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Resumen

El vertiginoso ascenso de la Republica Popular China en el panorama econdémico
mundial dio lugar a que comerciantes del mundo entero posaran su mirada en
dicho pais asiatico y comenzaran a explotar las posibilidades que el mismo les
ofrecia en términos de fabricacion de productos para el consumo. Colombia no ha
sido la excepcion, como tampoco lo ha sido Medellin y, en particular, un sector del
comercio de la ciudad conocido como “El Hueco”, en el que abunda la oferta de
articulos producidos en China tales como textiles, calzado, electronicos, joyeria,
perfumeria, cosméticos y juguetes, entre muchos otros. En “El Hueco” o
Guayaquil, como también se conoce al sector, se congregan a diario, en pequefios
locales, miles de comerciantes dispuestos a ofrecer al publico una amplia oferta de
productos, muchos de ellos fabricados en la China, que fueron ingresados al pais
por jovenes o veteranos comerciantes, quienes desde hace mas de una década se
atrevieron a explorar nuevas oportunidades y llegaron hasta la China para producir
y mas tarde importar los productos que dia a dia se comercializan en el sector.
Para la elaboracion de este trabajo de grado se recopild, mediante el
diligenciamiento de entrevistas semiestructuradas, la experiencia de nueve
importadores y comerciantes del sector del “Hueco” de Medellin, con el fin de
identificar y documentar los principales obstaculos y errores, asi como los aciertos
y buenas préacticas implementadas por dichos importadores y comerciantes en sus
procesos de importacién de mercancias desde la China.

Palabras clave: China, comerciantes, “El Hueco” (Medellin), importacion.
Abstract

The dramatic rise of the People’s Republic of China in the world’s economic stage
gave way for businesses from all over the world to hone their sights on the Asian
country, and begin their commercial exploitation of the consumer goods
manufacturing possibilities provided by the country. Colombia has not been an
exception to this, neither has Medellin, and in particular, the commercial sector
known as “El Hueco”, in which supply of Chinese produced goods such as textiles,
shoe wear, electronics, jewelry, perfumes, cosmetics, toys, amongst many others,
are abundant. In “El Hueco” or Guayaquil, as it is also known, thousands of
businessmen gather in small shops eager to offer a wide range of products, many
of which are manufactured in China, having entered the country via young and
veteran resellers who dared to explore new commercial opportunities over a
decade ago, having reached China so as to manufacture and later import, the
products that are bought and sold on a daily basis in this commercial sector. For
the following thesis, we compiled the experience of nine (9) importers and
businessmen of the “el Hueco” of Medellin, through semistructured interviews, so
as to identify and document the main obstacles and mistakes, as well as success
stories and good practices that have been implemented by such importers and
businessmen, in their product importation processes from China.
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1. Introduccién

Hace tan solo poco mas de tres décadas, mas en concreto a partir de 1978, la
Republica Popular China o el gigante asiatico, como también se le conoce hoy en
dia, dio inicio a un proceso de transformacion economica y comercial que la
catapultaria a ser en la actualidad la economia de mayor crecimiento mundial, la
segunda economia del planeta en términos de PIB, el primer exportador mundial
de mercancias (en el afio 2011), uno de los principales consumidores mundiales
de productos primarios agricolas, minerales y combustibles (entre 1990 y 2011), el
primer productor de energias renovables y, a partir de 2005, el centro de la cadena
productiva asiatica, aspecto en que desplazé al Japon. Asi mismo, se pronostica
que entre 2013 y 2017 la Republica Popular China siga siendo el pais de mayor
crecimiento mundial, con proyecciones entre 8,5% y 8,8% anual y que en el afio
2017 su PIB supere al de los Estados Unidos en un 3%.

El vertiginoso ascenso de China en el panorama econdmico y en el comercial del
mundo se ve reflejado en el también acelerado incremento de sus exportaciones,
las cuales, en un término poco superior a treinta afios, se multiplicaron mas de
doscientas veces. Soélo para el caso colombiano, la importacién de productos
“hechos en China” ha crecido en los ultimos cinco afios a un ritmo promedio anual
del veinte por ciento.

De la capacidad productora y exportadora de China, asi como de las ventajas
propias del comercio con dicho pais, se han aprovechado miles de empresas
alrededor del mundo entero mediante la importacion de productos fabricados en el
gigante asiatico. Colombia no ha sido ajena a dicho fenémeno. En particular, en un
sector comercial de la ciudad de Medellin conocido como “El Hueco” o Guayaquil
sus comerciantes se han valido de las oportunidades que ofrece el pais asiatico
para establecer nexos comerciales con el mismo, a partir de la importacion de
productos alli fabricados, los que con posterioridad se comercializan, en lo
primordial, en el mismo sector comercial de la ciudad.

La situacidbn antes descrita llamo6 la atenciébn de la autora, quien para la
elaboracion del presente trabajo de grado se propuso recopilar, mediante la
realizacion de entrevistas semiestructuradas, las experiencias de nueve
importadores y comerciantes del sector del “Hueco” de Medellin, en relacion con
sus procesos de importacién de productos fabricados en China, con el objetivo
general de identificar obstaculos y errores, asi como aciertos y buenas practicas
comunes en los referidos procesos de importacion.

Tal como se indic6 en el anteproyecto del presente trabajo de grado, los siguientes
son sus objetivos especificos: (i) obtener, mediante la realizacion de entrevistas
semiestructuradas, el testimonio de importadores/comerciantes ubicados en el
sector de “El Hueco” de la ciudad de Medellin sobre sus procesos de importacion
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de productos fabricados en China, y (ii) identificar los obstaculos y errores, asi
como los aciertos y las buenas practicas que los importadores/comerciantes
entrevistados han afrontado e implementado, en su orden, en sus procesos de
importacion de productos fabricados en el mencionado pais.

De conformidad con lo anterior, en el presente documento el lector se encontrara
con una primera seccion en la que se desarrolla el marco contextual de la
investigacion mediante el abordaje de asuntos tales como aspectos
macroecondémicos del pais asiatico, las principales caracteristicas del socialismo
chino, el desarrollo de su comercio exterior y la calidad de sus productos, para
finalizar con algo sobre las relaciones econdmicas y comerciales entre Colombia y
China. Luego, en la seccion de aspectos metodologicos del trabajo, se describe el
tipo de investigacién realizada y las técnicas aplicadas para dar cumplimiento a los
objetivos correspondientes. Mas tarde, en la seccion de presentacion y analisis de
resultados, se da cuenta en forma breve de la trayectoria de los entrevistados que
hacen negocios con la China e importan productos desde dicho pais, asi como los
tipos de articulos con los que ellos trabajan. A continuacién se habla de las
razones por las cuales los entrevistados comenzaron a importar mercancia de la
China, las dificultades que han debido sortear en los respectivos procesos, los
errores cometidos y las buenas practicas adoptadas por los mismos para lograr el
éxito en dichos procesos, asi como otros aspectos respecto de los cuales fueron
indagados. Este trabajo de grado finaliza con las conclusiones, con lo que se da
cumplimiento tanto al objetivo general planteado en su anteproyecto como a los
especificos.

2. Marco conceptual

2.1. Macroeconomia china

El Banco Mundial, en un estudio realizado en época reciente (“China 2030”),
afirmé que dicho pais esta destinada a convertirse en la primera economia del
planeta antes de 2030 (Echavarria Toro, 2013). Aunque desde hace varios afios
recibe la mayor inversiébn extranjera directa en todo el mundo, el desarrollo
econdémico chino no se atribuye Unicamente al mencionado factor exdégeno de
llegada de capital extranjero, puesto que representa apenas el 3,1% de su PIB. Ha
sido gracias a su ahorro interno como China ha conseguido altos niveles de
crecimiento econdmico. Segun cifras del Banco Mundial, en la década anterior el
pais invirti6 cada afio una tasa promedio del 42,5% del PIB y su tasa de ahorro
interno fue del 47,3% del PIB (Banco Mundial, 2012, citado en Vieira Posada,
2013a).

La economia china ha crecido durante tres décadas entre el 9% y el 11% anual y
el incremento de su PIB se ha mantenido entre el 7% y el 9%, en momentos de
recesion de los paises industrializados por la crisis que inici6 en 2008 con la
burbuja especulativa de Wall Street. El surgimiento de naciones como China ha



transformado el dominio tradicional de naciones occidentales industrializadas
(Europa, Estados Unidos y Japon), tal como lo indica Vieira Posada, 2013a).

Todo lo anterior lo confirma Echavarria Toro (2013), que indica que en la
actualidad China es el mayor exportador mundial y la segunda economia del
mundo y que en las Ultimas tres décadas 500 millones de personas salieron de la
pobreza. Lo anterior, aunado a una tasa de crecimiento anual de su economia
cercana al 10% en promedio, comprueba una vez mas el vertiginoso desarrollo de
China en tan so6lo tres décadas. En el mismo sentido, Ibarra Pardo (2013) afirma
gue durante los ultimos 30 afios, China ha vivido profundas transformaciones, al
pasar de ser uno de los paises mas cerrados del planeta a ser el primer
exportador del globo y el principal socio comercial de varios paises de América
Latina (0 segundo para otros, como es el caso de Colombia). Asi mismo, segun
Vieira Posada, 2013a), China paso a convertirse, desde comienzos de la presente
década, en la segunda economia de mundo en términos de PIB, al superar a
Alemania y a Japon, “naciones que autores como Lester Thurow (1994), veian en
la década de los noventa como la trilogia que sustituiria el mundo bipolar
finalizado con la desaparicion de la Union Soviética” (Thurow, 1994, citado en
Vieira Posada, 2013a,31).

Durante la recision de paises industrializados, se ha comprobado el impacto de los
nuevos actores del sistema internacional, como China, dado su modelo econémico
fundamentado en el comercio exterior y en su capacidad de compra (gracias a la
magnitud de sus reservas internacionales), o que ha logrado evitar que las
consecuencias de la recesion para el gigante asiatico sean peores (Vieira Posada,
2013a). No obstante lo anterior, la Republica Popular China sigue siendo
considerada un pais en desarrollo, pues, en términos de ingreso por habitante,
estd todavia muy alejada de paises desarrollados (en forma especifica por las
condiciones de atraso de alguna parte de su poblacién rural) y tiene todavia
problemas por resolver, propios de paises en via desarrollo, tales como los
siguientes:

obstaculos crecientes al desarrollo econémico relacionados con los recursos y
el medio ambiente, desequilibrio entre inversiones y consumo, grandes
disparidades en el nivel de ingresos, insuficiente capacidad de innovacion
cientifica y tecnoldgica, desequilibrios en la estructura industrial, base agricola
deficiente, desarrollo desigual entre zonas urbanas y rurales y entre regiones y
coexistencia de la necesidad global de expansion del empleo y la escasez
estructural de personal calificado en algunos sectores (OMC, citado en Vieira
Posada, 2013a.).

Para el mismo autor, China debe realizar ajustes en su modelo de crecimiento
econdémico; entre ellos, los mas previsibles apuntan a dos variables de profundo
impacto en su desarrollo y en su relacionamiento internacional, a saber: (i) el
cambio de su modelo de desarrollo, hasta ahora basado en las exportaciones,
para pasar a priorizar de modo gradual el consumo interno, con el fin de
fundamentar su desarrollo en variables propias y no de coyuntura internacional. Lo
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anterior supone un reto para el gobierno de la Republica Popular China, porque su
consumo interno apenas representa el 35% de su PIB, mientras que, segun la
OCDE, en economias desarrollas el consumo interno alcanza cifras que oscilan
entre el 60% y el 70% del PIB (OCDE, citado en Vieira Posada, 2013a.); (ii) una
economia cuya competencia internacional no se soporte en bajos salarios, como
lo ha sido en afos anteriores y, por tanto, cuya dinamica de crecimiento y
desarrollo conduzca al alza de salarios que modifique los patrones de
competitividad internacional fundamentados en el factor de salarios bajos.

2.2. Latransformacién econémica de China

En el afio 1978, el dirigente politico chino Deng Xiaoping asumié el control del
Partido Comunista de China (PCCh) y de inmediato inicio las reformas necesarias
para transformar la economia del pais, caracterizada por ser de tipo planificado, a
una de mercado, tras darse cuenta de las deficiencias del sistema de planeacion
centralizada experimentada por la nacién durante afios. Asi mismo, el desarrollo
de economias como las de Taiwan, Hong Kong, Singapur y Corea del Sur le
demostraron al PCCh y al gobierno chino que una economia de mercado
funcionaba mejor que una planificada. La anterior percepcion fue reforzada tras
comparar las tasas de crecimiento econémico entre las dos Coreas (Sur y Norte) y
entre los paises del este y del oeste de Europa (Echavarria Toro, 2013). Gracias a
todo ello, en el mes de diciembre del afio 1978, en la reunion de la Tercera
Plenaria del Comité Central del Xl Congreso del PCCh se dio inicio al proceso de
reforma y apertura del pais. En este evento se esgrimio el lema: “olvidar el pasado
y concentrarse en el futuro” y se decidié impulsar las “cuatro modernizaciones”
(Echavarria Toro, 2013).

La estrategia adoptada por Deng Xiaoping para la transformacion de la economia
china a una de mercado constaba de cuatro modernizaciones (de la agricultura, de
la industria, de la ciencia y la tecnologia y de la defensa nacional) y cuatro
principios (seguir la via socialista, mantener la dictadura democratica popular,
conservar el liderazgo del PCCh y preservar el pensamiento de Marx, Lenin y Mao
Zedong) (Echavarria Toro, 2013).

En conclusion, de acuerdo con el autor citado, las cuatro modernizaciones se
resumen en desarrollo econémico y los cuatro principios en el monopolio del poder
por parte del PCCh. Este patron ha sido seguido por China desde el afio 1978, en
el que, se repite, se iniciaron las reformas que catapultaron al pais para ser la
potencia mundial que es en la actualidad. Hasta 1978, afio en el que inici6 el
proceso de apertura al exterior o el renacimiento de China, la nacion estaba en la
practica aislado de la economia mundial. La apertura desencadenada por Deng
consistié en acoger las ideas del exterior, asi como permitir la entrada de capitales
extranjeros. Para él, lo fundamental dejaba de ser la lucha de clases en beneficio
del desarrollo econémico. El cambio de ideologia abri6 campo a las reformas, de
manera especifica a aquellas tendientes a introducir una mayor participacion del
mercado. A partir de este momento, China comenzé a colaborar con el crecimiento
global de la region, incrementd sus exportaciones tal como se vera mas adelante
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en la tabla 1, atrajo la inversion extranjera, establecid zonas econdémicas
especiales de desarrollo, impulso el desarrollo y puso su infraestructura al servicio
del mismo (Echavarria Toro, 2013).

En la década de los ochenta se pusieron en practica tres reformas fundamentales
a saber: las de la agricultura, la apertura al exterior y de las empresas de
propiedad del Estado. En lo que respecta a la reforma y la apertura al exterior, se
establecieron zonas econdmicas especiales (ZEE) en las que las firmas
extranjeras podian instalar sus plantas y administrar su personal segin normas
internacionales. Esta reforma buscaba atraer inversion extranjera y propiciar la
transferencia de tecnologia. De esta manera, a principios de los afios ochenta se
establecieron cinco ZEE con el fin de atraer inversion extranjera, fomentar las
inversiones y favorecer la transferencia de tecnologia (Echavarria Toro, 2013).

Las ZEE orientan sus actividades por completo hacia el exterior y con ellas China
busca captar fondos extranjeros, introducir técnicas y experiencias administrativas
avanzadas, conocer el mercado internacional, ampliar exportaciones y aumentar el
ingreso de divisas, entre otros aspectos (Echavarria Toro, 2013). La
transformacién econdémica del pais también fue apoyada por una restructuracion
de su organizacion gubernamental, asi como por una actualizacion de su
legislacion, con el fin de atraer y dar seguridad al capital extranjero (Echavarria
Toro, 2013).

Ademas, en diciembre de 2001 y después de quince afios de esfuerzos, China
logr6 formar parte de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), con lo que se
confirmd la siguiente frase: “China es parte inseparable de la economia mundial”
(Echavarria Toro, 2013, 74). Fuera de lo anterior, la incorporacion de China a la
OMC marcé el inicio de una nueva etapa en su proceso de apertura al mundo, lo
que obligé al pais a profundizar en su politica de reforma para poder cumplir las
normas Yy procedimientos establecidos por dicho organismo internacional
(Echavarria Toro, 2013).

La principal caracteristica de la transformacién econdmica china radica en que su
proceso de transformacion fue gradual y con un enfoque experimental. Su
apertura economica fue pausada y progresiva y con ella se buscaba evitar, en lo
posible, las tensiones y dificultades propias de las grandes y aceleradas
transformaciones y el mantenimiento de la estabilidad social. Asi mismo, con el
enfoque experimental del modelo de crecimiento chino se intentd proteger su
economia frente a la fuerte competencia mundial, dado que hasta 1978 el pais
venia desde hace muchos afios de un proteccionismo extremo (Echavarria Toro,
2013).

Se concluye este numeral con la siguiente cita del autor mencionado: “En unos
cuantos afios la Republica Popular China pasé de ser una economia basada en la
autosuficiencia para su crecimiento, con un intercambio marginal con el exterior y
sin recibir inversiones extranjeras, a ser el principal exportador mundial”
(Echavarria Toro, 2013, 74).



2.3. El socialismo con caracteristicas chinas

Para terminar de entender la transformacion econdmica de China vista en el
numeral anterior, es imprescindible dedicar unos breves renglones a hablar sobre
el comunismo en China o lo que estudiosos como Echavarria Toro (2013)
denominan el socialismo con caracteristicas chinas, puesto que tiene una
connotacion por completo diferente al comunismo que se practicO en otros paises
como la Unidn Soviética y los de Europa Oriental. Segun el punto de vista
tradicional, el socialismo es incompatible con la economia de mercado; sin
embargo, Deng Xiaoping introdujo una teoria que trata de la construccién de un
socialismo con caracteristicas chinas, la cual, incluso, forma parte de los estatutos
del PCCh. Su teoria es, en lo fundamental, pragmatica y se inspira en la
necesidad de adaptar a los tiempos modernos las teorias socialistas (Echavarria
Toro, 2013).

Para Deng Xiaoping, una economia planificada no equivale a socialismo, porque
bajo el capitalismo también existe planificacion y una economia de mercado no
equivale a capitalismo, porque bajo el socialismo también hay mercados
(Echavarria Toro, 2013). Lo que hoy existe en China es un sistema politico
autoritario, proyectado sobre una economia de mercado dificil de distinguir del
capitalismo (Bregolat, 2008, citado en Echavarria Toro, 2013). “El modelo de
desarrollo de China, que algunos denominan también el Consenso de Beijin, tiene
los siguientes componentes: capitalismo de Estado, pragmatismo, gradualismo,
apertura al exterior, autoritarismo politico, capacidad de innovacion vy flexibilidad”
(Echavarria, 2013, 77).

2.4. El comercio exterior de China

Segun Chen y Lombaerde (2013), en el periodo 2002-2011 el valor total del
comercio exterior de China aument6 de US$0,6 trillones a US$3,64 trillones, sus
exportaciones crecieron de US$325,6 billones a US$1,9 trillones y las
importaciones crecieron de US$295,1 billones a US$1,74 trillones. Para el mismo
periodo, la tasa anual de crecimiento de su comercio total fue del 21,7%, sus
exportaciones crecieron a una tasa anual del 21,7% y sus importaciones a una del
21,8%, casi el doble del crecimiento de los mismos rubros en el periodo 1991-
2011, en el que el comercio total creci6 a una tasa anual del 14,8%, las
exportaciones a una del 14,6% vy las importaciones a una del 15,3% (Chen y
Lombaerde, 2013). La siguiente tabla da cuenta acerca de la evolucion del
comercio global chino a partir de la introduccion de las reformas de Deng
Xiaoping. La columna tres muestra la evolucion de las exportaciones desde el
gigante asiatico hacia el resto del mundo. La columna exportaciones aparece en
amarillo, por ser las exportaciones desde China el foco de la investigacion.



Tabla 1. El comercio exterior de China (cifras en millones de dolares)

Afo Importaciones | Exportaciones | Volumen global

1978 10.890 9.750 20.640
2002 295.200 325.600 620.800
2005 660.100 762.000 1.422.100
2007 955.800 1.218.000 2.173.800
2008 1.133.100 1.428.500 2.561.600
2009 1.005.500 1.201.700 2.207.200
2010 1.394.800 1.577.900 2.972.700
2011 1.743.500 1.898.600 3.642.100
2012 1.817.800 2.048.900 3.866.800
2013 1.950.400 2.209.600 4.160.000

Fuente: Centro de Estudios Asia Pacifico, Universidad EAFIT

Para hacerle frente al reto que implico convertirse en una potencia comercial
mundial, en diciembre del afio 2001 la Republica Popular China ingresé a la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC). Al pertenecer a este importante foro
mundial de naciones, China se vio compelida a cumplir todos los acuerdos
multilaterales obligatorios acordados por los paises miembros, lo que sirvid para
establecer condiciones claras de relacionamiento comercial con el gigante asiatico
(Vieira Posada, 2013b).

Si bien la mayoria de los paises emergentes han percibido o aun perciben a
China como un competidor comercial fuerte, ello no ha sido impedimento para que
dicho pais establezca relaciones comerciales con otras naciones. Y aunque China
desarrolla vinculos comerciales en lo primordial en el area de sus vecinos
asiaticos, en el presente siglo ha extendido su politica comercial de
relacionamiento con otras regiones como la region de Asia Pacifico. En general, el
pais ha emprendido un proceso de relacionamiento comercial con diferentes
regiones del mundo tales como la Unién Europea (UE) y América Latina. Segun la
Secretaria de la OMC, “a finales de 2011 China habia celebrado 15 negociaciones
sobre acuerdos de libre comercio, acuerdos para establecer una asociacion
econdémica mas estrecha o acuerdos marco de cooperacion econémica con 28
paises y regiones” (OMC, 2012, citado en Vieira Posada, 2013b,205).

2.5. Los productos hechos en China

“Los productos elaborados en la Republica Popular China son embarcados
permanentemente hacia todos los mercados mundiales. Eso muestra a China
como una nacion enormemente exitosa en la liberalizacion de su economia y
convertida en un exportador muy dinamico” (Chen y Lombaerde, 2013, 107).
Segun los referidos autores, aunque las exportaciones desde la China han sido
crecientemente mas sofisticadas y ha aumentado la participacion de productos
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intensivos en tecnologia, en general las mismas se ubican en la franja de muy bajo
valor agregado en las denominadas cadenas de valor globales (CVG).

Una de las causas de lo anterior radica en el hecho de que el crecimiento chino se
ha fundamentado, en lo primordial, en su disponibilidad de mano de obra barata.
Sin embargo, China es consciente de que un crecimiento orientado a las
exportaciones basado en las ventajas de actividades intensivas en mano de obra
no es sostenible en el largo plazo. Por ello, y después de 30 afios de crecimiento,
dicho pais se enfrenta a un cuello de botella para su desarrollo y segun Chen y
Lombaerde (2013), una de las soluciones esenciales para que China pueda
resolver dicha situacion es ascender en las CGV, lo que no implica que deba
abandonar las actividades intensivas en mano de obra; la clave es aumentar el
valor agregado a través de la innovacion (Chen y Lombaerde, 2013). De hecho, ya
hay presiones internas y externas para reposicionar los productos hechos en
China en las CVG, dado que los costos internos han empezado a aumentar
gracias al aumento en el costo de la tierra y a las regulaciones ambientales y
sanitarias mas restrictivas, pero, sobre todo, debido al incremento en los costos
laborales.

Las presiones internas para incrementar los ultimos provienen de la disminucion
del crecimiento poblacional, del desarrollo desbalanceado y la inequidad y del
despertar de aspectos relacionados con los derechos humanos y los de propiedad
y del medio ambiente. Por su parte, las presiones externas surgen de la aparicion
de nuevos competidores de bajo costo, en cuyos paises los salarios estan
estancados o aumentan con mayor lentitud que en China, asi como del cambio en
los mercados globales que han sido golpeados por las crisis econémicas que
disminuyeron el crecimiento econémico en el mundo, sobre todo por las crisis de
Estados Unidos y de la Unién Europea (UE) (Chen y Lombaerde, 2013).

Se reitera, entonces, que existe un cuello de botella que se traduce en la falta de
competitividad de los productos hechos en China, dada su baja produccion de alta
tecnologia y de elevado valor agregado, razon que le exige a China ascender en
las CVG. Para ello, experiencias como las de Corea del Sur y Malasia pueden
servir para que el pais alcance dicha meta mediante la implementacion de
sistemas de innovacién doméstica para apoyar el progreso tecnoldgico, tal como
lo hizo Corea del Sur, pais que logré que sus industrias ascendieran en forma
continua en las CVG en los ultimos 30 afios (Chen y Lombaerde, 2013).

Para concluir este punto, de acuerdo con Chen y Lombaerde (2013), para que
China pueda mejorar su capacidad de innovacién doméstica debe establecer un
mecanismo de asistencia a firmas nacionales para que adopten y sigan con
rapidez las ultimas tecnologias. Asi mismo, en el largo plazo se debe mejorar la
calidad del sistema educativo chino.
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2.6. Colombiay sus relaciones comerciales con China

Si bien el establecimiento formal de las relaciones diplométicas colombo-chinas
coincidié con la apertura comercial del pais asiatico del afio 78, el establecimiento
de relaciones comerciales entre ambos inicié a partir de la década de los noventa.
Es claro que la apertura comercial china tuvo lugar mas de una década antes que
la de Colombia (1991), lo que explica por qué el intercambio comercial entre las
dos naciones no creci6 de manera importante sino a partir de 1991 (Borda y
Berger, 2012).

Durante los afios noventa y, de modo especifico, en 1995, el valor maximo que
alcanzé Colombia en materia de exportaciones hacia China fue de US$30,7
millones, lo que representd un incremento de diecisiete veces frente al afio
anterior. En materia de importaciones colombianas desde China, ellas alcanzaron
los US$227,5 millones en 1999, lo que implica un aumento muy significativo si se
tiene en cuenta que nueve afios antes Colombia Unicamente recibié US$1,8
millones en productos chinos (Borda y Berger, 2012). En el afio 2010, Colombia
exportd a China un total de US$1.966 millones y realizé importaciones desde el
gigante asiatico por US$5.477 millones. (Borda y Berger, 2012). Si bien las
exportaciones colombianas hacia China han crecido durante los ultimos afios, las
importaciones chinas hacia Colombia han crecido en forma mucho mas rapida, lo
gue ha impulsado una balanza comercial deficitaria para Colombia (Borda y
Berger, 2012).

En términos coyunturales en materia de importaciones, para el afio 2010 el
principal pais de origen de las colombianas fue Estados Unidos, que sin embargo,
redujo su participacién porcentual al pasar del 33%, a comienzos de 2001, a
26,4% en septiembre de 2010 (Alvarez Rubiano y Bermddez Quintero, 2010). En
el mismo informe se destaca la ganancia porcentual de productos originarios de
China, pais que en 2010 se convirtié en el segundo proveedor para Colombia, con
una participacion que paso de 3% en 2000 a 12,6% en 2010.

En relacion con los productos que se exportan hacia y se importan desde China,
se conoce gue las importaciones colombianas provenientes de dicho pais estan
diversificadas en muy alto grado, mientras que las exportaciones colombianas
hacia China se concentran en solo cinco productos principales (Cepero y Moreno,
2013, 304). Segun Ibarra Pardo (2013), Colombia esta en el tercer nivel de las
prioridades de relacionamiento comercial chinas (cooperacion amistosa) mientras
gue paises como Brasil, Argentina, México, Peru y Venezuela se encuentran en la
primera etapa como socios estratégicos. Con todo, varios autores afirman que es
necesario profundizar el caracter de las relaciones comerciales con China, por ser
este ultimo el pais con mayor crecimiento econémico en afios recientes.
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2.7. “El Hueco”

El sector comercial de “El Hueco” en Medellin, o Guayaquil, como también se le
conoce a este sector de la ciudad conformado por 23 manzanas en las que se
entremezcla el comercio formal con el informal, es, segun Jiménez Morales
(2005), el millonario ombligo comercial de Medellin y una zona en la que se
mueven grandes sumas de dinero. Segun el mismo autor, la zona esta delimitada
por las calles Colombia y San Juan y la carrera Bolivar y la avenida el Ferrocatrril.

De acuerdo con Jiménez Morales (2005), los primeros inversionistas de “El Hueco”
no eran de “cuna dorada” sino, en su mayoria, agricultores del Oriente Antioquefio
expulsados por la violencia de los afios setenta y ochenta de los municipios de
Granada, El Santuario y Marinilla, que se reubicaron en Medellin, ciudad en la que
encontraron una fuente de subsistencia.

En la actualidad, el esquema de negocio implementado por los comerciantes de
“El Hueco” integra las actividades de importacion, fabricacion (confeccion y
calzado) y comercializacion de bienes de consumo (Jiménez Morales, 2005).

Asi mismo, y segun el referido autor en su articulo de prensa, para “El Hueco y su
laberinto millonario” en el afio 2005 se calculaba que por lo menos el 70% de la
mercancia que se vendia alli era de fabricacion nacional y el 30% restante de
origen extranjero (ropa, accesorios, perfumeria, electrodomésticos, algunos
equipos de tecnologia y articulos de hogar, entre otros). Si bien para la
elaboracion de la presente propuesta no fue posible conseguir informacién
actualizada en relacion con la proporcibn de mercancia extrajera que se
comercializa en “El Hueco” versus la nacional, el todavia somero conocimiento
gue la estudiante investigadora tiene sobre el tema, dadas las lecturas hechas
para la elaboracion de la propuesta y la aproximacibn a algunos
importadores/comerciantes del sector, le hace presumir que en la actualidad el
porcentaje de mercancia de fabricacion extranjera que se ofrece en “El Hueco” ha
aumentado de forma importante desde el afio 2005 hasta la fecha y, por tanto, la
participacion de productos extranjeros versus los nacionales en la oferta total debe
haber aumentado de manera importante.

3. Método de solucion

El presente trabajo se ejecutd bajo la modalidad cualitativa, por tratarse de un
ejercicio que se desarrollé6 en un sector con un relativo margen de informalidad
(importadores/comerciantes de “El Hueco” de la ciudad de Medellin) y, en
consecuencia, no se dispuso de una base de datos que hiciera posible conformar
una muestra estadistica precisa de importadores/comerciantes por entrevistar, lo
que dificultdé hacer una aproximacion de tipo cuantitativo.

El problema planteado en el anteproyecto se abordo mediante la realizacion de
entrevistas semiestructuradas a personas naturales que desarrollan su actividad
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comercial en el sector conocido como “El Hueco”, en la ciudad de Medellin, bajo la
premisa de que las personas entrevistadas importan desde China los productos
gue comercializan.

Las entrevistas se estructuraron de manera tal que permitieron conocer las
experiencias de las personas interrogadas en sus procesos de importacion de
productos desde China. En particular, con las entrevistas se buscé identificar, tal
como quedd establecido en los objetivos especificos relacionados en el
anteproyecto y en la introduccién de este trabajo de grado, los principales
obstaculos y errores, asi como los aciertos y las buenas practicas implementadas
por los entrevistados, segun la trayectoria de cada uno de ellos en sus procesos
de importacion de productos desde el pais asiatico.

Las entrevistas fueron individuales y antes de su realizacion se elaboré un
cuestionario que sirvid de guia para su desarrollo y que facilité la obtencion de la
informacion que se buscaba.

Por ultimo, las entrevistas realizadas se transcribieron en filas y columnas, lo que
permiti6 comparar las respuestas dadas por cada uno de los interrogados a cada
una de las preguntas. El analisis de la informacién aportada por los entrevistados
para cada pregunta sirvid para alcanzar el objetivo general del presente trabajo de
grado.

4. Presentacion y analisis de resultados
4.1. Experienciaimportadoray productos comercializados

Salvo por uno de los importadores entrevistados, quien s6lo hasta hace un poco
mas de un afio comenz6 a importar de la China la mercancia que comercializa, los
demas manifestaron tener una trayectoria importando productos desde el pais
asidtico, entre los seis y los 25 afios.

Para la realizacion del trabajo se entrevisté a personas dedicadas a la importacion
de diferentes clases de productos. Fue asi como se sostuvieron conversaciones
con individuos dedicados a la importacién de bisuteria y accesorios para mujer,
calzado, cacharreria, flores artificiales, piedras, ropa y productos infantiles,
insumos para joyeria, productos cosméticos, articulos para decoracion de navidad,
piedras e insumos para joyeria.

4.2. Motivantes
Al preguntarles a los entrevistados por las razones que los motivaron a empezar a
importar productos de la China, coincidieron en responder lo siguiente: (i) menores

costos y, por ende, mayor rentabilidad y; (ii) variedad. Otros importadores adujeron
razones adicionales a las antes mencionadas, tal como se indicara a continuacion.
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4.2.1. Costos y rentabilidad

En relacion con los factores de costos y rentabilidad, los entrevistados coincidieron
en indicar que decidieron emprender el proyecto de comenzar a viajar a la China e
importar productos manufacturados en dicho pais por los bajos precios a los que
alli consiguen los productos que comercializan. Segun los entrevistados, en paises
como Panama, Estados Unidos o Brasil, de los cuales en el pasado habian
realizado procesos de importacion o en la actualidad de manera ocasional lo
hacian, no encuentran precios tan competitivos como los de la China, incluso si se
adicionan los costos de transporte e importacion, lo que hace que los productos
manufacturados en dicho pais e importados desde el mismo resulten tan
competitivos en relacion con los que se traen de paises como los antes
mencionados.

En relacion con este factor de motivacién, las siguientes fueron algunas de las
respuestas recibidas:

“No es lo mismo importar de Estados Unidos, con todo y que haya TLC, a traer de
China. El costo es muy inferior y finalmente la utilidad costo beneficio resulta mas
importante de China que de Estados Unidos” (Nelson Sanchez).

“Usted sabe que los margenes aca todos los dias van cambiando, se van
disminuyendo, entonces uno también busca mercados que sean mas atractivos y
qgue realmente uno [pueda] generar un margen mayor de utilidad” (Edilberto
Hincapié).

“Son sus precios. Los productos de alld por la mano de obra y la cantidad de
productos y la facilidad que tienen para elaborar es un factor muy importante para
el precio en especial” (Milton Uribe).

En relacién con lo anterior, Milton Uribe, importador y comercializador del “Hueco”,
manifestd que en varias oportunidades ha realizado el ejercicio de cotizar los
productos que habitualmente fabrica en China con empresas nacionales; sin
embargo, aun si se tiene en cuenta que no deben asumirse los costos asociados
al transporte y a la importacion a Colombia, continan siendo mas competitivos los
productos chinos que los nacionales.

En relacion con este punto Milton Uribe manifesté lo siguiente:

Hace unos afios hice el ejercicio aca con varios laboratorios pero me encontré con
una sorpresa: de que el producto que estamos hablando en China puedo tener un
costo de producto terminado incluyendo fletes e impuestos en 800 pesos aca
puesto en Colombia y este producto solamente el tarro, un producto cosmético, el
tarro vacio, sin nada, vale mas de 800 pesos aca local; entonces es imposible ser
competitivo para manejar productos locales.
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4.2.2. Variedad

En relacion con el factor variedad, algunos de los entrevistados manifestaron que
al llegar a la China se sorprendieron por la inmensa gama de productos que
encontraron, asi como por la variedad de calidades para un mismo producto.

Esto dijeron varios de los entrevistados en relacion con el factor variedad:

“Relativamente, China tiene un catdlogo muy amplio en cuanto a variedad de
productos y de igual forma en cuanto a calidades” (Mauricio Alejandro Huertas).

“Buscando el crecimiento y desarrollo de la empresa fuimos ya hasta China para
encontrar unos mejores precios y una variedad de productos que nos podrian
servir a nosotros” (Alberto de Jesus Ramirez).

4.2.3. Otros factores

Por dltimo, al preguntar por los motivos que los llevaron a iniciar procesos de
importacion de productos desde la China, uno de los entrevistados manifesto que
al tener en cuenta que los productos que se consiguen en paises como Panamay
Estados Unidos provienen precisamente de la China, decidié buscar los productos
de manera directa en su origen.

En relacion con este punto, esto manifestd Jesus Giraldo, importador y
comercializador del sector del “Hueco”:

“Como sabia que de all4d venian todos los productos entonces dije: hay que
traerlos de la mata, de donde se producen”.

La sefiora Diana Tabares, otra importadora del sector, manifestd, en cambio, que
las facilidades que le ofrecieron para iniciar sus procesos de importacion la
motivaron a emprender dicha empresa:

“Me dieron facilidades para empezar mi propio negocio, porgue ya hay mucho
colombiano en China que me puede despachar. Me ofrecieron despacharme, me
ofrecieron facilidades. Entonces por eso empecé”.

4.3. Temores

La falta de experiencia, asi como el obtener un producto diferente al pedido,
constituian los mayores temores de los importadores entrevistados antes de iniciar
sus procesos de importacion de productos desde la China.

4.3.1. Falta de experiencia

La falta de experiencia fue la respuesta de dos de los entrevistados de mayor
edad, a quienes se les indagd acerca de los temores que tenian cuando
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empezaron a importar productos de la China. Nelson Sanchez y Alberto de Jesus
Ramirez se refirieron de la siguiente forma a los temores que tenian al iniciar sus
procesos de importacion:

Mis temores, mis mayores temores 0 mis primeros temores era el no tener
experiencia en la logistica, en la infraestructura, en cémo hacer de una manera
organizada, correcta, bien direccionada, pero finalmente, con el paso del tiempo y
gracias a cadenas de tiendas como el Exito, de la mano de ellos fui mejorando
todos mis estilos de trabajo y direccionandolos en la forma apropiada (Nelson
Sanchez).

“Eran temores, primero por la cero experiencia en viajar tan lejos y segundo en
gue es un pais tan grande, si pudiéramos encontrar los productos que queriamos y
gué tan dificil se haria para nosotros pero hemos superado esa parte” (Alberto de
Jesus Ramirez).

4.3.2. Obtencion de productos diferentes a los pedidos

Por otra parte, el temor a recibir productos diferentes o con especificaciones
diferentes a las encargadas constituia otro de los factores de preocupacion de los
importadores entrevistados cuando iban a comenzar sus procesos de importacion
de productos desde la China:

El miedo, méas que todo, como que no manden lo que uno pida. Que pasa mucho.
Por eso hay tanto colombiano alla. Hay empresas que le pagan a alguien, tiene un
apartamento alla para que esa persona revise todo lo que ellos compran porque
muchas veces mandan cosas malas. Uno dice “quiero esto en este color” y ellos
encimita ponen eso y por debajo le meten otras cosas, entonces ya qué hace uno
con eso aca. A mi me ha pasado, que mandan cosas o sucias o0 manchadas, o uno
pide una cosa y mandan otra, aunque ellos han mejorado mucho en eso, mas que
todo porque hay alguien alla que esta revisando (Diana Tabares).

Hablaba muy mal la gente pues que de pronto iba yo alla y que me vendian un
producto, pues, me vendian una imagen y me fabricaban otro. ¢Si me entiende?
Que de hecho los chinos son muy tramposos en ese sentido y para qué. De hecho
me han metido unos golazos porgque uno y compra x 0 y mercancia, la compra por
decir algo de calidad 1A y le meten calidad media méas bien. Entonces se le
despega mucho la suela. Mucho problema. De hecho eso se pierde porque ellos
no responden por nada (Carlos Toro).

Claro, claro porque realmente, pues, comentarios y anécdotas que uno escucha de
la gente y de los compafieros, como que piden una cosa y le mandan otra, como
gue mandan los dineros y nunca les llega la mercancia. Entonces, pues, es todo
eso. Esos son béasicamente los temores. Ir a ver uno con qué es que se va a
enfrentar y depositar la confianza en gente que realmente uno ni conoce ni nada y
depositar dinero y todo eso esperando, pues, que llegue lo que uno realmente
pidi6 (Mauricio Alejandro Huertas).
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4.4. Dificultades u obstaculos

Al preguntar a los entrevistados por las principales dificultades u obstaculos que
han enfrentado en sus procesos de importacién de productos desde la China, las
respuestas recibidas fueron multiples y muy variadas, lo que impidio clasificarlas
en categorias. A continuacion se indican las dificultades que los importadores del
sector del “Hueco” han tenido que sortear en sus procesos de importacion de
productos de la China:

4.4.1. Tramites aduaneros

Importadores como Diana Tabares y Alberto de Jesis Ramirez resaltan que en
sus procesos de importacién de productos desde la China los tramites aduaneros
constituyen una de las mayores dificultades que han debido sortear. Por eso, al
preguntarles por las principales dificultades u obstaculos que han tenido que
enfrentar en sus procesos de importacion de productos desde la China, las
siguientes fueron sus respuestas:

La dificultad es como cuando ponen tanto problema como la DIAN. Yo creo que es
lo gque mas nos afecta a los comerciantes, que se pegan como de tantas cosas y
entonces para los que somos pequefios comerciantes es muy dificil que le digan a
uno “le voy a quitar esas tres cajitas”, que a uno le hacen falta, por cualquier
bobada, por un stickercito que uno lo pone en la bolsa y ellos quieren es que vaya
dentro del producto. Por cosas, pues, insignificantes. Yo pienso que como los
mayores obstaculos han sido como la DIAN molestando tanto en cosas (Diana
Tabares).

Lo mas dificil sobre todo era para llegar a la parte legal, a la parte de
importaciones que era un poco dificil porque éramos inexpertos en eso, estabamos
acostumbrados a comprar solo acé productos, no conociamos que era legalizar y
no éramos personas que tuviéramos un nivel académico importante; entonces
tuvimos que ir buscando asesoria las cuales fuimos encontrando...Entonces eso
fue donde encontramos las mayores dificultades, para importar y para adaptarnos
a ese sistema de importacion (Alberto de Jesus Ramirez).

4.4.2. ldioma

Aunque para muchos de los importadores y comerciantes del sector entrevistados
para este trabajo el idioma no ha sido una dificultad u obstaculo relevante, tal
como se indicara mas adelante, otros si lo incluyeron en sus respuestas, como en
el caso de importadores de mas edad, como los sefiores Nelson Sanchez y Jesus
Giraldo, no obstante lo cual ellos indicaron que aun siendo una dificultad, la misma
ha sido sorteada de modo satisfactorio. Al preguntar, entonces, por las dificultades
u obstaculos que dichos comerciantes han tenido que sortear en sus procesos de
importacion de productos desde la China, se recibieron las siguientes respuestas:

18



“Basicamente es un poquito el idioma pero ya el idioma lo manejamos, pues ya
mas o menos lo vamos manejando. Inclusive ya los hijos todos manejan el idioma,
ya uno va mas tranquilo alla” (Jesus Giraldo).

En cuanto a importar de China mis dificultades que no son del otro mundo,
basicamente son la diferencia horaria, la alimentacion y un poco el idioma, por lo
gue yo no hablo buen inglés, pero igual en China en este momento hay intérpretes
gue te manejan el espafiol mejor que una persona de estos lados del rio” (Nelson
Sanchez).

Sin perjuicio de lo anterior, vale la pena resaltar, que para la mayoria de los
comerciantes entrevistados, el idioma no ha constituido una dificultad en sus
procesos de negociacion con los chinos. En relacion con este punto las siguientes
fueron las respuestas recibidas:

Pues yo sé que hay mucha gente que le ha sido dificil el idioma, y all4 en China y
en las escalas que hacen en otros paises y todo, pero a mi me ha parecido facil
porque, no sé, he tenido la oportunidad siempre desde que llegue con personas
gue hablan espariol...Con traductores, con traductores desde la primera vez que
fui, entonces me ha sido como facil (Diana Tabares).

Por ese lado no ha habido problema porgue para eso uno tiene un traductor en
China. El chino que habla, pues, el mandarin como tal, el chino, y la persona, el
traductor mio que habla el inglés y el mandarin. Entonces uno le transmite a la
persona que le esta haciendo el trading y ya esa persona habla, pues, su inglés y
su mandarin (Carlos Toro).

El idioma no es que sea un obstaculo grande, porque antes de viajar no puedes
tomar un vuelo y lléveme a China. Seria imposible. Antes de viajar ta ya tienes
alguien que te esta esperando, ya te orienté en qué ciudad y hay un traductor que
tu te bajas del avién y el traductor ya esta en la puerta esperandote. Entonces eso
nos ha permitido mucha facilidad en el tema de la comunicacién con ellos (Milton
Uribe).

“Pues el idioma, uno no habla chino, pero con uno se defiende con el spanglish
que maneja, espafiol e inglés y las sefas” (Liliana Calderdn).

4.4.3. Negociar con los chinos
Algunos entrevistados manifestaron que negociar con los chinos no es tan
sencillo, toda vez que, al tener poder de produccién y compradores de todo el

mundo buscando su producto, ellos tienen capacidad de poner sus condiciones.

En relaciéon con lo anterior, esto fue lo que manifestd la importadora Diana
Tabares al preguntarle qué tan facil, dificil o duro es negociar con los chinos:
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“Si, son duros. Todavia hay muchas personas que uno: “venga, véndame esto”,

“no le vendo sino mil por color”, “no, pero véndame 300 por color”, “no, no le vendo
sino mil”, ya. Hay otros que si son muy amables”.

No obstante lo anterior, la misma importadora manifestd que dicha situacion ha
tendido a cambiar a través del tiempo:

He escuchado que la crisis del comercio es mundial; entonces, primero no vendian
una cajita de una cosa, sino que eran diez cajas y ya. Hay muchos que todavia
venden cantidades, pues, muy grandes, pero hay otros que si ya se han vuelto
mas, 0 sea, ya uno le dice: “quiero dos cajitas de estas, tres de estas, 100
docenas” y ya son mas flexibles. Lo que uno hace es como comprar varias cosas
en una sola parte. Ya son mas flexibles porque ellos mismo han dicho que se han
visto afectados, pues, por la economia en todas partes, me imagino.

4.4.4. Tiempos de fabricacion y de entrega

Para algunos importadores, como es el caso de Carlos Toro, los tiempos de
fabricacion y de entrega del producto terminado se constituyen en la mayor
dificultad que deben enfrentar en sus procesos de importacion de productos desde
la China, debido a que el suyo, por ejemplo, es un producto de moda y en tal
medida puede perder su vigencia con rapidez o su precio de venta puede
disminuir mientras el producto aun esta en produccién o en transito. Por otro lado,
se corre el riesgo de que los competidores ingresen antes al pais e inunden el
mercado con productos iguales o similares al suyo, razén por la cual, insiste, los
largos tiempos de produccion y de transporte de la mercancia, se constituye en un
obstaculo considerable.

Lo siguiente fue lo que dijo Carlos Toro sobre los principales obstaculos o
dificultades que ha debido sortear en sus procesos de importacion de productos
desde la China:

“Los tiempos de fabricacion, los tiempos de entrega. El tiempo que se demora de
la naviera de China a Panama o al puerto que yo mande”.

“Si, muchas veces otra persona compré mi mismo producto y entré primero que
yo. Esa es una loteria que uno se juega’.

4.4.5. Calidad de los productos

Algunos de los importadores entrevistados manifestaron que la calidad de algunos
productos que han adquirido en sus viajes han constituido para ellos un obstaculo
para enfrentar. Milton Uribe dijo, al preguntarle por los principales obstaculos que
ha debido enfrentar en sus procesos de importacion:

Como te decia anteriormente, han sido las fabricas principalmente, las fabricas
porque el chino...para el chino nosotros como clientes somos muy importantes
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pero para ellos, en los 15 afios que los conozco, no es de primera importancia a
conservar el cliente. Ellos tu llegas, les haces una compra, cierras el negocio, no
por eso van a no ser honestos contigo, te envian lo que tu pediste, en algin
momento, en el afan de corregir o de bajar algin precio, corregir el precio, la
calidad te la cambian bajandote algunos pequefios puntos en el producto
terminado, lo que genera una calidad inferior y algunos dolores de cabeza pero
para ellos, si te pierden como cliente no tienen mucho obstaculo, tienen una fila de
2, 300 clientes atras esperando para poder tener produccién de ellos, entonces
ésa es la desventaja [con] que cuentan los clientes frente a las fabricas chinas. Es
un pais muy grande, de mas de mil algo millones de habitantes, pero tienen un
poder de produccién muy grande, pero todo el mundo les compramos a ellos. Es
una desventaja que indirectamente tenemos.

Para Milton Uribe, la calidad del producto es su Unica preocupacion, puesto que
todos los demas factores son tan sélo pequefios retos que todos los comerciantes
deben y han sabido sortear.

El principal, por el que todos los comerciantes e importadores sufrimos, es por la
terminacion del producto, no mas, en mi caso, pues, particular. Porque ni el tema
de idioma, ni comida, ni desplazamiento, no, el comerciante se ha caracterizado
por ser dinamico, por encantarle pasar pequefios retos y desde que salimos de
nuestras ciudades la meta principal es traer un producto acorde con nuestras
necesidades, entonces lo otro lo vemos como obstaculos muy minimos, muy
sencillos de pasar.

Alberto de Jesus Ramirez coincide en indicar que la calidad de los productos ha
sido un obstaculo, no obstante lo cual también manifestd, con la experiencia
adquirida después de tantos afios como importador, que éste es un asunto que se
maneja al momento de la negociacion, al exigir una calidad determinada para los
productos y un control de calidad previo a la recepcién, punto que sera
desarrollado mas adelante. Sobre este punto cont6 el mencionado sefior:

Con los chinos de pronto en la produccién ha sido dificil porque al principio no
conoce uno mucho y se confia como ellos le exhiben y le muestran el producto a
uno; ya uno va a aprendiendo, se pierde dinero, inclusive en un principio, porque
llegan los productos de muy mala calidad y ho como uno los queria sino como uno
los veia presentados pero uno va a aprendiendo y va manejando ya la exigencia
gue uno quiere hacerles a ellos y dentro de los contratos que se hacen cuando se
hace un negocio con ellos ya se firma la calidad y el control del producto que yo
quiero.

4.4.6. Financiacion
Por ultimo, la financiacion es una de las dificultades que importadores y
comerciantes, como Edilberto Hincapié, han debido sortear en sus procesos de

importacion. Esto fue lo que dijo al respecto:

Bueno, hay temas importantes como es desde el tiempo de uno financiarse hasta
el momento de llegar. Entonces, si bien td te vas aqui con un crédito bancario, ese
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proceso de traer la mercancia puede estar durante un proceso de cuatro, cinco
meses, porque mientras tu vas, la produccion la realizan, montan el pedido en los
buques y llega a la ciudad, el costo financiero para nosotros es muy alto. Pienso
gue todavia acd, como te decia, mas que con problemas a la hora de estar uno
alla, el problema comienza cuando el mismo barco toca aca. El sistema de
transporte acd es demasiado costoso. Si bien un transporte, por decir, de aca, de
Buenaventura a Medellin, puede estar constando siete u ocho millones de pesos
de un contenedor, en China ese costo es minimo. Te puede estar costando un
millon, dos millones de pesos. Entonces, la parte de transporte se vuelve muy
complicada, la parte aduanera, lo habiamos hablado, que se vuelve muy
complicado y el sistema de financiacién. Yo creo que los bancos aca todavia, si
bien han mejorado mucho, todavia nos hace falta en ese tema. Aprender a
manejar los sistemas financieros.

45. Errores

Al preguntarles a los entrevistados por los principales errores que han cometido en
sus procesos de importacién de productos de la China, la mayoria de ellos hacen
referencia a los que al final derivan en un producto con condiciones de calidad
muy inferiores a las solicitadas.

Se presentan continuacion algunas de las respuestas recibidas de los
importadores entrevistados:

4.5.1. Baja calidad
4.5.1.1. Regateo

Varios de los entrevistados coincidieron en responder que los descuentos en
China se traducen en menor calidad del producto, todo lo cual han aprendido por
experiencia, toda vez que los chinos, al momento de hacer el negocio, no
advierten que una concesion en el precio tiene implicita una disminucién en la
calidad. Por lo anterior, al recibir la mercancia en Colombia, los importadores se
llevan la sorpresa de que la calidad no corresponde a la del producto encargado,
sin percatarse de que al pagar un menor valor lo estaban haciendo por una menor
calidad.

Lo siguiente fue lo que respondieron algunos de los entrevistados sobre las
consecuencias del llamado regateo en la calidad de la mercancia:

El peor error que tu puedes hacer es regatear el precio, porque tu regateas, por
decir algo, a mi me piden 10 ddlares por un producto, por un zapato, y muchas
veces la gente se engafa. Va y empieza a regatearlo que a 8,50, que a 7... Ellos le
bajan el precio al producto, pero también le bajan la calidad inmediatamente.
Entonces eso es un error garrafal que usted puede cometer en la negociacion. Ahi
es donde le venden, vulgarmente, basura” (Carlos Toro).

Si, cuando pide uno descuento, me muestran una hoja y uno toma la foto, pero
igualmente a la hora de llegar el contenedor a la ciudad, uno abre las cajas [y] se
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da cuenta que ni el gramaje, ni la cantidad, digamos, como en productos como los
mios, que follajes, que llamamos nosotros, o enredaderas...No viene con la
cantidad de hojas que uno piensa, porque ellos lo costean asi, 180 hojas, y si ta
vas a contar son 120 hojas. Entonces son defectos y pienso que también
comienzan en uno. Otras de las debilidades que me he encontrado: a veces el
empaque no es el que uno desearia para los productos, entonces también llegan
muy deteriorados y a la hora de venderlos, pues no hay forma de poner el precio
real. Entonces toca, para poder salir de esa mercancia o de ese stock que te
gueda, se venden como saldos (Edilberto Hincapié).

Uno lo que paga puede exigir. Entonces, ellos te muestran un producto y si td
pides descuento, entonces ellos también le estan bajando a la calidad. Pienso que
si cuentas primero que todo con un buen intermediario aduanero, hay un 50% de
probabilidades de que la mercancia llegue en un buen estado y que sea la
mercancia que tu pediste, pero yo pienso que hay mas que el intermediario, que el
aduanero: es a la hora de negociar conseguir una compafiia que esté dentro de
estandares. Lo que yo te decia, si bien para otros paises, la Comunidad Europea,
para Estados Unidos, ellos exigen una calidad para poder exigir, nosotros, en
nuestro afan de mejorar nuestra margen, tenemos ese gran problema: que
pedimos productos muy baratos, de muy mala calidad (Edilberto Hincapié).

45.1.2. Control de calidad

Otra de las razones por las cuales la calidad de la mercancia importada no se
ajusta a las expectativas de los comerciantes radica en inexistentes o deficientes
procesos de control de calidad. La experiencia les ha enseiflado a los
comerciantes del sector del “Hueco” que el control de calidad es esencial al
momento de comprar en la China. En relacion con este punto las siguientes fueron
las respuestas recibidas:

Ese problema es muy grave en China porque es que en China le ofrecen un
producto y le entregan otro. Compra uno azul y le puede llegar morado. Para eso
nos tocO que conseguirnos una oficina alla, para registrar la mercancia porque si
no es asi no se puede....Esa parte si no es....control de calidad...alla llegan 100
cajas y hay que abrir 80 porque si no, porque todas llegan camufladas. Por eso le
digo los colores...hasta en los colores. Si yo compro un azul porque me mandan
un morado. Y ése es el problema de alla, siempre es un problema grave y hay que
tener un control, un control sobre eso porque si no...hay que revisar mercancia,
puntualizar (Jesus Giraldo).

Bueno, si, yo pienso que cuando empecé a traer para mi que la persona que
estaba alla en China, de pronto si no le dije, por ejemplo que hay cosas que hay
que medir. “Ah, no, compré esta billetera, hay que medir”, porque uno compra una
cosa y después le entregan otra. Pienso eso, como no estar muy pendiente de
qgue, de que, por ejemplo, este bolsito hay que revisarlos por dentro y los cierres.
Esta diadema hay que mirar que no se quiebre facil. De pronto eso. Como el error
gue he cometido es como de eso. Como no ensefiarle qué es lo que hay que
revisarle a cada producto (Diana Tabares).
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Por esta razon, todos los importadores de productos chinos del sector del “Hueco”
en Medellin contratan con empresas especializadas la realizacion del control de
calidad a los productos antes de su recepcion y embarque. Al respecto manifesté
el sefior Alberto de Jesus Ramirez:

La misma experiencia y las personas intermediarias que lo ayudan a uno porque
todos, cuando viajamos a China o Hong Kong o esas partes asi, siempre tiene que
haber un intermediario que sea chino, que sea una empresa de all4d que crea
empresa y le hace la actividad de acompariarlo a uno en la compra, de tomar nota
de como exige uno la compra y de darles el depdsito del dinero a ellos para que
ellos exijan la calidad y luego, cuando ya el producto termina de ser elaborado, ya
mandarles el resto del dinero a ellos y recibir a satisfaccibn la mercancia.
Entonces, por el intermediario que se encuentra en China es que uno puede
controlar la calidad y superar muchas dificultades.

4.5.2. Incursion en lineas desconocidas

Importadores y comerciantes del sector, como Nelson Sanchez, manifestaron que
si bien los errores han sido muchos, el querer incursionar en lineas desconocidas
ha sido el peor error, lo que le ha causado pérdidas econ6micas y se ha
constituido en un llamado de atencién para seguir por la senda de las lineas de
productos que en realidad conoce y respecto de los que puede tener un mayor
control.

“Errores que he cometido, pues, muchos. Meterme en lineas que no conozco,
entrar con estas lineas a un medio agresivo y competido, competitivo, sin tener la
suficiente experiencia y eso trajo consigo pérdidas econdmicas casi que
irreparables”.

4.5.3. Cambio de proveedores

Para importadores como Milton Uribe, el error mas relevante ha sido el cambiar de
proveedores o, como él indica, de compafiias, no obstante lo cual destacé que de
los errores se aprende y que con los nuevos proveedores llega a acuerdos que le
permiten evitar que en futuras importaciones los problemas que se tuvieron en la
primera importacion se repitan. Sobre este error dijo el sefior Uribe:

Los errores han sido el cambio mio de compafiias. Porque al no manejar el mismo
producto todo el afio, me obliga a tener una variedad muy amplia de productos: no
me puedo conformar con la compafiia que ya conozco y siempre en mis viajes,
una, dos compaiiias, dos fabricas nuevas ingresan a mi portafolio. Pero lo veo
como un error con muy buenos resultados, un error que en la primera produccion
gue me despachan algo se encuentra de problemas, pero en la segunda con la
misma fabrica voy llegando a acuerdos, no te reconocen nada pero ya vamos
haciendo algunos ajustes en la calidad y hasta hoy...no, no es tanto error, son
aciertos, son prueba [y] ensayo que hay que ir haciendo.
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4.5.4. Tiempo

Por dltimo, uno de los importadores entrevistados destacé que viajar a China
requiere tiempo para buscar las mercancias, visitar los proveedores y negociar
con ellos, asi como con los intermediarios. Por lo anterior, el haber realizado viajes
sin dedicar el tiempo suficientes a dicho proceso ha sido un error que el sefior
Mauricio Alejandro Huertas explico asi:

Si, uno de los errores fue querer hacer todo como muy rapido y venirme rapido. O
sea, como querer llegar y hacer todo a las carreras fue un error porque realmente
la primera vez no pude traer lo que realmente queria y necesitaba. Si. Entonces
ahi, eso fue un error y, pues, ahi uno aprende. Ahi una va aprendiendo.

4.6. Buenas practicas

Después de indagar a los importadores del sector del “Hueco” de Medellin por los
obstaculos y errores, se les preguntoé por las practicas que, en criterio de cada uno
de ellos, han facilitado sus procesos de importacion de productos desde la China o
han hecho que hayan sido exitosos. De las respuestas recibidas se encontré que
la mayoria de los entrevistados coincidié en indicar que el contar con un
intermediario o agencia en la China, asi como una empresa dedicada a asesorar y
guiar los procesos de importacién, fue un factor esencial para el éxito en sus
procesos correspondientes.

En relacién con este punto, las siguientes fueron las respuestas recibidas de los
importadores entrevistados:

Tener una buena, por lo menos una buena empresa logistica. Yo importo con
Linisport Ltda., que es una empresa buena y me ha parecido mucho, gracias a
Dios, porgue no he cometido errores porque ellos hacen muy bien las cosas, los
procesos de importacion (Carlos Toro).

Pues las practicas son que hemos sido bien asesorados por la empresa, elegimos
una buena empresa y nos ha llevado a un feliz término en todas las importaciones.
Hemos tenido pocos inconvenientes por el conocimiento, tanto de la empresa que
nos ayuda a importar o de asesores que tenemos, como los productos que
nosotros compramos en China porque sabemos que tienen muchas restricciones,
entonces, tratamos de no comercializar esos productos (Alberto de Jesus
Ramirez).

El control de calidad del producto en China es fundamental, tal como antes se
indico, y por ello tener una agencia o un intermediario en China para revisar la
calidad del producto se constituye en un factor de éxito, pues evita sorpresas al
momento de recibir la mercancia en Colombia. Al respecto dijo el sefior Jesus
Giraldo:

Si, esa parte si es muy importante, una agencia. Mejor dicho, uno se tiene que
acogerse a una...Ultimamente en China es especial...Nosotros hemos traido
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mercancia de la India, hemos traido mercancia de varias partes, pero en especial
la China necesita revision, control de calidad de la mercancia.

Lo anterior fue ratificado por el importador Milton Uribe, quien, en relacién con la
necesidad de tener una agencia que verifiqgue la calidad de la mercancia en su
lugar de produccion, manifesto lo siguiente:

A nivel familiar se cuenta con shipping en China, con varios, con dos o tres, que
con ellos se desvirtia un poquito el tema de la mala calidad, porque me prestan un
servicio muy, muy personalizado, a ser familiares, entonces, me revisan con lupa,
centimetro a centimetro, que el producto salga con las especificaciones que fueron
recomendadas para la fabricacion.

En relacion con lo indicado por el entrevistado, se destaca que familias
colombianas han decidido radicarse en China y establecer alli negocios dedicados
a acompafiar a los importadores y comerciantes colombianos, incluso desde antes
de llegar a dicho pais. Asi las cosas, estas personas reciben a sus clientes en los
diferentes aeropuertos, visitan proveedores junto con sus clientes e intermedian en
el proceso de negociacion y, una vez hechas las compras, son los encargados de
realizar un estricto control de calidad a la mercancia comprada y de despachar el
producto en la naviera.

Por su parte, Liliana Calderén destaco que el éxito que ha tenido en sus procesos
de importacién de productos chinos radicé en la buena planeacion del viaje y de
las compras que realiza antes de partir. En relacion con este punto, la siguiente
fue la respuesta recibida de la importadora:

Desde aqui tu tienes que tener un plan de compra. Tienes que saber qué vas a
traer. Porque el que se vaya alla a mirar qué va a traer, esta mal. Eso es como
cuando haces las cosas mal, ti las empiezas mal, mal terminan. Ante todo un plan
de compra, con disciplina. No excederse...Entonces, el éxito si va mucho en la
planeacion desde aqui y con tiempo.

Para el importador Nelson Sanchez, el éxito en sus procesos de importacion lo
atribuye a la experiencia adquirida a lo largo de tantos afios en el negocio. Asi lo
explico el sefior Sanchez:

Basicamente, creo que esta supeditado a la experiencia. El cimulo de tantos afios
de trabajo te va permitiendo ver donde estan las posibilidades, cuales son las
tendencias, cuales son los nichos del mercado que puedes explorar y ser muy
prolijo en los mismos para poder que todo llegue a un punto de vista productivo y
exitoso.

Por altimo, para Milton Uribe, el hecho de haber realizado sus primeros viajes a la
China acompafado por compafiias americanas con experiencia en dicho mercado
facilitd en gran medida sus procesos de importacion subsiguientes. Al respecto
indico el sefior Uribe:
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4.7.

Inicialmente me facilitd mucho, como te decia al inicio, que mis primeros viajes a
China en especial, fueron acompafiados por compafiias americanas; entonces, a
través de ellos logré identificar cual era la ciudad especifica para mi producto, cual
era la feria que debia visitar, con qué proveedores eran los mas recomendables
para trabajar; entonces, el proceso se me facilitd mucho por estar de la mano con
ellos.

Apoyo de entidades estatales o regionales

Llama la atencién que, de todos los entrevistados, solo uno de ellos haya
destacado el apoyo de entidades locales, aun cuando no se refiri6 de manera
expresa a sus procesos de importacion. No obstante, al preguntarles a todos los
entrevistados si, en su concepto, los importadores del “Hueco” contaban con el
apoyo de entidades estatales o regionales para sus procesos de importacion, se
recibio un rotundo no como respuesta.

A continuacion se destacan las respuestas recibidas de los entrevistados:

Muy poco...No lo hay, no es que no, no. Anteriormente la DIAN, lo que antes era la
Aduana, la Aduana era muy atropellante, ya hoy la DIAN es otra cosa. Ya lo
menos de pronto le ayuda a uno...porque ya mas facil le ayudan a uno, no son tan
dréasticos. Cuando uno, anteriormente le decia uno llega la DIAN para su negocio,
mejor dicho el problema se presenté (Jesus Giraldo).

No, los importadores en este caso estamos solos. No tenemos una entidad que
nos defienda. Pertenecemos a Camara y Comercio pero mas facil es atacarnos el
mismo Camara y Comercio que ayudarnos. A veces los que mas nos quieren
ayudar, quien creyera, podria ser la misma DIAN, que tratan de capacitarnos,
tratan de ayudarnos a las normas y a las dificultades que se pueden presentar
para ayudarnos a hacer una importacion bien hecha, pero realmente hemos
estado tratando de luchar, inclusive en estos dias, con esa ley anticontrabando
gue es bastante delicada y bastante fuerte para el medio porque se presta para
muchas interpretaciones; hemos tenido mucha dificultad y nos hemos dado cuenta
gue no somos, no estamos unidos y No tenemos un gremio que nos represente.
Antes los gremios que aparentemente nos representan que, como diria yo, seria
Camara y Comercio, son nuestros principales enemigos en ese caso (Alberto de
Jesls Ramirez).

No, aca realmente no hay gremios dedicados a eso. Durante los Ultimos meses, si
bien todos conocemos la ley anticontrabando y hubo muchas manifestaciones,
pienso que debié haberse prestado mas atencion a como ensefiar a la gente, al
pequefio importador, como traer sus productos, cémo volverlos mas, entrar en la
legalidad. Pero igual, pienso que hoy el pequefio importador estd muy bien
asesorado. O sea, ellos estan tratando de entrar dentro de la legalidad. Entonces,
todos los dias se van preparando, pero no hay nadie que los pueda preparar y que
los pueda, esté ayudando. (Edilberto Hincapi€).

Destaca la opinion de Milton Uribe, en cuyo concepto los comerciantes del sector
del “Hueco” de Medellin si han contado con apoyo, no obstante lo cual ha faltado
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publicidad para poder lograr atraer un numero mayor de comerciantes
participantes. Al respecto dijo Milton Uribe:

4.8.

El apoyo si existe, hay que reconocerlo. Fenalco, Alcaldia, Camara de Comercio,
son entidades que si han estado tratando, no sélo [de] formalizar el sector de
nosotros sino también darnos ese apoyo para lograr el objetivo. Yo he participado
en varios proyectos de la Alcaldia, entre ellos el Gltimo, son varios, el dltimo estuve
en...cuando se lanz6 ciudad cluster, que se lanzé el cluster textil, el cluster de
fabricacion, el cluster de cosméticos, y en este realmente el apoyo era muy bueno.
En mi caso, al ser de cosméticos, ellos visitan tu empresa, te hacen un andlisis y te
ayudan a estructurar todo lo que no tengas. Ya tenia casi todo un camino recorrido
pero me ofrecian desde el disefio de una tarjeta de negocios, desde un logo, hasta
poder hacer un tramite efectivo de todo lo que es el trdmite de Invima, pero pienso
gue ha faltado més que apoyo, es mas como esa publicidad de poderse acercar al
sector, porque sacan unos planes y son muy bonitos para la campafia que puedan
necesitar ellos, pero en esto que te cuento, que fue el Ultimo de ciudad cluster,
solamente estaba yo.

Experiencias con otros paises

Las personas entrevistadas no so6lo han importado mercancia desde China sino
gue también tienen experiencia al haberlo hecho desde paises tales como
Panam4, Estados Unidos, Brasil, Corea, Taiwan, Filipinas y Espafa.

Al indagarlos por las principales diferencias experimentadas en sus procesos de
importacion de productos desde paises diferentes a China, algunos de los
entrevistados manifestaron que al importar desde otros paises se tiene mayor
certeza de la calidad del producto que se va a recibir. Las siguientes fueron las
respuestas recibidas en las que hay coincidencia sobre este punto:

De Estados Unidos tienes la certeza de la calidad, tienes la tranquilidad de que tu
importacion va a ser menos complicada, va a tener menos trabas a la hora de
hacer la parte operacional porque hay mucha confianza en el pais y en el sector
aduanero con respecto a la importaciones de los Estados Unidos, mientras que de
China es mas complejo porque esta estigmatizado. Entonces, se supone que lo de
alla, o no tiene los suficientes estandares de calidad o son objeto de contrabando.
Cosa absurda en este momento; es mas un sofisma de distraccién porque si bien
en Estados Unidos todo lo que ta importas es de calidad, en China también hay
calidad A, B, C, que mientras tu trabajes con la calidad A o, en el peor de los
casos, con la B, puedes entrar a competir de una manera digna sin dejar de
reconocer que los mayores estandares de calidad estan radicados en los Estados
Unidos (Nelson Sanchez).

Uno, por ejemplo con Espafia, las calidades llegan muy claras, muy bien, como se
habla asi llega y nunca hay problema con ellos. Con la China toca en especial esa
situacion porque son muy desordenados, los mismos fabricantes, mejor dicho, le
entregan como les dé la gana. Pero otros paises son muy [de] control de calidad,
sin problema, su calidad.
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Uno negocia con una empresa en Espafia y esa mercancia como se negocio asi
llega, en la forma en que se explica es correcto. En cambio, con la China ahi esta
el problema, es que el problema es complicado por lo que a ellos no les importa
como que no coincidan en colores, porgque es que llegan el punto de pedir azul y te
mandan morado o te mandan verde o lo que sea (Jesus Giraldo).

Mira, con Panama yo siempre he pensado que existen dos dificultades. Primero: la
variedad y el precio; pero le sumo a esa dificultad dos garantias: la calidad que va
pegada de la garantia y que es mas facil conseguir un crédito. Entonces uno qué
dice: “no podemos descuidar Panama del todo”. “jAh!, es que con Panama no me
gano sino el 10%”. Pero con Panama no vas a tener problema de una mercancia
gue no pediste de un color, de un descosido, de una cantidad. Bueno, te van a
responder. En China no, ni en Estados Unidos, a menos de que estés trabajando
con entidades muy serias que no es que seas dificil, pero ya estamos de unas
patentes, de cosas muy grandes. Y el tema, por ejemplo, de la variedad: Panama
la zona es grande pero uno no encuentra mucho (Liliana Calderoén).

Otros de los entrevistados, por su parte, se refirieron a los tiempos como la
diferencia mas relevante al momento de comparar sus procesos de importacion
desde la China con otros paises. Al respecto las siguientes fueron las respuestas
recibidas:

Bueno, aqui tocaria el tema del tiempo. Mientras que viajar a China es viajar,
montar el pedido, montarlo en el barco, descargar, un proceso de esos con
empresas rapidas y ya siendo organizado, se puede durar de tres a cuatro meses
0 cinco meses. Hoy viajar a Panama se demora uno un dia y en que 15, 20 dias
puedes tener tu mercancia aca en la ciudad (Edilberto Hincapié).

Pues, uno, bueno, una de las diferencias en cuanto a Brasil, pues, yo puedo
obtener el producto mas rapido porque realmente es mucho mas facil. Eso via
aérea en cuatro dias tiene el producto aqui. Entonces, eso en cuanto a Brasil, y el
costo sigue siendo definitivamente mas favorable China que Brasil para traer
productos (Mauricio Alejandro Huertas).

Entrevistados como el sefior Carlos Toro se refirieron a otros aspectos tales como
la facilidad para obtener crédito en paises como Panama, todo lo cual no sucede
cuando las compras se hacen en China:

Los precios. Obviamente en China me toca pagar de contado, ¢me entiende?,
porque en China le fian a muy poquitas personas. Yo, por ejemplo, no tengo
crédito en China. Seria muy mentiroso. En Panama tengo crédito, gracias a Dios,
aungue me lo han cortado mucho porque como esto se ha puesto tan pesada y
uno le ha quedado mal a las compainiias alla, entonces hay compafiias que no les
gusta eso, pero no es culpa mia, sino que el comercio se ha puesto malo y la
gente hoy en dia esta muy dura para pagar (Carlos Toro).

Por ultimo, importadores como Milton Uribe resaltaron como diferencia el hecho de

gue China sea productor, mientras que los demas paises son comercializadores
de productos, incluso hechos en China, razén por la que en paises como Panama
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y Estados Unidos las compras son mas agiles, mientras que en China es
necesario esperar el proceso de produccion:

4.9.

La diferencia, como todos sabemos, es que China es fabrica, los demas paises
son mas comercializadores, en el caso de un Panama, un Estados Unidos.
Entonces con ellos veo el producto y es el mismo que en diez minutos me estan
despachando a la embarcadora, mientras que en China tu ves el producto pero en
la fabricacion, en ese proceso es que la calidad puede sufrir algunas pequefas
modificaciones (Milton Uribe).

Consejos

Para finalizar, se les pidio a los entrevistados que indicaran qué le aconsejarian o
advertirian a un empresario que vaya a iniciar con sus procesos de importacion de
productos de la China y las siguientes fueron algunas de las respuestas recibidas:

Que tenga claro qué es lo que quiere, cudl es el estandar de calidad que requiere
porque, te reitero, alla hay calidad A, B, C; que tenga un buen trading all4, que le
permita tener una claridad en cuanto a los proceso y las fabricas que va a visitar y
la legitimidad, originalidad y calidad de las mismas, y tener un buen contacto que
responda por esos estdndares de calidad. Basicamente en eso se sintetiza
(Nelson Sanchez).

“Que se asesore muy bien, que por lo menos tenga una buena logistica, un buen
traductor all4 y un buen trading, porque si van a comprar a ciegas, mejor dicho los
tumban” (Carlos Toro).

Que se asesoren muy bien. Que no vayan pensando que es que uno va a
encontrar todo ahi en él, como decimos nosotros, en el centro, en un sitio, en una
ciudad. No, alla toca ir a andar, toca asesorarse muy bien de la gente y me atrevo
a decir que el colombiano alla sirve mucho, no como nos tienen rayados en
muchas partes del mundo. No, all4 realmente es un apoyo muy fuerte porque hay
gente que se dedica a simplemente a eso, a guiar gente, a ubicar los productos,
todo. Entonces, es de mucho apoyo el colombiano alla (Mauricio Alejandro
Huertas).

Lo primero que se asesore bien, que se puede traer, donde voy a ir y que cuando
vaya a empezar el proceso de importacibn desde aca, vaya primero bien
informado, bien “dateado”, qué es lo que va a hacer porque, si no, usted viaja a la
China asi como experiencia que va a ir a una feria, a conocer una ciudad de las
famosas donde se consigue mucha clase de mercancias que pueden ser
comercializadas en nuestro pais; si van asi, a la aventura, normalmente el plante
se pierde, eso es lo mas normal. Si no hay quien los asesore bien aca y qué
empresa 0 qué intermediacion los va a recibir en China, lo normal es que sea un
fracaso total cualquier importacién o cualquier proceso que vaya a hacer (Alberto
de Jesus Ramirez)

“Asesorarse bien con una compaiiia en China, eso si es lo mas” (Jesus Giraldo).
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Como puede verse en las respuestas arriba transcritas, la buena asesoria es el
elemento primordial al momento de emprender por primera vez un viaje a la China
con el propdsito de importar mercancia para ser comercializada en Colombia.

5. Conclusiones
Una vez culminado el presente estudio se extrajeron las siguientes conclusiones:

Los comerciantes del sector del “Hueco” de la ciudad de Medellin posaron su
mirada en el continente asiatico y, en particular, en la China, con el fin de
encontrar mejores precios para los productos que comercializaban y, por ende,
para buscar una mejor rentabilidad. Asi mismo, el animo de encontrar mayor
variedad de productos fue un elemento determinante al momento de iniciar sus
procesos de importacion de productos de la China.

La falta de experiencia, asi como el riesgo de recibir productos con calidad o
especificaciones diferentes a las encargadas, constituian los mayores temores de
la mayoria de los importadores entrevistados, cuando apenas se disponian a
iniciar sus procesos de importacion de mercancia de la China.

Las principales dificultades u obstaculos que los importadores del sector del
“Hueco” han debido sortear a lo largo del tiempo que llevan importando productos
chinos se resumen en: tramites aduaneros, idioma, dificultades propias de la
negociacion con los chinos, amplios tiempos de fabricacion y entrega, calidad de
los productos y financiacién de los viajes para traer la mercancia.

En relacion con los errores que los entrevistados reconocieron haber cometido en
sus procesos de importacion de productos de la China, se destacan los siguientes:
el regatear precios, asi como el hecho de no implementar controles de calidad
adecuados, ha dado lugar a que la calidad de algunos de los productos adquiridos
no sea la oOptima. Asi mismo, la incursibn en lineas de productos que los
importadores no conocen y el cambio de proveedores chinos, asi como el realizar
los viajes sin contar con el tiempo suficiente para el proceso de compra, son otros
de los errores que los importadores entrevistados reconocieron haber cometido a
lo largo de su trayectoria importando productos desde la China.

La contratacién de un intermediario encargado de realizar un estricto control de
calidad a los productos antes de su despacho, asi como confiar los procesos de
importacion de la mercancia al pais a una buena agencia de intermediacion
aduanera, son asuntos que los entrevistados resaltaron como buenas practicas
implementadas para asegurar el éxito de sus procesos de importacion.

Una adecuada planeacion del viaje, asi como el incursionar en las importaciones
desde China acompafados de empresas que ya conocen el mercado, se
constituyeron también en buenas practicas resaltadas por otros de los
entrevistados para alcanzar el éxito en sus procesos de importacion.
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En criterio de los entrevistados, los importadores del sector del “Hueco” no
cuentan con el apoyo de entidades regionales o estatales para sus procesos de
importacion y, por el contrario, algunos de ellos manifestaron que algunas
entidades que intervienen en el proceso de importaciéon en ocasiones hacen que
los mismos sean mas dificiles.

La totalidad de los comerciantes entrevistados han tenido la experiencia de
importar mercancia de otros paises y entre las diferencias que han encontrado en
los respectivos procesos de importacion, respecto los correspondientes para el
caso de mercancia de la China, se destacan los siguientes: la confiabilidad en la
calidad de la mercancia despachada desde todos los paises diferentes a al pais
estudiado, los tiempos de entrega del producto son considerablemente inferiores
cuando se importa desde paises diferentes al mismo, la posibilidad de obtener
crédito en la compra de mercancia de otros paises, |0 que no ocurre cuando se
negocia con la Chinay, por ultimo, el hecho de que dicho pais sea productor y los
demas paises sean simplemente comercializadores.

Por altimo, asesorarse bien antes de decidir empezar a importar mercancia desde
la China es esencial para garantizar el éxito en el proceso.
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