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SIGLAS Y ABREVIATURAS

SGR: Sociedades de Garantia Reciproca, son entidades financieras cuyo objeto principal
consiste en facilitar el acceso al crédito de las pequefias y medianas empresas (pymes) y

mejorar, en términos generales, sus condiciones de financiacion.

OCDE: Fundada en 1961, Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos (OCDE) agrupa a 34 paises miembros y su misién es promover politicas

gue mejoren el bienestar econdmico y social de las personas alrededor del mundo.

MERCOSUR: Mercado Comn del Sur.

UE: Unidn Europea.

UTE: Uniones Temporales de Empresas (UTE) o Agrupaciones de Interés Econémico.

LBO: Leveraged buyout (Compra financiada por terceros, describe la adquisicién de
una empresa con la ayuda de una gran parte de capital externo para alcanzar la suma

necesaria).

ITD: Conferencia global del didlogo Internacional sobre Fiscalidad.

KNOW HOW: Saber cdmo hacer algo facil y eficientemente: experiencia.

JOINT-VENTURES: Empresa conjunta o joint-venture, es un tipo de acuerdo

comercial de inversion conjunta a largo plazo entre dos 0 mas personas.



INTRODUCCION

El presente documento es un Informe de Préactica Ampliada, el cual se presenta a la
Carrera de Administracion de Negocios Internacionales de la Universidad de Valparaiso,

con el proposito de optar al grado de Licenciado en Negociaciones Internacionales.

El trabajo o practica profesional consistio en apoyar integralmente la planificacion,
coordinacion y ejecucién de dos Encuentros o Ruedas de Negocios en la Fundacion

EuroChile en el afio 2005.

Para ambos casos el trabajo fue el mismo, por lo que a continuacién se describira lo
realizado para la ejecucion de la Rueda de Negocios desarrollado en Chile- Expo Agua y
Ambiente 2005- dado que existidé la posibilidad de planificar, coordinar, ejecutar y
evaluar in situ en contraposicion de la Rueda de Negocios IFAT, desarrollada en
Muinich, Alemania el cual sélo consistio en coordinacion la actividad de manera remota,

0 sea desde Chile.

De esta forma el presente informe considera analizar las Ruedas de Negocios y ver su
impacto en las Pequefias y Medianas Empresas (PyMES), a través de un analisis teorico -

practico de las Ruedas o Encuentros de negocios.

Con lo anterior, y basado en los antecedentes recopilados, se evaluara el impacto que
tiene el desarrollo de éstas en las PYMES chilenas, aplicadas a una muestra de empresas
que histéricamente han participado en Encuentros de negocios chilenos europeos y por

otra parte empresas de Argentina y Brasil, pertenecientes al MERCOSUR.



CAPITULO 1 ANTECEDENTES DE LA PRACTICA

1.1 Descripcién de la Empresatl

La Fundacién Empresarial Comunidad Europea-Chile, EuroChile, nace como una
institucion privada de impulso publico a partir de la decision de Chile de reconstruir las
relaciones internacionales. El objetivo principal, construir un puente para cooperacion
econdmica, comercial y tecnoldgica entre empresas e instituciones de ambos lados del

Atlantico.

EuroChile se constituye como Fundacion de caracter autonomo con personalidad
juridica de derecho privado y sin fines de lucro, el 23 de diciembre de 1992 con
presencia de importantes autoridades nacionales como representantes de la Comision
Europea. Comenzo a funcionar oficialmente el 12 de marzo de 1993, con una ceremonia
en la que el entonces Presidente de Chile, Patricio Aylwin, y el de la Comision Europea,
Jacques Delors, firmaron un compromiso mutuo de cooperacién y trabajo conjunto en

beneficio de las pymes.

Al afo siguiente, se realizaron las primeras ruedas de negocios que pusieron frente a
frente a emprendedores chilenos y europeos, tanto en Chile como en la UE para que los
pequefios y medianos empresarios puedan acceder a socios comerciales y tecnologia que

les permita desarrollar todo el potencial de su negocio.

! Fuente: www.eurochile.cl/index.php/es/cv-institucional Fecha de consulta: 10 de Octubre de 2013


http://www.eurochile.cl/index.php/es/cv-institucional

Paralelamente, para continuar estrechando los lazos de las pymes chilenas con la UE, en
1995, se dio forma al Euro Business Center, el primer Centro de Informacion sobre
Mercados y normas europeas, en beneficio del desarrollo empresarial. Esta red fue
adquiriendo una creciente relevancia, que dié origen a la actual red de Euro Info

Centros, de la que EuroChile es el Unico representante en America Latina.

En 1995 se inicié el Programa para formadores en turismo, FORMATUR, dirigido a
ejecutivos y empresarios con el objeto de transferir desde Europa conocimientos,
tecnologias y técnicas de gestion empresarial para la industria turistica el cual impulso la
creacion del Instituto EuroChileno de Turismo, ITUR, en conjunto con la Universidad

de la Frontera, que en estos afios ha recibido a casi 3.000 alumnos.

Paralelamente, comenzaron a desarrollarse las primeras asistencias técnicas en turismo
para identificar los destinos con mayor potencial. Estas acciones se enmarcan dentro de
la tercera linea de accion de EuroChile, que tiene que ver con el apoyo a proyectos e
iniciativas que contribuyan a mejorar el entorno para el desarrollo de las empresas que

se involucran en ellos.

En 2002, gracias al financiamiento de CORFO, comenzd la ejecucién del primer gran
proyecto en esta linea, el Programa de inversion publico-privado para el fortalecimiento
del turismo de larga distancia en Chile: Valparaiso Patrimonial. Desde entonces se han
ejecutado mas de 50 proyectos mas hay varios en carpeta, que tienen a la gestién

sustentable de destinos como eje central.



1.2 Misién?

La mision de EuroChile es crear, promover y consolidar los vinculos econémicos,
comerciales y tecnoldgicos entre empresarios de las naciones que integran la Union

Europea y los empresarios e instituciones chilenas tanto privadas como publicas.

1.3 Objetivo

La Fundacién tiene por objetivo promover el establecimiento de mecanismos de
intercambio entre entidades publicas y privadas y personas naturales establecidas en los
paises miembros de la UE y Chile, que permitan fomentar una mayor cooperacion
econdmica, tecnoldgica, comercial y social, y fortalecer las acciones que otras entidades

realicen con similar finalidad, todo ello orientado fundamentalmente a las pymes.

1.4 Estructura Organizacional

Eurochile opera con una planta fija de 27 personas, chilenos y europeos. Esto permite a
la Fundacion contar con un equipo profesionalizado y de alto rendimiento, con plena
capacidad de trabajar interactivamente con redes de trabajo internacionales. Asimismo,
la Fundacion tiene una relacion privilegiada con camaras de comercio, asociaciones

gremiales y autoridades europeas.

2 Fuente: www.eurochile.cl/index.php/es/quienes-somos/mision, Fecha de consulta; 10 de Diciembre de
2013.



http://www.eurochile.cl/index.php/es/quienes-somos/mision

Tal como se puede ver en la Figura 1, el personal se organiza en cinco unidades:
Alimentos, Turismo, Relaciones Empresariales y Comunicaciones, Estudios u Gestion

del Conocimiento y Administracion y Finanzas.

1. Direcciones de Alimentos y Turismo tienen como mision promover y
consolidar los vinculos entre empresarios y entidades de la Union Europea y
Chile en beneficio de las Pymes chilenas a través de distintos servicios
agrupados segun tres lineas de accion: promocion de negocios, transferencia de
tecnologia y saber hacer y mejoramiento del entorno para la competitividad

empresarial.

2. Direccién de Relaciones Empresariales y Comunicaciones se encarga de los
servicios individuales a empresas, la administracion de la Red Enterprise Europe

y las acciones institucionales de difusion y comunicacion.

3. Direccidon de Administracion y Finanzas vela por el buen uso de los recursos

humanos y financieros y el funcionamiento administrativo de la Fundacion.

4. Unidad de Estudios y Gestion del Conocimiento tiene a su cargo la
recopilacién, sistematizacion y andlisis de informacion relevante para el

desarrollo de las pymes aprovechando el apoyo y la experiencia europea.
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Figura 1: Organigrama de EuroChile
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Fuente: Elaboracion Propia
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1.5 Descripcion de las funciones desarrolladas

El presente trabajo o practica profesional consistio en apoyar integralmente la
planificacion, coordinacion y ejecucion de dos Encuentros o Ruedas de Negocios en la

Fundacién EuroChile en el afio 2005.

1. Rueda de Negocios de Agua y Ambiente, Chile: Encuentro desarrollado en
Centro Cultural Estaciébn Mapocho, Santiago de Chile, paralelamente a la V
Feria Internacional de Negocios y Tecnologias para producir Limpio, Expo
Agua y Ambiente 2005 (25-28 de mayo) organizada por FISA, la cual fue
visitada por aproximadamente 8.000 profesionales y empresarios de los sectores

mas importantes del area.

2. Rueda de Negocios IFAT, Mdunich, Alemania: Encuentro desarrollado en
Alemania paralelamente a IFAT 2005 (25 al 27 de abril). Esta Feria Internacional
expone Tecnologia lider en medioambiente en las areas de agua, gestion de
residuos, aguas residuales y reciclaje. Es visitada por mas de 110.000 visitantes
de 185 paises los cuales se destacan Austria, Italia, Suiza, Espafia, Polonia,
Republica Checa, Dinamarca, Rusia, Paises Bajos y Francia. Esta feria es A

World of Environmental Solutions

Para ambos casos el trabajo fue el mismo, por lo que a continuacién se describira lo
realizado para la ejecucion de la Rueda de Negocios desarrollado en Chile- Expo Agua y
Ambiente 2005- dado que existidé la posibilidad de planificar, coordinar, ejecutar y
evaluar in situ en contraposicion de la Rueda de Negocios IFAT, desarrollada en

12



Mdnich, Alemania el cual sélo consistié en coordinacion la actividad de manera remota,

0 sea desde Chile.

1.6 Metodologia de la Préactica Profesional

Para un mejor entendimiento de lo realizado en la préctica, se presenta a continuacion la
metodologia utilizada para coordinar, ejecutar y evaluar un encuentro o rueda de
negocios que por supuesto va en estrecha relacién con los objetivos planteados. La

metodologia esta estructurada en cuatro areas:

AREAS DESCRIPCION

Forma de subdividir y agrupar las actividades realizadas de forma secuencial,
Etapa

coordinada y légica.
Tiempo Expresa el tiempo necesario para cumplir cada una de las etapas.

Listado de acciones y gestiones necesarias para cumplir con cada una de las
Actividad

etapas.

Resultado de la ejecucion de cada actividad o la suma de dos o méas de las
Producto

actividades expresadas en cada etapa.
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A su vez las etapas se dividen en tres:

Etapa 1 Planificacion y captacion: el cual tiene como objetivo informar de la rueda de
negocios a través de diversos medios, con la finalidad de captar pymes nacionales e
internacionales interesadas en participar. Ademas, en esta etapa es altamente importante
planificar las actividades a desarrollar por el equipo coordinador del encuentro o rueda

de negocio.

Etapa 2 Ejecucion de Rueda de Negocio: el cual tiene como objetivo la realizacion de

la rueda de negocios.

Etapa 3 Evaluacion y andlisis: su objetivo es levantamiento y andlisis de informacion

para evaluar el impacto de la rueda de negocio.
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Cuadro N° 1: Metodologia Préactica Profesional

acion Yy captacion jecuc d i Evaluacion y analisis

2.1 Reunidn con

2.2 Montaje de Stand.

2.3 Generacidn de reuniones in situ.
esarrollo de Informe Técnico.

2.4 Visita Técnica.

i Desarrollo de Informe Financiero.

istencia a cena d
dad en Restaurant.

+ Minuta de planificacidn.
+ Fommatos de documentos disefados y + Stand Montado

é completados . . " N .
. Visita Técnica realizada. « Informe Final de Resultados Técnicos
+ Catalogo de Empresas nacionales e . .
E intemacionales. + Cena de ciemre realizada. y Financieros.
+ Agendas definidas.
+ Carpetas.

Fuente: Elaboracion propia.
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1.7 Descripcion de las Etapas

Etapa 1: Planificacion y Captacion

Resultado (s) Esperado (s) Tiempo
v" Planificar y coordinar la Rueda de Negocio.
v Informar y Difundir la Rueda de Negocios.
v’ Captar empresas nacionales e internacionales.
3 meses

v" Planificar visita técnica.

v" Planificar y coordinar logistica de la actividad.

DESCRIPCION

1.1 Reunion de Planificacion y coordinacién con el equipo de EuroChile, con la finalidad de

fue realizando frecuentemente para ir controlando el avance.

dividir las tareas o actividades a desarrollar para el éxito de la Rueda de Negocios. Esta se

1.2 Envio de mail a la Red de Colaboradores Internacionales de la Fundacion, con la finalidad

que vengan a Chile a reunirse con empresarios de su interés.

de informar de la actividad que se desarrollard en Chile promover y captar empresas para

1.3 Prospeccion de empresas e instituciones asociadas al sector de desarrollo de la rueda de

empresas.

negocios para la generacion de la base de datos necesaria para la difusion y captacion de
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14

Preparacion de documentos y formatos necesarios para captar empresarios, coordinar y

ejecutar con éexito la Rueda de Negocios.

a.

d.

e.

Carta Mailing: Para enviar a los empresarios nacionales y a medios de prensa para

su difusioén.

Confeccion de pendon y material promocional en general.

Ficha de pre inscripcion: Ficha simple donde el interesado completa sus datos
generales y de contacto y ademéas expresa formalmente su intencion de
participacion. Esta ficha se utiliza para ser entregada en las actividades de
difusion de la Rueda de Negocios ya sea seminarios, reuniones focalizadas o
cualquiera con la intencidn de captar empresas interesadas en participar.

Ficha de Inscripcion: la cual es completado por el empresario interesado en
participar, apoyado por el coordinador (si es de Chile es de Eurochile, pero si
existe participacion internacional, debe ser apoyado por los colaboradores
internacionales). Esta ficha contiene: informacion bésica de la empresa,
informacion de contacto, informacion financiera, capacidades linguisticas,
actividades (productos y servicios), Tipos de acuerdos que busca conseguir,
tipos de empresas con las que desea reunirse. (Ver Anexo 1).

Catalogo: Es un documento que contiene de manera resumida informacion de la
empresa interesada en participar en la Rueda de Negocios. Esta se debe ir

completando en la medida que se van inscribiendo las empresas y contempla:

17




CHILE / CHILE

Nombre ; Pa.ls de
Empresa Productos / Products origen de la
Empresa
Ofrece / Offers

Demanda/ Searches

Objetivos de participacion
| Objectives of participation

La finalidad de este documento es que se envie a todas las empresas para que se
hagan una idea del perfil de cada participante y asi luego puedan decidir con que
empresa reunirse. Es importante sefialar que esta debe ser bilinglie segun las
empresas que participen en la Rueda, en su mayoria la segunda lengua es ingles.
f. Ficha de pedido de reuniones o Meeting Wish: Documento que se realiza para
apuntar las reuniones de cada empresario. Esta debe ser completada por cada
empresario interesado una vez que haya leido todo el catdlogo de empresas
asistentes a la actividad. (Ver Anexo 2).
g. Agenda: Documento necesario para coordinar todas las reuniones de cada uno de
los empresarios. Esta se realiza una vez que se tienen todas las fichas de pedido

y se organizan cada 15 minutos (Ver Anexo 3)

h. Carta Ficha 2: Documento que expresa el objetivo de la Rueda de Negocios e
informa al participante que una empresa consultora (contratada por EuroChile)

lo contactara para aplicar una encuesta de satisfaccion. (Ver Anexo 4).
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1.5

Promocién y Difusion de la Actividad, con la finalidad de captar empresarios interesados
en participar. Esto se realizo de la siguiente manera:

1. Mailing: Envio de mail masivo a empresas asociadas al area del encuentro de
negocio con Ficha de Inscripcion.

2. Organizacion de actividades dirigidas a informar sobre las ruedas de negocios.
Estas actividades incluyen la presentacion con apoyo virtual y ademas la entrega
de Fichas Pre Inscripcion donde se expresa la intencién de participacion.

3. Telemarketing: Llamadas telefonicas a los contactos de las empresas que se les
envio correo.

4. Publicacion en medios de prensa: EuroChile, cuenta con un contrato de publicidad
con la empresa Contacto 21 el cual se encarga de promover la actividad.

Una vez desarrolladas todas estas acciones de captacion, se coordina una reunién (1
semana antes de la Rueda de Negocios) con los empresarios interesados en la Fundacion,

con la finalidad de informar la dindmica del Encuentro de Negocios.

1.6

En la medida que se van inscribiendo los empresarios nacionales como internacionales (a
través del envio de las fichas técnicas descritas en el puntoo 1.3), se debe proceder a
desarrollar las agendas, para esto, se envian dos documentos que ya fueron descritos:
1. Catalogo de empresas, el cual se debe ir desarrollando en inglés y espafiol y
finalmente debe ser enviado a imprenta para entregarlo el dia de la Rueda.
2. Solicitud de Reuniones o Meeting Wish.

Una vez que lo reciben los empresarios, se debe Ilamar uno a uno para solicitar las agendas.
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Una vez que se tienen las agendas, deben ser ingresadas a un Sistema que maneja la

Fundacion.

1.7

Planificacion Logistica: Para fines del éxito de la Rueda de negocios, hay aspectos
logisticos que se tuvieron gque organizar:
a. Busqueda de hoteles y coordinacién para solicitar precios preferenciales para los
empresarios que visitaran Chile.
b. Coordinar transporte de los empresario desde el aeropuerto-hotel, hotel aeropuerto,
Hotel-Estacion Mapocho, Estacion Mapocho-Visita Técnica, Visita Técnica-Hotel.
c. Coordinar cocktail y coffee Break de los dias que se ejecutard la Rueda de
Negocios.
d. Cotizacion y arriendo de equipos de traduccion.
e. Solicitud y contratacion de espacio de stand en la Feria Expo Agua y Ambiente que
se desarroll6 en Estacién Mapocho, Santiago de Chile.

f. Cotizacion y arriendo de mesas, sillas y mobiliario necesario para vestir el stand.

1.8

Planificacion de visita técnica, donde se prospecta que empresa es adecuada para mostrar a
los empresarios nacionales e internacionales. En esta ocasion, se visitd la empresa KDM
donde se mostré la innovacion en gestion de residuos urbanos y proyectos que se

encuentran implementando.
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Una vez que se tienen todos los documentos claro todos los aspectos, se deben desarrollar
cada una de las carpetas con la siguiente informacion:

1. Carta de Bienvenida.

2. Agenda de Reuniones.

3. Programa e invitacion.

4. Carta Ficha 2 o de agradecimiento.

21




Etapa 2: Ejecucion de Rueda de Negocios

Resultado (s) Esperado (s) Tiempo

v’ Desarrollar exitosamente la Rueda de Negocios y las actividades

3 dias
complementarias.

DESCRIPCION

Reunién con colaboradores internacionales para coordinar la rueda de negocios y afinar los

2.1
detalles de ejecucidn de la actividad.
Montaje del Stand donde se viste el espacio con sillas y mesas, de manera tal que quede dispuesto
para que se reunan las empresas, ademas, se habilita un espacio para los coffee. Ademas, se
2.2 colocan todos los productos gréficos para darle la identidad de EuroChile.
Cada mesa tiene una testera (nombre de la empresa internacional) para gue se vayan ubicando en
sus lugares.
Generacion de reuniones. La dinamica fué reunién cada 15 minutos segun lo planificado. En este
2.3
momento la tarea es coordinar que la agenda se cumpla a cabalidad.
Luego de haber realizado todas las reuniones, Se lleva a los empresarios interesados a la visita
2.4
técnica programada.
Asistencia a comida de cierre de la actividad, donde se les invitd a todos los empresarios a
2.5

compartir en los Buenos Muchachos.
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Etapa 3: Evaluacion y Analisis

Resultado (s) Esperado (s) Tiempo

v" Envio de cartas de evaluacion.

1 mes
v' Desarrollo de Informe Técnico y Financiero

DESCRIPCION

Una vez finalizada la actividad, se envid Carta Ficha 2 a los colaboradores internacionales y
3.1 empresarios nacionales via e mail para informar que una empresa tomara contacto con ellos para

realizar la evaluacion y seguimiento de las reuniones que sostuvieron en las Ruedas de Negocios.

Una vez terminada la actividad, la encargada del Proyecto debe realizar informe Técnico y
3.2 financiero de la actividad, ya que estas rondas de Negocios son financiadas por el Programa Al

Invest de la Comisidn Europea.
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1.8 Aporte de la practica a mi formacion profesional

Realizar la practica laboral me permitié poner en préctica todos los conocimientos
adquiridos durante los afos de estudio en pregrado, especialmente los asociados al ramo
de Negociaciones Internacionales, ya que pude ver en terreno las técnicas ensefiadas, por
ejemplo: a) Lo esencial de la definicion de una negociacion: condiciones, limites de
negociacion (minimax), puntos de acuerdo, espacios de negociacién, entre otros. b) El
proceso de negociacion, etapas, elementos, estrategias, tacticas y contratécticas. c)

Proceso de acuerdos y cierres en la negociacion. d) Estilos de negociacion.

Por otro lado, logré desenvolverme de manera exitosa en el idioma inglés, ya que la
mayoria de las gestiones y documentos eran en este idioma, por lo que para mi fue de

gran ayuda.

Fue una experiencia enriquecedora profesional y personalmente, ya que permitio estar
en contacto permanente con personas que llevan afios trabajando en el area y a la vez
aprender de ellos, me traspasaron su experiencia respecto a errores cometidos, para no
volverlos a cometer, me inserté de forma correcta y respetuosa en el ambiente laboral,
priorizando el respeto a mis compafieros y la responsabilidad en las actividades que me

encomendaban.
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CAPITULO 2: RUEDAS DE NEGOCIOS Y SU IMPACTO EN LAS PYMES

2.1 OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS
GENERAL:

Analizar las Ruedas de Negocios y su impacto en las Pequefias y Medianas Empresas

(PyMEs).
ESPECIFICOS:
1. Describir las Ruedas de Negocios como una herramienta de apoyo a las Pymes.

2. Analizar la situacion de las PyMEs al momento de tomar la decision de

internacionalizarse.

3. Analizar los resultados de las Ruedas de Negocios en las Pymes chilenas. (caso

Fundacion Eurochile - Caso MERCOSUR Argentina, Brasil)
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2.2.- MARcoO TEORICO
2.2.1 PyMes: Una Mirada Mundial

Las Pequefias y Medianas Empresas (conocida también por el acrénimo PyMEs) 2 son el
principal motor de crecimiento de cualquier pais. Segun la RAE se define como una
entidad independiente, creada para ser rentable, que no predomina en la industria a la
que pertenece, cuya venta anual en valores no excede un determinado tope y el nimero
de personas que la conforma no excede un determinado limite, y como toda empresa,
tiene aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras,
todo lo cual, le permite dedicarse a la produccion, transformacion y/o prestacion de

servicios para satisfacer determinadas necesidades y deseos existentes en la sociedad".

Las pequefias y medianas empresas cumplen un importante papel en la economia de
todos los paises. Los paises de la Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo

(OCDE), en la cual Chile es parte desde el 7 de Julio de 20104, suelen tener entre el 70%

3 Fuente: Véase el articulo <pyme>en el Diccionario de la lengua espafiola. Madrid: Real Academia
Espafiola, vigésima segunda edicion,
http://buscon.rae.es/drael/SrvitConsulta?TIPO_BUS=3&LEMA=pyme , Fecha de consulta: 5 de
Septiembre de 2013.

4 Fuente: United Press International «Subsecretarios entregan documento que materializa adhesion de
Chile a la Ocde». La Tercera. http://www.latercera.com/contenido/674_257792_9.shtml. , Fecha de
consulta: 7 de mayo de 2013.

26



y el 90% de los empleados en este grupo de empresas® Las principales razones de su

existencia son:

o Pueden realizar productos individualizados en contraposicion con las grandes

empresas que se enfocan mas a productos mas estandarizados.

e Sirven de tejido auxiliar a las grandes empresas. La mayor parte de las grandes
empresas se valen de empresas subcontratadas menores para realizar servicios u
operaciones que de estar incluidas en el tejido de la gran corporacién redundaria

en un aumento de coste.

« Existen actividades productivas donde es mas apropiado trabajar con empresas

pequefias, como por ejemplo el caso de las cooperativas agricolas.

La mayor ventaja de una pyme es su capacidad de cambiar rdpidamente su estructura
productiva en el caso de variar las necesidades de mercado, lo cual es mucho mas dificil
en una gran empresa, con un importante nimero de empleados y grandes sumas de
capital invertido. Sin embargo el acceso a mercados tan especificos 0 a una cartera
reducida de clientes aumenta el riesgo de quiebra de estas empresas, por lo que es

importante que estas empresas amplien su mercado o sus clientes.

5> Fuente: OCDE. «Chile's accession to the OECD»
http://www.oecd.org/document/11/0,3343,en_33873108 39418658 45115147 _1 1 1 1,00.html, Fecha
de consulta: 7 de mayo de 2013.
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o Financiacién: Las empresas pequefias tienen mas dificultad de encontrar
financiacion a un coste y plazo adecuados debido a su mayor riesgo. Para
solucionar esto se recurren a las Sociedades de Garantia Reciproca (SGR) y

capital de riesgo.

« Empleo. Son empresas con mucha rigidez laboral y que tiene dificultades para
encontrar mano de obra especializada. La formacion previa del empleado es

fundamental para éstas.

o Tecnologia. Debido al pequefio volumen de beneficios que presentan estas
empresas no pueden dedicar fondos a la investigacion, por lo que tienen que

asociarse con universidades o con otras empresas.

e Acceso a mercados internacionales. EI menor tamafio complica su entrada en
otros mercados. Desde las instituciones publicas se hacen esfuerzos para formar

a las empresas en las culturas de otros paises.

En las ultimas dos décadas se ha enfocado el crecimiento econdmico de los paises en
desarrollo a través de sus pequefias y medianas empresas (pymes), asi se puede observar

en la asignacion de fondos publicos de las regiones del mundo.
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2.2.2 Perspectiva de las PyMes en Chile

Las Pequefias y Medianas empresas constituyen un motor central del desarrollo del pais,
pues son las principales generadoras de empleo. Segun datos oficiales, las PyMES en
Chile representan cerca del 80% del empleo pero menos de un 8% de las exportaciones ®
En Chile el Ministerio de Economia define a las Pymes segln las ventas anuales en

Unidades de Fomento, segun el siguiente esquema’:

Figura 2: Definicion de las Pyme segun ventas anuales.

Tipo de empresa | Ventas anuales en UF

Microempresa hasta 2.400

Pequefia empresa | 2.400-25.000

Mediana empresa | 25.000-100.000

Fuente: CiPyME

® Fuente: La PyME en Cifras, informe caracterizacién Regional Provincial de la Pyme, informe redactado
por CiPyME, financiado por el Banco del Desarrollo y Eurochile y apoyado por el SllI. Santiago Chile
Abril de 2007.

" Ariel Lemes Batista, Teresa Machado Herndndez. «Las PYMES y su espacio en la economia
latinoamericana». Enciclopedia y Biblioteca Virtual de las Ciencias Sociales, Econémicas y Juridicas.
Universidad de Mélaga.
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Otra clasificacion en Chile, no tan frecuente como la anterior, es por la cantidad de

empleados:

Figura 3: Clasificacion de las Pyme segun cantidad de empleados

Tipo de empresa | Empleados

Microempresa hasta 9

Pequefia empresa | 10-49

Mediana empresa | 50-199

Fuente: CiPyME
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2.2.3 Perspectiva de las PYMES en la Union Europea

En la Unidn Europea las PyMEs representan el 99,8% de las empresas no financieras, lo
que equivale a 20,7 millones de establecimientos. La gran mayoria (un 92,2%) son
microempresas, definidas como las que tienen menos de diez empleados. En 2012, las
pymes representaban el 67,4% de todos los empleos en la Unidn Europea y un 58,1% del
total del valor agregado bruto. En el otro extremo, las grandes empresas, con apenas un
0,2% de los establecimientos, son responsables del 32,6% del empleo y del 41,9% del
valor agregado bruto. Estos resultados correspondientes a la Unidn Europea son dificiles
de comparar con la realidad del conjunto de Ameérica Latina y el Caribe, debido a la falta

de informacion y a la disparidad de criterios para clasificar a las pymes.

En Europa, las PyMes desempefian un papel central en la economia europea. Son una
fuente esencial de capacidades empresariales, innovacion y empleo. En la Union
Europea ampliada a 25 paises, en torno a 23 millones de PYME aportan
aproximadamente 75 millones de puestos de trabajo y representan el 99 % de todas las

empresas.

No obstante, con mucha frecuencia se enfrentan a las imperfecciones del mercado, como
son las dificultades a la hora de obtener capital o crédito, sobre todo al comienzo de la
fase de puesta en marcha. Los escasos recursos de que disponen pueden también

limitarles el acceso a las nuevas tecnologias o a la innovacion.
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Esta es la razon por la que una de las prioridades de la Comision Europea para promover
el crecimiento econdmico, la creacion de empleo y la cohesion econdmica y social es

apoyar a las PYME.

Segun la Recomendacion de la Comisién Europea de la Union Europea de 6 de mayo de
2003, basandose en la Carta de la Pequefia Empresa emitida en el Consejo Europeo de
Santa Maria da Feira en junio de 2000, con entrada en vigor el 1 de enero de 2005, es la

unidad econémica con personalidad juridica o fisica que retina los siguientes requisitos:

Figura 4: Pymes segun la Unién Europea.

Tipo de empresa | Empleados Facturacion Total de Balance

(Millones de €) (Millones de €)

Microempresa Hasta 9 <2 0f<2
Pequefia empresa | Ente 10y 49 <10 0|=<10
Media empresa Entre 49y 249 | <50 0| <43

«Las microempresas y las pequefias y medianas empresas (PYME) son el motor de la
economia europea. Constituyen una fuente fundamental de puestos de trabajo, generan
espiritu empresarial e innovacion en la UE vy, por ello, son vitales para promover la
competitividad y el empleo. La nueva definicion de PYME, representa un gran paso

32



hacia la consecucion de un mejor entorno econoémico para las PYME y se propone
fomentar el espiritu empresarial, las inversiones y el crecimiento. Para elaborar esta
definicidn se ha procedido a realizar una amplia consulta a las partes interesadas, lo
que ha puesto de manifiesto que es vital escuchar a las PYME para la correcta

realizacion de los objetivos».®

Profundizar en el estudio de las Pymes, que representan una gran proporcién de la
poblacién empresarial y del empleo, no precisa excesiva justificacion cuando se busca
analizar los factores claves que inciden en su desarrollo y que pueden constituirse en

base para la mejora de su competitividad.

8 Fuente: Recomendacion 2003/361/CE de la Comisién, de 6 de mayo de 2003, sobre la definicion de
microempresas, pequefias y medianas empresas [Diario Oficial L 124 de 20.5.2003].
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/files/sme_definition/sme_user_guide_es.pdf , Fecha de
consulta: 20 julio de 2013.
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2.2.4 Cooperacion Empresarial

Para la proliferacion de acuerdos comerciales es necesario la Institucionalidad tanto
publica como privada, esta estrategia se manifiesta de manera importante en la UE ya
que existe un importante nimero de instituciones dedicadas a fomentar la cooperacion

empresarial como es el ejemplo de la Fundacion Eurochile.

La cooperacion se presenta como una de las alternativas de las que puede hacer uso la

PyMe para afrontar la globalizacion.

Una definicion util es la de Fernandez, quien conceptua la cooperacion como un acuerdo
entre dos 0 mas empresas independientes, que uniendo o compartiendo parte de sus
capacidades y/o recursos, sin llegar a fusionarse, instauran un cierto grado de

interrelacion, con objeto de incrementar sus ventas competitivas®.

También se puede definir como el establecimiento de acuerdos temporales o
permanentes entre dos 0 mas empresas dentro de una decision estratégica, con el fin de
obtener una serie de ventajas mediante la busqueda y la ejecucion en comun de todas las
acciones (comerciales, logisticas, tecnoldgicas, etc.) que permitan alcanzar un objetivo
conjunto, de caracter general o especifico. La cooperacion permite por lo tanto compartir
recursos, reducir riesgos y facilitar la realizacion de proyectos comunes. El elemento

clave es el objetivo que marca el acuerdo de cooperacion.

9 FERNANDEZ SANCHEZ, E., Una Tipologia de la Cooperacion Empresarial. ESIC Market, octubre-
diciembre, 101-114. 1991.
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a. Tipos de cooperacion empresarial

En virtud de la relacion de las empresas colaboradoras, puede distinguirse:
« Cooperacion horizontal o competitiva: cooperacion entre empresas del mismo
nivel en la cadena productiva o entre competidores.
» Cooperacion vertical o complementaria: cooperacion entre empresas de
diferentes niveles en la cadena productiva o diferentes sectores.
Otras clasificaciones podrian hacerse desde el punto de vista de los agentes participantes
(asociacion con proveedores, cliente, etc.), o del ambito industrial (en que se pueden
distinguir entre acuerdos intra-sectoriales o inter-sectoriales) o del tamafio de las
empresas.
Logicamente se pueden establecer multiples combinaciones. En el caso de que la
cooperacion se produzca en todos los &mbitos, se tiende a llamarla cooperacion integral.
Pero veamos detenidamente qué tipo de cooperaciones existen analizando los criterios

de los acuerdos de cooperacion en virtud del &mbito en que se desarrolle:

a.1l. Cooperacion Comercial

Uno de los aspectos mas recurrentes a la hora de establecer acuerdos de cooperacion es
el intento de acceder a nuevos mercados, acceso que resulta muy dificil y costoso de
acometer por las PYMEs de forma individual. Mediante la cooperacién se puede
conseguir, bien de forma integrada, bien con acuerdos especificos para cada cuestion:

« Informacidn sobre los mercados a los que se quiere acceder.
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* Reducir los riesgos que comporta el “asalto” a nuevos mercados.

» Penetrar en los mercados exteriores, bien gracias a una accién conjunta de
empresas nacionales, bien por un acuerdo con una empresa del pais en cuestion.

» Crear una red de distribucion o bien aprovechar la de una empresa ya existente.

Entre los principales modos de cooperacion comercial podemos destacar:

« Agrupacion de exportadores

» Cooperacion en el aprovisionamiento

» Cooperacion en marketing

« Acuerdos de distribucion

» Consorcio de empresas para la comercializacion

* Franquicias

« Compras conjuntas

» Consorcios especiales: como Uniones Temporales de Empresas (UTE) o
Agrupaciones de Interés Econémico

« Otros: acciones conjuntas de promocion, estudios de mercado, creacion conjunta
de redes comerciales, intercambio de informacion comercial, cooperacion en el

servicio de postventa, entre otros.
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a.2. Cooperacion financiera
La dificultad de acceso a la financiacion es uno de los problemas mas frecuentes entre
las PYMEs, en especial en los momentos inmediatamente posteriores a su creacion o en
periodos de recesion econOmica. La cooperacion es una de las opciones que permite
tener una mayor y mejor acceso a la financiacion, mediante:
» La comparticion de una serie de recursos financieros para poder llevar a cabo un
proyecto concreto.
 El reparto de riesgos en operaciones con una elevada incertidumbre
(investigacion, lanzamiento de nuevos productos, etc.).
Algunas de las formas de cooperacidon financiera son:
« Joint-ventures
» Leveraged buyout (LBO)

» Sociedades de intermediacion financiera

a.3. Cooperacion tecnologica y productiva

En muchos casos encontramos que las empresas ven estrangulado su desarrollo por su
escasa adaptacion a los requerimientos del mercado. Actualmente, éstos vienen
determinados por la flexibilidad y calidad que unicamente se pueden ofrecer mediante la
aplicacion de las nuevas tecnologias a los procesos productivos.

Por otro lado, las PYMEs no pueden hacer a menudo frente a determinadas actividades
por escapar de su alcance, tanto por la magnitud de las mismas como por la necesidad de

dominio de alguna faceta no contemplada en la empresa. La cooperacién con otras
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empresas permite, también en estos casos, ampliar el espectro de posibilidades de las
PYMEs, bien contribuyendo a la diversificacion de su produccién, bien contribuyendo al
incremento de su capacidad productiva, mediante:
« Complementariedad dentro de un proceso productivo, que permita abarcarlo en
su totalidad o en una gran parte de él.
* Comparticion de activos y/o “know-How” para el desarrollo de un proceso
productivo.
« Comparticién de recursos y riesgos en las actividades de 1+D.
Las principales modalidades de cooperacion en aspectos tecnoldgicos son las siguientes:
» Investigacion mas Desarrollo (1+D)
» Acceso a tecnologias y know-How (o saber hacer de la empresa)
En el &mbito estrictamente productivo podemos destacar las siguientes modalidades de
cooperacion:
+ Subcontratacion
* Spin Off

« Licencias

Para el desarrollo de la cooperacion empresarial las Ruedas de Negocios aparecen como

uno de los instrumentos necesarios para el éxito de la articulacion y ademas se presentan
como una excelente opcion para las PyMEs dadas las condiciones financieras que

generalmente se encuentran. Para lograr objetivos que por si s6lo no podria alcanzar.
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Asi las ruedas de negocios se conciben como una de las maneras de desarrollar
cooperacion empresarial de manera efectiva para las Pymes, ya que de manera
individual obliga al empresario a contactar candidatos potenciales para elegir, en
muchos casos en forma no lineal, el que mejor se adapta a las necesidades de la empresa.
En ese sentido, la generacion de acuerdos de cooperacion empresarial no es un proceso
espontaneo. Este esta marcado generalmente por marchas y contramarchas, en la que los
empresarios registran avances y retrocesos a base a un método de prueba y error cuyo
balance se hace positivo en la medida en que manejan informacién adecuada sobre las
caracteristicas y el funcionamiento de las firmas presentes en el mercado de destino,
adquieren experiencia, van desarrollando confianza reciproca y realizan una cuidadosa

evaluacion de costos y beneficios.

En ese sentido, las ruedas de negocios pueden brindar una excelente oportunidad para la
obtencion de contactos y favorecer la generacion de acuerdos de cooperacion
empresarial. A su vez, pueden llegar a contribuir no sélo al acercamiento entre
empresarios y la generacion de contactos, sino a disminuir los costos de coordinacion
entre empresas. Esto requiere una adecuada organizacion que ponga a disposicion de los
empresarios informacion que les resulta de utilidad (mercado, condiciones de la

demanda, canales de comercializacion, situacion competitiva de las empresas, etc.).

La realizacién de esos contactos empresariales en ruedas de negocios es de naturaleza
diferente a los que pueden generarse cuando el empresario opera en forma individual ya

que el marco organizativo brinda una base institucional de caracter mas sélido para la
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generacion de oportunidades de negocios y de interaccion empresarial. La presentacion
0 contacto entre empresas a través de ruedas de negocios institucionalizadas aumenta los
niveles de confianza y puede contribuir a reducir el nimero de encuentros necesarios
para concretar un negocio o un acuerdo. En ese sentido, la ronda puede operar como una

"instituciéon™ que disminuye los costos de coordinacion.

2.2.4 Ruedas de Negocios

Existen diversas definiciones de ruedas o encuentros de negocios, diversos autores
refieren sus estudios a las ruedas de negocios, sin embargo la mejor definicion es la

siguiente:

“Bolsa de negociaciones entre empresas, asi como entre empresas e instituciones del
entorno empresarial. Funciona como una bolsa comercial en la que los participantes
seleccionan de un catalogo, previamente elaborado, ofertas y demandas de aquellas
empresas o instituciones con las que se quieren reunir e intercambiar en un encuentro
de dos dias. El objetivo de este producto es generar contactos comerciales entre los
empresarios y a la vez fortalecer la orientacion de los participantes a la oferta y la

demanda”'?

La rueda de negocios es un mecanismo simple y eficiente de reuniones planificadas, que
de forma directa, creando un ambiente propicio para negociaciones, promueve un

conjunto de encuentros entre empresarios, instituciones y organizaciones que desean

10 Jiirgen Klenk-Frank Wiltring, Fomento de la Economia y del empleo: Nuevos desafios y enfoques de la
cooperacién Técnica Alemana, 1999.
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entrevistarse para realizar negocios, desarrollar relaciones asociativas o alianzas

estratégicas.

A través de este mecanismo, se coordina la oferta y la demanda de productos o servicios,
ayudando a los participantes a identificar y seleccionar aquellas contrapartes con las que

pueda hacer negocios™'.
Objetivos de una Rueda

Que los empresarios puedan realizar negociaciones y que se cierren ventas de productos
0 servicios. Otro objetivo es el de ampliar su base de contactos comerciales y conocer
empresarios que se dedican al mismo giro de negocio. Por otro lado, también permite

realizar alianzaspara ampliar la red de venta o tomar representaciones®?,

Entre los principales beneficios de participar en una rueda de negocios pueden

mencionarse los siguientes:

e Se genera contacto directo con un nimero considerable de clientes potenciales en
un mismo lugar y en una sola jornada, lo cual genera ahorros en tiempo y en

costos logisticos.

e Se establecen alianzas o intercambios ventajosos en comparacion con otros

medios de contacto.iste:

11 Fuente: http://www.negociosgt.com/main.php?id=135&show_item=1&id_area=125 , Fecha de
consulta: 15 de octubre de 2013, 15:00 hrs.
12 Fuente: .http://www.negociosgt.com/main.php?id=135&show_item=1&id_area=125, Fecha de

consulta: 15 de octubre de 2013, 15:00 hrs.
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e Se tiene opcion a entrar en contacto con empresas con las que posiblemente de

otra forma seria muy dificil o imposible.

e Para actores nuevos, es una buena forma de introducirse al escenario comercial.

e Estudiar, desarrollar o fortalecer las técnicas de negociacion.

Tipos de ruedas de negocios

La clasificacién de las ruedas es muy similar al caso de las ferias, pudiendo ser:

1. Por el producto o servicio que ofrecen: sectorial o multisectorial. La primera se
concentra en un anico sector econoémico, mientras que la segunda estd orientada a la
participacion de varios sectores econdmicos. Las ruedas pueden estar complementadas
por sectores de apoyo a los negocios tales como los de servicios financieros y de
servicios de desarrollo empresarial, sectores que también se pueden convocar en las
ruedas multisectoriales. Segln su cobertura: las ruedas de negocios pueden ser
regionales, nacionales e internacionales. Si se establece una rueda internacional, esta se
llevard a cabo con compradores de otros paises y con vendedores nacionales o con
vendedores de otros paises y compradores nacionales, por lo que estas se prestan mas

para que se de un desarrollo de la economia nacional vinculada a las exportaciones.

2. Por la modalidad: en el caso especifico de ruedas, se pueden dar las siguientes formas

de organizacion de las citas:

* Vendedores sentados y compradores rotando
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« Compradores sentados y vendedores rotando

» Vendedores y compradores rotando

Etapas de una rueda

» Pre-Rueda. Es la primera etapa, en la cual se realiza la definicion para participar
en una rueda, la inscripcion, la organizacién de citas y la preparacion de todos

los materiales y productos (si es el caso) que va a llevar a la rueda.

» En Rueda. Esta etapa corresponde al desarrollo del evento, o sea, la participacion

en las rondas de negociaciones entre oferentes y demandantes.

» Post-Rueda. Son las actividades que se llevan a cabo después de la ejecucion del
evento y se enfoca en el seguimiento a contactos realizados, la evaluacion vy el

monitoreo para medir el impacto de la rueda.

2.3 Desarrollo del Tema

2.3.1 Descripcion de la empresa: Trabajar a través de redes.

En una economia global, la Fundacion apuesta que el mejor método para avanzar es
trabajar en red, es por esto, que EuroChile ha puesto a disposicion de las Pymes redes
europeas. Las redes con Europa son el activo mas importante de EuroChile: AL-Invest,
el Euro Info Centro y la red de Centros de Enlace para la Innovacion, permiten acortar
distancias para que los pequefios y medianos empresarios chilenos lleven sus ideas a

otros mercados y aprovechen la experiencia y el saber hacer del mercado comun. A
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través de estas redes, se ha construido un puente de doble transito, capaz de garantizar

vinculos estables entre ambas regiones.

2.3.2 Productos o Servicios

Desde sus inicios, EuroChile ha buscado favorecer la cooperacion econémica, comercial
y tecnoldgica entre la UE y Chile mediante diversos instrumentos y programas que han
ido evolucionando de acuerdo a las tendencias internacionales y las caracteristicas de

aquellos sectores con mayor potencial de desarrollo en el mercado europeo.

Dos conceptos clave detras de este trabajo han sido la innovacion y la mejora de la
competitividad para apoyar el proceso de internacionalizacion de las pequefias y
medianas empresas. En este marco y en funcion de su misién, el trabajo de EuroChile se
ha orientado a la concrecion de negocios entre pymes de ambas regiones, promoviendo
la transferencia de tecnologias y saber hacer europeo a Chile, y generando condiciones

de entorno que favorezcan el desarrollo competitivo de las PYMES chilenas.

Las actividades de la Fundacion se han ido concentrado, sin excluir ningdn sector, en las

siguientes areas:

1. Turismo de Intereses Especiales.

2. Alimentos, con particular acento en agro-negocios.

3. Transversales: Medio Ambiente, Energias Renovables, Tics, con acento especial

en su utilizacién en turismo y alimentos.
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Los servicios que Eurochile entrega se materializan a través de la ejecucion de las

siguientes lineas de accion:

a. Promocion de negocios. Organizacion de encuentros de negocios, misiones
empresariales, busqueda de socios a través de la RED Enterprise Europe, Al
Invest, Eurpean Business Organization, entrega de informacion con el objetivo
de facilitar la concrecion de negocios y acuerdos comerciales entre pymes
chilenas y europeas. Se ofrece ademas informacion comercial y legislativa sobre

el mercado europeo, apoyo al emprendimiento, entre otros servicios.

b. Transferencia de tecnologia y saber hacer: Para promover y consolidar los
vinculos tecnoldgicos entre empresarios e instituciones de la Union Europea y
Chile, la Fundacion ofrece servicios de asistencia técnica al empresario, en el
desarrollo y ejecucion de proyectos de innovacion tecnoldgica, en la promocion
de acuerdos transnacionales de transferencia tecnoldgica y en la realizacion de

distintas iniciativas de capacitacion.

c. Mejoramiento del entorno para la competitividad empresarial. La Fundacién
ha desarrollado proyectos para favorecer el desarrollo productivo, empresarial y
econdémico del pais y de un determinado sector, con co-financiamiento de
entidades publicas. Un lugar destacado lo han ocupados los proyectos orientados
al turismo de intereses especiales, en aquellas zonas con ventajas comparativas

para el turismo de larga distancia, particularmente el europeo. Para esto se ha
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desarrollado un modelos de gestidn sustentable de destinos turisticos, premiados

en 2008 por la Organizacion Mundial del Turismo.

2.3.3 Herramientas

Para el desarrollo de los servicios o lineas de accion es necesario financiamientos y para
ello, la Fundacion postula afio a afio a fuentes de financiamiento tanto de Chile como la
Union Europea, asi, la combinacion de éstas, permite desarrollar acciones de alto

impacto para las pymes chilenas.

Ademas, EuroChile cuenta con las siguientes herramientas que permiten facilitar la

gestion de las pequefias y medianas empresas:

1. Al Invest IV: Es un programa de Cooperacion de la Comisién Europea que apoya
a las empresas latinoamericanas a internacionalizarse desarrollando una red de
organizaciones empresariales latinoamericanas y europeas que proporcionan
servicios empresariales y asistencia técnica. La cuarta fase busca contribuir a la
cohesion social en América Latina a través del apoyo a los procesos de

internacionalizacion de las pymes regionales (Mercosur, Chile y Venezuela).

2. Enterprise Europe Network: Es una red de apoyo a las empresas en la busqueda
de socios, el intercambio de tecnologia y la entrega de informacién acerca de
Europa. Esta plataforma, Unica institucion en América del Sur para su uso,
facilita los acuerdos a través de reuniones y publicaciones de ofertas y demandas

de su plataforma virtual.
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3. EuroChile Business Plan (EBP): Es una plataforma de negocios para alimentos
procesados cofinanciado por Innova Chile Corfo y tiene por objetivo entregar a
las Pymes del sector, servicios de apoyo en Chile y en destinos necesarios de la
UE para lograr un mejor posicionamiento en segmentos de nicho, con productos

diferenciados y de mayor valor agregado.

2.3.4 Impacto de las Ruedas de Negocios en las Pymes

Caso Eurochile:

Para poder analizar el impacto de las ruedas de negocios se tom6 como referencia una

evaluacion en un grupo de empresas que son atendidas por Eurochile.

RUEDAS DE NEGOCIOS POR SECTORES ECONOMICOS

SECTOR
Agricultura y
agroindustria

Medioambiente

y energia

Informitica y
telecomunicaciones

Servicios

Maguinaria y
equipos mecdnicos

Turismo

Madera y papel
Embalaje y contairers
Construccidn
Multisectarial

Otros

Fuente: Eurochile, programa Al-Invest
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En este caso particular, para evaluar el real impacto del trabajo realizado por EuroChile
en el marco del AL-Invest, se construyd un indicador que diera cuenta de la evolucién
de las exportaciones para una muestra de pymes chilenas participantes de nuestras
actividades. Para evaluar cuantitativamente el impacto se consideré el crecimiento de las
exportaciones del grupo EuroChile al mundo y se le compar6 con el comportamiento de

las exportaciones no tradicionales al mismo destino.

El ejercicio se realizO para el periodo 1997-2006 y se presenta en el cuadro a

continuacion.

EVOLUCION EXPORTACIONES PARTICIPANTES ACTIVIDADES
EUROCHILE VERSUS TOTAL (XNT)

300 7
250
200

150 —

100 —

50 —

0
! ! I I I I I I ! !
1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

— Grupo EuraChile - ENT | AND |

Fuente: Eurochile, programa Al-Invest
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El analisis de la muestra indica que la mayoria de las pymes que han tomado parte en
este tipo de actividades, ya participan de algin modo del comercio exterior con la UE,
por lo que iniciativas como las ofrecidas por EuroChile aparecen como un apoyo crucial

para la mejora de su competitividad a nivel internacional.

En el gréfico a continuacion se muestran los resultados de este analisis para el periodo
1998-2006. Las exportaciones del grupo EuroChile, en valor, pasan a ser constantemente

superiores a las de las no tradicionales.

DIFERENCIAL CRECIMIENTO REAL EXPORTACIONES
GRUPO EURQCHILE VERSUS TASA PAIS

m‘ & Diferencia mantos reales

® Monto exportadores Grupo EuraChile a tasa pais
Exportaciones totales a UE Grupo

5000 —

4000 —

3000 —

2000 /
1000 —
;‘___J.
-
l I l I

|:| PE——.

B B P
-1000 | 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Fuente: Eurochile, programa Al-Invest
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Caso: MERCOSUR - Argentina Brasil.

Durante los primeros afios de la década de los noventa y en el marco de la conformacion
del Mercosur, aumentd el interés de las firmas argentinas y brasilefias en el desarrollo de
estrategias de cooperacion empresarial binacional desplegadas por pequefias y medianas

empresas industriales.

En este caso, se tomd como base los estudios'® de cooperacion empresarial en los que
intervienen Pymes, efectuados por Bercovich (1994) y Yoguel (1994), en el marco del
estudio efectuado por CEPAL e INTAL, sobre cooperacion empresarial binacional con
presencia de PyMES. En estos trabajos, se entrevistaron 72 pequefias y medianas
empresas (42 en Argentina y 30 en Brasil) que con diversos grados de éxito habian
intentado efectuar algun tipo de acuerdo de cooperacion empresarial con firmas del pais

Vecino.

13 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, 1994.
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Figura 5 - Distribucion de acuerdos empresariales identificados en Argentina y

Brasil por intervalo de facturacién seguan grado de concrecion.

Facturacion En negociacion | Concretados | Fracasados | Total

(millones de dolares)

Mas del0 6 4 1 11
Entre 3y 10 9 13 4 26
Menos de 3 15 14 6 35
Total 30 31 11 72

Fuente: Elaboracion propia en base a Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, Bercovich (1994) y Yoguel (1994).

De las 72 Pymes entrevistadas en Argentina y Brasil un poco mas del 40% habia logrado
efectivizar algun acuerdo de cooperacion con una firma del otro pais, una proporcion
similar estaba en una etapa de gestacion y el resto (15%) habia fracasado en sus intentos

(ver Figura 5).

“En la mayor parte de los casos, los "acuerdos de cooperacion concretados" eran muy
incipientes, lo que dificultaba la extrapolacion de tendencias ciertas acerca de la
evolucidn de los mismos. A pesar de esto, las evidencias mostraron que la proporcion de
fracasos era muy limitada, aunque concentrada en las firmas de menor tamafio. Esto
estaria indicando que existia un umbral minimo de recursos necesarios para emprender

este tipo de negocios.”**

14 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, 1994.
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“Adicionalmente, en estas firmas, la concrecion de acuerdos se dificultaba
frecuentemente por la escasa claridad en los objetivos de los socios, lo que aumentaba el
tiempo de negociacion. Entre las firmas mas grandes, era decisiva la participacion de las
que estaban negociando algun tipo de acuerdo, mientras la mayor tasa de concrecion se

registraba en el tramo intermedio.”*®

Segun el estudio el grado de concrecidn de acuerdos por parte de las firmas estaba muy
influido por el sector y por el grado diferencial de avance que tenian en las
negociaciones. Asi, mientras los Unicos intentos fracasados se concentraron entre las
firmas metalmecénicas, los acuerdos de cooperacion que se encontraban aun en una
etapa de negociacion tendian a predominar en los sectores intensivos en conocimiento

(ver Figura 6).

Figura 6 - Distribucion de acuerdos por grado de éxito segun sector

Sector?® Concretados Negociacion | Fracasados | Total
Metalmecanico 20 15 11 46
Intensivos en Conocimiento A 5 9 0 14
Resto B 6 6 0 12
Total 31 30 11 72

Fuente: Elaboracidn propia en base a Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes
argentinas y brasilefias a principios de los noventa, Bercovich (1994) y Yoguel (1994).

15 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, 1994.

16 Nota: A/ plasticos, quimica, farmacologia y biotecnologia; B/ alimentos, muebles, minerales no
metalicos, confecciones y calzado.
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“La mayor parte de los acuerdos intentados contemplaban un flujo de comercio

bidireccional (ver Figura 7), aspecto que resultaba mas notorio aun entre las firmas mas

grandes. En segundo lugar destacan los que orientaban el comercio hacia Argentina

entre los que predominaban tanto las firmas de mayor tamafio relativo como las mas

pequefias. A su vez, entre los acuerdos identificados en Argentina predominaban los de

tipo bidireccional mientras que entre los identificados en Brasil eran mas importantes los

que direccionaban el comercio hacia Argentina.”*’

Figura 7 - Distribucién de los acuerdos de cooperacion por intervalo de facturacion

segun sentido del comercio

Facturacion Doble via | Hacia Brasil Hacia Argentina Total
(millones de délares)
Mas del0 6 1 4 11
Entre 3y 10 14 6 6 26
Menos de 3 14 7 14 35
Total 34 14 24 72

Fuente: Elaboracion propia en base a Estrategias de cooperacién empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, Bercovich (1994) y Yoguel (1994).

La proporcion de acuerdos concretados

resultaba mayor entre

los

intentos

unidireccionales, mientras el nimero de acuerdos fallidos era superior entre los que

tenian como objetivo flujos de comercio bidireccionales. Este rasgo puede explicarse

17 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a

principios de los noventa, 1994.
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porque los intentos de "acuerdo bidireccional” requieren conciliar objetivos, a veces
contradictorios, muy diferentes o incompatibles entre las firmas. A su vez, llevan
implicito mayores costos de coordinacion y mayores necesidades de informacion, en

general poco disponibles para las firmas10 (ver Figura 8).

Figura 8 - Distribucion de los acuerdos de cooperacion segun sentido del comercio y

grado de éxito

Doble via Hacia Argentina Hacia Brasil
Concretados 8 12 11
En Negociacion 16 12 2
Fracasados 10 0 1

Fuente: Elaboracidn propia en base a Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes
argentinas y brasilefias a principios de los noventa, Bercovich (1994) y Yoguel (1994).

“Frecuentemente, la existencia de asimetrias en los objetivos sefialados por las firmas
brasilefias y argentinas para emprender acuerdos de cooperacion, constituia un obstaculo
para la evolucion positiva y/o para la posible concrecién de los acuerdos. Asi por
ejemplo, producto de las asimetrias en la situacién macro-sectorial de ambos paises
cerca de dos tercios de las firmas brasilefias tenia como objetivo central incrementar el
mercado y/o el mix de bienes ofertado, mientras que la proporcion de las firmas

argentinas en esa situacion era inferior a un tercio.”*8

18 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, 1994.
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Segun lo que sefiala el estudio, la mayoria de las firmas que intentaban concertar
acuerdos habian tenido una experiencia previa de exportacion y/o importacion de
productos del otro pais, la que parece ser una condiciOn necesaria para intentar
desarrollar acuerdos. Sin embargo, a pesar de esta experiencia previa, el origen de los
acuerdos, la ubicacion y seleccidn del socio y el proceso de negociacion tienen fuertes

contenidos aleatorios en casi todos los casos.

“Considerando que durante la década del noventa el MERCOSUR recién estaba
comenzando a trabajar en la cooperacion empresarial, se puede sefialar que las
experiencias que muestran los trabajos de seguimiento y evaluacion de ruedas de
negocios indican una mayor efectividad en la concrecion de negocios en ruedas
especificas 0 sectoriales. La especificidad de las ruedas aparece como un elemento

central en la evaluacion de los resultados y en su evolucién futura.” 1°

19 Bercovich y Yoguel, Estrategias de cooperacion empresarial de las pymes argentinas y brasilefias a
principios de los noventa, 1994.
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CAPITULO 3: CONCLUSIONES

Mediante este informe de practica ampliado se logré comprender de mejor manera la
estructura de una rueda de negocios y el impacto que genera en las pequefias y medianas
empresas PYMEs. Considerando que durante la practica existio la posibilidad de
planificar, coordinar, ejecutar y evaluar in situ (Chile- Expo Agua y Ambiente 2005) en
contraposicion de la Rueda de Negocios IFAT, desarrollada en Minich Alemania, la
cual consistié en coordinar la actividad de manera remota, es decir desde Chile. De esta
forma, se pudo ver el funcionamiento en todas las etapas que comprende una rueda de
negocios, lo que entregd valiosa informacion respecto del impacto positivo y también

del impacto negativo que generan estas negociaciones entre empresas.

A modo general se puede concluir que las Ruedas de Negocios cumplen un rol
fundamental en la generacion de vinculos empresariales y productivos. Sin embargo,
para que esto suceda es necesario abordarlo de manera seria y continua, ya que las
brechas de productividad existentes entre las PYMESs y las grandes empresas, son mas

profundas en Chile y America Latina que en la Union Europea.

Bajo este escenario, la situacion de las PYMEs al momento de tomar la decision de
internacionalizarce deberia apuntar a avanzar en las politicas de apoyo en cuatro areas
interrelacionadas: a) innovacion para el fortalecimiento de capacidades productivas y
gerenciales; b) acceso a mercados; c) articulacion productivas y cooperacion empresarial

y d) acceso al financiamiento.
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Con estas acciones se podria contibuir a reducir las brechas de productividad y con ello
nivelar las condiciones para los diferentes agentes econdmicos. Con estos avances, las
empresas de menor tamarfio estarian cada vez mejor preparadas para enfrentar un desafio
mayor, asi. podrian beneficiarse de la relacion virtuosa que existe entre

internacionalizacion y competitividad.

En este sentido, las ruedas de negocios pueden brindar una excelente oportunidad para la
obtencion de contactos y favorecer la generacion de acuerdos de cooperacion
empresarial. A su vez, pueden llegar a contribuir no sélo al acercamiento entre
empresarios y la generacion de contactos, sino a disminuir los costos de coordinacion
entre empresas. Esto requiere una adecuada organizacion que ponga a disposicion de los
empresarios informacion que les resulta de utilidad (mercado, condiciones de la

demanda, canales de comercializacion, situacion competitiva de las empresas, etc.).

La realizacion de esos contactos empresariales en ruedas de negocios es de naturaleza
diferente a los que pueden generarse cuando el empresario opera en forma individual ya
que el marco organizativo brinda una base institucional de caracter mas solido para la

generacion de oportunidades de negocios y de interaccion empresarial.

La presentacion o contacto entre empresas a través de ruedas de negocios
institucionalizadas aumenta los niveles de confianza y puede contribuir a reducir el
namero de encuentros necesarios para concretar un negocio 0 un acuerdo. En ese
sentido, la rueda puede operar como una “institucion™ que disminuye los costos de

coordinacion.

57



Finalmente, para apoyar estas iniciativas y superar la gran asimetria que se da entre las
PYMEs en materia de informacion, es necesario avanzar en dos dimensiones béasicas. En
primer término, generar informacion cuantitativa relevante, homogénea y comparables
que ayude a comprender de mejor manera el comportamiento de las Pymes, ya que es
muy dificil obtener informacion con datos confiables y fidedignos. En segundo lugar,
mejorar la visibilidad y difusion de las acciones, programas y politicas de apoyo a las

PYMEs.

Para concluir, es importante subrayar el evidente interés mutuo que existe en los
programas de coorperacion econdémica entre los distintos organismos de cada pais. En
este sentido las Ruedas de Negocios pueden ser una herramienta muy util si es bien
utilizada y apoyada por una estructura que permita generar un intercambio permanente

de informacion sobre oportunidades de negocios.
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ANEXO 1: Ficha de Inscripcion

ANEXOS

FICHA DE INSCRIPCION
RUEDA DE NEGOCIOS
Expo Agua & Ambiente 2005"

Feria de Produccidn Limpia 2005
25 - 27 mayo del 2005
Santiago de Chile, Chile

Rogemos completar bados los compos
L IDENTIFICACION

[Siomas: Oespafcl Jingds  Ofrancés  Jalemdn O ializne

wricarze T

dels =mprasa: Importagzr =0 roO

e Emplesdos:

Facturacifn snusl=n Eurs (2pR): Paizes

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

IL PROYECTO DE COOPERACION

1.- Descripcitn del PERFIL DE SOCIO: (icon qué tipo(s) de empresals) deses
reunirse?)

- Descripcién del (los) TIPO(3) DE NEGOCIO(s) que desea concretars

I TIPOS DE ACUERDO DE COOPERACION EMPRESARTAL QUEBUSCAY
OFRECE [marcar recusdros)

BUSCA OFRECE

RoEng
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=
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ANEXO 2: Ficha de Pedido de Reuniones / Meeting Wish

Latinamerican Companiasal
Empreasas Latinoamericanas

Hame of the company | woald Bie to meet:
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ANEXO 3: Agenda

AGENDA
ENCUENTRO INTERNACIONAL DE NEGOCIO EXPOAGUA 2005

NOWERE EMPRESA, PAIS

Mombee de contacto

Jueves, 26 de mayo

Citacon

Nombre de contacto

Pals

Viernes, 27 de mayo
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ANEXO 4: Carta Ficha 2

Sefior

EMPRESARIO
Cargo

EMPRESA

PRESENTE

Estimado sefior:

Junto con saludarlo queremos agradecer muy especialmente su participacion en
la Rueda de Negocios Expo Agua & Ambiente 2005, a realizarse entre los dias 25 y 27
de Mayo en Feria de Produccién Limpia, Estacion Mapocho, Santiago de Chile, Chile.

Como es de su conocimiento, la Comision Europea financia parte de la organizacion de
este encuentro sectorial Al-Invest. La Comision Europea, con objeto de mejorar y
optimizar la oferta del programa Al-Invest, desea conocer la opinion y las sugerencias de
las empresas participantes en los eventos organizados por el programa Al-Invest.

Por todo lo anterior, les comunicamos que durante los proximos meses, podria ser
contactado por una empresa consultora encargada por la comisién. Esta consultora les
formulara algunas preguntas con la finalidad de conocer su satisfaccion general de la
organizacion del evento y sobre los resultados conseguidos. Como puede suponer, la
confidencialidad serd garantizada y los datos obtenidos tendran un uso exclusivamente
estadistico.

Agradeciendo de antemano toda su colaboracién y esperando que su participacién en el
encuentro, sea beneficiosa para su empresa, saluda atentamente a usted,

MARISOL CEBALLOS AGUILAR

Gerente de Cooperacion Empresarial
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