asociatividad com soluciéon a la
problematica PyME, en este caso la asociacion [gaianovacion se puede
gestar dentro de las mismas asociaciones empiesahiay existentes u otras
gue actuen en forma independiente, formando emuntmpna infraestructura de
soporte y desarrollo de la innovacion, si no esasdria realizarse a través de
politicas publicas quienes fomenten las articulaai@ este tipo de redes u

organismos.

2.2.6 Disefio de una Estrategia de Internacionalizeim

Las empresas mas que desarrollar una cultura exiopoa deben crear una
cultura de internacionalizacion, esto es, no acuerforma reactiva ante
cambios externos sino mas bien tener una estrai@gnulada para reaccionar
antes las diversas situaciones que se presentael emercado, a esto le
denominamos “actuar sobre la cultura”.

Se identifica a una empresa que actla de formaivaan el exterior cuando

exporta solo ante situaciones coyunturales en @&icado exterior, busca

42



beneficios de corto plazo, toma dediciones de naaimgprovisada o precipitada
y Sus exportaciones no se realizan de una mangutare

Cumplir con los plazos y tiempos de entrega es oftracteristica que los
empresarios exitosos de PyMEs han recalcado, eidanh exigentes como los
asiaticos valoran mucho esta cualidad en las emmpresta es la forma de crear
lazos de confianza con los clientes y aseguraridelidad, esto es lo que
finalmente dara estabilidad en las ventas de lggesas.

Por otra parte vemos que las empresas que dirigesnasciones para el
cumplimiento de objetivos, enfocan su actuar eblemcion de ventajas de largo
plazo y a su vez lo hacen de manera permanentasystente, ademas realizan
esfuerzos continuos en materia de conocimiento etgbrno, formacion,
especializacion, coordinacion y presupuesto; sarelis que actian en base a
una estrategia en pro de la obtencion de su “\eotanpetitiva”.

Si bien muchas empresas tienen éxito en el merbadandose en ventajas
comparativas, es sSu ventaja competitiva proveaiede su estrategia
competitiva la que le dara un existo sosteniblelg¢impo.

Para que la empresa pueda tener éxito en su intenadizacion debe construir
su competitividad, desarrollando “una ventaja caitipa” sobre la base de los
factores del pais en que se encuentra ubicadayrdactel sector industrial al
gue pertenece e internos de la propia empresa.

Una estrategia es una “serie de acciones que logatiadores deben ejecutar
con el fin de alcanzar los objetivos de la emprésa”

La estrategia varia segun el mercado donde sesitie® tipo de rubro que se

trate, de esta manera se lograra la diferenciat@bresto del mundo.

18 Estudio Pro Chile y Fundes “PyMEX Chilenas se prameal mundo: Casos para aprender”.
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A menudo las Pymes comienzan a exportar por adeiden el estudio
realizado por Fundes podemos ver algunos casofh@ueomenzado de esta
manera y solo después de formular una estrategitobeado el éxito sostenible
en el tiempo.

Con todo esto se puede afirmar que una empresariaebensiderar la
internacionalizacion como parte de su ciclo de vidssta estrategia se deberia
gestar desde el mismo momento en que la empresg dacesta forma la
empresa de un principio trabaja en su imagen ygdainternacionalizacion.
Existe empresas que nacen para exportar las deadasinPyMEX, estas
empresas nacen con un plan de internacionalizacidmo es el caso de la
empresa COESAM, la cual comenzé a exportar en [Pfegueantidades y
productos con escasa elaboracion, pero con elctrests del tiempo, con una
estrategia de innovacion y calidad, logro un buan de exportacion con el cual

ha tenido mucho éxito.

2.2.7 Asociatividad

La asociatividad se puede definir como “Un mecanisi® cooperacion entre
empresas, en donde cada empresa participante, meartte su independencia
juridica y autonomia gerencial, decide voluntariategarticipar en un esfuerzo
conjunto con los otros participantes para la bisguke un objetivo comurt®
Debido a que en general las PyMES son empresas@ugeneran grandes
volimenes de produccién, una las capacidades ctéaslesarrollar para llegar al
extranjero es la capacidad que tengan estas de a@lieaazas estratégicas o

asociaciones estratégicas, que las ayuden a geraienenes. En el estudio

9 presentacion “Pequefias y Medianas Empresas en Amétina’l.S. Vergara, Div. Desarrollo Productivo y
Empresarial, CEPAL, Pera, Nov. 2005.
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realizado por Fundes verificamos que uno de lowifes claves en el éxito de
muchas PyMEX fue la capacidad de grupos de pequeiductores de
asociarse para generar volimenes importantes deqmion, tal es el caso de la
empresa APICOOP, cooperativa exportadora de mialbeags que cuenta hoy
con 110 socios proveedores y con una plana bagjeariele de proveedores no
socios, quienes son pequefios productores agricada,provincia de Valdivia;
esta compleja red de productores de miel debe cuogai requerimientos de
tipo legal y con las nuevas leyes para las coopagtesto junto a una eficiente
administracion, donde la organizacion y el ordem lsg piedras angulares para
su correcto funcionamiento. Otro caso chileno exitde asociatividad es el
caso de la Sociedad Vitivinicola “Sagrada Familid.'S asociacion que redne a
16 agricultores los cuales eligen a su directivangmera democratica, esta
directiva esta conformada por un gerente genemagjemente de exportaciones y
una secretaria, los cuales son controlados direscteampor una unidad de
auditoria de esta manera han tenido mucho éxita esxportacion de sus vinos
de calidad principalmente a Bélgica, y a otrosgmde la Union Europea.

De esta manera podemos ver que la asociatividath@sde las capacidades
claves a desarrollar por la pequefias empresas aummasomo hemos observado
en los casos de éxito, este concepto puede ayudargx a los pequefos
productores tanto agricolas como pesqueros en attasdades primarias de
Chile, los cuales pueden encontrar en la asodiativuna gran oportunidad para
aumentar sus ingresos y surgir en su actividad.

Las empresas se asocian para lograr algun obgtivcmmun. Para esto, lo ideal

es buscar socios que tengan valores comunes Yy chgbhgsidades se
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complementen entre si, de manera tal de que tedgsn algo para contribuir
(que no existan “parasitos”), y que todos tenggno gle llevarse del grupo.

En funcidén del objetivo que persigue el grupo, gunedenerarse relaciones mas
o0 menos duraderas. En el largo plazo, en algunesscda asociacion puede
concluir en la formacién de una empresa con pelisiagbjuridica y patrimonio
propio, pero en este caso, ya deja de ser un madetomativo como se ha sido el
caso de algunas empresas citadas anteriormente.

De manera general, los objetivos suelen ser compasgos y disminuir
costos. En particular, algunos de los propdésitadgecuales se recurre a estos

modelos son: Financieros, organizacionales y deecoalizacion, entro otros.
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3. FACTORES CLAVES PARA LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS PYMES

En esta seccidn se determinaran que factores tlartlsives para el éxito de las
PyMEs en ciertos paises donde se ha tenido éxitl arbro exportador, para
este fin se expondran los casos de cuatro paides enales se han implantado
politicas para el fomento de la microempresa, yhae obtenido interesantes
resultados, como son los casos de Argentina y Mérie Latinoamérica;
Alemania y China en el resto del mundo.

Se integra el caso argentino por su extenuantenuesto en el sector PyME
durante los ultimos 5 afios, se exponen los casoedas PYMES exportadoras
consideradas como exitosas segun una evaluacibpadsapor la CEPAL. La
idea es identificar las capacidades que desamallatas llevaron al éxito en los
mercados internacionales, al identificar estosofast se incluyeron ejemplos
especificos de PyMES que los han utilizado.

El caso aleman se expone debido al interesante Imfidanciero que se ha
desarrollado en este pais a través de cooperal&vaborro, lo que ha llevado a
que las PyMEs sean el eje de la economia de dste pa

El caso de China se analiza por ser una econamgagente que a partir se su
apertura comercial ha realizado politicas de fomeara las PyMEs, apostando
en la innovacion y el desarrollo tecnolégico, l@dua llevado a estas empresas
a crecer y exportar grandes cantidades al mundo w@n fuerte ventaja
competitiva en sus costos, en este caso se inallgmas un innovador sistema

instaurado en la region de Asia Pacifico, llamad8EAN+3 Network,
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plataforma virtual donde las PyMEs de esta regg@lizan transacciones con el
resto del mundo.

Por ultimo se incluye el caso de México por la imig@acia que tiene dentro de
la economia Latinoamericana con el 42% de las éxgiones de la regiéh En

la investigacion se incluyen aspectos que hiciglmiéxico un pais dindmico
en exportaciones y se le dara especial énfasisrabvacion logistica que han
realizado desde sus comienzos, lo que segun estladicha llevado a poseer
exportaciones mas estables gracias a un aumentta delelidad de sus

clientes’. Se finalizara el capitulo con una breve conclusierca de los

factores que mas se repiten y destacan en estt® @aasos estudiados, los
cuales serdn expuestos como ideas a seguir poresaspgue quieran salir

préximamente al mercado mundial.

3.1 ARGENTINA

Para analizar la PyME argentina es necesario fgmesente un resumen de la
evolucion que ha tenido a lo largo de su histdoa, afios 90" en Argentina
fueron marcados por la apertura comercial, la de&eion y la
implementacion del régimen de convertibilidad quegm@aron la dinamica
econdémica nacional y a partir del 2002, por la grasis que acompafio a la
salida del modelo de la convertibilidad lo que iimpluna fuerte devaluacion de

la moneda local, después de esto la disminuciamdegran parte de las deudas

%0 Las PyMEs mexicanas y su participacion en el camesderior, secretaria de Economia, Montevideo,
Uruguay 12 de marzo de 2002.

2L www.economia.gob.mx
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contraidas en dolares significd un cierto alivimaficiero y numerosas industrias
volvieron a ser competitivas.

En general se reconoce que los emprendimientositarge nacen orientados
fundamentalmente hacia el mercado interno, ya qgsieua plataforma
fundamental para quienes se lanzan a la aventupsesarial. Sin embargo,
entre los mas dinamicos se destaca un nucleo gqiiersno es mayoritario,
rapidamente comienza a orientarse hacia la exp@ntacomportamiento que es
mucho menos frecuente entre las nuevas empresasra# crecimiento.

Cabe destacar que los emprendedores que encabezaiciativas de creacion
de nuevas empresas grupales o cooperativas séecaaat por Ser equipos con
habilidades y roles que se complementan entre sjiii¢ los hace tener ventajas
sobre el empresario individual. La presencia desestjuipos emprendedores es
mas elevada que en el resto de los paises de Ané&in&>

Durante el 2006 las exportaciones PyMEX acumulanontotal de 3.620
millones de dodlares, superando en un 9% a las yeetdizadas por este grupo
durante 2005.

El segmento de las PyMEX, con 11.046 firmas, reprEsen el dltimo afio el
73% del universo de empresas exportadoras, coacelatrel 8% de las ventas
externas totales.

Los principales destinos de las exportaciones PyMiaX2006 fueron Brasil,
Chile y Estados Unidos. El incremento de las vefRgMEX (9%) estuvo
liderado por las mayores ventas realizadas a Bresihezuela, Uruguay y
Rusia, que en conjunto explicaron el 58% del cremito de las exportaciones

de este grupo de empresas.

22 ineamiento para una politica PyME en la Argenti®eupo de Politicas PyME.
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Los principales destinos de la Union Europea fuéigmana, Italia y Alemania.
Las exportaciones a los paises que la region Aasidfi€o, que mostraron un
notable incremento, del 21% respecto del afio amfenmpulsado por las
mayores demandas de China, Hong Kong y Tailandituadnente, el 98% de
lo que Argentina exporta a Asia estd compuesto aenmdities que envian
grandes empresas. El 2% restante es un conjunfratieictos con distintos
grados de transformacion y valor agregado que portalos mayormente por
pequefias y medianas emprésaka Fundaciéon Cane estudié el desempefio
exportador que tienen las PyMEs argentinas enteldet continente Asiatico, y
encontr0 que los sectores con mayor demanda sonerdabs y bebidas,
metalmecanica, cueros y pieles, instrumental quicdr y especialidades
farmacéuticas, entre los principdfes

El Grafico 3.1 muestra los sectores que tuviercm perticipacion relevante en

las exportaciones de las PyMEXx argentinas en & et mundo.

Gréfico 3.1
Exportaciones Argentinas a paises no asiaticos

. 1
Prendas de vestT  EG—————
Libros w
Ma

aguinas

Muebles

Manuf. De plastico
Vinos

Prod. Farmacéuticos
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Fuente: CEP sobre la base de datos de DGA

% Monitoreo de pequefios y medianos exportadores — 2806 - Centro de Estudios para la Produccion
Febrero 2007.
24 Banco interamericano de desarrollo, Argentina
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Como se puede apreciar los principales sectorededtuvieron presencia las
PyYyMEX durante el afilo 2006 fueron las exportaci@reprendas de vestir, los

libros y maquinaria.

3.1.1 Identificacion del éxito exportador

Un estudio de la CEPAP realizado en agosto del 2007 identifico las verstaj
competitivas de las PyMES exitosas. La informaaérobtuvo a partir de 300
encuestas a PyMEs exportadoras Argentinas, quegand&n los factores
comerciales, productivos, tecnologicos y de entorno
Para identificar las PyMEs con alto dinamismo yrbpesicionamiento en los
mercados externos se construy6 un indice de deseng@ortador (IDE) que
se aplicé al universo de PyMEs exportadoras. El Iffifica la actividad
exportadora de las empresas en 2001-2005 solraska de seis indicadores
cualitativos y cuantitativos utilizados en otrotudgs; estos indicadores son:
- La continuidad exportadora, que mide la estabilidad el negocio
exportador.
- El dinamismo exportador, que mide el crecimientbrdento exportado
entre el primer afio considerado y el afio 2005.
- El dinamismo exportador sostenido, que mide laabdsdad del
crecimiento del monto exportado
- La diversificacion de mercados, que califica aHdgpresa en funcion del

numero de mercados externos atendidos

% pesarrollo de ventajas competitivas: PYMES expantasl exitosas en Argentina, Chile y Colombia Dafilesi, Virginia Moori,
Verénica Robert y Gabriel Yoguel Revista de la CERgosto 2007.
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- La complejidad de los mercados, que califica adagpresas segun el
porcentaje de las exportaciones dirigidas a su aderaegional y a
destinos fuera de este

- Laevolucion de la complejidad de los mercadodes$#ino.

Se especifica que la continuidad, la diversifibacde los mercados y la
complejidad de ellos son los factores que mejorliexp el desempefio
exportador.

Una vez seleccionadas las empresas exitosas estaluam cada una los
conceptos antes mencionados, se determind losréactpue determinaron su
buen desempefio exportador.

Cabe mencionar que hay factores que resultaron resnal todas las empresas,
tanto exitosas como no exitosas, o que pone ddfigsio que existen practicas
empresariales necesarias para poder exportar eota cegularidad pero no
suficiente para lograr un posicionamiento exitosdos mercados externos. Por
ejemplo una variable estructural importante pergignificativa es el tamafo de
la firma, existe la necesidad de disponer de urebrahinimos para lograr
escalas de operaciorue tanto desde el punto de vista productivo coelo d
comercial, permitan una insercién externa sustémtab

Por otra parte se concluydé que un factor asociddéxito en las empresas
argentinas es la “existencia de un aprendizaje reegar”, de cierta
envergadura, para consolidar las ventas extermas cma actividad mas bien
regular para la empresa. Esto vital para desarrolpacidades operativas y
habilidades para entender y satisfacer al clieote mecesidades y culturas
diferentes a las del mercado interno, aunque lodyatos exportados tengan

una clara ventaja en precios y se dirijan a mercdeédacil acceso.
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Las PYMES exitosas estudiadas tienden a exportanagor medida desde sus
inicios, es decir, incorporan mas tempranamenteti&idad exportadora en su
estrategia de negocio.

Uno de los factores mas importantes fue la “progmoade las exportaciones”.
La intensidad de la promocion de las exportacialigigue significativamente
a las PyMES exportadoras exitosas. Mientras masplegmes el mercado
atendido, mayor es la necesidad de una estrate@ia integral y sistematica.
Las empresas exitosas se caracterizan por el pneidode practicas centradas
en una comunicacion fluida y constante con losntdi® externos, que se
manifiesta en un mayor niamero de visitas e in\ota€s a clientes potenciales y
una mayor presencia en ferias.

Un ejemplo de comunicacién fluida y constante amsdlientes resulta ser el
caso del ganador del Premio Mercurio, otorgad arlas efectivas acciones de
comercializacion y estrategias de comunicaciorgdflador en categoria PyME
Carlos Enriguez S.A. licit6 la concesion de la f@@$n de servicios del Parque
Nacional Iguazu durante la década de los 90. Delkdio 1998 que ingresaban
al parque 470 mil visitantes por afo. El reto egdr que el lado argentino de
las cataratas se convirtiera en un parque que tenapicon el del lado
brasilefio. Se doto el lugar con importante infraestira turistica y servicios,
circuitos y senderos, paseos nocturnos y una edmesdidad de atencion, pero
esto por si solo no hubiera tenido tanto éxitossjee no se hubiera utilizado la
intensa campafa de comunicacion que se llevo a Sabwendid el producto en
ferias internacionales, agencias de viajes, etedtmtegia de comunicacion fue
muy efectiva con publicidad, Internet, campafiasddasiéon y prensa, el

resultado de esto fue que en el afio 2003 la cahtidavisitantes se elevo a 640
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mil y el ingreso per cépita a los $26 diarios, omntas totales por $16
millones®,
Se determind en el estudio que otros factores quéh diferencias entre las
PYMES exitosas del resto tienen que ver con lasnf@miencias tecno-
organizacionales” como la disponibilidad de equiptes investigacion y
desarrollo (I+D) y la importancia del personal asigo al area; la inversién en
magquinaria y equipo como proporcion del total itider por la empresa; la
introduccién de cambios en los procesos productivaen el disefio de los
productos, la certificacion de normas de calidadcdpacitacion técnica del
personal y la participacion de operarios en la naejge los procesos, los
productos y el disefia
Por dltimo cabe destacar otro factor fundamentalcdsos en que PyMEs
exportadoras sean consideradas como exitosas amm @awula experiencia,
segun los especialistas, fue la existencia de grapociativos o consorcios, que
colaboraron. Operar con los consorcios posibiligonar la escala de la oferta;
contar con mayor poder de negociacion, compartgtosoy eventualmente
acceder a programas oficiales de apoyo a la exgpdnta
3.1.2 Ejemplos de asociatividad en Argentina
e Union Industrial de Tres de Febrer&sta agrupacion esta formada por
pequeios y medianos industriales radicados enretipdonaerense de
Tres de Febrero. Una vez por mes, estos industrisdereunen para

analizar en conjunto la problematica que los afegtaa través del

%6 Premios MERCURIO de la A.A.M. Los grandes resultadoslarketing Argentino.

2" Desarrollo de ventajas competitivas: PYMES expaorasiexitosas en Argentina, Chile y Colombia Dario

Milesi, Virginia Moori, Verénica Robert y Gabriel ael Revista de la CEPAL agosto 2007.
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intercambio de experiencias, buscan el mejoramidrtéas empresas y
tareas individuales. Ademas, se organizan cursoapgcitaciones para
guiar a estas pequefias y medianas empresas enoets@r de
formalizacion, ya que generalmente no poseen unaenge
profesionalizada que les permita contar con unaab@ea eficiente y
organizada. Por otra parte, se impulsé el progré@ampre Tres de
Febrero”, por medio del cual se cre6 un espacia pae las distintas
empresas pudieran poner en conocimiento de los slemémbros los
productos y servicios ofrecidos, y se programaomaas de negocios con

representantes comerciales de varios paises dohatéric&.

 Grupos CREA Consorcios Regionales de Experimentaciéon Agricola
CREA es un grupo de productores de una misma regdkrgentina, que
se unen para compartir experiencias, con el olbjetle capitalizar
habilidades y conocimientos individuales, para atrem mejores
soluciones respecto a sus empresas agropecuartesvés de reuniones
mensuales, que son coordinadas por un asesor, ilebnos de cada
CREA analizan y recorren cada explotacion, de naan&r que todos
conocen la totalidad de los establecimientos dgd@rsus posibilidades y
sus problematicas. A su vez, estos consorcios@eentran agrupados en
AACREA (Asociacion Argentina de Consorcios Regiasal de

Experimentacion Agricola), que funciona como nertreslos distintos

28 http:// www.uomtresdefebrero.org.ar
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grupos, que podria conceptualizarse como una asud#a de segundo
gradd®.

3.2 ALEMANIA

En Alemania las PyMEs son en nucleo y eje de suauda, la economia

alemana debe su perfil a los cerca de 3,4 millaegpequefias y medianas
empresas, a los trabajadores autonomos y a losspohles liberales.

Alrededor del 99,7% de las empresas pertenecegaiesdo de las PyMEs. Se
consideran tales las empresas con una facturaciéal eferior a 50 millones de

euros y menos de 500 empleados. En torno al 70%sdg los trabajadores

trabajan en empresas de este tipo.

El desglose sectorial revela que el 48,9% de ladB3yopera en el sector
terciario, el 31,4% en la industria y alrededor #18)7% en el comercio. La
mayor parte de las PyMEs son dirigidas por sus iptagos, es decir, la

mayoria del capital estd en manos de la direcaidpresarial. Frecuentemente
las empresas se heredan de generacion en generkti@orcentaje de las

mujeres empresarias ha aumentado hasta el 22,5%oriam al 37,4% de las

PyMEs es de fundacién reciente (posterior a 1998Jo en el afio 2004

empezaron a operar 572.500 nuevas PyMEs frent8.Z2liquidacione’.

Los puntos mas fuertes del sector son la agilaadque pone en el mercado
productos vendibles, su orientaciébn internacionalj alto grado de

especializacion y la capacidad de cubrir con dgganichos de mercado.

29 http://www.aacrea.org.ar

%0 PyMEs nucleo y eje de la economia Alemana, Fueaites dhttp://www.tatsachen-ueber-deutschland.de
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Para poder lograr este éxito el factor clave &uesitrategia del gobierno aleman
en cuanto a las medidas de apoyo en el campo ferang los incentivos
fiscales.

Desde el afio 2005 la Union Europea establecio efinidon de PyME en la
cual se establecieron elementos concernienteslaildeaanual total y el grado
de asociacion (es decir el grado de independereita PyME de un grupo

empresario). La tabla 3.1 muestra la definicion.

Tabla 3.1
Definicion de la PyME segun la UE a partir de 2005

Balance Total
Tamafio N° de ocupados Ventas € €/AR0
Micro Hasta 9 Hasta 2 millones Hasta 2 millones
Pequefia 10 hasta 49 2 hasta 10 millonep 2 hastdlbfeni
Mediana 50 hasta 249 10 hasta 50 millongs 10 hastaldBes
Grande 250 y mas 50 millones y més 43 millones y mds

Fuente: IfM Bonn, 2004

En la sociedad alemana existe un concepto masa@naglilo que es una PyME
de lo determinado por la UE. Detras del conceptdPge encierran diferentes
actividades economicas como industria, comerctesanado, servicios al igual
gque empresas, micro emprendimientos y/o actividadesviduales y de

ejercicio profesional libre. Para cada una de estapas se tiene una
particularidad econdmica, por ejemplo su capitaleitido, mano de obra
ocupada, participacion en el mercado, tecnologiprdduccion, la relacién con
proveedores y clientes, etc. También esta adqdmienayor importancia la

responsabilidad y compromiso de la PyME con la eota. A través de

adquisiciones, fusiones, compras y ventas de e@pres generan nuevas

empresas con cambios significativos al integragnupo econémico.
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En Alemania las PyMEs entregan en 70% del empled ¢l pais, debido a
gue son intensivas en mano de obra existe un hatoentivo a invertir en
capital humano a partir de la necesidad de conter recursos humanos
calificados y actualizados. Los principales facdarealitativos de las PyMEs en
Alemania son:

- La identidad del propietario y la responsabiligedsonal en las actividades de
la empresa.

- La identidad del propietario y su responsabilideontractual ante el
financiamiento empresarial y de emprendimiento.

- La responsabilidad patrimonial en el éxito yachso de la empresa.

- La relacion personal entre el empresario comoesdpr y sus empleados.

- Independencia o pertenencia a un grupo empresamioolador.

Pero sin duda el factor clave de éxito de la PyMEAEmMania y por el cual
estamos exponiendo su caso en este estudio eglelarae financiamiento que

este pais posee.

3.2.1 Modelo de Financiamiento Aleman

En Alemania las PyMEs registran basicamente dostdgeprincipales de
financiamiento de sus actividades

* Capital propio

* Credito bancario

El sistema bancario aleman se compone principabr@atres pilares, como lo

muestra el cuadro 3.1 en el cual se destacan tgserativas de crédito y las

31 Segln el IfM Bonn, 2001
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cajas de ahorro municipales que van en ayuda dieetds PyMEs. El sistema
bancario cooperativo en Alemania es mundialment®ado por su eficiencia
operativa. Involucra a mas de 2.000 instituciorms foerte presencia local, los
cuales se hallan relacionados a través de redemtps y de accion
estratégica. Normalmente logran economias de eactakwés de asociaciones

que concentran actividades y que coordinan lassidamtes de liquidez de sus

integrante¥.
Cuadro 3.1
Datos de bancos privados e instituciones financies del estado aleméan
Bancos comerciales Cooperativas Cajas de ahorro
Privados S.A de crédito Municipales
Origen En el siglo XIX En el siglo XVIII En el siglo XV
Objetivos | Financiamiento de Servicios financieros | | Servicios financieros
de la operaciones para pequenosy para las capas mas
fundacion |[comerciales medlan_os bajas de la poblacionly
y de la industria. comerciantes y PyMEs

para campesinos.

Orientaciér |Titulares de acciones [Los socios El bienestar comun y
de interese | maximizacion de los la misién
beneficios -stakeholder velue-

-shareholder value-

Fuente: Handelsblatt 2004

Dentro de este sistema bancario cooperativo alers@ndestacan dos
instituciones subsidiarias del estado estas sow KfhttelstandsbankBanco
KfW para PyME) y KfWFo6rderbank(Banco KfW de fomento). En particular

32 Hauser, 2000; Giinterberg y Wolter, 2002; Ruda 20Ratienholz, 2001; Wallau, 2001
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KfW apoya los planes de inversion de las PyMEs, especial consideracion a
la creacion de empleo, la proteccién del medio antbiy la innovaciéh.

En general la politica de apoyo financiero a PyMEA&mania se concentra en
fomentar el proceso de inversiones, dejando alosdwancario privado y
cooperativo el financiamiento de corto plazo. Est institucional explica el
elevado nivel de eficiencia de la banca cooperaileamana en un sector
ampliamente dominado por las economias de escatabi€n ha sido relevante
la regulaciébn que obliga a cada entidad local a amrtrolada por los
departamentos de auditoria de las asociacionag@és que integran.

Como en otros paises los microempresarios alempredieren la deuda,
generalmente créditos de corto plazo, a otro tipofidanciamiento ya que
prefieren la independencia en la toma de decisienesi negocio, el cuadro 3.4
muestra el gran apoyo que es para las micro enyplasaajas de crédito y los
bancos cooperativos, ya que mas de el 83% de éolitas solicitados por las
PyMEs alemanas son obtenidos en este tipo deuitistiies.

Como conclusion en el estudio de este pais se pdedéficar como factor
clave las facilidades al financiamiento y la impodia que la sociedad le da a la
entidad PyME. La gran cantidad del financiamienttenido por la PyMEs en
Alemania se hace a través de las cooperativas hasicke crédito, lo cual deja
de manifiesto nuevamente que la asociatividad,s&én @so financiera, unida a

una estrategia de innovacion acumulativa son &assl

%3 Handelsblatt, 2004
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Gréfico 3.4
Crédito a MiPyMEs en Alemania

1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
0% 20% £0% 60% 80% 100%
B Ceja de Crécito y Bancos Cooperativos B Grande Bancos

Fuente: IfM Bonn, 2003

En cuanto a la estrategia de Innovacion acumulafisaes la utilizada por las
empresas alemarfasse puede decir que esta se basa en:
» Plataformas tecnoldgicas que fomenta la acumulad&nonocimiento y
las alianzas estratégicas con proveedores comuepsde desarrollo.
e Produccion diversificada de alta calidad esto esvacién en procesos,
contacto “intimo” con clientes y mejora continua.
* Reducida movilidad de empleados; retener empleadmsegurar
intercambio de conocimientos.
 Formacion especifica para ocupaciones, sectores, presas;
conocimientos implicitos, distribucion amplia denoocimientos.
» Transferencia cooperativa de tecnologia; forosntleréambio, proyectos

comunes.

34 Innovacién tecnolégica en PyMES: el modelo Alensariores Klaus North y Eike Bieber, Universidad de
Wiesbaden Alemania.
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 Normas técnicas consensuadas.

3.3 CHINA

Las PyMEs de China han obtenido un crecimient@soedentes en los ultimos
20 afnos. De acuerdo con los ultimos datos de lait@mEstatal de Economia
y Comercio, en la actualidad, las PyMEs chinas supecho millones y ocupan
el 99 por ciento de todas las empresas del pais.

Las PyMEs se han convertido en un nuevo motor eshmiollo de la economia
china.

Desde los afios 1990, estas empresas han contribaidel 76% al total del

valor incrementado de la produccion industrialpk.

En los ultimos afos, segun los datos oficialeselgortaciones de las PYMES
superan el 60% del total naciotial

Al mismo tiempo, las PyMEs en China proporcionad®} de los puestos de
trabajo creados en los ultimos afios en las ciudediess, "absorbiendo” un
gran numero de desempleados de grandes empresasesst

Para promover el sano desarrollo de las PyMEs,obligeno chino aporto, en
1999, recursos por valor de 1,000 millones de ysigh25 millones de dolares
USA) en apoyo de ellas como fondo de innovaciéndigica. Luego de esta
gran inversion realizada por el gobierno, las PyMias China surgieron y

comenzaron a crecer, exportando productos a dwéugares del mundo.

Las PyMEs en China cuentan con un sistema de @aistdigno de imitacion,

existen innumerables instituciones que se ded&aprestar servicios de

% Datos obtenidos de la pagina Web http://www.chiga.o
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asistencia, como la garantia financiera, capaédmaae recursos humanos,
seleccién de informacion, servicios relacionadaslaecestrategia exterior de las
PyMEs, etc. Todas estas instituciones presentangrado de madurez y
profesionalidad muy notable, lo que ha ayudad@®sadollo del sector.

En la actualidad, en China hay 40 centros de intibmaecnoldgica al servicio
de las PyMEs, 500 centros de promocion de proddatly mas de 100
"incubadoras” de empresas de alta tecnologia yd@&® parques cientificos de
universidaded® Con estos antecedentes se puede ver que la ifvérscha por
el gobierno chino en fomentar la innovacion endasgpresa chinas ha dado
frutos, segun datos entregados por Yuan Pu, dirdetdCentro de Coordinacion
de la Cooperacién con el Exterior de las Pequefibegianas Empresas de
Ching’, las PyMEs constituyen un gran impulsor del avanda renovacion
tecnoldgica de China. Segun cifras gubernamental€f% de las patentes son
registradas por las PyMEs, y el 75% de la innovaté&noldgica y el 82% de
los nuevos productos se deben igualmente a las ByME

Como en muchos paises una de las principales pnabtms que enfrentan las
PyMEs chinas es el acceso a los créditos bancasopor esta razén que el
banco central de China ha pedido a todos los bacco®rciales nacionales
establecer departamentos de creditos especialnpanéelas PyMEs, y hasta
estos momentos tales departamentos se han estabdecimas de 100 ciudades
chinas.

Se identifican tres causas o pilares principgbesa explicar el denominado

“milagro chino” estas son:

% Datos obtenidos de la pagina Web http://www.chiga.o
37 Articulo obtenido de pagina Web http://espanakari
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1. El primero ha sido la “introduccion de mercados yapertura de éstos al
exterior”, importando tecnologia y capital y expodo productos
industriales basados en mano de obra barata.

2. El segundo pilar es que “lasformas se han hecho desde dentro”, sin
imposicién por parte de paises ricos o de insthes internacionales.
También se ha conseguido que los municipios camp@ntre ellos ya
que se pueden quedar con el dinero de los impuaseyez pagada al
estado central una cuota establecida. La compateamiie gobiernos es
una brillante estrategia para un pais tradicionateneahogado por la
burocracia y la corrupcion.

3. Tercero,las reformas se estan introduciendo lentamente,sesha hecho
de manera que primero se prueba una politica ertiudad o region. Si
funciona, ésta se extiende a todo el pais y siseodesestima y se
introduce otra. Esta experimentacién gradual, qaeetonomistas llaman
“learning by doing” o “aprender haciendo”, parecbér dado mejores
frutos que los cosechados, por ejemplo, en Rusiaaltas reformas se
hicieron de golpe, estrategia que se dio en llaahdyig bang”.

En cuanto a la internacionalizacion de las PyMEs&hel gobierno chino
estimula a las PyMEs a salir al exterior, el gaimechino basa sus politicas en
planes quinquenales y el que esta corriendo entlamladad (2006-2010) tiene
importantes objetivos en el desarrollo de las PyMEsI internacionalizacion,
dentro de estas politicas se destacan el pafecoiento del sistema de
asistencia, un buen entorno juridico-politico, levacion de la calidad de las
empresas Yy la internacionalizacion de las PyMEgjess, la apuesta por su

salida al exterior.
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Como parte de la estrategia de internacionalizag@®sus PyMEs China forma
parte de la plataforma ASEAN+3 Netwdtkla cual fue creada por el sector
publico de los paises integrantes del ASEAN (acueainercial que incluye a
Malasia, Singapur, Tailandia, Indonesia, Bruneijpfias, Laos, Camboya,
Myanmar —ex Birmania- y Vietnam, todos del Sude&siatico) mas los 3
gigantes del Nordeste Asiatico: Japon, China y &alel Sur. Esta plataforma
electronica ayuda a que las PyMEs de los paiséscasi interactien entre si, de
una manera muy econdmica Yy puedan cerrar inclagoaios, debido a la gran
oportunidad que presentan para las PyMEs inicisto@mo esta, es que mas
adelante en las conclusiones se daran mas dedallédsncionamiento de esta
plataforma y los beneficios que podria generarlefe@ implementacion de un
modelo similar.

Con el ejemplo de este pais asiatico, se obtieegamiente como conclusion
qgue la asociatividad en este caso en el esfueaqmional de exportacion es
un factor de éxito para las PyMEs, apoyado poitipaé gubernamentales que

fomentan la innovacion y el desarrollo de las TIC's

3.4 MEXICO

México se convirti6 en una de las economias maartaki llegando a ser el
principal exportador e importador de América Latioan el 42% de las
exportaciones de la region. El comercio exteriovadeio un factor vital para su
economia, como fuente de materia prima, insumassindles y como factor de

crecimiento de la renta. Los tratados de libre gomehan favorecido

% http://www.asean3.net
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enormemente al crecimiento, contribuyendo a mejarantroduccion de nueva
tecnologia y las relaciones con los paises vecinos.

Sin duda las PyMEs Mexicanas no se han quedado@iréeste crecimiento, es
mas en el aflo 2000, de un universo de 36.500 eayprgortadoras, casi
34.000 fueron PyMEs o PyMEXx y en el 2001 cuandoés®gsortaciones de
México alcanzaron casi 160 mil millones de délast€5% de los exportadores
fueron PyMEs.

El dinamismo exportador se debe al creciente niumderempresas que se han
incorporado a esta actividad, ya que los factorasroecondémicos favorecen a
las PyMEs Mexicanas, a demas de que el entornosanatia inversion, posee
acceso preferencial a 32 paises en tres continantes/és de una red de 11
tratados comerciales, con reglas claras y trasgfen

El cuadro 3.5 muestra la red de tratados de libngeccio (TLC's) que mantiene
México con distintos paises en el mundo, esta cadeccial se traduce a un
mercado potencial accesible de 850 millones deuwniuores.

En general las PyMEs que intentan iniciarse erclaidad exportadora deben
abordar 4 fases: una de pre-produccién que comerémdnvestigacion, el
desarrollo y disefio de los productos o servicinssegundo lugar la produccién
de éstos, para luego ser comercializarlos dond®magketing es el principal
factor, con el tiempo se ha comprobado que éstanasetapa fundamental
dentro del proceso de la actividad exportadoraayitima fase es referente a la
logistica de la exportacion considerada tambiénocom factor clave para el

éxito de la exportacion.

% Las PyMEs mexicanas y su participacion en el comesdierior, secretaria de Economia, Montevideo,
Uruguay 12 de marzo de 2002.
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Cuadro 3.2
Red de tratados Comerciales internacionales de Mé&a

Red de tratados i
comerciales internacionales Liechtenstein
Noruega
Suiza
TLC
Colombia
Venezuel
a | )
ACE
Uruguay
TLCA TLC TLC
N Bolivia Israel
EUA
Canad
a
TLC
| | Guatemala
Honduras
GAT TLe || aPec || ocpe || TLC TLC TLC El Salvador
T Chile Costa Nicaragua UE
(OM Rica
C)
1986 1992 1993 1994 1995 1998 Julio 2000 2001

Fuente: Las PyMEs mexicanas y su participaciorl enraercio exterior, secretaria de Economia, Madesy Uruguay 12
de marzo de 2002.

En general las PyMes que intentan iniciarse ercti@idad exportadora deben
abordar 4 fases: una de pre-produccion que com@rémdnvestigacion, el
desarrollo y disefio de los productos o servicinssegundo lugar la produccién
de éstos, para luego ser comercializarlos dondmagketing es el principal
factor, con el tiempo se ha comprobado que éstanasetapa fundamental

dentro del proceso de la actividad exportadoraayitima fase es referente a la
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logistica de la exportacion considerada tambiénocom factor clave para el
éxito de la exportacidh

La cadena de abastecimiento es uno de los aspathagoales que se deben
considerar en la logistica de la exportacion. lgasiica comercial abarca todas
las etapas del suministro, trata de la gestiorildjel de materiales y del flujo de
informacion en una empresa, desde su fabricaciéstahau entrega al
consumidor final, la idea es que el proceso seads agil posible orientando el
posicionamiento de los recursos en relacion cdrelpo, ya que minimizando
el tiempo aumenta la probabilidad de mantener dodyctos en stock y con esto
la fidelidad por parte del cliente, a demas mejaratencion, disminuyen los
costos ya que la logistica representa entre el0%6-@el costo findf. A través
de la logistica las PyMEs mexicanas buscan susajasntompetitivas que
resultan del claro conocimiento de las cadenasnalea de distribucion vy
comercializacion.

Una vez identificada una logistica eficiente totbssesfuerzos de marketing se
centran en ella, con el fin de maximizar los benesi.

Las condiciones del mercado han obligado a las &sapr mexicanas a ser
altamente competitivas no solo en tiempos de emtiigo también en calidad y
precios. Lo que ha provocado que hayan incrementdoeficiencia y

competitividad.

“Ovarela Sarmiento, L. D. 2008a participacién de las Pequefias y Medianas Empresad€m) en el Area de
Libre Comercio de las Américas (ALCAksis Licenciatura. Relaciones InternacionalesabBamento de
Relaciones Internacionales e Historia, Escuela de @&Sociales, Universidad de las Américas Puebla.

“1 Marketing internacional. Mcgraw, Boston 1996
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3.5 Conclusiones

Como conclusiones en este capitulo se puede deeitaginsercién de politicas
publicas que fomenten de manera concreta la fodmate nuevas empresas, la
busqueda de financiamiento para ellas, y las asooies que las favorezcan a
desarrollar los factores relevantes aqui encongramono son la innovacion,
capacitacion de recursos humanos, promocion dprsdsictos en el extranjero,
ademas del traspaso y desarrollo de nuevas ted¢asldg informacion.

La asociacién e innovacién son los factores masvaeltes y que mas se
presentan en estos casos, como las cooperativeartzanpara el financiamiento
de las PyMEs en Alemania, la plataforma virtuatrd@sacciones en los paises
de Asia pacifico.

Por otra parte la innovacion es un factor que péereonstantemente en los
casos de éxito, el desarrollo de estas mismasa&$smoes recién expuestas son
ejemplos de innovacion, la inversion realizada pbrgobierno chino para
fomentar el desarrollo de las TIC's en este paftiten es otro ejemplo de
innovacion que ha traido éxito en la gestion irgeional de sus empresas.

Los factores aqui expuestos como relevantes panar téxito en la
internacionalizacion de las PyMEs son las conde&sominimas que debe
desarrollar las empresas empresa o0 el conjuntdla® (eomo asociaciones),
para aspirar a llegar a nuevos mercados, sin embastp no garantiza el éxito,
este se dara cuando las empresas logren la condriredecuada de cada uno
de estos factores, que variara en relevancia sabimercado que se quiera
llegar, por ejemplo para llegar al mercado asidteodeberd poner especial
cuidado en la calidad de los productos, lo queifsigninvertir constantemente

en innovacién, certificaciones de calidad interoaales y marketing; por otra
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parte para llegar al mercado europeo se debe puagrr énfasis en la logistica
de distribucién para cumplir sagradamente con lasog establecidos.

Como lo expuesto por el empresario Carlos Aminndoaun mercado abre las
puertas las empresas deben ser cuidadosas enrdegst implementada,

cumplir siempre con los plazos (logistica), cuidarcalidad (innovaciéon y

certificaciones) y crear relaciones de confianzalos clientes.

Ademas podemos concluir que el entorno macroecawdes fundamental para
el éxito de las PyMEs, como en el caso mexicana$bsdios indican que los
TLC han sido sumamente beneficiosos para la pegu@fi@dia empresa, es en
éste tema donde profundizaremos en el proximouapiiebido a los recientes

acuerdos pactados por Chile con Asia Pacifico.
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4. IMPACTO DE LOS TLC SOBRE LAS PYMES
CHILENAS

Con 46 tratados de libre comercio, cerrados o filmsaChile se consolida como
el pais con el mayor nimero de ese tipo de acuezdosl mundo, y tiene
cubierto el 86% del producto interno bruto (PIB)l gdaneta a través de
preferencias arancelarias.

Si se mide por el PIB de los socios con los cuakg Tratados de Libre
Comercio (TLC), los productos chilenos entran cameeles nulos o rebajados
al 81% del producto mundial, incluyendo el 9% ceresenta Japén

Los acuerdos comerciales suscritos por Chile iatetransformar a este en una
plataforma de conexion en la cuenca del Pacifiooryertirlo en un pais de
economia de servicios.

El siguiente capitulo, expondra las principalesactaristicas de los acuerdos
comerciales firmados con el area de Asia Pacifiema esto se analizaran en
particular los TLC s acordados con China, Coreap6d, el cual entré en vigor
recientemente en Septiembre de este afio. Se ol@serVas principales
caracteristicas de estos tratados, dando a colasceentajas y desventajas que
tienen las para empresas nacionales en especizNaiss.

Para obtener una vision practica del impacto geeeti en las PyMES estos
tratados, se llevo a cabo una entrevista con urresapo PyMEX, el Sefior
Carlos Amin, Presidente de Laboratorios COESAMenuieva cerca de 30

afios exportando sus productos a distintos paiges @tos paises asiaticos. El

42 «Chile logra acceso de libre comercio con el 86%RiB del mundo”, Articulo diario El Mercurio, Edudo
olivares y Lina Castafieda.

71



Sefor Carlos Amin, expuso su opinion acerca dedagjas y desventajas que
se presentan en la practica los TLC's para unaesaple su tamafo, las cuales
se irdn presentando a lo largo de este capitulo.

Finalmente se expondran las conclusiones acercarde las PyMES Chilenas
pueden aprovechar estos acuerdos comercialesjyedmanera se perjudicarian
si no se cumplen las condiciones apropiadas pdas; edsto también como
determinante de las condiciones que se deben dak emtrono pais para que
estas empresas puedan surgir y aprovechar verdael@e estos tratados de

libre comercio que se les ha puesto a disposicion.

4.1 Tratado Libre Comercio Chile-Japon

También mirando al Pacifico, Japfiene una poblacion aproximada de 128
millones de habitantes, con un ingreso per capisaveces superior al de Chile.
Su cultura se caracteriza por el apego al trabdas yradiciones, lo que le ha
valido convertirse en la segunda economia del mundo

Gracias a la aplicacion de politicas aplicadas elesdin de la Segunda Guerra
Mundial, las que se concentraron en la industaaltm y modernizacion para
competir con las grandes potencias, el crecimiglgolapon sobrepasé todo
analisis en la década de los 80. Los japoneseznsemtraron en el desarrollo de
productos de alta tecnologia y con alto valor aapgleg Actualmente son los
mayores productores de automoviles, equipos el@ct®, maquinas,
herramientas, acero y metales no ferrosos, bastssancias quimicas, textil y
productos de alimentacion procesados.

Al concentrar su energia en desarrollar alta tegia, redujeron los esfuerzos

en el sector alimentario, lo que hoy implica guenéin que importar casi la
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totalidad de los alimentos, al contar solo con J6ndé la fuerza laboral dedicada
a la agricultura. Actualmente sélo puede autoabaste de arroz.

A partir de 1984, Japdn se convirtid en el mayagpartador neto de productos
agricolas del mundo. Con el 2% de la poblacionptiieta, hoy tiene el 9,3%

de la importaciéon mundial de alimentd<Es el mayor importador de trigo, maiz
y carnes, y el segundo importador mundial de $oggo de la Union Europea.

Es por esto que este pais es un lugar atractivao @aite que posee una amplia
oferta de Productos agricolas.

A pesar de ello, Japdén es muy proteccionista oéspe productos importados
gue pueden afectar a sus productores agricolasn#sléee los altos subsidios
gue éstos reciben, debido al gran peso politicotigmen, existen otro tipo de

barreras al comercio, como las de tipo sanitario.

Otra particularidad, es que el Estado juega uractVo en el desarrollo de los
diferentes sectores industriales.

Las relaciones comerciales entre Japén y Chileagenfantenido estables en el
tiempo, Japon es actualmente el tercer socio caahele Chile, al exportarle un

total de US$7.184 millones, a la vez que importgraés US$1.147 millones.

El grafico 4.1 seiala el crecimiento que has ptesenel intercambio entre

Chile y Japon sobre todo el los ultimos tres afiore todo el en crecimiento de
las exportaciones de Chile a Japon.

Por otra parte se observa que Asia es el primdindede las exportaciones

chilenos y que dentro de los paises asiaticos Japdel principal socio, los

gréficos 4.2 y 4.3 muestran en detalle esta sibnaci

“3TLC Japén — Chile, Las Claves del Intercambio, MagmimVergara Fundaciéon AgroUC.
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Grafico 4.1
Intercambio Comercial de Chile con Japon

Intercambio Comercial de Chile con Japon
(en millones de USS)
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Fuente: DIRECON, Banco Central de Chile

Tras la firma del Tratado de Libre Comercio (TL®@ncJapén, Chile podria
transformarse en una plataforma de conexién enunaa del Pacifico y
convertirse en una economia de servicios. Conaesterdo, el pais logra acceso
al 86% del producto interno bruto (PIB) del mundo.

El tratado de libre comercio entre Chile y Japoriised el 27 de marzo del
2007 y entro en vigencia el 3 de Septiembre detnmiafio. La negociacion de
este tratado fue bastante dura en el no se logtdinrarroz, trigo, naranjas,
mandarinas y lacteos. Este tratado significa pduige @a apertura a un mercado
de casi 128 millones de habitantes y se vinculalaomgion econémica mas
dindmica del mundo. Mientras Japon, negocia pangna vez con un pais que

tiene agricultura.

74



Gréficos 4.2y 4.3
Estructura de las Exportaciones Chilenas al Mundo @06
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Fuente: Banco Central de Chile

El director de la Direccion de Relaciones Econdmicéernacionales (Direcon)
de la Cancilleria, Carlos Furche, indicé que lasqipales razones por las cuales
Chile se intereso en este tratado son:

1.- Ampliar y diversificar la oferta exportable.
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2.- Transformar a Chile en una plataforma para gap@ terceros mercados,
debido a la red de acuerdos con que se cuenta énidanbatina.
3.- Mejorar la oferta de servicios para facilitar teéAnsito entre Asia y

Sudamérica.

4.1.1 Caracteristicas del TLC

A partir del 3 de septiembre del 2007, casi el d¥¥total de las exportaciones
chilenas a Japon quedaron con preferencia araizdlarque llegara a un 95%
en un plazo de 10 afos, cuando se complete elsmoce

Uno de los sectores mas beneficiados con la negioni&s el sector agricola,
donde el 53% de las exportaciones chilenas quedaraediatamente sin

aranceles, mientras que el 35%, tendran accesergnefal a partir del dia de
vigencia del tratado. Ademas, cerca del 90% dexasrtaciones agropecuarias
quedaran desgravadas inmediatamente 0 con unaregurefe arancelaria

significativa®

Segun Carlos Furche “El 99% de las frutas estaoidas en la negociacion y
algo menos del 1% no esta excluida, sino que segaamda en cinco anos
mas”.

En concreto, algunos de los productos favorecidos s

- Arancel cero: limones, ardndanos, moras, frambuepattas, entre otros.
- Desgravacion entre 5 y 7 afios: nueces, kiwis, asreruraznos,
damascos, ciruelas, peras, higos, nisperos, chjiasw granadas.

- Desgravacion en 10 afios: salmones y cobre.

“4 Articulo econémico publicado por el instituto Likedt y Desarrollo.
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- Desgravacion en 12 afios: vino en botella con demaeion de origen.
- Desgravacion entre 10 y 15 afios: pomelos, manzeebsllas, ajos y uva
de mesa.

. Cuotas y rebaja parcial de aranceles: carne de cave y bovin&’

El arancel efectivo, es decir, los impuestos qugap las importaciones
chilenas, llegaran a un minimo histérico cercanb%# promedio*®

Por otra parte, el TLC beneficiara el mercado @mdxs chileno al hacerlo mas
competitivo, y eficiente, aunque podria perjud@algunas industrias sensibles
-como todo TLC- como las de los neumaticos, veb&uhdustriales, buses,
repuestos de automoviles, manufacturas de vidogijnas, refrigeradores y
articulos de oficina.

El TLC también incluye las inversiones y servicieafre otros aspectos. Con
esto se busca promover el desarrollo sustentablenims economias, por lo
cual es importante asegurar la estabilidad y cdlik la inversién, donde los
temas de estabilidad legal y transparencia tuvienorlugar relevante en las
negociaciones. Se acordo6 establecer reglas coliaugrado de liberalizacion, y
se incluird en el TLC disposiciones del tratamiemdoional de las inversiones y
tratamiento de nacion mas favorecida, ademas dpulesiones sobre las
transferencias de capital, nacionalidad de los cttirs, prohibicion de
exigencias de desempefio, medidas de incumplimieetgmgcion de beneficios,
expropiacion y compensacion, y solucion de contsige entre una parte y un

inversionista de la otra.

%5 Articulo “TLC con Japén: la puerta a la segundanecoia del mundo”, Biblioteca del Congreso Nacional de
Chile.
46 Célculos del departamento de estudios de la CamaZamercio de Santiag€(C9.
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En general los productos exportados a Japon, sooigalmente provenientes

del sector minero e industrial, el grafico 4.4 ntteebos detalles.

Grafico 4.4
Exportaciones por sector Productivo

Otros Agricultura
0% 1%’ |
Mineria

/3%

T —

Fuente: ProChile

En el afio 2006, los principales veinte productostidados a Japén
concentraron un 95,5% del total exportado en diphdodo, destacandose:
Cobre con 59,6%, Salmones y truchas 10,8% y Coramod tostados de
molibdeno con 10,2%, los que acumularon en conjW@gG% del total
exportado.

Entre los productos que presentaron mayor demamad mercado japonés se
destacan:

Minerales de cinc y sus concentrados 468,3%, Catbende litio 90,3% vy
Cobre 77%, en relacion al afio 2005.

Viendo el TLC desde el punto de los nuevos soaimsecciales, casi el 90% de
las exportaciones japonesas quedara con aranceleoeel mercado chileno,
esto de manera paulatina. Segun los expertos,saptindra un beneficio para
los consumidores y para la economia del pais, gdagibienes de capital, que

son claves para la modernizacion y ampliacion deake productiva nacional,
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quedaran con liberalizacion inmediata, al igual lpgseautomoviles y la mayoria
de los bienes de consumo final. Los productos nmddios, industriales y mas

elaborados se desgravaran en diferentes plazos.

4.1.2 Conclusiones TLC Chile - Japon

En conclusion, el TLC Chile-Japdn, es de real beilmepara ambos paises,
sobretodo en el caso de Chile, que al empezagknuia de éste, permitira que
nuestro pais tenga este tipo de tratados con el @3%us socios comerciales,
ademas de completar ya una serie de tratados s@tdmomias mundiales mas
importantes y fortaleciendo al pais como una pdatad comercial para la
region.

Desde el punto de vista tedrico es de gran bepefieara la economia chilena
pequefia y emergente integrarse mas solidamenteurtamreconomia grande,
desarrollada, libre, competitiva e innovadora.

Segun Carlos Amin, el TLC puede traer muchos beiosfipara la PyME pero
hay que tener cuidado, por que podria ser perplddebido a las economias de
escala que este pais presenta por su gran capaeoaibgica.

Las PyMEs deben apostar por productos novedososermn énfasis en este
mercado en particular por la calidad de los pramkjatl sector agricola es el que
presenta mayor potencial en estos momentos patarax@ste mercado, por
supuesto cualquier iniciativa que se quiera emmeddbe realizarse con apoyo
extraordinario que tiene como principal caractiedda asociatividad.

Debido al poco tiempo que lleva este TLC en vigem@ein no se han observado

los cambios en la conducta exportadora de las PyMEs

79



En el mercado Japonés se identifica una oportunpdad la exportacion de
empresas chilenas, se trata del mercado de losigiosdorganicos. Japén es el
segundo mercado de alimentos organicos en el mutekpués de la Union
Europea. Con una tasa de crecimiento estimada €rb%l anual para los
préximos tres afos, se predice que Japdn seréopebphis con mayor consumo
de organicos per capita en el mutfiden Japon las condiciones para cultivar
productos estrictamente organicos son dificiles, I[pocual se vislumbra una
gran oportunidad para Chile, que si retne las caris favorables para la
produccion de este tipo de productos, por otreepast autoridades Japonesas ha
partir del afio 2001 exigen a los productos org&nmatener el sello Organic
JAS, norma de certificacion para asegurar el cardaeganico de los productos,
por lo cual esta seria el principal obstaculo eei@ortar este tipo de productos,
pero una vez completado este paso el camino es ewpsdito. Los
consumidores tipicos de organicos son amas daleadase media alta, con una
edad entre los 30 y 50 afios. Segun encuestas,%eldéslos consumidores
estarian dispuestos a comprar productos organmosart sobreprecio del 20%.
En este mercado, la categoria de alimentos masrtampes es la de frutas y
verduras frescas (63% de las ventas), seguida lparrez (12,5%). Cabe
recordar el caracter esencial de los productoxdee®n la cultura culinaria
japones&®

El consumidor japonés suele preferir los productomeésticos frente a los
importados, y dentro de éstos, no es diferents enrcas comerciales y el pais

de origen. Sin embargo, en el caso de organicoselll JAS es el elemento

“" Estudio del mercado organico Japonés, realizadoAGPS$A (secretaria de agricultura, ganaderia, pesca y
alimentos de argentina.
“8 Estudio del mercado organico Japonés, realizadoAGPS$A (secretaria de agricultura, ganaderia, pesca y
alimentos de argentina.
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determinante que hace el producto confiable a ljps ael consumidor,
independientemente de su origen. Por todo lo amtee puede ver la gran
oportunidad que representa este mercado en partipdra las empresas

chilenas.

4.2 Tratado Libre Comercio Chile - Corea

Corea se considera como un socio fundamental per caracteristicas
econdmicas, se trata de la 122 economia a nivedlimusegun su PIB, llegando
a ser una de las economias con mayor crecimierseitimas dos décadas
Las exportaciones a Corea del Sur, realizadas turah afio 2006,
experimentaron un alza del 54% respecto del afié 2ak 376,9% en relacién
al afio 200%.

El TLC firmado con Corea fue el primero que contreste pais y el primero
entre una economia asiatica y otra extra-asidtieafirmado el 1 de abril del
2004.

La complementariedad entre ambas economias seoheertido en una
caracteristica fundamental para este acuerdo, nmaysolo beneficios a los
paises involucrados. Corea, se especializa en daupcion intensiva en
tecnologia, la que se complementa con la produathiena mas intensiva en
mano de obra y destinada a los mercados regionales.

El tratado abre un potencial para que se lleveaba goint-ventures y alianzas
estratégicas empresariales de sectores de ladactiyroductiva que gozan de

preferencias arancelarias en otros paises sudamesicy cuyos insumos

“9 Fuente informe comercio exterior Chile- Corea de| SroChile Departamento de desarrollo estratégico.
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provengan de una manera importante desde Coredle IR ofrece a los
empresarios coreanos el atractivo de un mercadanseritano ampliado,
producto de los acuerdos comerciales negociadok ergion, ademas del
atractivo para las inversiones coreanas en el rsegfmindustrial, silvicola,
pesquero y minero.

El saldo de Ila balanza comercial entre ambos paissfieja la

complementariedad. Chile goza de superavit en traambio de bienes

mineros, agricolas, asi como en silvicultura e $tda forestal, los detalles se
observan en las tabla 4.1 y 4.2, en contraparteaComosee superavit en bienes
industriales, en especial maquinaria, equipos Yyicuébs,
observan en las tablas 4.3y 4.4.

los detalles se

Tabla 4.1
Exportaciones Chilenas a Corea Clasificadas de Actgo a ClIU*°
2003 2004 2005 2006
Agricultura, Fruticultura,
Ganaderia, Silvicultura'y
Pesca 1,4% 0,9%| 1,0% 1,0%
Mineria 73,4% 79,0% 75,3%| 79,1%
Industria 25,2% 20,1%| 23,7%| 19,9%
Otros 0,0% 0,0%| 0,0% 0,0%
TOTAL 100,0%| 100,0% 100,09 100,0%
Fuente: Elaboracion propia a partir de informaacéhDepartamento de Estudios
Tabla 4.2
Las 10 principales exportaciones de Chile a Core2Q06)
Glosa US$ FOB| % de total
Minerales de cobre y sus concentrados 1.113.568.47431,4
Catodos y secciones de catodo, de cobre refinado 4813303 29,1
Cobre para el afino 324.595.904 9,2
Metanol 293.994.243 8,3
Los demas cobres refinados 148.46277 4,2

*0CIIU : Cédigo industrial internacional uniforme.
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Concentrados tostados de molibdeno 77.627.330 2,2
Pasta quimica de coniferas a la sosa 68.54(.2421,9
Anodos gastados... contenido Cu< al 94% en peso 55386.1 1,6
Matas de cobre 47.916.287 14
Tocino entreverad de panza (panceta), congelado 6668935 11
Total Principales* Productos 3.201.690.436 90,3
Otros Productos 344.513.087 9,7
Total exportados 3.546.203.528 100

Fuente: Departamento de estudios a partir de Irgoidn del Banco Central

Tabla 4.3
Estructuras de las Importaciones Chilenas desde Cea
2003 2004 2005 2006

Agricultura, Fruticultura,

Ganaderia, silvioculturay Pesca  0,003% 0,005% 0,003% 0,003%
Mineria 0,000% 0,000% 0,000% 0,001%
Industria 99,940% 99,933% 99,949% 99,961%
Otros 0,057% 0,062% 0,047% 0,035%
TOTAL 100% 100% 100% 100%
Fuente: Elaboracion propia partir de informaciéh@epartamento de estudios
Tabla 4.4

10 principales importaciones de Chile desde Core2@06)

Glosa US$ FOB| % de total
Aceites combustibles destilados (gasoil, diesel oil) 515.311.871 31,4
Automoviles de turismo> a 1500 cm3 <= a 3000 cm3 136,333,544 8,3
Teléfonos Celulares 122,780,811 7,5
Polietileno de densidad >= a 0.94% 93,257,443 57
Automoviles de turismo> a 1000 cm3 <= a 1500 cm3 72,647,708 4.4
Los demas vehiculos transporte > a 2500 c3 71,545,949 4.4
Automoviles de turismo, encendido por compresion 58,216,997 3,5
Camionetas motor de émbolo (piston) 52,307,564 3,2
Los demas vehiculos automévil, motor de émbolo 24,056,501 1,5
Automoviles de turismo, de encendido por chispa 21,769,733 1,3
Total 10 principales productos 1,168,228,11 71,1
Otros Productos 473,695,414 28,9
Total exportados 1,641,923,53] 100

Fuente: Departamento de Estudios a partir de Irdoidm del Banco Central
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El perfil de las importaciones da cuenta de quenkyoria de los bienes
demandados por Chile son aquellos con alto comperieanolbgico, que en la
mayoria de los casos, no son producidos en Chie.décir, se trata de
economias que refuerzan su convergencia productwael TLC, abriendo
espacio a nuevas exportaciones e inversiones.

Para no afectar a productos industriales sensielss son aquellos que se
verian fuertemente afectados por la rebaja de eles)aebido a la ventaja
competitiva externa, se ubicaron en la oferta alan@ en categoria de
desgravacion de muy largo plazo con periodos sufies para permitir un
eventual ajuste frente a las nuevas condicionesodgetencia provocadas por
la suscripcion del TLC.

Con respecto al sector de textiles y confeccioresvestir que se ha visto
fuertemente golpeado por los TLC anteriormentergosccon otros paises, no
se ha observado una gran amenaza con este nutadoirdebido a que Corea
ha disminuido su oferta de este tipo de producEpeaalizandose en el
comercio de bienes industriales de alta tecnolbgin este sentido la PyME
chilena no se ve amenazada debido a su poca padi@h en la industria
tecnoldgica, principal exportacion coreana.

Corea no solo aporta al pais con nueva tecnologi@@os asequibles para un
mayor numero de consumidores, si no que tambiéle Ghiabierto su mercado
a 48 millones de habitantes que superan los 18l60es per capita

Sin embargo, el patrén coreano de habitos de camsodavia esta preso de sus
propias tradiciones ancestrales, pero esto no padido que muestre una rapida

modernizacion. Por otra parte, la apertura cor@dma un margen muy amplio

°1 Comercio Exterior Chile-Corea del sur ProChile Degraento Desarrollo Estratégico
%2 Corea-Chile Departamento de Asia y Oceania.
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para la presencia de productos chilenos a preciog Imajos, por la fuerte
reduccion arancelaria, esto ha hecho que se muasarduerte tendencia del

consumo interno coreano por productos importados.

4.2.1 Caracteristicas del TLC

A partir de la entrada en vigencia del TLC, el 8déolos productos chilenos
exportados a esa zona no pagaron mas arancel, moatasciende a 78% si
consideramos solo el caso de las exportacionesgs®n cobre, para el resto
de los productos se establecieron tramos de desgéavque corresponden a
cinco, siete, nueve, diez y 16 afos.

Cuando se cumplan 5 afios de vigencia del acueedidyesara de arancel a un
6.3% de los items, que representa un 2.9% del ddolas exportaciones
chilenas. Luego a los siete afios Chile tendra aclde®e de aranceles para el
97% del valor de las exportaciones al mercado ocorda que es de gran
importancia ya que cuando se firmo el tratado aheel promedio que afectaban
a las exportaciones era de un 14% en promediodaiknvarianza del arancel
muy elevada. Estos iban desde niveles del 7% @mdisstria hasta 50% en la
agricultura. En este ultimo sector, abundan losc@i@s sobre 40%, y no son
escasos aquellos superiores al 100%.

En el caso de las importaciones desde Corea eVdlge las importaciones
guedaron libre de arancel desde el momento quiense él tratado, el resto de
los productos se liberara de aranceles a un plazaidco, siete, diez y trece

afios segun lo estipulado en la negociaéion

53 TLC Chile-Corea, febrero 2004 Direccidn generatalaciones econémicas internacionales
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Ademas del beneficio evidente que significa la @dsmion o eliminacion de los

aranceles, el TLC con Corea ayuda, entre otrazraener los procedimientos
aduaneros simplificados, a cooperar en el intercandle distintos tipo de

informacion pertinente, a mejorar la eficiencia & transparencia de los
procedimientoy.

Segun el Sr. Carlos Amin (COESAM), es fundamenta ¢ps empresarios
duefios de PyMEs viajen y salgan a conocer los mescda visita a ferias y

futuros clientes se reconoce como un punto muy ltapte para llegar de
manera optima a otros mercados, a favor a esteopeinfTLC establece

procedimientos especiales para facilitar el ingremoporal de personas de
negocios, prestadores de servicios e inversionisiagndo viajen a realizar
transitoriamente tales actividades.

Muy importante fue lograr una apertura real y remip de los respectivos
mercados publicos, en forma transparente. A loslymtores y exportadores
chilenos se les garantiza una participacion naridigtatoria en los procesos de
contratacion publica de Corea, el tratado buscguage a los proveedores de

ambas partes significativas oportunidades de negoci

4.2.2 Desarrollo Exportador de las Regiones

Chile intenta realizar su insercion internacionilizando la oferta productiva
de todo el territorio nacional y el Tratado con €orabre grandes posibilidades
para estimular y afianzar el desarrollo exportatkias regiones, incorporando

54 Evaluacion del tercer afio de vigencia del tratieltbre comercio Chile-Corea del sur. Departamersia A
Oceania

5 Tratado Libre comercio Chile- Corea, febrero 2QMRECON
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a un mayor numero de pequefias y medianas empraesak ccadena
agropecuaria, forestal, pesquera y minera que pganiestimular fuertemente
el desarrollo exportador de las PyMES.
Las autoridades y actores regionales deben dsfisiacciones para potenciar el
aprovechamiento de las oportunidades de desagudi@abre el TLC.
Las PYMES regionales debieran prestar principalmeatencion en los
siguientes sectores y productos:
- Sector ForestalDe acuerdo a un analisis del Instituto forestadrea posee
recursos forestales escasos por lo que debe impgraades volimenes de
madera para cubrir sus necesidades. Por ello smaesjue las rebajas
arancelarias permitirdn al sector aumentar y cafesotompetitividad en pulpa,
y también abrira posibilidades para la industridalderos de madera y para la
madera aserrada y elaborada. Esto significa oddedes concretas, para las
regiones VI, Xy VII.
- Productos del marEstos productos representan un mercado en Cereadil
US $ 700 millone¥, por lo que la desgravacion del sector prometemgerun
impacto exportador expansivo importante. Los promkicdel mar, que en la
actualidad enfrentan tarifas del 10%, tienen eluisigte calendario de
desgravacion arancelaria:

» Cinco afnos:Pescados planos congelados; congrio, cojinovaulary

pejerrey de mar, favoreciendo a la X y XIl region.
» Diez afios:Harina de pescado, las sardinas y sardinelas;ilkissf de
trucha congelados; los demas filetes de pescadogelados; y las demas

carnes de pescado congeladas todos con arancelO8elmas algas

S8 TLC Chile-corea, DIRECON
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glacilarias. Las regiones favorecidas con este maa arancel seran la:
L, 1, 1V, VIl y X.

- Vinos, frutas y HortalizasEl vino tendra una desgravacion en 5 afios, arparti
de un arancel del 15% y estimulard al desarrolipogador de la VI, VIl y
Regidn metropolitana. Hortalizas frescas y producteshidratados observarian
una expansion menor. Las PyMEX de las regionesIV}, V, VI, VIl y
Metropolitana, se veran favorecidas por la desgiéwaa 10 afios plazo de los
kivis y uvas frescas, productos que se encontrabgos a un arancel del 47%
en el afio 2003.

Por otra parte las 50 principales exportacionesdtigles y textiles que Chile
realiza al mundo se beneficiaron con la supresi@ncelaria inmediata en el
mercado coreano. Como los tejidos de mezclilladdsjde lana peinada, trajes
de lana, panty-medias, prendas y complementos st&,Mes que veran caer el

arancel de 13% a cero.

4.2.3 Conclusiones TLC Chile - Corea

Ademas de los beneficios antes mencionados, Chillmdrado diversificar su
canasta exportadora. En el afio 2006, se exportgariedad de 286 productos a
través de 397 empresas exportadoras. Esto siggifieael nimero de empresas
se incremento en 3,4% respecto al afio 2005 y &¥b8specto al afio 2002.
En cuanto a los productos, éstos mostraron unacian del 18,2% en el
periodo 06/05. Por otra parte las exportacionesoeeadel Sur, realizadas

durante el afio 2006, experimentaron un alza el &&ggecto del afio 2005 y de
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376,9% en relacion al afio 2602En contraparte las importaciones registradas
durante el afio 2006, crecieron un 52,5% respecfiaR005’

Estos datos son muy importantes para las PyMEsigaagnque las pequefias y
medianas empresas exportadoras representen sgiequeio porcentaje, las
PyMEs han jugado un rol muy importante en ser @dueas de empresas
exportadoras, lo que con una buena administracigroteccion gubernamental
antimonopolios entre empresas, podria ser unaipdatbde surgimiento de las
pequefias y medianas empresas para desarrollarderigrosente como
exportadoras.

En general se puede afirmar que los productos woseheneficiados con el
Tratado de Libre Comercio no compiten directamentelas PYMES de nuestro
pais, mas bien abre una oportunidad para que sj@sen sus tecnologias de
informacion, maquinarias y procesos, ambitos doBdeea ejerce liderazgo a
nivel mundial por lo que depende de las pequefiasegianas empresas que
saquen todo el provecho posible a éste nuevo sBGaioe mencionar que seria
interesante que el gobierno se preocupara de gIePYAMES sean mas
concientes de los beneficios que pueden obtendeingmtando estas nuevas
TICs.

Por otra parte Corea es proveedor de una amplia gamproductos industriales,
por consiguiente, el tratado abarata los insumodbidees intermedios y de
capital para la industria, la agricultura, minemg@sca forestal, construccion,
transportes, comunicaciones y actividades de sesyicomo también para una

amplia variedad de insumos industriales para lalmeicanica donde corea es

%" Impacto de los TLC para el desarrollo regionalade?YMES, Dpto. Comercio Exterior, Ministerio de
Economia.
°8 Comercio exterior chile-corea del sur, ProChile &&gmento Desarrollo Estratégico.
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un importante abastecedor de maquinas, bombas)sases, palas mecanicas,
motores y tornos, generando un avance evidenteompatitividad para la

estructura productiva chilena.

4.3 Tratado Libre Comercio Chile-China

Chile es el primer pais en negociar un TLC con &luera de la region. Al
firmar el TLC con China, Chile ampli6 su mercadola800 millones de
habitantes (cuatro veces EEUU y dos y Media ved&s Lbs beneficios de este
tratado radican en que China se posiciona comaitgageconomia en tamafio,
posee un crecimiento del PIB de 9% desde hace mad0dafiosy se
transformara en el segundo mayor consumidor deldmyrara el afio 2014 ya
que el consumo casero aumentard un 18% hasta e$& Gffina fue el tercer
socio comercial de Chile 2004 y el segundo en @620

El intercambio comercial entre ambos paises hadoate manera sostenida en
los ultimos 5 afios, en relacion con el monto td&alas exportaciones chilenas
al mercado chino el afio 2005, un 1.2% fue realizamdPyMEX. En cuanto al
namero de empresas exportadoras un total de 52B8sa%prealizaron envios a
china, de las cuales 217 son Pymex, lo que repeesen42% del tot&l. El

grafico 4.5 muestra el detalle de esta observacion.

59 http://www.mcx.es/turismo/infopais/china/China.htm

Estudio Banco Credit Boston
%1 Tratado de Libre comercio Chile china, Carlos Furche, director general de Relaciones Econémicas
Internacionales.
%2 Tratado de Libre Comercio Chile-China, Direccion general de relaciones econdmicas internacionales, Ministerio
de relaciones exteriores de chile. Mayo 2006
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Estos resultados se deben a que parte importarites gigoductos exportados a
china corresponden al sector mineria y lo realizexas pocas empresas

exportadoras del sector.

Grafico 4.5
Monto de exportacion de las empresas

W Monto PyMEs 1% @ Monto Grende empresas 99%

1%

Fuente: DIRECON en base a cifras de servicio Natide aduanas

Gréfico 4.6
Numero de empresas exportadoras

mN2PyMEX 42%  m N2Grandes Empresas 58%

Fuente: DIRECON en as a cifras de servicio Nacideaduanas
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4.3.1 Desarrollo Exportador de las Regiones

El mayor porcentaje de las exportaciones que sstrag hacia a China se tratan
de productos del sector minero y son realizadagf@odes empresas, esto se ve
reflejado principalmente en las regiones I, Il iy dn las cuales sélo el 0.1%,
0.0% y 0.2% del valor exportado por la region kectian PyMEX.

En aquellas regiones que presentan una canastatakpra dominada por
productos no cobre, la participacion de las PyMiKanta tanto en valor como
en namero de empresas. En este sentido es relesamtieque estas empresas
juegan en las regiones con claro predominio debs@groindustrial, incluidos
la acuicultura y pesca. La tabla 4.5 muestra ldigg@acion que tienen las
PYMEX en las exportaciones efectuadas a Chinaqmomes, en el se aprecia
que la mayor participacion de PyMEX sobre el motutal exportado por

region, se presentan en las regiones Xl, X, XIIM.R

Tabla 4.5
Empresas PyMEX Exportadoras a China por region
Total Monto total %o Monto
exp. Exportado Exportado %
China por No de por Empresas
(MM No Empresas | PyMEX Pymex PyMEX a | PyMEX a
US$) Exportadoras (MM US$) a china China China
I 489,7 19 0,32 4 0,1% 21,10%
I1 1659,4 27 0,44 5 0,0% 18,5%
III 389,4 16 0,89 2 0,2% 12,5%
IV 653,6 31 4,57 14 1,3% 45,2%
\'A 634,9 44 2,71 23 0,4% 52,3%
VI 266,2 33 3,64 15 1,4% 45,5%
VII 62,3 53 4,11 32 6,6% 60,4%
VIII 369,7 57 1,09 15 0,3% 26,3%
IX 56 6 0,55 1 1,0% 16,7%
X 36,6 68 3,66 24 10,0% 35,3%
XI 11,5 15 0,81 3 7,0% 20,0%
XII 25,5 23 10,34 11 40,5% 47,8%
RM 33,6 131 20,69 68 61,6% 51,9%

Fuente: DIRECON en base a cifras de Servicio Natida Aduanas
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Considerando la constitucion de las exportaciomedipo de empresa, el TLC

con China representa una interesante oportunided gdalesarrollo exportador
de las PyMEX regionales. Aprovechando la experagmsiportadora que estas
empresas ya tienen adquirida, el acuerdo entregesiailidad de diversificar la

canasta exportadora hacia China fomentando devestara la participacion de
las PyMEX.

4.3.2 Caracteristicas del TLC

Al igual que en el TLC con Corea los aranceles pogacion quedaron
clasificados en cinco grupos, unos con liberaandnediata 2.805 productos que
representan un 37% y un 92% del monto total exgorém el afio 2004, a 1 afio
1.947 productos que representan un 0% del montorexjfw, a 5 afios 973
productos que durante el 2004 también significao@% sobre el total y por
ultimo a 10 afios quedaron 1.611 productos que septan al 7% del monto
total exportado durante el afio 2004.

Por su parte de las exportaciones chinas el 75%edd&con liberacion
automatica a entrar en vigencia el tratado, lorgpeesenta un 50% del total del
monto exportado hacia Chile, a 5 afos se liberarf3% de los productos
Chinos y a 10 afios el 10% que representan al 26%maleto total exportado
por el pais asiatico.

Los productos estrellas de Chile como el vino, ne@nzanas y el salmon
llegaran al arancel cero en diez afios mas. El migiamn tendran en nuestras

aduanas las exportaciones de textiles y calz¥dos.

63 http://teletrece.canall3.cl/t13/html/Noticias/Cl2€0239.html
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Por otra parte en el plazo de dos afios ambos gaipEmentaran un sistema
de certificacion de origen electronico que aumeéntkr eficiencia de los
proceso$?

El tratado mantiene los derechos OMC en salvagasirgli antidumping, y
establece una salvaguardia bilateral frente a atomede importaciones
resultantes de la desgravacion, asimismo estabieedidas sanitarias y
fitosanitarias basados en el Acuerdo SPS de la OMC.

El tratado evita también que estandares y regulasidécnicas aplicables a
productos se conviertan en obstaculos innecesarimsmercio, ademas se pacto
la constitucion de un comité TBT y un mecanismoeeio de Solucion de
controversias, que permitira resolver las dispetagl marco del TLE lo que
favorece en todo momento a la pequefia y medianeesmpxportadora.

En el tratado se han fijado también acuerdos dparacion, especialmente para
las PyMES, se desarrollard un trabajo completo igakiira Intercambio de
Informacion, Seminarios, entrenamientos, Promoci& contactos entre
operadores cuyos temas a tratar seran entre dff@sanismos para generar
sociedades y conexiones productivas, Desarrollocldster, Programas de
transferencia de tecnologias, ayuda a nuevas Pypmgwrtadoras e
Identificacion de areas para potenciales mejoramseh de esta forma se
podrdn mejorar las capacidades de la PyMES chilensgs se han visto

enfrentadas a este nuevo escenario de alta coraeten

% Tratado de Libre Comercio Chile China, Rodrigo emas, Direccion general de Relaciones Econémicas
Internacionales

% Tratado de Libre Comercio Chile-China, Direcci@mnegral de relaciones econdémicas internacionales,
Ministerio de relaciones exteriores de chile. May6&0

®* DIRECON
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Con este Tratado se han desarrollan disciplinagooales que fijan reglas para
el comercio, entre las que se encuentra un sistlEmeerificacion en aduana
para controlaraspectos de valoracion, calidad, marcado, entres,otsin
embargo, es necesario que se siga trabajando eragsécto, con el fin de
cuidar la calidad de los productos importados paramejor servicio a los
usuarios chilenos.

Al igual que en los otros tratados, los productassibles, es decir, aquellos con
alta produccion nacional, han quedado protegiddssts de excepciones 0 en

listas de desgravacion lardgés.

4.3.2.1 Productos Favorecidos

Dentro de la industria alimenticia, China podrialse mercado interesante para
los vinos chilenos, dado que Asia es la regidbnroagor consumo de licores en
el mundo, lo que es consistente con la occideat@bn de las costumbres de
sus habitantes y la aparicibn de sectores econémamm mayor poder
adquisitivo.

Actualmente, el vino esta sujeto a un arancel geioker 180%, que para Chile se
reduce en torno al 29%, dependiendo del tipo de’tin

China es un importante exportador de muebles dderaadesarmables. No
obstante, la sobreexplotacion del recurso y del dsola tierra para fines
agricolas ha hecho escaso este producto, con sigoignte aumento de sus
precios. Esta situacion abre una ventana a lasrxgmmes forestales y de

productos de la madera.

%8 TLC con China permitira abrir mercado a la PyMEQG (asociacion logistica A.G Chile), taller de
oportunidades de negocios con China, Camara de Canter&antiago.
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Entre los sectores nacionales mas beneficiados etstvicola, que en los

ultimos afios ha tenido un desarrollo gigantesco.

4.3.3 Conclusiones TLC Chile - China

Ademas de la rebaja arancelaria el TLC impulsapartara de un espacio
politico- cultural que los respectivos gobiernogagéizan con su firma. Eso es
lo que, finalmente, facilita a los ciudadanos depaises firmantes a desarrollar
Su creatividad y espiritu emprendedor, originane@ocios que crean riqueza y
bienestar para sus pueblos.

Gracias al Tratado, hoy en dia existe la posildlide comprar bienes mas
baratos lo que aumenta a la vez el ingreso disf@pidira consumir un mayor
namero de bienes nacionales, con los productoseo@sdmicos se podra optar
a un mejor nivel de vida.

Por otra parte, debido a las rebajas arancelauiage sla posibilidad de
desarrollar importaciones indirectas y al aumendaractividad econdmica,
aumentan las oportunidades internas.

Identificar oportunidades de negocios y los sestpreductivos nacionales con
mayor potencial de desarrollo en China, sera um gi@safio para el pais,
especialistas aseguran que las PyMEs deben asop@ara poder sacar todo el
provecho al tratado de Libre Comercio con Cfiinkas Pequefias y Medianas
empresas chilenas necesariamente tienen que estalsledenas productivas,

esfuerzo que se debe realizar como pais. En Chmaplamente las politicas

% Tratado de Libre comercio Chile china, Carlos Furdirector general de Relaciones Econémicas
Internacionales.
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publicas, sino que organismos especificos del Bstaddedican a ayudar, a
organizar a todas las PyMEs chinas para suplitdasandas internas.

En general las empresas estan consientes de diadegroportunidades que el
TLC les trae pero a su vez, saben que deben seavdes debido a la alta

exigencia de los nuevos mercados.

"http://www.cooperativa.cl/p4_noticias/antialone.htpalge=http://www.cooperativa.cl/p4_noticias/site¢A20
060821/pags/20060821191337.html
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5. CONCLUSIONES FINALES

Como se ha demostrado, Chile a través de la firsmkbsl actuales Tratados de
libre comercio ha demostrado preocupacion por elatenternacional, pero
lamentablemente en sus politicas no se ven induakaPyMEs de una manera
directa, lo que no deberia de suceder si se pmgmsaon estas empresas las que
generan alrededor del 80% del empleo nacfanal

Las conclusiones obtenidas en este estudio se eesem la necesidad de la
creacion de una entidad gubernamental que veldapoorrecta aplicacion de
politicas que favorezcan la creacion y el desarnoficional e internacional de
las PyMEs Chilenas, que las ayude a obtener bérefite los TLC firmados
por el pais con otras naciones y a formar una reultie internacionalizacion
dentro de las mismas.

Ademas se expone de manera concluyente las cagesidae las Pequefas y
medianas empresas deben desarrollar para aproveabaioportunidades
existentes en mercados mundiales y como deberadpian su gestion.

La propuesta entregada en este estudio pretermntiver el desarrollo
sectorial a través de cadenas de valor, la cread®muevas empresas y la
generacion de mas y mejor empleo. Para ello sermsulgi utilizacion de diversas
herramientas adaptadas a cada necesidad: asidieaciciera segun tamafio de
empresa, apoyo a la capacitacion y asistencia c@écre@ instrumentos de

promocion de exportaciones.

"I Radiografia de las PyMEs 2006, Biblioteca Conghacional
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5.1 ¢Cuales son las principales dificultades que feentan
estas empresas para comenzar el proceso exportador?

Hoy en dia las PyMEs se ven enfrentadas a una derigroblematicas que
dificultan su desemperio tanto a nivel nacional carternacional.

Los principales problemas que enfrentan los empossRyMES son la falta de
conocimiento para identificar las capacidades cieed desarrollar para lograr
éxito en el extranjero, dentro de ellas se destlcanportancia en el desarrollo
de tecnologias, promocion de sus productos y laoviaeion; factores
fundamentales que deben poseer las empresas quanbespandir sus
horizontes fuera del pais.

Otro problema radica es la poca cultura de intéonatizacion presente en las
PyMEs, la mayoria de las PyMEs chilenas son crepdas abastecer a un
mercado local sin considerar la internacionalizaca@bmo una posibilidad
viable, esto se debe a que existen barreras fundal®e como lo son el idioma,
el financiamiento y la falta de redes de contadtas. PyMEs en su mayoria no
cuentan con personal capacitado, lo que dificulten anas superar las
deficiencias antes mencionadas.

De todos estos factores el gobierno ha intervepidwipalmente en lo que de
financiamiento se trata, el problema es que nediado los temas de fondo, por
lo que las PyMEs se ven estancadas al no hacerusoettel dinero.

Es muy importante que el gobierno tome concieneiguk el capital por si solo
no hace el éxito de la empresa, potenciar las @gudes a nivel administrativo
es esencial asi como también lo es encontrar Unei&o a las barreras para la

internacionalizacion.
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Para poder internacionalizarse en el mercado esiés indispensable conocer
la competencia existente en este mercado y lastedisticas de los potenciales
consumidores, sin el manejo de por lo menos elmdianglés, realizar este
trabajo se vuelve sumamente dificil, el conocinuvente idiomas es una
herramienta basica que deben poseer los directigoPyMEs para lograr el
éxito a nivel internacional.

Se identifica una falta de eficiencia en la difaste los programas de fomento
que ofrece el gobierno a través de sus respediviidades, ya que a través de
este estudio se encontré6 que existen programapa a las PYMES pero
dispersos con informacion poco clara, por lo cealesomienda la formaciéon de
una plataforma donde se den a conocer de manesayc&encilla los programas
de financiamiento, orientacién y capacitacion cage émpresas necesitan para
comenzar el proceso exportador. En la actualidad,psdo observar una
importante critica de parte de las PyMEs haciariesanismos de acceso a los
beneficios otorgados por el Estado, los cualeslaefison mas faciles de usar
por las grandes empresas.

Empresarios reconocen fuertes problemas para &ncbn de créditos siendo
consideradas empresas de alto riesgo, inclusiveesiaupos exitosos como el Sr.
Carlos Amin (COESAM) denuncia haber tenido problemacientes en la
obtencion de créditos bancarios, ya que en su®sogrinfluyen factores de
riesgo como el precio del ddlar o clientes Unicoskunos mercados, pero no
se toman en cuenta la trayectoria de la empresates mercados o las bases de
confianza que ha logrado establecer con ciert@ntels, lo cual les asegura

estabilidad en los ingresos.
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5.2 ¢Cudles son las capacidades que deben tener las
PyMEs chilenas para internacionalizarse?

En el estudio se expusieron casos de empresassgspalonde la gestidon
exportadora de las PyMEs ha sido exitosa, de estiesprenden ciertos factores
tanto internos a las empresas como de su entoiso-ffpoliticas
gubernamentales de fomento financiero, investigaciocapacitacion
emprendedora entre otras), que en distinta combmatan configurado la
exitosa internacionalizacion de estas empresas.

Estas capacidades relevantes son: la capacitaeidasdrecursos humanos, el
apoyo a la gestibn de innovacion, calidad de loscgsos y productos,
implementacion de tecnologias de informacion, asvailad y la creacion de
una estrategia exportadora.

A continuacion se da una pequefia resefia de caddeuestas capacidades de

gestion.

5.2.1 Capacitacion de Recursos Humanos

En el capitulo I, se realizo el diagnostico dePg8/1Es, en él se detecto que una
de las grandes falencias que presentan las em@lesasnento de exportar, es
la baja capacitacion del personal de estas emprisds a nivel operacional
como directivo.

En los casos extraidos del estudio de ProChileydl#ER exitosas, se observa
gue la inversion en capacitacion ha sido una dedaaategias ha seguir por estas

empresas.
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Los programas de capacitacion deben ser selecasmBdmanera cuidadosa, de
modo de que esta inversidbn sea bien aprovechada. €30 se detecta la
necesidad de una entidad que provea de todo tipakeitaciones, en formato
especializado para empresas de menor tamafio ceanRyMEs. Una forma de
facilitar el uso de las capacitaciones, es ofrquauetes flexibles con las
tematicas de relevancia para el desarrollo dedpaagdades aqui planteadas, de
esta manera los empresarios PyMEs podran optavgrgonas de capacitacion
que abraguen temas que ellos a veces no tieneonetimiento de que son
necesarios de desarrollar. La idea es hacer untaofée una serie de

capacitaciones adaptadas al tamafio de su empresa.

5.2.2 Apoyo a la Gestion de Innovacion

De la investigacion realizada, se observé la fusgtacion mostrada entre el
desarrollo exportador de ciertas naciones y lavaaidn.

La inversion en innovacion no solo se puede readineel desarrollo tecnoldgico
0 investigacion cientifica, también se puede raalcon exitosos resultados en
nuevos modelos de negocios, de comercializacionlogistica o en nuevas
féormulas para conquistar mercados, procesos queitadas para el desarrollo
exportador.

Para poder crear una estrategia de innovacionsaxise debe implantar un
cambio de actitud, esto es pasar de una actitileexe de tipo reactiva a una
preactiva, es decir, que se antepone a los cidios remonta con la innovacion.
La innovacién debiera ser apoyada con programasiticas de financiamiento
con metas a largo plazo que surjan de una estategsensuada y permitan asi,

el fortalecimiento de todas las empresas y enatdsnas de exportacion.
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En este mundo crecientemente globalizado, la ldaoilpara inventar, disefiar y
producir nuevos productos y servicios es mas yitah el futuro que en el
pasado. Las industrias y los paises que inviereerfodnma considerable en
innovacion pueden competir en mejores condiciomekeconomia global, lo
gue genera un crecimiento mayor y, al parecer, itamue este sea mas
equitativo que el promedio, dado el fuerte vin@Hiestente entre la innovacion,

el aumento de la productividad y la calidad derémsirsos humanos.

5.2.3 Calidad

Como se determino en el capitulo de diagnosticepserva que solo un 9% de
empresas pequefias y un 24% de las medianas cuestaroen tramite para
adquirir algun tipo de certificacién de procesddzad%; de esto se puede inferir
gue pocas empresas cuentan con uno de los requisédeicos para su
internacionalizacion como es la certificacion es grocesos de calidad, por otra
parte esta situacion revela la baja importancialguestan dando las PyMES a
este factor y que estas no estan incorporando asBategia primaria la
internacionalizacion futura.

Para fomentar el aumento en la calidad de los ptodichilenos generados por
PyMEs, se debe mantener a los empresarios infoigsnadbre los nuevos
procesos, esto a través de capacitaciones y coredaion de una entidad que
realice esta funcidn. La entidad encargada, debatifttar los potenciales
productos exportables para la PyMEs y poner un mé@gfasis en la obtencion
de certificados de calidad internacional para eptosesos productivos, como

se menciond anteriormente la calidad es un fadtorecpara el éxito de la

2 Radiografia PyME, Economia y Negocios EMOL.
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internacionalizacion en Asia, el problema es que paguefias y medianas
empresas no visualizan esta herramienta como urtajgaeompetitiva.

La calidad de los productos fabricados en Chilbedser integrada como una
estrategia a nivel pais, como parte de la marca pafa ser consistente con ella
y mostrar a Chile y sus productos como especiaaudebuena calidad, es por
esta razon que el gobierno deberia generar ayuddaeabtencion de
certificaciones y tener especial cuidado en ladedlide los productos que estan

saliendo para ser comercializados en el extranjero.

5.2.4 Implementacion de Tecnologias de Informacion

Las TICs se han convertido en otro elemento clava pl éxito de las PyME, en
el estudio se detectd que los empresarios no pose&yor conocimiento
respecto de los beneficios que conllevan la util@ade este tipo de tecnologias
y debido a esto no invierten en ellas, las cuabsspodrian ayudar en los
procesos de gestién y administracion.

El solo hecho de poder atender clientes por mapoder comercializar los
productos via Web abre un nuevo mercado para IfERW marca un primer
paso hacia la internacionalizacion.

La falta de conocimiento y la falta de capital paneertir en TICs han hecho
que las PyMEs se estanquen en desarrollo tecnolégarezcan de base de
datos confiables que los ayuden a crear una veotajgetitiva esencial para
tener éxito en el extranjero.

Las tecnologias de informacion debieran ser @meamienta de negocio para
las PyMEs, un elemento que proporciona dinamismtagfita mejorar la

eficiencia.
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Debido a alto costo de implementacion de las TI€Ens la empresa, el

empresario PyME debe evaluar muy bien las altarasgxistentes, para tomar
la correcta decision en cual de ellas invertir,edéa forma esta inversion se
realizara de manera eficiente, trayendo multiplaseficios para la empresa que

la adquiera.

5.2.5 Asociatividad

Como se ha planteado a lo largo de este estudasdeiatividad es una de las
soluciones mas eficientes que las PyMEs puedenizautil para

internacionalizarse. Los modelos asociativos nora@vos. En muchos lugares
del mundo, e incluso en algunos sectores muy da&mecidel pais, son desde
hace afios una filosofia de hacer negocios. Sin gopan Chile, no es algo

comun. Esto se debe en gran parte a dos cuestiones:
» La falta de incentivos por parte del Estado

» La falta de cultura de cooperacion existente endgoria de las PyMEs
La asociatividad es uno de los factores clavessguelentifican para lograr la
internacionalizacion de las PyMES, esto para obtgoEimenes, informacion
de los mercados a los que se quiere llegar, capawit etc. Pero no existen
programas dirigidos especificamente al tema asegjaffalta cultura de
cooperacién dentro de las empresas chilenas losolmlkse puede lograr con un
aumento de la red de comunicaciones y sistemasifdemiacion, asi como
programas legislativos que faciliten este tipo sleceaciones y que garanticen la

transparencia de los procesos.
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Para implantar un modelo de asociatividad se regule ayuda de estamentos

gubernamentales pero ademas es necesario un canitoi@l mayor.

Las PyMEs pueden aprovechar especificamente |efibies de asociarse para

obtener ventajas:

Financieras:

Acceso a mayor financiamiento debido a la cobertorgunta
Compras conjuntas

Inversién conjunta

Organizacionales:

Mejora en los procesos productivos

Aplicacion de nuevas formas de administraciéon
Implantacion de planeamiento estratégico
Intercambio de informacién productiva o tecnologica

Capacitacion conjunta

Comerciales:

Lanzamiento de nuevos productos al mercado
Apertura de nuevos mercados

Intercambio de informacion comercial
Investigacion de mercados

Alianzas para vender

Servicios post venta conjuntos

Inversién conjunta
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» Logistica y distribucion
» Consorcios de exportacion

Las ventajas que pueden obtener las PyMEs implemeéatestos modelos de
asociatividad, en alguno o varios de los procesasém descritos, son

principalmente que les permite mantener su autcm@eiencial y juridica ya

que les brinda la seguridad de conservar el podbressus recursos mas
valiosos; son mas flexibles al no existir en la arég/de los casos contratos que
generen responsabilidad entre las partes ya queasoerdos voluntarios y

generalmente informales por lo tanto el ingresaliga de miembros es sencillo
y poco conflictivo; se obtienen ventajas econdémigas que los recursos

utilizados son principalmente el tiempo de los nbiews; se obtienen positivos

efectos secundarios como el cambio a una mentaldasl abierta, mayor

confianza en los demas, una vision mas a larg@ptaayor integraciéon, mayor

positivismo y mas dinamismo.

Para lograr que la asociatividad se convierta mmecanismo de desarrollo

sustentable, es importante que se involucre enretepo a los agentes

economicos locales.

Entre los agentes que pueden tener un papel inmperéa la proliferacion de
estos modelos, se destacBh: Estadg los gremios empresariales, las
asociaciones o camaras de comercio e industrianiasrsidades, los entes que
establecen estandares u otro tipo de organizaciomegibernamentales. Estos
ademas de generar un ambiente propicio para laiérede los grupos pueden
brindar servicios especificos de promocion de asioaad, financiamiento,
asesoramiento, capacitacion y generacion de ambigosnediacion para la

resolucion de conflictos.
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5.2.6 Creacion de una Estrategia Exportadora

Como se descubrié en el analisis anterior, hay esagr que surgen siendo
exportadoras desde wun principio, pero otras realiz]l proceso de
internacionalizacion a medida que el mercado intese les va haciendo
pequeio o les surgen oportunidades de venta alaxper demanda inesperada
de clientes internacionales que se interesan epredsictos.

Se cree que la forma Optima de configurar unaosaitestrategia de
internacionalizacion es incorporarla desde la gastade la empresa como parte
del ciclo de vida de la misma, de esta manera loresa puede trabajar en el
desarrollo de su ventaja competitiva con la qugallé a hacerse un espacio en
otros mercados, el proceso de internacionalizaceéquerira de menores
esfuerzos inmediatos y se realizara de manera figienge, tanto a nivel
interno como externo, a nivel interno se tradu@r mayor capacitacion y
preparacion del personal, mayor adaptacion de doduptos, conocimiento de
los mercados, entre otras cosas. A nivel exterrtbasieicira en mayor y mejor
conocimiento de los mercados internacionales, mayuat de contactos
establecidos y mejor calidad de los productos @ggapor los estandares

internacionales.
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5.3 ¢ Como puede el gobierno otorgar ayuda eficaz q@ala
promocion de las PyMEs en el proceso de

internacionalizacion?

Para un correcto desarrollo de las capacidadee<laeterminadas en las
secciones anteriores, que determinan el surgimignt@xito nacional e
internacional de las PyMEs, es necesaria la impigc@&n de una
“Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa&ndegnte del Ministerio
de Economia, la figura 5.1 muestra el lugar doreetscaria la subsecretaria
dentro del organigrama del Ministerio de Econoraia Subsecretaria tendria
como funcion disefar, implementar y supervisaritipas publicas con el
objetivo de impulsar el desarrollo de las MiPyMasfin de avanzar hacia la
integracion de la estructura productiva de todasdgiones de Chile.

Este modelo ya fue implementado en Argentina cotim@g resultados, el
desarrollo de la PyMEs en este pais se ha acelgrhdoayudado a mejorar la
gestion de las mismas, sobre todo la de internatzaTion.

Esta subsecretaria se dividiria en cuatro areasdoales fundamentales en el
desarrollo de las PyMEs, estas serian de finaner#mi capacitacién y

asistencia técnica, estadisticas y comercio exterio
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Figura 5.1
Ubicacion de Subsecretaria PyME en Organigrama

Organigrama del Ministerio de Economia
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5.3.1 Area Financiamiento

En esta area funcional la Subsecretaria de la RaqueMediana Empresa,
debera integrar las actuales instituciones e im&nios de fomento, eliminar la
burocracia y simplificar los tramites de postulac#los créditos.

Este nuevo organismo debe poner especial énfasis gmomocion de los

instrumentos financieros existentes, ya que actatienlas instituciones cubren
todas las posibilidades de futuras inversiones:ndiegia, innovacion,

incubadoras, concurso de emprendimiento, entres;ofero los empresarios

tienen poco conocimiento de ellos, por que no exista instituciéon que los
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integre a todos con lo cual se puedan enterar deenaaacil de todas las

posibilidades con las que cuentan, asimismo se fdetadecer las participacion

de las PyMEs en la utilizacién de los instrumeritoasncieros que fomenten el

desarrollo de las capacidades claves descubieltdar@o de este estudio.

Otra caracteristica de esta area funcional esrdetar y resguardar las forma en
que se otorgan los créditos a las PyMEs, idear ecamsmo que integre un

criterio mas amplio para reconocer las oportunidatieinversion y negocios, de
esta forma se puede dar espacio a mas proyectdsmeaten el desarrollo del

pais, por otro lado junto con la entrega del coedié debe iniciar un proceso de
seguimiento, consultaria y capacitacion, para gumdyoria de las inversiones

lleguen a buen puerto.

5.3.2 Area Capacitacion y Asistencia Técnica

Esta area estaria encargada de facilitar la asodad entre PyMEs para que
capaciten a su personal en temas que son de irden®3n, segun sector de
empresas, asi se podrian abaratar costos parteleciim de capacitaciones. La
subsecretaria debe mantener informadas a la empssdae actualidad y
ayudarlas a la formacién de sus ventajas compeitilomo ocurre con el tema
financiero, existen entidades gubernamentales duean capacitacion a las
PyMes pero muchas de ellas se encuentran repacmapoco conexion entre
ellas, la funcion en este sentido de la subsecaetarear una oferta completa
con informacion sobre todos estos programas exéstam el pais, crear un nexo
entre ellos, y ofrecer los inexistentes, todo canenfoque para empresas de

menor tamafio (PyME).
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Por otra parte la subsecretaria se encargariardeeofasistencia técnica a las
PyMEs, apoyandola en la gestion de implementactonugvas Tecnologias que
hagan de su gestion mas eficiente.

5.3.3 Area Estadisticas

Para poder fortalecer la competitividad del seetportador de las PyMEs es
fundamental conocer el comportamiento de las mismsas debilidades y
fortalezas. Sin embargo hay muy pocas estadistispsnibles sobre este sector
de empresas en particular.

El objetivo de esta area funcional se basa enapaatiosa informacion sobre el
comportamiento de las PyMEs en ventas, empleosoacy exportaciones de
los distintos sectores productivos, regiones y ipas del pais, esto con el fin

de entregar informes confiables y continuos sobse@&or de manera continua.

5.3.4 Area Comercio Exterior

Esta area funcional es en la cual se ha centradstidio, y la manera como se
pueden lograr los objetivos anteriormente analigado

El objetivo de esta area es hacer que las PyM&S sempetitivas a nivel
global y terminar con el pensamiento de las acsugkequefias y medianas
empresas de cubrir solo un mercado local. Ampliadéhorizontes a las PyMEs
favorecera a toda la nacion, ya que se traduciraggares procesos productivos,
incorporacién de nuevas tecnologia, certificaciodescalidad, mayor valor
agregado a los productos y calidad, en conseaencmejor servicio al cliente
nacional e internacional.

Para motivar a las PyMEs a formar una estrategiatdenacionalizacion desde

Sus gestacion esta entintad propuesta debe oftapacitaciones orientadas al
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manejo de habilidades directivas fundamentales parproceso exportador,
como son el manejo de idiomas, informacién y coermd de normativas sobre
los nuevos mercados, entre otras cosas; por otta psata estrategia debe ir
acompafada por la facilidad de accesos instrumdint@scieros que apoyen la
gestion de internacionalizacion de la empresa. dénkas formas de capacitar a
los empresarios PyME en el manejo de idiomas esiconn una programacion
de cursos de ingles para los negocios, de manastacde durante todo el afio.
En conjunto con estas actividades la SubsecreRyME de ayudar a la
empresas a crear redes de contactos a nivel iotenad, esto se puede realizar
a través de la creacion de una plataforma virto@ractiva donde las PyMEs
tengan acceso a inscribirse y den a conocer suhugias para que posibles
inversionistas, clientes o socios de otras nacdidadés tengan acceso a ellas.
Recientemente en Chile la SOFOFA junto a PNU, zaedn el lanzamiento de
una nueva pagina Web (http://www.inviertaenchile.que abre una ventana
para que extranjeros realicen nuevas inversione€lele, en ella se dan a
conocer las oportunidades que brinda el TLC erttasaosas, lo que va en pro
del desarrollo de Chile como pais plataforma deodgapiones a Latinoamérica,
la subsecretaria deberia hacer que plataformasaigg como la recientemente
sefialada abran un espacio para la promocion deyisEs chilenas, esto se
identifica como una oportunidad que se deberiavagiar, ya que para que
extranjeros puedan invertir en Chile por ley ndgeesiin socio comercial por lo
cual es fundamental que la pagina posea una leadatds de PyME para que
puedan ser contactadas por los inversionistaesdados.

En el capitulo 3 se menciond una interesante expeid que se esta llevando a

cabo actualmente en la region del Asia Pacificotr&a de la plataforma
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ASEAN+3 Network, creada y administrada por el sepimblico de los paises
integrantes del ASEAN (acuerdo comercial que inelayMalasia, Singapur,
Tailandia, Indonesia, Brunei, Filipinas, Laos, Caydy Myanmar -—ex
Birmania- y Vietnam, todos del Sudeste Asiatico)sniés 3 gigantes del
Nordeste Asiatico: Japdén, China y Corea del Sua pletaforma, valiéndose de
las modernas tecnologias del e-commerce, ha crgademarketplace (mercado
electrénico on-line) para que las empresas PyMEsugerespectivos paises
puedan promocionar sus productos en todo el muooiatactar potenciales
clientes/proveedores y hasta cerrar negocios der@qion/importacion.
ASEAN+3 Network agrupa alrededor de 1 millon de s¥sps que promocionan
desde alli sus productos para exportar a todo simuEs decir, una especie de
gran consorcio de exportacion, multisector, permiastrado desde el sector
publico, que se vale de Internet y modernos soéway disponibles en el
mercado para cumplir su funcion. Es bueno hacearrmie dicha plataforma
busca negocios para sus PyMEs registradas en tosoirelo, organizada en
mas de 50.000 categorias de productos y cuyo g&eraicser financiado por los
sectores publicos de los 13 paises, es gratuitotpeos sus usuarios registrados
y previamente verificados.

Chile podria aplicar este modelo asociativo a sagié la subsecretaria de
PyME, una excelente idea es unir fuerzas con pa&sgros que también estén
interesados en promover la internacionalizacidswePyMES como puede ser
Argentina, de esta manera se podrian lograr seeesgieconomias de escala en
dicho esfuerzo exportador en mercados previameteesonados. Por ejemplo

se podrian consorciar Argentina y Chile a travésuda plataforma de e-
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commerce, que permitiera que sus respectivas eapfgVies puedan desde
promocionar sus productos hasta cerrar negociogmnesarios del Asia.

El e-commerce para el comercio exterior tiene ingrdes ventajas: reduce
costos administrativos en la negociacibn comergraltambién reduce

asimetrias/inexistencias informativas en materiaopertunidades de negocio
entre regiones distantes (como Sudamérica y el Paafico). Se podria pensar
también en algun tipo de alianza estratégica ezitpotencial sitio argentino-

chileno y la plataforma ASEAN +3 Network para faail los negocios entre

ambas regiones y aprovechar los know hows resjesctiv

Con esta serie propuestas se pretende hacer ute ago el desarrollo

exportador de las empresas de menor tamafio de Chilinoamérica, que

contribuyen de manera importante en el bienestaasigoersonas, generando
mayores puestos de trabajos de manera mas ecait&ivpotencial de los

recursos exportables en Chile es amplio, solo fattantivar a que mas y mas
chilenos se conviertan en emprendedores e intdiggar a nuevos mercados
aprovechando las ventajas entregadas por los TLC.

La zona Asia Pacifico presenta un mercado potenamenso, donde se
detectan un sinfin de oportunidades, lo que trassigo un importante desafio
para las PyMEs chilenas. Estas pueden concentrafesta en productos con
mayor valor agregado, llevar al mundo productossdogos con el sello propio

de Chile. De esta manera se estara aportando lpdeaagrollo del pais.
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Semestre 2005, “Informe PyMEX” Departamento derimiatica 2005.

2. www.diariopyme.cl “Sector PyME recibe exhaustivo Diagndstico”
Octubre de 2007.

3. http://arca-consultores.blogspot.com/2006/03/diagnsie-la-pyme-
para-el-2006.htmIDiagndstico de la PyME para el 2006”

4. www.emprendedores.&l 80% de las PyMES fracasa antes de los 5 afos

y el 90% no llega a los 10 afios ¢ Por qué? AutarClwdio L. Soriano /
Director Ejecutivo — RGPyme.
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7. http://www.bcn.cl/carpeta_temas/temas_portada.ZI8368.7810152165
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“Instrumentos de Fomento: PROFO”

12. http://www.bcn.cl/carpeta temas profundidad/tlega@pon “TLC con
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ml Chile logra acceso de libre comercio con el 8&¥ddB del mundo
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