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Voltear al mercado asiatico es una opcién de negocio para empresas nacionales e
internacionales. Analizamos las ventajas y desventajas de entrar a competir

Circe Gonzéalez Garzon

‘ ‘ lartedelaguerraesde vitalimportan-
cia para el Estado”, es una frase céle-
bre del filésofo chino Sun Tzu, autor de
El arte de Ia guerra, libro con més de

2,000 afios de antigiiedad que plantea cémola prctica

militar estratégica puede llevar a la victoria sin derro-

chederecursos. Sus lecciones, aparentemente sélo para
lamilicia, resultan sin embargo una guia dindmica para
aplicar en otros terrenos, como el de los negocios.

Asi, conceptos como ejército y enemigo, son reem-
plazados por empresa y competencia. En ese sentido
Sun Tzu propone, “Condcete a ti mismo y conoce a tu
enemigo. Conoce el terreno y el clima”, una premisa
que ejemplifica lo que requieren las firmas mexicanas
paraarribar a territorio asidtico.

A decir de los expertos, es un mercado dificil de
acceder pero no imposible. Por tal motivo se requiere
preparacion exhaustiva y en especial paciencia para
ver los resultados, mismos que se presentan a un largo
plazo por lo cual, la perseverancia es fundamental.

sPodrd relanzarse una relacién comercial exitosa
entre México y China? Pero sobre todo, ;podrin mejo-
rarse las condiciones para que firmas nacionales ten-
gan mayor presencia en la economia que ya se consi-
derala mds grande del mundo? Al parecer atin el sabor

de boca de los empresarios esamargo. Dos factores son
considerados los frenos: el proceso fallido de licitacién
del Tren de Alta velocidad México-Querétaro y la can-
celacién del Dragon Mart en Cancun.

Especialistas aseguran que estos hechos fracturaron
los lazos bilaterales y crearon una atmdsfera de incer-
tidumbre y desconfianza hacia México. Los productos
mexicanos podrian sacar mds provecho de las fortale-
zas delaeconomfa del dragén, comouna creciente clase
media dispuesta a gastar en novedades.

“Conlacancelacién del tren rdpido, perdimos la con-
fianza de empresarios chinos; ellos estdn hambrientos
de exportarsutren ycuando selesanuncié que habfan
ganado la licitacién en México, hicieron un gran anun-
cioen su pais. Fue una gran noticia, equivalente a dar
un paso gigantesco en su actividad econdmica...
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Enla calle los asidticos suelen hablar mal de México, “En el 4mbito comercial China es el
lo califican como un pais que no es serio y no tiene pala-  segundo socio comercial de México desde
bra. A pesar de que hayarazones para cancelar, loschi- 2003, hoy participa con 9% del comer-
nos generaron desconflanzahaciaelpais”, indicaCarlos  cio mexicano, en cuanto a importaciones
Zarza, VP ejecutivo de China Chamber of Commerce y exportaciones. Pero las relaciones son
and Technology Mexico. 11a1enimportaciones que provienen de
Aunque al respecto hay opiniones encontradas. China versus lo que México exporta. Es
Claudia Esteves Cano, coordinadora para Asiay Medio  decir, importamos 11 unidades, expor-
Oriente de ProMéxico indica que no existen elemen- tamos uno. Chinase ha convertidoen un
tos para hablar de fractura en términos pais dmar,mco entor NOaSUS Impor ta.c10—
bilaterales nes de pafses como Taiwdn, Alemania y
“La relacién comercial entre México Estados Unidos™. . o
y China no est4 fracturada. Hay un gran Datos de la Heritage Foundation, indi-
interés por parte de los inversionistas en canqueel afio pasadoel COMETCIO bilate-
ambas naciones. Esos hechos (la cance- T a,l tuvo un valor de 60 mil millones de
lacién del Dragén Mart y el tren rdpido ddlares. y .
México-Querétaro) coincidieron en Pararelanzar estarelacién, en noviem-
tiempo pero son aislados a las relaciones bl: ede 2014j el pr 651den‘Ee Enr lque Pgna
comerciales” Nieto acordé con su homdlogo, XiJinping,
Alreforzar suargumento, la funcionaria poner en marcha 14 acciones conjuntas.
explica que la presencia de firmas mexi- Entre ellas establecer un fondobinacional
canasen China va por un buen camino ya deinversién de 2,400 millones de délares
quealgunas exportaciones nacionales son con laposibilidad de conver t}r seen9,000
tequila, berries y carne de cerdo, ademds mlllhones para que compafifas de ambas
existe unaapuesta por Hong Kong, ciudad haciones empr errldan. pr Oye(ftos en sec-
que ha funcionado como una puerta de tores como energia, minerfa, infraestruc-
entraday plataforma paraacceder al mer- tura, ma.nufactur ay t.ur 1SmO.
cado asidtico, comolo ha hecho Mabe. Adecir del académico, los esfuerzos por
Fn la Gltima década. China ha des- incentivar la inversién en ambos paises
> , . . .
tinado m4s de 10,000 millones de déla- no dardn frutos inmediatos, ya que si algo
resalaInversion Extranjera Directa (IED) caracterizalaapuesta porel mercado chino
en América Latina, de ellos 300 millones es que losTesultados sona largo plazo.
han llegado a México, su pais mds cer- Esteves Cano subraya que el acuerdo
cano en la regién, de acuerdo con Heri- bll.ater al impulsard U Mayor conoci-
tage Foundation miento de ambas regiones para que las
Casi esa misma cantidad ha sido inver- economias crezcan de una manera mds
tidaen laeconomia del dragén por firmas aciler adaala h‘ak?ltual. o
nacionales. Segtin el estudio “Empre- Estamos visitando distintos luga-
sas mexicanas invirtiendo en China” res en China, buscamos alinear nuestras
) . . .
publicado por el Banco Interamericano acciones con otras dependencias que tie-
de Desarrollo (BID), ’ Televisa, nen presencia ahf como la Secretarfa de
Aeroméxico, Katcon, Interceramic, Kuo, Ef:onomla, S?ge.lrp 2, Pemexy l.a can?llle—
Bimbo, Nemak, Omnilife y Softtek, han ria, con el objetivo de generar sinergias y
destinado 328.5 millones de ddlares en promover lagama de oportunidades para
China en el periodo de 2006 a 2012 con las empresas mexicanas”.
todo lo que ello representa. La funcionaria de ProMéxico resalta
. R que hay fuertes razones para incursionar
» ¢CRECIMIENTO BILATERAL? en China: su alto poder adquisitivo y al
Enrique Dussel, coordinador del mismo tiempo exigente. “Las empresas
Centro de Estudios China-México de la mexicanas tienen la capacidad para tener
UNAM (Cechimex), menciona que en presencia en este mercado. No nos pode-
términos de inversion y balanza comer- mos perder laoportunidad de diversificar
cialhay undéficit enel que Méxicono ha nuestras exportaciones hacia el primer
sido favorecido. consumidor del mundo”, opina. Pagina 2 7
Continda en siguiente hoja de
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» PREPARACION, nes paraempezaraconocer e integrarse a

INGREDIENTE BASICO demandas étnicasy territoriales especifi-

El documento del BID sefiala que los €35, mismas que son distintas a las mexi-
corporativos interesados en mantener su Ca‘r‘las y la.tinoamer ican;}s. '
inversién en China tienen caracterfsticas Las microempresas tienen pocas posi-
comunes, comosu dominio en el mercado bilidades de integrarse si desde Toluca,
deorigen, asicomosu deseo de eficientar  POT ejemplo, no exportan mole a la Ciu-
sus exportaciones con la ubicacién estra- dad de México vaa ser muy dificil que lo
tégica de centros de produccion. hagana Shanghai o Pekin”.

“El tamafio y el dinamismo del mer- El profesor de la UNAM dice que hay
cado chino, su ubicacién al centro de las ciertos aspectos que dificultan la entrada
cadenas mundiales de produccion y el al Pal’s asi;it.ico, como el hecho de que-los
nivel relativamente bajo de costos, debe- chinos s¢ fijanen la fecha de elabqr acion
rdn ofrecer a las empresas multinaciona- de los alimentos y noen la caducidad. Y
les suficientes incentivos para invertir”, mei's atin, desconfian si ésta illtima es de
selee en el documento. Varios meses.

Cassio Luiselli Ferndndez, profesor de En entrevista, Enrique De la Madrid,
la Escuela de Humanidades y Ciencias titular del Banco Mexicano de Comer-
Sociales del Tecnolégico de Monterrey, ¢lo Exterior (Bancomext), considera que
Campus Ciudad de México, comentaque 13 Mejor opcion para las Pymes es la par-
uno de los ejemplos m4s claros es Bimbo. ticjpadé/“ en las cadenas globales de

“Los chinos tienen una forma muy Produccion.
peculiar de alimentarse, Bimbo tuvo “Como opini6n personal, si eres una
que adecuar sus productos al pala- Pyme de volumen, debes tratar de for-
dar de los mas de 1,300 millones de Mar parte de una cadena de valor. Soy
habitantes”. creyente de formar cadenasy de que sea

En ello, coincide Enrique Dussel. Des- el iltimo eslabén el que exporte. Sieres
taca que el producto que popularmente 1 emprendedor dedicadoaarticulosde
conocemos como “Gansito” sufri¢ modi- 21to valor como por ejemplo joyeria de
ficaciones para la aceptacién de la pobla- platfl 0 F)leas de cuero, asi puedes acce-
cién china, por tal motivo es que uno de del: 1nd1V'1dualmente amer c,aclos como
sus consejos para incursionar en ese mer- Chinay sin gran complicacién”™.
cado es el estudio previo. Reitera que la importancia del mer-

“F] caso mds interesante es el de cadoasidtico en el contexto mundial ha
Bimbo, pero por ejemplo Aeroméxicoy Cobr.ado mucha importancia. ’
invierten en productos, instala-  Sin embargo, el reto para las fir mas
ciones y plantas relativamente estan- MeXicanas que buscan salir al extepor
darizados, porque la tortilla que venden € rribar a mercados que estratégica-
en China es la misma que comerciali- Mente ofrecen mds ventajas, en especial
zan en Los Angeles o México, mientras €0 cerc.am’a, como algunos sitios de Esta-
que los vuelos y los servicios que brinda dof Unidos. o
Aeroméxico son los mismos en cualquier Yo creo que hay que VEr que mas le
parte del mundo”. podemos vender a los americanos, cémo

A preguntaexpresadesi Chinaessolo 18 integramos I'neis aesa economiay al
paragrandes marcas y no paraPymes, el MisSmo tiempo diversificar més‘nuestros
investigador comenta que los emprende- €T cados. Una d.e nuestras mejores ver-
dores tienen poca o nula posibilidad de ~ t3Jas €s la ubicacion geografica, estamos
tener éxito alld por el alto grado de espe- al lado de la economia mds grande del
clalizaciény valoragregado quedemanda Mundo, tansélo Texas esun estado mds
sumercado. grande que el PIB de México™.

“En mi opinidn las Pymes no tienen » S| SE PUEDE!
nada qué hacer en China, hay excepcio- Carlos Zarza, que también es director
nes. Grandes marcas han tenido dificul- de Operaciones de la firma mexicana Val-
tades y han requerido grandes inversio- Pagina 3 7
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vulas Worcester, recuerda que laempresa
hace 20 afios estaba a punto de la quiebra

porque la fundicién de acero, su materia
prima, se encarecié. De pronto, el pano-
ramase habia enegrecido.

Todo parecia indicar que la compafifa
desapareceria. Los problemas para man-
tenerlase agravabany unadecisién fue la
que cambiaria su destino: buscar un pro-
veedor confiable en China, quien después
se convertirfa en su socio.

“Somos la primera empresa mexicana
que abrié una planta en China, asf aba-
ratamos nuestro costo de materia prima,
aseguramos la calidad y empezamos a
crecer en México pues hoy ya tenemos
tres fdbricas”.

Zarza dice que el proceso de instalar
el complejo que hoy cuenta con 3,000
empleados y exporta a muchos desti-
nos, no fue ficil y mds porque en 1997, la
nacién asidtica eramuy distintaal gigante
econdémico que hoy representa en el
mundo. Por ejemplo tuvieron que infor-
marse a detalle sobre los requerimientos
paralainversién fordnea.

“Nos llevé unos 15 meses, nos meti-
mos a fondo. Tuvimos que informarnos
mucho, con abogados descubrimos que
los terrenos no se venden, son conce-
siones; ademds tuvimos que conocer
temas como auditorias financieras con
los contadores. Fuimos a China con la
idea de asociarnos con un inversionista
ahi, pero inyectamos capital y reinver-
timos utilidades. Hubo afios con avan-
ces de 100% y actualmente alcanzamos
ritmos con crecimientos anuales de 20
por ciento”.

El ejecutivo menciona que los empre-
sarios mexicanos cometen un error. Cie-
rransus fdbricas en el paisy después com-
pran productos en China que revenden en
territorio nacional, indica que esenoesel
camino a seguir.

“Matan a la industria nacional de esa
manera. El consejo es que no busquen
productos terminados en China y los
revendan aqui, sino m4s bien se trata de
concretar una asociacion estratégica que
los impulse hacia otra visién”.

Para Cassio Luiselli Ferndndez, las
empresas mexicanas sf deben mirar a
territorio chino porque ya es considerada
la economia mds grande delmundo ysu

pujante clase media estd en crecimiento.

“Sinoapuestanal mercado chinoes como
quedarse fueradelaotra partedelmundo.
China se inclina por productos con mis
contenido tecnoldgico, sus salarios van
al alza y México puede aprovecharse de
esos nichos”.

Enrique Dussel opina que losretos son
altos porque la distancia geograficay cul-
tural esunabrecha dificilen términos de
negocios.

“Es una estrategia integral y sis-
témica que requiere un alto grado de
preparacién. Es muy diferente expor-
tar un producto mexicano a Los Ange—
les donde hay un publico latino que
identifica a los articulos nacionales.
La logistica es distinta, hacia Estados
Unidos es mds ficil, en China el trans-
porte maritimo es mds complicado, en
muchos casos no hay infraestructura
para refrigeracién”.

» OPORTUNIDADES EN LA MIRA

Claudia Esteves menciona que los
sectores con mds oportunidad de creci-
miento son alimentos y bebidas, ener-
gético con energias renovables, mineria,
automotriz y electrénico.

Recordé que este afio se logré la expor-
tacién deberries, provenientes de estados
como Michoacdn y Jalisco, y se da con-
tinuidad a la comercializacién de otros
productos agroalimentarios como agua-
cate, uvay carne de cerdo.

“Ahora estamos en pldticas con la Aso-
ciacion Mexicana de Fabricantes de Puros
para buscar que estos productos mexica-
nos ya se exportena China”.

La experta dice que el 13y 14 de octu-
bre se realizard en Guadalajara, Jalisco, la
Cumbre Empresarial China- LAC 2015,
un evento que tiene por objetivo fomen-
tar las relaciones de negocios entre
ambas regiones.

“Se contara con la participacién de
700 empresas; de ellas, 350 chinas 150
mexicanasy 100 de Latinoaméricay el
Caribe. Ahf se podrdn conocer oportu-
nidades para impulsar el comercio”.

Esteves destaca que el primer paso
paraun empresario interesado en incur-
sionar en el mercado asidtico es la pre-
paracién, por lo que es aconsejable
acercarse a las oficinas de ProMéxicoy
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obtener asesorfa personalizada. » Femsa
China ha reiterado su interés en inver- > Truper
tir en México, prueba de ello son los >Urrea
anuncios de Huawei, empresa tecnold- Puente: Peters, E.D (2012) Mexican Firms in-
’ vesting in China. Washington, D.C.: Inter-Ameri
gicaque invertird 1,500 millones deddla- can Development Bank
res en Querétaro paraconstruir un centro
de operacionesregional yuno deinnova- Desde 2003, China
ci6n; asf como la préxima llegadaal pais €8 €l segundo socio
del Commercial Bank of China, una ins- comde ;glrja'-llg:l;édxécguséla
titucion con 2.5 millones de clientes cor-
porativos y 150 millones individuales.
El investigador Enrique Dussel
subraya que los empresarios mexicanos
deben hacer 70% del trabajo en México
con la orientacion de expertos. “Hay Vasralanindas
consultores con un buen grado de espe- comercialesson 11 a1
cializacion, las oficinas de ProMéxicoy en importaciones que
las embajadas, son unos de los recursos, provienen de China
uno puede prepararse y organizar una RS ‘Ia?(gggaMéxmo
visita para despejar dudas.
“Elgranreto para Méxicosidesea iren
btisqueda del mercado chino, es mandar
mercancfasdealto valor comoensectores
agricola, alimentos o manufactura, aun-
que ello implica complejidades porque la  Fuentes: Heritage Foundation y el BID
competencia es dura con la variedad de e
productos asidticos”, dice. Ll eizsilalaln el
Hacer negocios en China no estd 1251%3351?;?”2"3;%?02”
en chino, pero para integrarse a ella se 300 millones han
requiere una estrategia de preparacién llegado a México
y alargo plazo. Los expertos mencionan
que aunado a ello, la paciencia que debe
mantener para ver resultados es impres-
cindible, ademds de persistencia. »
Empresas mexicanas 328.5 mdd han invertido 10
?Etiranll,alc‘:cidas en China: cgn?orativos mexicanos en
» Grupo Modelo (con la marca Corona) g cOUON=T1s
» Gruma P
» Cemex México S. A.de C. V.
» Grupo Televisa
» Grupo Kuo (conocido
formalmente como DESC)
» Katcon, Interceramic (Internacional 60 mil mdd represento el
: ﬂzrﬁzfmi‘lﬂ S.AB.deCV) comercio bilateral en 2014
» Softtek
: \éé"VU'aEI?VOTCBStef de México Fuentes: Heritage Foundation y el BID
rupo Alfa
:\h;‘!?rieca, Articulos importados de China
» Tamsa Ensamble de pantallas
» Xignux Laptops y tablets
:éz:%?;é’“w Smartphones
» Grupo Villacero
» Grupo Industrial Zaga
» Qinn México
: gg'r'ﬁﬁ ilgesa Pagina 5 7
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Tecnologia para electronicos Mineral bituminoso

Minerales de plomo y concentrado

Articulos exportados a China
Minerales de cobre

. . Fuente: Notimex
Aceites crudos de petroleo
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Carlos Zarza
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Cassio Luiselli Fernandez
Claudia Esteves
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