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Oferta y demanda de capacitacion en Costa Rica dirigida a
aumentar la incursion exitosa de los exportadores costarricenses
a China

José Pablo Cordero Brenes?

Resumen

El articulo resume la investigaciéon referente a las necesidades de
capacitacion de las empresas exportadoras costarricenses que deseen
introducir sus productos de manera exitosa en China, asi como la
correspondiente oferta de capacitacion de las instituciones publicas vy
privadas que se encuentran disponibles en el pais dirigida a esta misma
finalidad.

Al ser reciente el restablecimiento de las relaciones diplomaticas entre
China y Costa Rica, el articulo aborda el problema referente a la poca
participacidon que poseen las empresas costarricenses en las estadisticas
generales de exportaciones a China, de acuerdo con las estadisticas de
comercio oficiales.

El articulo detalla las necesidades de capacitacién técnica que las
empresas costarricenses tienen con base en los resultados obtenidos de
la investigacion documental. Finalmente, se detalla la oferta de
capacitacion que las instituciones costarricenses dirigen a los
exportadores a China.

Abstract

The following article summarizes a research in Costa Rica regarding the
instruction needed by exporters to successfully introduce their products
in China, as well as the corresponding training offer that the public and
private institutions in Costa Rica have available.

Bachiller en Direccion de Empresas de la Universidad de Costa Rica. Candidato a Maestria en
Administracion de Empresas con énfasis en Comercio Internacional. Correo electrénico:
josepcordero@hotmail.com



Considering the recent re-establishment of diplomatic relations between
Costa Rica and China, this article discloses the problem related to the
small share that the costarican companies have in the total exports that
Costa Rica sends to China, according to the government statistics.

The article details the instruction needs that the costarican companies’
show according to the results obtained from the documental research,
but also these training needs as obtained from a research performed to
costarican companies that currently export their products to China.

Finally, the note diagnoses the training offer provided by the main
costarican institutions, looking to summarize the most updated
instruction available in the country.
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Introduccion

China es, sin duda alguna, el pais de moda. No solamente por el hecho
de estar a punto de iniciar en Beijin la vigésimo novena edicién de las
Olimpiadas, o porque sea el pais con la mayor poblacion sobre la Tierra,
con mas de mil trescientos millones de habitantes en sus nueve millones
seiscientos mil kildmetros cuadrados de territorio. (Procomer, 2008).

El tener los ojos del mundo mirandola hoy en dia, es, principalmente,
por el auge y crecimiento econdémico que ha mostrado de manera
sostenida en los ultimos 10 afios, el cual ha sido acompafiado con la
apertura comercial que, tradicionalmente, habia sido limitada por su
cupula politica.

Las importaciones de China han crecido a un ritmo del 26,6% anual en
promedio entre 2001 y 2006, lo que llega a representar un 6,5% de las
importaciones mundiales y alcanzando un total de $791,8 billones de
ddlares para 2006.

Como consecuencia, en el mismo periodo, América Latina ha
incrementado sus exportaciones al mercado chino en 33,7% anual en
promedio; sin embargo, para el afio 2006 solamente representd un
3,7% de las exportaciones anuales a China.

Por su parte, Costa Rica contribuyd con apenas un 5% de las
exportaciones de la regidn a China, ocupando el sétimo lugar en la
contribucion de exportaciones de la regién, y un 0,5% del total de
exportaciones hacia el mercado chino. (Chacén, 2007).

A partir de este contexto, el restablecimiento de las relaciones
diplomaticas entre Costa Rica y China a partir del pasado 7 de junio de
2007 (Herrera, 2007), y luego de 60 afios de separacién, plantea para
los exportadores costarricenses una nueva oportunidad de insertar sus
productos en este mercado en expansion.

Y es que este es el mejor momento para retomar relaciones
diplomaticas y, principalmente, comerciales, con la potencia asiatica, la
cual registro en el 2007 su mayor crecimiento de los ultimos 13 afios
(Economia y Finanzas, 2008), un 11,4 por ciento, completando asi su
quinto afio consecutivo de crecimiento en cifras de dos digitos.

Ahora, con la renovacion de las relaciones diplomaticas entre los
gobiernos de Costa Rica y China, el sector exportador costarricense
tiene, en sus manos, la oportunidad de incursionar con sus productos en
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el pais con la mayor poblacion del mundo. Sin embargo, éestan
preparados para asumir este reto?

La decision del gobierno del presidente Arias obedece, principalmente, a
formalizar una relacidon de caracter comercial que ya se viene gestando,
entre ambas naciones, desde hace mas de ocho anos, ya que Costa Rica
ha experimentando un crecimiento en las exportaciones a China del 6
579% en 7 anos, partiendo de $12,7 millones de délares en el afio
2000, hasta llegar a los $848 millones de dolares en 2007. (Comex,
2008).

Complementario a lo anterior, en 2006, sélamente 81 empresas, con un
total de 80 productos, conformaron la oferta de exportacion de nuestro
pais, en comparacién con los mas de 600 productos chinos que
ingresaron a Costa Rica en el mismo periodo. (Chacoén, 2007).

Sin embargo, esta oportunidad comercial parece mantenerse reducida a
s6lamente un pequefio grupo de exportadores, encabezados por la
multinacional Intel, ya que si se analiza la composicién de las
exportaciones, Comex (2008) muestra en sus cifras que el 81,1% de las
exportaciones a China registradas en 2007 corresponden a circuitos
electrdénicos integrados, mientras que la segunda categoria de productos
de exportacidon representa apenas el 12,9% de los $848 millones de
ddlares exportados.

Esta situacién plantea, a su vez, una interrogante con respecto al
verdadero provecho que pueden obtener los exportadores costarricenses
de esta nueva alianza diplomatica y comercial con China, en especial los
pequefos y medianos empresarios en las diferentes industrias, quienes
tienen retos considerables por superar para obtener acceso al mercado
asiatico.

En Comercio Internacional se requiere mas que un producto o servicio
de alta calidad y ofrecer una propuesta competitiva de valor para ser
exitoso en la exportacién. Existen elementos técnicos que deben
conocerse y administrarse para llevar al hecho la intencién de promover
y vender productos vy servicios costarricenses en mercados
internacionales, en especial, en paises con costumbres y tradiciones
muy distintas a las latinoamericanas. (Roure, 2002).

La falta de capacitaciéon del sector exportador puede ser la principal
razon por la cual es un grupo reducido de empresas costarricenses el
que ha aprovechado la apertura comercial de China, ya que son muchas
las consideraciones que deben contemplar los exportadores
costarricenses para colocar sus productos en China.



Desde luego, existen diversas normas de protocolo que los exportadores
costarricenses deben conocer si desean establecer relaciones
comerciales con sus contrapartes chinos, ya que culturalmente el
“guanxi”, o area de influencia de una persona a través de sus conocidos
0 amigos, rige tanto comercial como culturalmente, y para desarrollarlo
se requiere paciencia y tacto cultural (Guell, 2007).

También existen diversas barreras de ingreso que los exportadores
deben conocer. Actualmente, China conserva mas de 21 000 estandares
nacionales (mas del 14% de caracter obligatorio), supervisados por la
Administracion General para la supervisién e inspeccion de la calidad y
cuarentena (AQSIQ). Al respecto, la AQSIC es tan solo una de varias
agencias encargadas de esta supervision a conocer. (Tristan, 2007).

Por otro lado, China cuenta con mas de 350 puertos y subpuertos, de
los cuales un 57% se dedican al comercio internacional. También cuenta
con 47 aeropuertos con servicio aduanero, haciendo de la logistica de
transporte otra area de capacitacion indispensable para los exportadores
costarricenses (Guell, 2007).

Con respecto al conocimiento del mercado, también es necesario
conocer las diferencias entre los habitos de consumo en las diversas
regiones de China, asi como las diversas capacidades adquisitivas de las
mismas, que pueden variar entre los $6 000 per capita anuales en las
regiones costeras, en comparacion con los $500 per capita que obtiene
un habitante de las provincias del interior. (Xiaojuan, 2007).

El papel del gobierno costarricense y las camaras de promocion es
fundamental en la elaboracién de programas de capacitacion que
permitan disminuir estas barreras técnicas que deben solventar los
exportadores costarricenses para maximizar la capacidad de promocién
y cierre de negocios en China.

El gobierno a través de sus instituciones de promocion de comercio
como Comex, Procomer y Cinde, debe ser el responsable de establecer
una estrategia de pais con respecto a las areas de nuestra industria de
bienes y servicios que poseen ventajas comparativas frente a las
industrias y servicios chinos, e identificar las debilidades y areas de
oportunidad de dichas industrias de bienes y servicios.

También, la iniciativa privada a través de las camaras de industria y
comercio es la llamada a ejecutar dicha estrategia, estableciendo y
administrando los programas de apoyo a las pequefias y medianas
empresas requeridas para llevar los productos y servicios costarricenses
a este nuevo mercado.



Entre las herramientas técnicas que deben desarrollarse para la
promocién del comercio internacional pueden mencionarse la capacidad
negociadora, la comunicacién y etiqueta de negocios, la logistica de
transporte, la elaboracién de contratos de compra-venta y de seguros,
el conocimiento y uso de canales de financiamiento y pago en la
compra-venta de mercancias y servicios, normativa China en materia de
requisitos de salud con respecto a la importacién de productos y
servicios.

En resumen, son muchos y muy variados los conocimientos que deben
poseer los exportadores costarricenses que deseen incursionar con sus
productos en los mercados chinos. Para ello, deben capacitarse en
diversos temas culturales y técnicos para ser exitosos en su intento.

El articulo cientifico pretende identificar y analizar las fuentes de
capacitacion y formacion de conocimientos estratégicos en materia de
comercio internacional con China que se encuentran disponibles en
Costa Rica para los pequenos y medianos exportadores, y comparar
dicha oferta con la demanda real de capacitacion que los exportadores
requieren.

Como su principal aporte, el autor identificara los vacios en la oferta de
capacitacion actual, tanto de las instituciones del estado como del sector
privado, dirigida a los exportadores costarricenses que desean
establecer negocios en China, comparandolos con las necesidades
estratégicas obtenidas a partir de encuestas que permitan medir las
fortalezas y debilidades del sector costarricense en cuanto a su
capacidad técnica.



Introduccion al mercado chino

Considerando que el objeto de estudio del presente articulo cientifico es
China, los lectores requieren conocer la principal informacién
demografica y comercial del pais, para comprender mejor las
posteriores subdivisiones de la presente nota.

Para los exportadores costarricenses, la falta de conocimiento respecto
de las peculiaridades del mercado chino aparece como la principal
barrera de acceso para sus productos, considerando que su primera
tarea debe ser determinar la regiéon y segmento de mercado ideal para
canalizar su produccion. (Monge, citado por Zamora, 2007).

Al respecto, es necesario ubicar al lector del presente articulo en las
principales caracteristicas e informacién estadistica referentes a China,
visto como un aliado comercial desde una perspectiva macroeconémica.

Territorialmente, la Republica Popular China se divide en 22 provincias,
siendo Taiwan la nimero 23. A su vez, tiene 5 regiones auténomas, 4
municipalidades bajo la administracién del gobierno central y dos
regiones administrativas especiales: Hong Kong y Macao. (Chacodn,
2007).

Demografia

De acuerdo con un estudio realizado por Tristan (2007), la politica del
hijo Unico implementada en los afios 80, ha hecho que las principales
caracteristicas de la poblacién china sean su poblacion envejecida y la
mayor proporcion de hombres con respecto a las mujeres, alrededor de
117 hombres por cada 100 mujeres (en algunas provincias la relacién es
de 135:100).

Para el caso de los infantes, nifios y nifnas menores de dos afos de
edad, el nimero de nacimientos ha disminuido de 23 millones al afio en
1990 a 13,5 millones en el 2005. De igual manera, los infantes han
disminuido de 46 millones a 24 millones en el mismo periodo.

El nimero total de nifios entre los dos afios y los nueve afios muestra
una disminucion de 184 millones en 1995 hasta llegar a los 121 millones
para el afo 2005. Un efecto de lo anterior es que el ingreso de los
adultos destinado a gastos de los nifios se ha visto incrementado,
principalmente en las regiones costeras que han presentado un mayor
desarrollo.

Los pre-adolescentes, jovenes entre los 10 y 14 aifos de edad, muestran
un comportamiento similar a los anteriores grupos demograficos, lo que
representa un 8,4% de la poblacion total para el afio 2000. Su principal
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caracteristica como consumidores es el hecho de su independencia en el
gasto, el cual destinan mayoritariamente a productos electrénicos y
comidas rapidas. (Tristan, 2007).

El grupo entre los 13 y 19 afios alcanz6 la cifra de 171 millones de
personas para el ano 2005. Tanto este grupo como el de los pre-
adolecentes se caracteriza por ser consumidores, cuyo ingreso proviene,
principalmente, de sus padres, y el cual es destinado a los estudios,
alimentos y actividades sociales.

El segmento de los estudiantes puede subdividirse en aquéllos que se
dedican tiempo completo a la universidad y en aquellos que trabajan
simultdneamente a que estudian. En el primer caso, el consumo es
limitado, y dirigido, principalmente, a los articulos para la universidad.
En el segundo caso, son financieramente independientes. (Guell, 2007).

Para 2005, los adultos jovenes, menores a 29 afos, representaban el
23% de la poblacion china. Como consumidores, se consideran menos
adversos a correr riesgos en su consumo, y son compradores de
articulos lujosos si se encuentran en el estrato de mayor poder
adquisitivo.

Los adultos representan el 46% de la poblacién del pais, y constituyen el
segmento entre los 30 y 59 afios de edad. Como consecuencia de sus
mayores ingresos, el consumo de bienes de lujo, ocio y servicios
corresponde a una importante asignacion de los mismos. (Tristan,
2007).

Los “baby boomers” representan un 26% del total poblacional para el
ano 2005. Son los habitantes nacidos en los anos cincuenta, y que, en
su mayoria, vivieron la Revolucion Cultural en su etapa de estudiantes,
por lo que tuvieron que abandonar sus estudios, y como consecuencia,
poseen ingresos bajos, los cuales destinan principalmente a la compra
de productos basicos y alimentos. (Chacdén, 2007)

Finalmente, el grupo de los adultos mayores se caracteriza por ser el
unico segmento de la poblacion que va creciendo. Las proyecciones
sefialan que para el 2015 la poblacion mayor de 60 afos representara el
13%. La mayoria de los ancianos trabaja para instituciones del Estado y
se mantienen con un ingreso bajo.

Otra caracteristica de la poblacidon china es el aumento de los hogares
de parejas sin hijos en los que hay un doble ingreso. Esto conlleva a que
el gasto de este grupo en actividades sociales, bienes lujosos, viajes,
entretenimiento, entre otros. (Tristan, 2007).
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La Tabla 2 resume los incrementos de la poblacién en las ciudades
chinas con mayor niumero de habitantes.

Cuadro 1. Poblacién en las principales ciudades chinas (1990,
1995, 2000 y 2005)
(cifras en millones de habitantes)
1990 1995 2000 2005

Chonging 29661 30018 30911 31 148
Shanghai 12699 13014 13216 13355
Beijing 9356 12510 11075 11520
Chengdu 9002 9716 10134 10 338
Harbin 9083 9373 9346 9 529
Tianjin 8679 8947 9120 9 201
Shijiazhuang 7978 8400 8898 9 089

Fuente: Euromonitor internacional, 2008.

Comercio Exterior

Desde el punto de vista comercial, conviene enfatizar la informacién
referente a las importaciones a China, ya que éstas son de mayor
interés para los exportadores costarricenses asi como para la
comprensién del articulo cientifico.

Toda la informacion de esta seccion fue obtenida de Procomer, a través
de sus diferentes informes y publicaciones.

Las importaciones chinas reflejaron para 2006 la siguiente composicién
por regién de arribo:
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Grafico 1. Composicién de las importaciones por regiéon, 2006
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Fuente: Chacén, 2007.

Complementariamente, los principales productos de importacién a China
en el mismo periodo corresponden a los mostrados en la Tabla 3.

Cuadro 2. Principales productos de importacion, 2006

(cifras en billones de doélares de Estados Unidos)
Participacion
Valor (en porcentajes)
Maquinaria eléctrica y equipo 219,0 27,7
Equipos de generacion de poder 109,2 13,8
Aceites minerales 89,1 11,3
Equipos médicos y Opticos 58,8 7,4
Articulos de plastico 37,8 4,8
Quimicos organicos e inorganicos 36,1 4,6
Minerales 32,2 4,1
Hierro y acero 27,0 3,4
Cobre 17,2 2,2
Vehiculos 17,0 2,1
Fuente: Chacon, 2007.

A su vez, geograficamente la composicion de estas exportaciones se
presenta en el Grafico 2 que se presenta a continuacion:

13



Grafico 2. Composicion de las importaciones por origen, 2006
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Fuente: Chacén, 2007.

Los datos anteriores corresponden a la informacion mas relevante del
mercado chino, referente a las importaciones, y de la cual se derivan
conclusiones importantes para los exportadores costarricenses.

Finalmente, fue extraido de un articulo de Shuguang Wang y Yongchang
Zhang una tabla comparativa con la distribucién del ingreso por rubro de
gasto de los habitantes de Shanghai, para los anos 1980, 1990 y 2000.

Cuadro 3. Gasto per capita de los habitantes de Shanghai (1980, 1990 y 2000)
{100 yuan equivale a $12.5 dblares de Estados Unidos)
1980 1990 2000
yuan Porcentaje yuan Porcentaje yuan Porcentaje

Alimentos 310 54,9 1094 55,6 3916 43,3
Vestido 79 14,0 208 10,6 567 6,3
Articulos para el hogar 40 7.1 145 7.4 736 8,1
Servicios médicos, medicamentos 7 1,2 11 0,6 501 5,5
Transporte y telecomunicaciones 20 3,5 42 2,1 692 7.7
Educacion y recreacion 49 8,7 228 11,6 1228 13,6
Libros, diarios y revistas 9 1,6 22 1,1 73 0,8
Entretenimiento 4 0,7 11 0,6 101 1,1
Hospedaje 26 4,6 [0 4,6 741 8,2
Miscelaneos 21 3,7 117 59 488 54
Total 565 100,0 1968 100,0 9043 100,0
Fuerte: Chacén, 2007 de Growth and Change, 2005.

Con esta informacién se desarrollan las bases necesarias para el analisis
posterior realizado en el articulo cientifico. Tanto los datos obtenidos de
Procomer, como de los demas autores, permiten al lector consolidar una
serie de conocimientos y elementos referentes a las caracteristicas del
mercado chino.
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Definicion de las herramientas técnicas requeridas para hacer
negocios en China

China, a pesar de formar parte de la Organizacién Mundial de Comercio
(OMC) desde el afio 2001, a causa de la dimension del territorio y las
caracteristicas de desarrollo de sus provincias y pobladores no logra
hacer que los requerimientos y compromisos adquiridos no se cumplan
siempre, dificultando la transparencia en algunos mercados (Guell,
2007).

De acuerdo con Xiaowang, embajador de la Republica Popular de China
en Costa Rica, entrevistado por Zamora (2007), lo primero que los
empresarios costarricenses deben entender es que China es un mercado
con consumidores en diversos niveles.

La extensidon territorial de 9 597 000 kildmetros cuadrados, y la
poblacién de mas de 1 300 millones de habitantes, hacen que la primera
conclusidon de los exportadores deben considerar es que no existe una
estrategia uniforme a seguir si se desean hacerse negocios en la
potencia asiatica. (Tristan, 2007).

China muestra, actualmente, el grueso de la actividad econdmica
concentrado en sus zonas costeras, con tres zonas de mayor relevancia
en el comercio: el eje Beijin-Tianjin; el delta del rio Yangtsé; y el delta
del rio Perla. (Tristan, 2007).

Por otro lado, existen grandes diferencias en el ingreso per capita entre
sus pobladores en la zona litoral, que muestran ingresos entre los 5
000 y 6 000 dolares anuales, y sus pobladores en las provincias del
interior, que registran entre 500 y 800 dodlares de ingreso anual.
(Zamora, 2007).

El exportador costarricense debe tener muy claro el mercado especifico
en el que desea introducir sus productos. El norte muestra un mercado
con menor poder adquisitivo, mientras que el sur tiene las zonas de
mayor desarrollo y con mayor poder adquisitivo (Zamora, 2007).

Todas estas caracteristicas evidencian la variada preparacion técnica
gue requieren los empresarios costarricenses que deseen tanto importar
como exportar productos a China. No s6lamente son barreras culturales
y de idioma las que deben sobrepasarse, también existen otras barreras
relacionadas con los permisos sanitarios, sistemas de distribucién y
licencias.
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Idioma

Luis Fernando Monge de Crecex, en una entrevista aplicada por Zamora
(2007) indica que el principal obstaculo detectado por Crecex para que
los costarricenses establezcan vinculos comerciales con sus contrapartes
chinos es el idioma.

Y es que por causa de las caracteristicas de la poblacién en China, son
los mandos medios de las empresas los que pueden establecer
conversaciones y exponer los negocios en inglés, mientras que son los
altos mandos chinos, que no dominan el inglés, quienes toman las
decisiones finales de negocios.

Diferencias Culturales

En segundo lugar, la cultura y tradicién china es otra barrera por
comprender para poderla vencer. Y es que para obtener resultados
positivos en una negociacidon, hay un sinnumero de detalles que deben
considerarse. (Guell, 2007).

Para establecer negocios de largo plazo, los costarricenses deben tener
claro el concepto de “guanxi”, definido como el drea de influencia de una
persona a través de sus conocidos o amigos (Guell, 2007). El significado
de “guanxi” en chino es “relaciones”; sin embargo, también se entiende
como la red de relaciones que una persona tiene.

Sin duda alguna la paciencia es clave a la hora de establecer el
“guanxi”, y, por esto, que las instituciones costarricenses deben educar
nuevamente a los exportadores, los cuales no se encuentran
acostumbrados a la manera oriental de hacer negocios, ya que es
Estados Unidos el principal aliado comercial en las ultimas dos décadas.

Dentro del protocolo de negocios en China, Tristan (2007) menciona
como principales puntos por conocer por los costarricenses los
siguientes:

. Puntualidad. Es comun que las reuniones empiecen antes de lo
previsto si ambas partes se encuentran presentes.

. Rango. Saludar primero a la persona de mas alto rango, asi como
ordenar la delegacion propia en orden de jerarquia.

o Titulos. No deben usarse nombres de pila sino apellidos, pero
preferiblemente titulos cuando éstos se conozcan.
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o Tarjetas. Cuando se intercambian tarjetas, debe recibirse vy
entregarse con las dos manos. Nunca deben rayarse o meterse en el

pantaldn.

. Postura corporal. Procurar mantenerse erguido pero mostrando
serenidad. No mueva sus manos con frecuencia.

. Contacto fisico. El contacto fisico en situaciones de negocios es
mal visto.

o Contacto visual. Es poco frecuente el contacto visual directo.

o Contradicciones. Debe evitarse que un subordinado interrumpa o
exprese una opinion diferente a la de la persona de mayor jerarquia.

o Cenas. Esta mal visto conversar de negocios en la cena, asi como

de la situacién econdmica o costumbres chinas.

Por otro lado, existen otros requisitos de ingreso que los exportadores
deben conocer a profundidad si desean establecer negocios en China,
los cuales estan relacionados con tramites especificos se requieren una
inversion considerable en conocimiento y dinero.

Licencias y certificaciones

Hoy en dia, el Ministerio de Comercio Exterior y Cooperaciéon Econémica
es el encargado de administrar y asignar las licencias de importacién,
necesarias para introducir productos en los mercados chinos.

En 2004, este ministerio publicé dos documentos de referencia: las
medidas administrativas sobre las Importaciones y Licencias de
Productos y el Catdlogo de Productos Sujetos a Licencias de Importacion
para el aho 2005, vigente hasta la fecha. (ADEX, 2006).

Con respecto a los requerimientos, existen cuatro categorias de
estandares generales por cumplir: los nacionales, que pueden ser
obligatorios o voluntarios, los de la industria especifica, los regionales y
los estandares a las companias individuales. (Tristan, 2007).

Requerimientos de ingreso

De acuerdo con Tristdan (2007), en lo referente a las barreras de
ingreso, los exportadores costarricenses deben estar capacitados para
cumplir con tres requisitos fundamentales.
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El primero, deben cumplir con los denominados estandares Guojia
Biaozhun, llamados estandares GB, los cuales son mas de 21 000
gsténdares, con alrededor del 14% de ellos de caracter obligatorio.
Estos son administrados por la Administracion General para la
supervisién e inspeccién de la calidad y cuarentena (AQSIQ, por sus
siglas en inglés).

En segundo lugar, para mas de 158 categorias de productos se requiere
que los fabricantes obtengan la certificacién de calidad llamada China
Compulsory Certification, acreditada sdlamente por la China National
Certification and Accreditation Administration (CNCA, por sus siglas en
inglés).

El tercer requisito es conocer los estandares industriales especificos y
pruebas de productos que se encuentran establecidos en las diversas
agencias estatales.

Documentos de importacion

Otro requisito que los exportadores costarricenses deben conocer a la
hora de introducir los productos en China es el relacionado con los
documentos basicos de importacion.

Estos documentos incluyen la factura pro-forma, el conocimiento del
embarque, la declaracion aduanera, el seguro, el contrato de
compraventa, el certificado de la cuota de importacion (para ciertos
productos), el certificado de inspeccién de la AQSIQ y las licencias de
calidad y seguridad especificas de la regién o industria. (Tristan,2007).

También es requisito para exportar a China que todos los productos
tengan etiquetas en mandarin, donde se describa el tipo de producto,
marca, nombre comercial, nombre y domicilio del fabricante, pais de
origen, ingredientes y fechas de fabricacién y de vencimiento.

Canales de distribucion

La distribucion y los canales mas adecuados para introducir los
productos en los diferentes mercados chinos es también un area en el
gue los exportadores costarricenses requieren capacitacion.

18



Deben reconocerse dos tipos de distribucién. (Giell, 2007). La primera,
compuesta por los minoristas chinos que han tomado auge con la
entrada de China a la OMC en 2001. El segundo tipo, lo componen las
empresas multinacionales que han occidentalizado los sistemas de
distribucién con base en sus experiencias adquiridas.

Dentro de la estructura de distribucion minorista, el exportador
costarricense requiere conocer y diferenciar entre la distribucién
tradicional compuesta por los grandes almacenes de propiedad estatal o
las tiendas de barrio tradicionalmente establecidas en las regiones de
menor desarrollo y los grandes almacenes de propiedad privada.

Para las pequefias y medianas empresas costarricenses que desean
exportar a China, lo recomendado es utilizar un agente distribuidor; ya
que éstos poseen mayor conocimiento y mayor cantidad de contactos, lo
que facilita superar las barreras idiomaticas, culturales e institucionales
gue pueden encontrarse.

En las zonas de mayor crecimiento econdmico, los supermercados de
productos importados estan creciendo significativamente, tanto por el
mayor consumo de chinos con mayores ingresos como por el creciente
segmento de extranjeros en busca de sus productos tradicionales (Guell,
2007).

Por otro lado, las cadenas de distribucién de empresas multinacionales
de origen occidental, como Wal-mart y Carrefour que se encuentran
operando en China, son excepciones al sistema tradicional chino, ya que
operan con bastante exactitud.

Resumen de las necesidades de capacitacion

En resumen, son diversos y variados los conocimientos técnicos y
culturales que deben poseer los empresarios costarricenses que deseen
hacer negocios en China.

Para efectos del articulo cientifico, van a clasificarse en cuatro grandes
categorias de conocimiento que abarcan los diversos aspectos
anteriormente mencionados. (ver Cuadro 1).
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Cuadro 4: Categorias de conocimiento técnico necesario para
exportar al mercado chino

Categoria Incluye

Culturales y de idioma Protocolo de negocios

Protocolo social

Idiomas

Requisitos y estandares de acceso al

mercado chino

. Agencias gubernamentales y estatales
que tramitan licencias y certificaciones

° Requerimientos especificos por

industria y tipo de producto

Embarque

Aduanas

Contratos

Cuotas

Mayoristas

Minoristas

Tradicionales chinos

Multinacionales

Licencias y certificaciones

Documentos de importacion

Canales de distribucion

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion revisada.

Lo que si parece estar claro con respecto a estos requerimientos, es
que, poco a poco, China va a ir reduciendo las barreras al comercio,
producto tanto de la absorcion de practicas globales de comercio
internacional, como producto de la globalizacion cultural de la cual es
objeto al convertirse en una economia abierta.

Las condiciones culturales y barreras que existen hoy deben ser
conocidas y respetadas por los empresarios costarricenses, ya que éstas
se presentan en el momento de inicio de una relacion de negocios que
requiere tiempo para cultivarse y brindar frutos.

Por esto, el presente articulo cientifico pretende documentar vy
fundamentar las bases necesarias para establecer una relacion comercial
beneficiosa y duradera, para mostrar a las instituciones publicas y
privadas relacionadas con el comercio las necesidades del sector
exportador en materia de conocimientos del mercado chino.
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Analisis de las necesidades de conocimiento de los exportadores
costarricenses

Metodologia y muestra

Con el objetivo de medir las experiencias de los exportadores
costarricenses con respecto a los requerimientos de capacitacion en las
areas propuestas en el presente articulo, se realizé un analisis de sus
experiencias a través de una encuesta telefonica. El cuestionario
aplicado puede conocerse en el Anexo 1.

El cuestionario realizado es de tipo descriptivo, cualitativo-correlacional,
ya que pretende medir y recoger informacion de manera independiente
sobre los conceptos relacionados con el problema de estudio
(Herndndez, 2003). De un total de 14 preguntas aplicadas, 9
corresponden a respuestas cerradas de Unica respuesta, mientras que
las 5 restantes fueron preguntas abiertas con el objetivo de medir el
conocimiento del entrevistado referente al tema.

Para seleccionar la muestra del estudio, se solicité a Procomer la lista de
empresas costarricenses que, actualmente, exportan al mercado chino,
obteniendo un listado total de 57 empresas nacionales y transnacionales
localizadas en el pais con sus respectivos numeros de teléfono. La lista
completa se muestra en el Anexo 2.

De la lista obtenida, se seleccionaron aleatoriamente 15 empresas para
realizar el estudio, correspondiente a una muestra del 26,7% de la
poblacién en estudio. De dicha muestra, se lograron realizar 10
entrevistas de manera satisfactoria, para una muestra representativa
correspondiente al 17,54%.

Las entrevistas fueron aplicadas los dias 5 y 6 de agosto del 2008, entre
las 8:30 a.m. y las 5:30 p.m., para lo que se requiri6 primero la
identificacion de la persona encargada del proceso de exportacion
dentro de la empresa.

Informacion de los entrevistados

Con respecto a las personas entrevistadas en cada una de las empresas,
el 70% de la muestra fue respondida por la persona encargada de las
exportaciones o proveeduria de las empresas, mientras que del restante
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30%, el 20% fue respondida por las asistentes gerenciales y 10% por la
secretaria de la empresa.

Ante la pregunta correspondiente al tipo de relacion comercial que la
empresa mantiene con China, uno de los entrevistados (10%) indicd que
su empresa exporta e importa de China, el restante 90% indicé que su
empresa solamente exporta a este pais.

Para determinar el tipo de productos que se exportan a China, el 70%
de los entrevistados indicé exportar materias primas a China, mientras
que el 30% restante indicé exportar productos terminados, de los cuales
dos de los entrevistados (66%) indicd exportar plantas ornamentales.

Con respecto a la pregunta relacionada en el momento de iniciar
relaciones comerciales con China, el 30% dice estar exportando desde
hace menos de un ano, el 10% respondid hacerlo entre uno y tres anos
atras, y el restante 60% indico tener mas de tres afos, realizando
comercio con su contraparte chino.

Con respecto a la forma en que las empresas establecieron el primer
contacto con el importador de China, 10% indicé que realizé la
investigacion por sus propios medios y contactd directamente al
importador, el 20% indicd haber hecho el primer contacto a través de
una misidn comercial y el 70% restante manifestd haberlo hecho a
través de un tercero intermediario.

Con respecto a los volumenes de exportacion en promedio, el 60% de
los entrevistados indico exportar mas de un contenedor mensualmente,
el 20% menos de un contenedor al mes y el restante 20% indicd que su
empresa exporta un contenedor de 40 pies cada mes.

Ante la pregunta respecto del valor promedio en ddélares de sus
exportaciones mensuales, uno de los entrevistados (10%) indicdé que no
podia compartir el dato, otro 10% de la muestra mencion6 que exporta
mas de cien mil délares mensuales, 30% dijo exportar entre cincuenta y
cien mil délares, mientras que el 50% indicd6 exportar menos de
cincuenta mil délares al mes.

Asesoria recibida por los exportadores

En la entrevista se incluyeron dos preguntas relacionadas con la
asesoria recibida por las empresas en materia de exportacion a China,
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principalmente con el objetivo de determinar la participacién de las
diversas instituciones.

Ante la consulta acerca de la institucion que les brindd asesoria en su
proceso de exportacion a China, el 40% de los entrevistados
mencionaron a Procomer, mientras que un 10% menciond a Crecex, un
10% a Procomer y Comex conjuntamente y el 30% restante indicé no
haber recibido asesoria de ninguna institucion pero si de intermediarios.

Con respecto al tipo de asesoria recibida, el 30% que respondié haberla
recibido de intermediarios respondié que ésta fue relacionada con las
certificaciones y licencias de importacién a China.

Del restante 70% de los entrevistados, 43% respondid haber recibido
asesoria para los tramites de importacién, mientras que el restante 57%
indicd haber recibido la asesoria de dichas instituciones en materia de
Certificaciones y Licencias de Importacion.

Cabe destacar, adicionalmente, que ninguno de los entrevistados
menciond haber recibido asesoria con respecto a los aspectos culturales
y de idioma, asi como con respecto a los canales de distribucidon por ser
utilizados para colocar sus productos en China.

Barreras culturales y de idioma

Las preguntas 7 y 8 en el cuestionario estdn relacionadas con la
necesidad de los exportadores de conocer otros idiomas para establecer
contactos y negociar contratos con importadores chinos, asi como la
capacitacion real de las empresas en cuanto al mandarin, principal
idioma utilizado en China para los negocios.

Ante la consulta con respecto al idioma en el que los contratos y
condiciones son negociados, el 70% de los entrevistados menciond el
inglés, mientras que el 30% restante mencioné en igual proporcion,
multiples idiomas entre ellos el inglés, mandarin y el espafol para sus
contratos negociados.

Se consultd, posteriormente, si alguien en la empresa exportadora habla
mandarin, ante lo cual el 70% respondidé que no, y del restante 30%, un
entrevistado indicd que la persona que lo habla es de origen taiwanés,
mientras que los dos restantes mencionaron haberlo estudiado en
institutos.
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Documentos de importacion, licencias y certificaciones

Respecto de las necesidades de capacitacion referentes a los
documentos de importacidn de mercancias a China, asi como las
licencias y certificaciones requeridas para tal fin, se incluyeron dos
preguntas, de las cuales una fue abierta, para determinar el
conocimiento de los encargados referente a estos temas.

El principal resultado obtenido es que el 80% de los entrevistados
desconocia los datos especificos de licencias y certificaciones que fueron
requeridas por su empresa para poder introducir sus productos al
mercado chino.

Otro resultado interesante es que mientras el 50% de los entrevistados
indicd no tener capacitacion previa a la negociaciéon con su contraparte
china en lo referente a los documentos de importacién requeridos, el
50% que indicd haber tenido esta capacitacion mencioné a su agencia
de logistica como el proveedor de este conocimiento.

Prioridades en cuanto a las necesidades de capacitacion

Dentro de la entrevista, se le permitid a los encuestados establecer lo
que para ellos, con base en su propia experiencia, son las necesidades
de conocimiento y capacitacién que los exportadores costarricenses
tienen para ingresar sus productos al mercado chino.

Para esta pregunta, se establecié una escala de prioridades para cinco
diferentes categorias, enumerandolas de 1 a 4, donde 1 tiene una alta
prioridad, es decir, es muy necesario capacitarse, y 4 tiene una baja
prioridad, es decir, es menos necesario adquirir este conocimiento.

El siguiente grafico muestra las puntuaciones finales obtenidas para
cada una de las cinco categorias indicadas a los entrevistados.
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Grafico 3. Prioridades de capacitacion para los exportadores costarricenses
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Fuente: Pregunta 11

Como se muestra en el Grafico 3, la categoria que obtuvo la mayor
prioridad en cuanto a las necesidades de conocimiento y capacitacion de
los exportadores es la referente al protocolo de negocios, seguida por el
conocimiento de los canales de distribucion adecuados.

En contraste, los entrevistados consideran de menor importancia
relativa la capacitacion en cuanto a los aspectos culturales y de idioma,
seguido por el conocimiento referente a los documentos de importacion.

En medio de estas categorias se encuentra la capacitacion en cuanto a
las licencias y certificaciones, lo que puede inferirse de los resultados
obtenidos en el resto de las preguntas que tiene una importancia alta,
pero que su capacitacion es cubierta, principalmente, por los
intermediarios y agentes logisticos.

Procomer a la vanguardia, pero ain modesta

Finalmente, la entrevista aplicada consultd a las empresas exportadoras
acerca de la institucién que de acuerdo con su experiencia brinda la
asesoria técnica mas especializada en Costa Rica en cuanto al
conocimiento necesario para hacer negocios en China.

De los entrevistados, el 50% respondidé desconocer las asesorias que
brindan las cinco instituciones mencionadas, o ya bien conocerlas, pero
de acuerdo con su experiencia, ninguna es realmente especializada
técnicamente.

Del 50% que indicé alguna de las instituciones mencionadas como la
que brinda la asesoria técnica mas especializada, el 80% menciond
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Procomer, mientras que el 20% restante menciond conjuntamente a la
Camara de Exportadores y Representantes de Casas Extranjeras
(Cadexco) en conjunto con Procomer.

Con esta informacion se resume la entrevista aplicada via telefénica a
los encargados de administrar las exportaciones a China en las
empresas costarricenses que, actualmente, tienen relaciones
comerciales con este pais.

El siguiente cuadro muestra el resumen de los resultados obtenidos en
las entrevistas aplicadas:
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Cuadro 5. Resultados de las entrevistas aplicadas entre el 4 y el 7 de agosto de 2008

Encuesta 1 Encuesta 2 Encuesta 3 Encuesta 4 Encuesta5 Encuesta 6 Encuesta 7 Encuesta 8 Encuesta 9
Pregunta 1: Relacién con China

Encuesta
10

1. Importador X
2. Exportador X X X X X X X
3. Importador y exportador X

Pregunta 2: Tipo de productos

1. Materias primas X X X X X X X

2. Productos en proceso

3. Productos Terminados X X
4. Servicios

5. Otros

Pregunta 3: Desde cuando exporta

1. Menos de 1 afio X X
2. Entre 1y 3 afios X
3. Més de 3 afios X X X X X X

Pregunta 4: Estableciendo el contacto

1. Misién comercial X X

2. Por referencia de un tercero X X X X X X
3. Por su propia investigacion X

4. Otros

Pregunta 5: Asesoria recibida

Procomer X X X X X

Cadexco

Crecex X
Chinaya

Comex X

Otros

LS

Pregunta 6: Tipo de asesoria

1. Cultural y de idioma

2. Tramites de importacion X X X X

3. Certificaciones y licencias X X X X X
4. Canales de distribucién

Pregunta 7: Idioma- contratos

1.Inglés X X X X X X X X X
2. Mandarin
3. Espafiol X X
4. Otro

>
>

Pregunta 8: Idioma - mandarin

1.8i X X X
Lugar donde aprendié Origen Taiwanmxander Ror INTEME
2.No X X X X X X

Pregunta 9: Licencias y certificaciones

1. Chinas X
2. Costarricenses X X X X X X X X X

Pregunta 10: Capacitacién-documentos de importacién, exportacién

1.8i X X X X X
DONDE AIMI Intermediario
2.No X X X X

Pregunta 11: Prioridades de capacitacion

Culturales y de idioma
Protocolo de negocios
Licencias y certificaciones
Documentos de importacion
Canales de distribucién

S,
[ N N
A wwN
[
[SNTONTN
N N
R
NN
NN N

[N

Pregunta 12: Institucion mds especializada

1. Procomer X X X X
2. Cadexco X
3. Crecex

4. Chinaya

5. Comex

B3

Pregunta 13: Exportacién mensual en Délares

Menos de $50 000 X X X X
Entre $50 000 y $100 000 X X X
Més de $100 000 X

Pregunta 14: Contenedores mensuales

ey

menos de 1 X

uno de 20 pies

uno de 40 pies X X
més de un contenedor X X X X X X

PN

Fuente: Cuestionario aplicado en el estudio
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Oferta de capacitacion en Costa Rica dirigida a los exportadores
En Costa Rica, existen instituciones orientadas al fomento del comercio
entre Costa Rica y China, tanto desde la perspectiva exportadora como
importadora.

Entre los servicios ofrecidos por estas instituciones se incluye desde
capacitacion general con respecto al comercio internacional hasta
aspectos mas especificos como la preparacion para asistir a ferias
comerciales en China.

Para efectos de este articulo cientifico, se analiza cada una de estas
instituciones, determinando sus areas de especialidad, cobertura a nivel
de sectores empresariales y areas de conocimiento que cubren de
acuerdo con la clasificacién planteada en este articulo.

Procomer

La Promotora de Comercio Costarricense mantiene una agenda de
capacitacion para los empresarios costarricenses interesados en
incorporarse al comercio internacional.

Como parte del programa de fortalecimiento a la capacidad exportadora,
Procomer ha definido cuatro areas generales con programas especificos
de acuerdo con el nivel de preparacion de las empresas. Estas cuatro
areas se resumen en el siguiente grafico

Gréfico 4. Procomer: Areas para el fortalecimiento de la capacidad exportadora

FORTALECIMIENTO

! ! } }

FORMACION CAPACITACION ASESORIA ENCADENAMIENTOS
S 5 PRODUCTIVOS

- La Decision de exportar - Capacitacidn especializada | Par? « Costs Rics Produce
A = - Costa Rica Provee
- Plan Anual de Capacitaadn a arr

Empresanal (PACE

- Creando exportadores

Fuente: Procomer, 2008.

Bajo el programa Creando Exportadores, la institucion se dirige a las
pequefas y medianas empresas que desean iniciarse en la exportacion,
a través de un proceso que incluye ocho sesiones de capacitacion, el
desarrollo de un plan exportador y la informacién comercial necesaria
para validar la incursién de un producto o encontrar oportunidades de
mercado. (Procomer, 2008).
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Los contenidos de capacitacion de este programa incluyen (Procomer,
2008):

Introduccién al proceso de exportacion y gestién del cambio
El mercadeo internacional: identificando oportunidades
Preparandose para exportar: como adaptar el producto

La logistica de exportacion

Administracion financiera de la empresa exportadora

La compra-venta internacional y los medios de pago
Técnicas de negociacion: ¢COmo cerrar un negocio?

NouhkwheE

Por otro lado, el Plan Anual de Capacitacion Empresarial (PACE) es otro
instrumento de capacitacion que ofrece  PROCOMER para los
exportadores costarricenses. (Procomer, 2008).

Entre su contenido tematico, y a través de ocho modulos de
capacitacion, plantea capacitarse en la toma de decisiones estratégicas
en las areas de comercio y mercadeo internacional. (Procomer, 2008).
Sus ocho médulos incluyen:

El proceso exportador: ¢Coémo exportar?

La empresa exportadora costarricense y el contexto internacional
El mercadeo internacional: identificando oportunidades
Preparandose para exportar: ¢éCdmo adaptar el producto?

La logistica de exportacion

Administracion financiera de la empresa exportadora

La compra-venta internacional y los medios de pago

Técnicas de negociacion: ¢COmo cerrar un negocio?

XN AWM=

Como complemento a los programas Creando Exportadores y PACE
citados anteriormente, Procomer ofrece una serie de seminarios y
talleres mas especializados, dirigidos a los sectores especificos para
mejorar su capacidad empresarial y competitividad internacional.
(Procomer, 2008).

Para determinar el contenido de estos planes de capacitacion, la
institucidn consulta a los comités sectoriales, donde recogen informacion
de empresarios, representantes de Camaras y Ministerios relacionados
con el sector.
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El calendario de los seminarios y talleres organizados para los sectores
especificos pueden ser consultados en el sitio web de Procomer.?

Crecex

La Camara de Comercio Exterior de Costa Rica y de Representantes de
Casas Extranjeras (Crecex) es una institucidon costarricense sin fines de
lucro, no gubernamental dedicada a la promocion del comercio exterior.

A diferencia de las organizaciones gubernamentales, que inician hasta
2007 las relaciones oficiales con China, Crecex organiza desde el ano
2000 la misién comercial a la feria de Canton, llevando mas de 14,000
centroamericanos a China en los ultimos ocho afos. (Crecex, 2008).

Como parte de su trayectoria, la organizacidon tiene convenios con el
Ministerio de Comercio de la Republica Popular China, Gobierno de la
provincia de Guangdong y el Centro Chino de Comercio Exterior.
(Crecex, 2008).

Como parte de sus cursos de capacitacién para los empresarios que
viajen en sus misiones comerciales, ofrece en China un seminario con el
siguiente contenido (Crecex, 2008):

Cultura china y protocolo de negocios
Medios de pago

Servicios de inspeccién de mercancias
Procesos legales

Logistica de transporte internacional
Operaciones comerciales

Técnicas de negociacion

Control de calidad y precios

NGO RWN -

Adicionalmente, Crecex posee un convenio con Canton Fair Imp. & Exp.
Co. LTDA, la institucion oficial de la feria de Cantdn que brinda el
servicio de inspeccion de calidad, cantidad y precio de las mercancias
antes de ser embarcadas a su destino.

Para las misiones comerciales a Yiwu, CRECEX ofrece el siguiente apoyo
a los empresarios costarricenses. (Crecex, 2008):

1. Asesoria en la busqueda de proveedores y negociacion de precios.
2. Asistencia para la visita a fabricas y realizacién de contratos.

2 .
El calendario completo puede ser consultado en:
http://www.procomer.com/eventos/index.cfm?queHacer=mostrarDetalle&posicion=5
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3. Asesoria comercial para contactos, servicios de transporte y de
consolidacién, asi como inspeccidn de mercancias.

Otros rubros en los que Crecex asesora durante sus misiones
comerciales incluyen:

. Soporte técnico institucional durante toda la mision: informacion
arancelaria.

o Capacitacion por medio de seminario sobre técnicas para acceder
con éxito al mercado chino.

. Disco compacto con informacion sobre la ferias (expositores,
productos, etc.).

. Seguimiento a las dérdenes de compra establecidas y guia para
consolidar o transportar la carga hasta el pais de destino.

o Soporte técnico de la Nueva Plataforma de Servicios Comerciales

en China donde se le brindan: contactos de proveedores/compradores,
contactos para el servicio de transporte, inspeccion de mercancias,
asesoria en negociacion y blusqueda de mejores precios.

Finalmente, durante las misiones comerciales que organiza a Canton,
Crecex ofrece a los empresarios un traductor grupal, orientacion de
campo Yy una guia practica para facilitar la estadia en China.

Cadexco

La Camara de Exportadores de Costa Rica, fundada en 1981, tiene como
objetivo el apoyo a los exportadores en sus gestiones, incrementar el
volumen de sus exportaciones, agilizar el acceso a mercados y fomentar
la participacion de nuevos exportadores.

Con respecto a sus programas de capacitacion, Cadexco incluye entre
sus servicios, asesoria en la Logistica de Exportacion y en la Promocion
Comercial. (Cadexco, 2008):

Logistica de Exportacion

. Procedimientos, tramites y requisitos de exportacion,
aseguramiento de mercancias, entre otros.
. Informacion arancelaria y sobre los regimenes de Zona Franca,

Perfeccionamiento Activo, Devolutivo de Derechos y Exportacién
Definitiva.

o Asistencia técnica a los sectores de manufacturas y servicios sobre
transporte, carga, empaque y embalaje, distribucién, entre otros.
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. Legislacion nacional relativa al comercio exterior.
o Tratados de Libre Comercio, Acuerdos Comerciales y otros
instrumentos.

Promocion comercial

o Como promover y vender productos en el creciente mercado
mundial.

. Informacién sobre precios internacionales y potenciales
importadores.

. Informacién y organizacidon de misiones y participaciones en ferias,
seminarios y cursos de entrenamiento para el sector exportador.

o Asistencia técnica a los sectores de manufacturas y servicios sobre
estandares de calidad, areas gerenciales y otros.

. Elaboracidon de perfiles de compaiiias.

Adicionalmente, la camara ofrece la elaboracion de propuestas para
asistencia técnica a las empresas, con el objetivo de convertirse en
competidores internacionales significativos.

Otro de sus servicios especializados para exportadores consiste en la
Péliza para el Transporte Internacional de Mercancias, mecanismo que
brinda tarifas preferenciales de cobertura:

. Bodega a bodega.

. Aseguramiento de las mercancias sobre robo y asalto en
Centroameérica.
° Huelga, motin, conmocién civil, actos terroristas por motivos

politicos y guerra.

Uno de los programas patrocinados por Cadexco dirigidos
especificamente a la asesoria en comercio internacional con China es
China ya, la cual se incluye a continuacion.

China Ya

China ya es un programa dirigido al desarrollo y fortalecimiento de las
relaciones comerciales entre Centroamérica y China, patrocinado en
Costa Rica por la Camara de Exportadores de Costa Rica. (Cadexco,
2008).

Como herramientas para cumplir con este objetivo, desarrolla una
agenda de actividades, incluidas ferias internacionales, ferias
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especializadas, citas de negocios, seminarios de capacitacién, y visitas a
las ferias chinas de Cantén y Yiwu.

Para el desarrollo de sus programas, esta institucidon cuenta con vinculos
con el China Council for Promotion of International Trade (CCPIT),
organizacién oficial china a cargo de la promocién del comercio
internacional.

Dentro de la asesoria y capacitacion que ofrecen a los empresarios que
formen parte de sus misiones comerciales, promocionan especialmente
(China ya, 2008):

Traduccién grupal.

Seminario de sensibilizacion de cdmo hacer negocios en China.
Red de contactos comerciales en China.

Al llegar a China brinda capacitacion a cargo de profesionales
chinos sobre aspectos legales, logistica del transporte entre otros.

De la informacién recolectada puede observarse que existen tanto
instituciones publicas como privadas interesadas en la promocién del
comercio con China. Sin embargo, en cuanto a la profundidad de los
temarios, las instituciones privadas muestran contenidos mas agresivos
y profundos.

Sin embargo, no puede obviarse la base de asesoria y apoyo que las
instituciones gubernamentales ofrecen a los exportadores, las cuales son
indispensables para fundamentar los conocimientos necesarios para
complementarlos con aquellos mas especializados, dirigidos al mercado
chino.

Los programas de asesoria y capacitacion revisados son la principal
herramienta que poseen los exportadores costarricenses para insertar
sus productos en el mercado chino, enfocando el aprendizaje en la
técnica de “aprender haciendo”, ya que la mayoria de estos programas
se llevan a cabo en China.

Como conclusion general, las instituciones con programas dirigidos
especialmente a China contienen areas de capacitacién y asesoria que
cubren mayormente las categorias de necesidades de capacitacion
definidos en este articulo cientifico.

Crecex lleva a cabo el programa de capacitaciéon que incluye mas
categorias de necesidades de capacitacion (3 de 4), mientras que
Cadexco a través de su programa China ya posee también capacitacion
especializada en China para los exportadores.
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Conclusiones

China es el foco de atencidn mundial en cuanto al comercio internacional
asiatico, tanto por sus niveles de crecimiento econdémico, como por el
tamafno de su mercado local. Pese a ser parte de la OMC, aun lucha
internamente para cumplir adecuadamente con los reglamentos vy
disposiciones del comercio internacional, con miras a consolidarse como
potencia comercial.

Dentro de este contexto, el gobierno costarricense decidid reanudar las
relaciones diplomaticas con este pais asiatico, como una consecuencia
natural del crecimiento del comercio mostrado en los ultimos afnos entre
ambas naciones, y viendo wuna oportunidad de mejorar dicho
intercambio comercial.

El crecimiento de las exportaciones costarricenses a China en los ultimos
anos ha sido desbalanceado, mostrandose a favor de unas cuantas
empresas que acaparan mas del noventa por ciento de los productos
exportados, mientras que el restante de las empresas costarricenses no
suma en conjunto ni el 10% del valor total de las exportaciones a este
pais.

Ante esta realidad, es necesario plantearle al gobierno y a las
instituciones las necesidades de conocimiento y capacitacion que deben
enfocar para que los pequefios y medianos exportadores costarricenses
puedan accesar con éxito a este mercado.

En cuanto a las necesidades de capacitacidén, existen variables técnicas
tanto como variables culturales que deben considerarse para establecer
relaciones comerciales sostenibles y présperas con comerciantes Chinos.

Por un lado, dentro de las variables culturales puede mencionarse el
idioma como elemento de comunicacion esencial para los negocios, y
para establecer una relacién comercial a largo plazo con los chinos. La
segunda variable cultural es el protocolo de negocios, que se diferencia
del normalmente conocido por los exportadores costarricenses,
enfocados en occidente durante las Ultimas décadas.

Sin embargo, son las variables técnicas las que deben considerarse con
mas cuidado en la agenda de capacitacién de los exportadores, ya que
son multiples las opciones para canalizar y distribuir los productos en las
diversas regiones chinas, y mas aun las licencias y permisos de
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importacion que deben conocer los exportadores, los cuales varian de
region a region.

Todo exportador costarricense debe ser consciente de las muy diversas
caracteristicas que posee China, y saber que este pais es un mercado
con consumidores en diversos niveles. Por lo tanto, parte de la
capacitacion que requiere, incluye conocer diversas estrategias de
acuerdo con la zona y segmento de mercado que busquen abarcar.

En cuanto a las licencias y certificaciones, el Ministerio de Comercio
Exterior y Cooperacién Econdmica ha publicado dos documentos de
referencia relacionados con las licencias y la lista de productos que las
requieren. En cuanto a estos requerimientos, existen cuatro categorias
de estandares que deben conocerse: los nacionales (pueden ser
voluntarias u obligatorias); los especificos de la industria, los regionales
y los relacionados especificamente a las compafias individuales.

Los requerimientos de ingreso que deben cumplirse inician con los
estandares Guojia Biaozhun. Productos en mas de 158 categorias
también deben obtener la certificacién de calidad China Compulsory
Certification. Finalmente, los diversos estados establecen estdandares
industriales mas especificos.

Los documentos de importacion que deben conocer los exportadores de
productos a China incluyen la factura pro-forma, el documento de
embarque, la declaraciéon aduanera, el seguro, el contrato de compra-
venta, el certificado de la cuota de importacion, el certificado de
inspeccion de la AQSIC y aquellas licencias de calidad especificas para
cada region o industria. Todas las etiquetas deben estar en mandarin.

Los dos tipos de distribucion que existen en China contemplan los
minoristas chinos y las grandes cadenas de supermercados con sistemas
mas occidentalizados de distribucion. Los primeros incluyen grandes
almacenes de propiedad china o estatal y las tiendas de barrio, mientras
qgue las grandes cadenas son, por lo general, de capital privado.

Respecto de China, existen caracteristicas y estadisticas que el lector de
este articulo debe conocer para generarse un mejor marco de referencia
de la nacion sujeta de estudio, especialmente que trata acerca del
conocimiento técnico que deben tener las empresas costarricenses que
desean exportar a China.

Territorialmente, se divide en 22 provincias, mas Taiwan, considerada la
numero 23. A su vez, tiene 5 regiones autdonomas, 4 municipalidades

35



bajo la administracion del gobierno central y dos regiones
administrativas especiales: Hong Kong y Macao.

Con respecto a su poblacién, los adultos entre los 30 y 59 afios
representan el 46% siendo el grupo mas grande de la poblacién. Sin
embargo, de los diversos segmentos de la poblacién, nifios, adolecentes,
jovenes, adultos y ancianos, los adultos mayores son el Unico segmento
que registra un crecimiento sostenido. Se estima que para 2015 los
adultos mayores de 60 afos lleguen a un 13% del total de la poblacion.

Otra caracteristica demografica es el aumento de hogares constituidos
por parejas sin hijos, que reportan un doble ingreso. Este grupo
presenta gastos importantes en actividades sociales, bienes lujosos,
viajes y entretenimiento.

Para comprobar las necesidades de capacitacién y conocimiento técnico
por parte de los exportadores costarricenses, se realizd un estudio
dirigido a empresas que, actualmente, tienen relaciones comerciales con
China. Dichas empresas fueron seleccionadas aleatoriamente del listado
provisto por Procomer al autor de este articulo.

El estudio consistié de una encuesta telefénica con un total de 14
preguntas relacionadas con las experiencias y opiniones de los
encargados del area de exportaciones en lo referente a su vinculo
comercial con China. Se aplicaron 10 encuestas, lo que representa el
17% de la poblacidén total de empresas costarricenses exportadoras a
China.

De las personas entrevistadas, el 60% manifesté tener relaciones
comerciales con China anterior al restablecimiento de las relaciones
diplomaticas entre Costa Rica y China, lo que manifiesta un potencial de
crecimiento importante de empresas exportadoras como producto de
esta nueva situacion diplomatica entre ambos paises.

Otra conclusiéon del estudio es que al ser un 70% de los entrevistados
los que establecieron relaciones comerciales con su contraparte china a
través de un intermediario, el nuevo acceso a una embajada china en el
pais promueve el crecimiento de este tipo de relaciones comerciales.

El volumen de las exportaciones de las empresas puede crecer también,
ya que 40% de los entrevistados manifestd exportar un contenedor o
menos al mes, mientras que el 60% restante indicé exportar mas de un
contenedor mensual.
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Con respecto a las instituciones que brindan asesoria en el proceso de
exportacion a las empresas costarricenses, Procomer, con un 40% de la
muestra, fue la institucidn que brindd mayor asesoria a quienes,
actualmente, exportan a este pais asiatico.

Respecto de las necesidades de capacitacion culturales y de idioma,
ninguno de los entrevistados menciond haber recibido asesoria en este
aspecto, y 70% manifestd realizar los contratos y negociaciones en
idioma inglés. Otro dato relevante que se obtuvo es que un 70% de los
entrevistados manifestd que ningun miembro de su organizacion sabe o
esta aprendiendo mandarin.

Con respecto a las licencias y certificaciones requeridas para el proceso
de importacién de sus productos a China, el 80% de los encuestados
desconocia el nombre especifico de las licencias que tuvo que obtener su
empresa para iniciar relaciones comerciales con su contraparte China.

Relacionado con lo anterior, el 50% de los entrevistados menciond a su
operador logistico como el responsable de llevar a cabo lo relacionado
con los documentos de importacidon requeridos por su empresa, en
algunos casos capacitando a la empresa correspondiente.

Como conclusién general, ante la consulta de cudl es la categoria de
conocimientos que debe priorizarse en los programas de capacitacion
para que los empresarios costarricenses entren con éxito al mercado
chino, el primer lugar fue obtenido por el protocolo de negocios, seguido
por los canales de distribucion, licencias y certificaciones, documentos
de importacién y, finalmente, los aspectos culturales y de idioma.

Referente a las instituciones que brindan asesoria y capacitacién en lo
referente a exportar a China, la Unica que tenia un reconocimiento por
parte de los entrevistados fue Procomer, mencionada en un 80% de los
casos, seguido por Cadexco como segunda institucion.

En contraste, en Costa Rica existen diversas instituciones vy
organizaciones estatales y privadas cuya especializacidon es promover las
relaciones comerciales entre Costa Rica y China. Estas instituciones
fueron incluidas en el articulo cientifico con el objetivo de conocer la
oferta de capacitacion ofrecida en Costa Rica actualmente.

Procomer, como organizacién que lidera la promocion del comercio
internacional en Costa Rica, capacita a los empresarios desde los
primeros niveles relacionados con el comercio internacional y sus
oportunidades. Actualmente, posee varios programas de capacitacion
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para exportadores, en diversos temas y niveles de acuerdo con su nivel
de complejidad empresarial y comercial.

Crecex organiza desde el ano 2000 misiones comerciales a China,
especificamente dirigidas a la feria de Cantdn, y ha llevado mas de 14
000 empresarios centroamericanos en los ultimos ocho afios. Como
parte de sus convenios, posee acuerdos con el Ministerio de Comercio
chino, con el gobierno local de Guangdong y el Centro Chino de
Comercio Exterior.

Por su parte, Cadexco ofrece asesoria en las ramas de Logistica de
Exportacion y la Promocién Comercial, incluyendo asesoria técnica con
respecto a los canales de distribucidon, empaque y embalaje. También,
asesoran respecto de los estandares de calidad y la promocién de los
productos a China.

El programa de Cadexco especificamente dirigido a China se denomina
China ya, el cudl basa su agenda en la promocién de misiones
comerciales a Cantén y Yiwu. Cuenta con vinculos con el Consejo Chino
de Promocién del Comercio Internacional para el desarrollo de sus
programas.

Este programa brinda asesoria especifica en aspectos legales, de
logistica, sensibilizacion y, ademas, pone al alcance de los exportadores
una red de contactos comerciales en China.

Del estudio puede concluirse que existen necesidades especificas en
cuanto a la capacitacion técnica requerida por los exportadores para
ingresar exitosamente en el mercado chino.

Las principales necesidades de capacitacion se encuentran en las areas
de protocolo de negocios, seguidas por las categorias canales de
distribuciodn, licencias y certificaciones y documentos de importacion.
Finalmente, parece que no se percibe una necesidad prioritaria en
cuanto al conocimiento del idioma y aspectos culturales chinos.

Sin embargo, con la renovacion de las relaciones diplomaticas entre
Costa Rica y China se abren nuevos espacios e instituciones para
promover el comercio, enfocados en brindar asesoria y capacitacion
cada vez mas especializada en las caracteristicas inherentes al comercio
con esta nacion.
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Anexo 1: Cuestionario aplicado en la investigacion.

= ULACIT

UNIVERSIDAD LATINOAMERICANA DE CIENCIA Y TECNOLOGIA
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
Maestria en Administracion de Empresas

Investigacion Empresarial Aplicada

Cuestionario: Haciendo negocios en China
Datos Generales

Persona Entrevistada:

Empresa:

Posicion/Cargo:

PARTE I. Exportadores e Importadores
Estableciendo el contacto
Pregunta 1. ¢{Cual es la relacién de su empresa con China?

1. Importador de productos chinos

2. Exportador de productos costarricenses a China
3. Exportador e importador de productos extranjeros con China

Pregunta 2. ¢ Qué tipo de productos exporta?

1. Materias primas

2. Productos en proceso
3. Productos terminados
4. Servicios

5. Otros:

Pregunta 3. ¢Hace cuanto tiempo inicié las exportaciones a China?

1. Menos de 1 afio



2. Entrely 3afos
3. Mas de 3 afios

Pregunta 4. ¢ Cdmo establecié contacto con la contraparte China?

Asistiendo a una misién comercial

Por referencia de un tercero intermediario
Estableciendo el contacto por su propia investigacion
Otros

PN E

Pregunta 5. ¢ Tuvieron asesoria con respecto al proceso de exportacion de alguna de
las siguientes organizaciones?

Institucidn

1 | Procomer

2 | Cadexco
3 | Crecex
4 | Chinavya
5 | Comex
6 | Otro

Pregunta 6: ¢ Cudl fue el tipo de asesoria recibida, dentro de las siguientes categorias?

1 | Cultural o de idioma

2 | Tramites de importacién

3 | Certificaciones vy licencias requeridas
para exportar

4 | Canales de distribucion

5 | Otro
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Especificar otro:

Culturales e idioma
Pregunta 7. ¢En cuadl idioma se negocian los contratos y condiciones?

Inglés
Mandarin
Espafiol
Otro

PwwnNnpE

Pregunta 8. ¢{Alguien en su organizacion habla mandarin? ¢Ddonde aprendié?

1. Si é¢Dénde aprendié?
2. No

Licencias y certificaciones

Pregunta 9. ¢ Cual o cudles licencias y/o certificaciones fueron

requeridas por su empresa para el proceso de exportacion?
1. Licencias o certificaciones otorgadas por China

2. Licencias o certificaciones otorgadas por Costa Rica o terceros paises:

PARTE Il. Solamente para exportadores
Documentos de Importacion a China

Pregunta 10. ¢ Tenia capacitacion previa a la negociacién con la
contraparte China acerca de los documentos de importacién necesarios
para ingresar sus productos en ese mercado?

1. Si ¢Cémo se enter6?
2. No

Necesidades de Capacitacion

Pregunta 11 De acuerdo con su experiencia, priorice del 1 (muy necesario) al 4 (menos necesario)
las necesidades de conocimiento y capacitacién que tienen los exportadores costarricenses para
ingresar sus productos en China, de acuerdo con las siguientes 5 categorias:

Culturales, idioma
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Protocolo de negocios
Licencias y certificaciones
Documentos de importacién
Canales de distribucidn

Pregunta 12. De acuerdo con su experiencia, ¢cudl institucion (o instituciones) brinda la
asesoria técnica mas especializada en Costa Rica en cuanto a lo
necesario para hacer negocios en China?

Procomer
Cadexco
Crecex
Chinaya
Comex

ukhwnN e

Pregunta 13. ¢ Cuantos ddlares exporta en promedio al mes?

1. Menos de S50 000
2. De $50 000 a S100 000
3. Mas de $100 000

Pregunta 14 ¢Cuantos contenedores exporta al mes?

Menos de un contenedor
Un contenedor de 20 pies
Un contenedor de 40 pies
M3ds de un contenedor

Bl



Anexo 2: Listado de empresas exportadoras a China.

©
PROCOMER

Costa Rica: Empresas exportadoras* a China, 2007

Empresa Exportadora Teléfono Fax Correo electrénico

WAI SEMICON LTDA. 22236855 2334724 isabel_salazar@wai-semicon.com
METALURGIA ROMAN, S.A. 25200235 5200546 metalro@racsa.co.cr
TRIQUINT, S.R.L. 22098900 2932375 -

HILO ENTERPRISES C.R.S.A. 24436133 4436033 ickunz65@yahoo.com
RECICLAJE UNIVERSAL S.A 22652565 2652565 RECICLAJE.UNIVERSAL@GMAIL.COM
TICOFRUT,S.A. 22289621 2286128 -

PANAMERICAN WOODS (PLANTATIONS) S.A. 22560206 2561820 mmaffioli@pawcr.net
COOPERATIVA AGRICOLA REGIONAL DE PRODUCTORES DE CANA INDIA R.L. 24520811 4520811 copindia@racsa.co.cr

J.F. FOLLAJE TICO, S.A. 24100148 4100415 asetur@racsa.co.cr
ACOPIADORA DE MATERIALES RECICLABLES ROMAN AMARO, S.A. 22916909 5200546 metalro@racsa.co.cr

C&K COACTIVE S.A. 22827711 2829482 -

CONDUCEN S.R.L. 22984865 22934175 alex_solano@mil.com
TERADYNE DE COSTA RICA, S.A. 22934021 2933975 -

MY M PRODUCTORES, S.A. 24535510 24520707 mymplant@ice.co.cr

GUESIL INTERNACIONAL S.A. 24418001 24402774 cargotur@racsa.co.cr

EL ESPLENDOR MARAVILLOSO S.A. 88499898 2217927 reciclaje_lee@yahoo.es

AETEC DE COSTA RICA, LTDA. (Servicios) 22930880 2930778 -

D & PL. SEMILLAS, LTDA. 26693140 6693141 dplsemcr@sol.racsa.co.cr
GRUPO RAMPAK S.A. 25370745 85371950 racungruporampak@racsa.co.cr
ALLERGAN COSTA RICA, S.A. 25091300 25890024 -

POINT TECHNOLOGIES S.A. 25088400 2225589 -

EQUIPOS NEUMATICOS,S.A. 24437552 4402393 eneumat@racsa.co.cr
PANDUIT DE COSTA RICA, LTDA. 24941800 4941900 -

AGRICOLA GANADERA AZARIA MARIA S.A. 24688172 24688173 azaria@racsa.co.cr

CENTRAL BIODIESEL HIGH TEMPERATURE PROTOCOL HTP SOCIEDAD ANONIMA 22802414 2802414 cpolonio@centralbiodieselhtp.com
D.K. PRODUCTOS TROPICALES, S.A. 22960349 2904282 dkproductos@amnet.co.cr
CENTRO INTERNACIONAL DE INVERSIONES CllI, S.A. 24431000 24432000 info@primenca.com
PRODUCTOS NEGRINI S.A 22603060 2623790 NEGRINI@RACSA.CO.CR
PAILI UNITED S.A. 83942655 - gabrielpaili@gmail.com
CLAUDIO PADILLA MONTERO 22905204 2324992 cpadilla@glc.bz

CAFE BRITT COSTARICA, S.A. 22771500 22771699 info@cafebritt.com
COOPERATIVA AUTOGESTIONARIA DE COSTURERAS INDUSTRIALES DE C.R. R.L 25720706 5735415 786mwedman@racsa.co.cr
MODOLUX S.A. 25602169 2606806 recoprim@sol.racsa.co.cr

LA MAQUILA LAMA S.A. 24381697 4380649 maquila@racsa.co.cr

AGRITA AGRICOLA TIERRA ADENTRO, S.A. 24458498 24459041 agritacr@racsa.co.cr

CUEROS PROCESADOS JUMA S.A. 22864172 2277300 mfeoli@cuerosjuma.com
TICOS RECICLANDO S.A. 22197809 - randallmoi@aol.com

PLANTAS DEL VALLE, S.A. 24421212 24420662 leidy@intragreens.com

S.R. TICOEXPORTA, S.A. 22233947 2577936 sercliente@rosure.com
MATERIALES ELECTRICOS AGUILA DE LATINOAM 22611515 2378759 -

AGROPECUARIA HERMANOS PACHECO S.A. 24532428 4520459 info@pachecoornamentales.com
DEL MONDO S.A. 22225125 2244436 delmonde@ice.co.cr
CORPORACION PIPASA, S.A. 22981718 2981893 exportaciones@pipasa.net
RECICLEPOWER S.A. 22524016 2548451 reciclajepowersa@hotmail.com
RECICLADOS ICG DE COSTA RICA 22154134 22154134 a.ferraro@icg-ca.com

DOS MY M MERCADEO INTERNACIONAL S.A. 24535010 4535010 mymmercadeo@yahoo.es
PRODUCTOS FLORIDA, S.A. 22937575 2390081 -

SAUTER INFOMAX, S.A. 22585280 2584350 alice@sauter.co.cr
PELETIZADOS, S.A. 22532072 2809239 peletizados@racsa.co.cr
MUEBLES DOS MIL DE PALMARES S.A. 24532027 4532026 tisrodriguez@yahoo.es
ENVIROMENTAL PROTECTION ASSOCIATES S.A. 83911617 1259635 ars2589@yahoo.com

WILLIAM VARGAS MOYA 88867657 7981901 -

LIGA AGRICOLA INDUSTRIAL DE LA CANA 22846000 2227973 mescalante@laica.co.cr
DISTRIBUIDORA LA FLORIDA S.A 24376700 4376997 -

COCA COLA FEMSA DE COSTA RICA, S. A. 22472108 2472111 IVANNIA.ARAYA@KOF.COM.MX
COMPONENTES INTEL DE COSTA RICA 298600 2986336 -

HAVELLS SYLVANIA COSTA RICA S.A. 22107600 2317189 -

*Empresas que exportaron un valor superior a los 12000 délares.
Fuente: Procomer
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