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Figura 2. Resultados del analisis PODC. Elaboracion propia con base en entrevistas a asociaciones
empresariales, 2014.

Se refleja que existe la percepcion, por parte de las asociaciones empresariales,
de que las PYMES tienen una muy alta (50%) y alta (33%) necesidad de planea-
cion (metodologia, enfoque, auditoria, planificacion estratégica, plan exporta-
cion o internacionalizacion). Lo mismo aplica en cuanto a control (sistemas de
control, normas y métodos para medicion desempeiio, flexibles, retroalimen-
tacion) donde el 50% considera que la necesidad es muy alta y el 33% que es
alta. En relacion con direccion (toma de decisiones, coordinacion, motivacion,
comunicacion, liderazgo, empoderamiento) el 83% que la necesidad es alta y
muy alta; sin embargo, un 66% considera que es media y baja. La organizacion
(estructura organizacional, funciones, procedimientos, niveles de autoridad,
procesos) se percibe en un 50% con una necesidad alta, mientras que el restante
50% se divide en opiniones iguales en que es muy alta, media y baja.

En general, los aspectos en que las PYMES costarricenses presentan mayores
oportunidades de mejora son en control y planeacion, debido a que muchas atn
no implementan certificaciones y normativas internacionales como las ISO.

El anélisis funcional toma en consideracion las funciones basicas de la empre-
sa, tales como el talento humano (Departamento de Talento Humano, proceso
de gestion de personal, nivel de motivacion, satisfaccion, evaluacion, codigo
ético), mercadeo (participacion mercado, mercado objetivo, objetivos y estrate-
gias, fuerza de venta, publicidad, relaciones publicas, servicio al cliente, inteli-
gencia de negocios), finanzas (contabilidad, analisis de costos y gastos, utilida-
des, capital de trabajo, analisis financieros), produccion (capacidad produccion,
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nivel de tecnologia, plan de produccion, inventarios, controles, prevencion, au-
ditoria de calidad, normalizacion y estandarizacion procesos) e investigacion
y desarrollo (innovaciones, avances técnicos, prestigio y diferenciacion, recur-
sos, nivel de [+D, estructura, recursos, entre otros).

60
50
40
30
20
10
0

Muy alto Alto Medio Bajo Muy bajo

" Talento humano  ®Mercadeo Finanzas  ™Produccién " Investigacién y Desarrollo

Figura 3. Resultados del analisis funciona. Elaboracion propia con base en entrevistas a asociacio-
nes empresariales, 2014.

Segun la valoracion del analisis funcional las PYMES tienen necesidades altas
necesidades y muy altas. El aspecto en el que se considera existen mas nece-
sidades es en investigacion y desarrollo (67% muy alto y 33% alto) por la falta
de recursos financieros que tienen las PYMES para desarrollar estos aspectos,
seguido por talento humano que fue considerado una alta necesidad para las
PYMES en un 50% y como muy alta en un 33%. El aspecto financiero se con-
sidera como una necesidad alta y muy alta en 67%, y como media y baja en
un 33%. El mercado sigue representando una necesidad muy alta (33%) y alta
(33%), mientras que la produccion se considera como muy alta, alta y baja por
igual por un 33% de las respuestas.

Las necesidades pueden variar de acuerdo con el tamafio de la empresa, por
ejemplo, para las exportadoras y mas grandes, estas necesidades tienden a dis-
minuir. Sin embargo, las medianas y pequefias empresas presentan mayores
necesidades en todos los ambitos, pero también disponen de menos recursos
para invertir en mejorar sus condiciones.

El andlisis de la cadena de valor se realiza considerando las funciones basicas
de la PYMES en el proceso de internacionalizacion, tal y como se observa en
la siguiente figura:
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Figura 4. Resultados del analisis de la cadena de valor. Elaboracion propia con base en entrevistas
asociaciones empresariales, 2014.

El analisis de cadena de valor muestra que las PYMES tienen posiciones mas
cercanas a tener necesidades altas y muy altas. Las funciones que presentan
mayores necesidades altas son banca y seguros (66%), inspeccion, prueba y cer-
tificacion (50%), y produccion (50%). En el mismo orden se consideran como
necesidades muy alta en un 17%, 33%, 17%. Mientras que marketing interna-
cional se posiciona como una necesidad muy alta (50%) y alta (33%).

La funcién compra y aprovisionamiento no presenta una tendencia clara, ya
que se divide en clasificaciones como una necesidad muy alta (33%), alta (17%),
media (17%) y baja (33%). En las funciones del Departamento de Comercio, la
exportacion o equivalente, asesoria juridica internacional, medios de pago y
transporte internacional se da un mismo comportamiento, en todos la suma-
toria de las respuestas que consideran que es una necesidad muy alta y alta es
del 67%, mientras un 34% considera que es una necesidad media o baja. Final-
mente, aduanas se considera como una necesidad muy alta y alta (50%), media
(33%) y baja (17%).

En el caso de inspeccidn, prueba y certificacion el sector agricola aun presenta
dificultades para cumplir algunos de esos aspectos y, por lo general, solo lo
realizan si el mercado lo exige. Mientras que en relacion con las funciones de
“Departamento de Exportacion o su equivalente” y el “asesoramiento juridico
internacional”, por lo general las PYMES exportadoras los suplen mediante la
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contratacion outsourcing. En la funcién bésica de “marketing internacional” el
nivel de necesidad es relativo, debido a que depende del tamaiio y capacidades
de las empresas; algunas de ellas desarrollan por su cuenta este aspecto, mien-
tras que otras tienen grandes falencias.

Necesidades de cooperacion y apoyo en mercados de destino

Las camaras no estan ofreciendo, como parte de sus servicios, apoyo en desti-
no. En el caso de asociaciones como la Camara Oficial Espafiola de Comercio e
Industria trabaja en red con las cadmaras oficiales presentes en cada mercado. Es
decir, utilizan los recursos de sus pares. Mientras que la Camara de Comercio
menciona que a un corto plazo no tiene necesidad de cooperacion y apoyo en
destino; sin embargo, en un largo plazo si, para apoyar al Departamento Inter-
nacional, de reciente creacion. Camaras como CRECEX ofrecen servicios en el
mercado asiatico por medio de una plataforma comercial conocida como Ancla
International Limited, que se dedica a la facilitacion de comercio en América
Latina y Asia.

Sin embargo, las camaras consideran que es necesario que las PYMES tengan
acceso a este tipo de apoyo, por ejemplo, en inteligencia de mercado y tramites
de ingreso.

» Servicios que requieren cooperacion y apoyo en destino
* Misiones comerciales
» Agendas de negocios
+ Inteligencia de mercado
*  Tramites de ingreso
» Servicios sanitarios y fitosanitarios
* Redes actuales de cooperacion y apoyo en destino

La Camara Oficial Espaiola de Comercio e Industria tiene una red de camara
en los paises América Latina y Europa Asia. Las demas no cuentan con redes
en mercados de destino. En el caso de CRECEX pertenece a la Red ANCLA
International Limited que facilita el comercio entre Asia y América Latina.
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Gustos, preferencias y expectativas

* Nivel de preferencia de las Pyme en servicios

Las percepciones de las personas entrevistadas en relacion con las preferencias
de los asociados a las camaras empresariales por algunos servicios especificos

se observan en la siguiente figura:
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Figura 5. Nivel de preferencias de las PYMES por servicios. Elaboracion propia conn base en en-

trevistas a asociaciones empresariales, 2014.

El nivel de preferencias por todos los servicios fue considerado mayormente
como alto o muy alto. Entre ellos destaca el agenciamiento comercial inter-
nacional considerado como una preferencia alta (100%), al igual que la bus-
queda de socio inversor (83%), contactos con importadores/mayoristas para
presentacion productos (83%), ayuda y seleccion de agentes y distribuidores
(83%). Otras preferencias de importancia alta son acompafiamiento interna-
cional (A.I): Prospeccion de mercados, contactos con canales de distribucion,
promocion exterior, gestion en ferias, agenda trabajo de misiones comerciales

con un 65% cada una.

65



ENERO - JUNIO - 2017 KENDALL ARIANA LOPEZ PENA » ROY MORA VEGA

Nivel de preferencias de las pyme por acciones
para abordar mercados

El nivel de gustos y preferencias que, segun los sujetos entrevistados podrian
tener las PYMES por determinadas acciones para abordar mercados interna-
cionales se perciben en general como altas, aunque también la percepcion de
que las preferencias por esas acciones es media aumenta en este analisis.

" Muy alta
" Alta
Media

" Baja

“Muy baja

Figura 6. Nivel de preferencias de las PYMES por acciones para abordar mercados internacionales.
Elaboracion propia con base en entrevistas a asociaciones empresariales, 2014.

Las acciones por las cuales las PYMES tendria una alta preferencia son apoyo
gubernamental, accion de la asociacion con apoyo gubernamental, consorcios
con apoyo gubernamental en origen, consorcios con apoyo gubernamental en
destino, servicios especificos y pago del servicio mediante tarifa pago unico por
cuotas (tarifa plana), todas ellas con un 67%. Otras acciones como apoyo de la
asociacion, apoyo GTP (empresa consultora/asesora), servicios acompafiamien-
to integral, pago del servicio mediante tarifa pago inico por servicio y pago
del servicio mediante solo comision también son considerados principalmente
como preferencias alta (50%). Sin embargo, en relacién con el nivel de prefe-
rencia por la accion de “pyme con el apoyo GTP”, las personas entrevistadas
consideran que el alto costo de los servicios que brindan las empresas consulto-
ras limitan el uso e interés de las PYMES por si mismos y prefieren recurrir al
apoyo gubernamental y gremial (cdmaras).
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Nivel de expectativas de las Pyme por aspectos de gestion

En la figura 7 se muestra el nivel de las expectativas que tienen las PYMES por
algunos aspectos de gestion por los servicios recibidos en el proceso de inter-
nacionalizacion:
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Figura 7. Nivel de expectativas de las PYMES por aspectos de gestion. Elaboracion propia con base
en entrevistas a asociaciones empresariales, 2014.

En general se tienen expectativas altas y muy altas por el logro de resultados rapidos
y en condiciones de formalidad y garantias por el servicio brindado. La sumatoria
de expectativas para acciones como logro de resultados en el corto plazo, desem-
pefio en el proceso comunicacion, promesas realizadas, nivel de acompafiamiento,
formacion y educacion realizada y garantia son en un 100% consideradas como
altas y muy altas. Mientras que resultados en el mediano plazo son considerados
como altos (83%) y medios (17%), mientras que los resultados a largo plazo son
considerados principalmente como medios y bajos (67%).

Actitudes y comportamientos

. Ocupacion o intensidad en el proceso de toma de decision para la
compra de servicios por las Pyme

Las percepciones de las cdmaras empresariales sobre el proceso de toma de
decision en la compra de servicios orientados a la exportacion e internacio-
nalizacion de las PYMES reflejan que estas estarian consideran como altas y
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muy altas la intensidad/ocupacion por procesos como busqueda de informa-
cion (100%), determinacion de alternativas de solucion (83%), valoracion de
las alternativas de solucion (83%) y apoyo en las entidades gubernamentales
(83%), seguido por procesos como apoyo en la asociacion (67%), uso de internet
(67%). Otros proceso como lo es determinacion y valoracion del problema se
consideran en 67% como de ocupacién media y baja. Mientras que apoyo en
empresas privadas (asesoria y consultorias) es considerado como alta (50%) y
media (50%).
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Figura 8. Intensidad en el proceso de toma de decision para la compra de servicios. Elaboracion

propia con base en entrevistas a asociaciones empresariales, 2014.

Estudio de la competencia directa

Determinacion de empresas competidoras

Las dos fuentes utilizadas para la determinacion de empresas competidoras
fueron las siguientes:

1. Busqueda por internet: mediante el uso de palabras clave que permite deter-
minar las empresas que brindan servicios de acompafiamiento en el proceso
de internacionalizacion de las PYMES costarricenses.
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Estrategias de acceso al mercado que utiliza o utilizara pre-
ferentemente

La figura 11 representa las principales estrategias que utilizan las Pymes cos-
tarricenses para acceder a los mercados internacionales. Hay un claro interés
por conseguir distribuidores como principal estrategia de acceso a mercados,
seguida por importadores mayoristas con un 18%.

Se menciond como una estrategia adicional la participacioén en ferias comercia-
les tanto en Costa Rica como en el exterior, sin embargo, la tendencia mayori-
taria es utilizar agentes distribuidores, seguido por importadores y mayoristas,
asi como vendedores propios.

4%

¥ Importador/Mayorista

m Distribuidor

" Vendedores propios

Filial comercial

Otro ¢ Cual?

Figura 11. Estrategia (S) de acceso al mercado que utilizan o utilizaran en las empresas en
Costa Rica. Elaboracion propia con base en entrevistas a empresas nacionales, 2014.

Alternativa de externalizacion mas utilizada

El 82% de las empresas entrevistadas manejan su actividad comercial por me-
dio de exportaciones indirectas; sin embargo, el crecimiento de los consorcios
de exportacion son importantes, ya que se esta empleando esta union con el
objetivo de buscar clientes en comun.
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Figura 12. Actividades de exportacion de MIPYMES y PYMES de CR. Elaboracion propia con

base en entrevistas a empresas nacionales, 2014.

Principal empresa (competidora directa) que actualmente
brinda apoyo a la Pyme

En Costa Rica existen instituciones publicas, semi-publicas y cdmaras que dan
apoyo al fortalecimiento de las Pymes, la mas utilizada es PROCOMER, se-
guido por CADEXCO, adicional se mencionan otras como la Confederacion
Nacional de Trabajadores del Transporte (Conatrach), Corrugados del Atlan-
tico (Codela). En muchos casos utilizan las navieras o empresas de transporte
internacional tales como; DHL, Truts control, Ttransportes Grand y Hidalchi,
Dole, Hamburg Sude, GWF Banacol, CMA, Maersk Line como asesores en el
proceso de exportacion.

Imagen global principal competidor directo

En Costa Rica, las empresas no tienen la practica de utilizar agencias comer-
ciales, sin embargo, muchas usan los servicios que la promotora de comercio
exterior ofrece, por lo que para efectos de este estudio la tomaremos como
nuestro principal competidor en materia de asesoramiento comercial.

La imagen global que tienen estas compafiias respecto a PROCOMER es muy
positiva, pues resuelve, a muy bajo costo, las problematicas mas comunes que
tienen, adicional a ello la sostiene una importante trayectoria en CR al respaldo
del Estado.
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Figura 13. Imagen global de las empresas con respecto al principal competidor. Elaboracion

propia con base en entrevistas a empresas nacionales, 2014.

Nivel de necesidad de las Pymes por la oferta de servicios
(destino)

La siguiente figura representa el nivel de necesidad que tienen las empresas de
Costa Rica por los servicios que ofrece una agencia comercial, en la mayoria de
los casos estas perciben una necesidad media en este tipo de servicios.

Entre los servicios de necesidad media que mas requieren las compafiias son:
contactos con canales de distribucion; en un segundo lugar, la gestion en ferias,
blisqueda de socios inversores y de importadores mayoristas. Como servicios
de necesidad alta las empresas mencionan los siguientes: promocion, gestion en
Ferias, agendas en misiones comerciales, contacto de importadores.
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Figura 14. Servicios que requieren las empresas. Elaboracion propia con base en entrevistas a

empresas nacionales, 2014.

Nivel de importancia de las Pymes por los atributos del servicio

Los siguientes, en orden de prioridad, son los atributos que las compafiias mas
valoran o toman en cuenta al contratar una agencia comercial.

1. Garantia

2. Resultados

3. Utilidad

4. Confianza

5. Precio
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Figura 15. Nivel de importancia de las Pymes por los atributos del servicio. Elaboracion propia con
base en entrevistas a empresas nacionales, 2014.

Necesidades insatisfechas por las Pymes

Dentro de las principales necesidades que mencionan las empresas costarricen-
ses que aun no estan siendo satisfechas se encuentran las siguientes:

¢ Aduanas
¢ Aranceles

*  Medios de transporte

Predisposicion de la Pyme a contratar los servicios

En Costa Rica el término agencia comercial no es muy comuin, por esta razon
cuando se le pregunta a las empresas sobre la necesidad de contratar estos ser-
vicios, no todas lo ven como una prioridad en su compaiiia.

La siguiente figura demuestra como las empresas encuestadas ven la contrata-
cién de estos servicios como una necesidad media.
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Figura 16. Nivel de necesidad de 1a PYME por contratar servicios. Elaboracion propia con base en

entrevistas a empresas nacionales, 2014.

A pesar de que el interés de las compaifiias es medio, estan dispuestas a contra-
tar principalmente los siguientes servicios:

e Contactos con canales de distribucion
e Gestidn en ferias
* Busqueda de socio inversor

*  Contactos con importadores
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Figura 17. Predisposicion de la PYME a contratar servicios. Elaboracion propia con base en entre-

vistas a empresas nacionales, 2014.

Determinacion del precio maximo y minimo hora de la oferta

En cuanto el pago de servicios por la utilizacién de una agencia comercial hay
diferentes visiones, lo que evidencia que las empresas no tiene claridad de cuan-
to pagar por este tipo de servicios.

1. Las empresas no tienen claro cuanto pagar por estos servicios, por lo que
muchas de ellas no tiene un monto maximo ni un monto minimo definido.

2. Las empresas necesitan saber el servicio especifico del cual van hacer uso,
para después poder proponer un pago.

3. Otras estan dispuestas a pagar un porcentaje sobre las ventas que se obtie-
nen, 0,2 % minimo y un 0,3 % maximo.

Perfil general de la Pyme

El estudio realizado evidenci6 que el 91% de las empresas entrevistas se con-
sidera una Mipyme o Pyme vrs un 9% que considera que es una gran empresa.
Del total de empresas, un 80% son exportadoras, pero de estas solo un 50%
cuenta con un departamento de exportaciones, compuesto en promedio de dos
o tres personas.
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Figura 18. Tipo de empresas entrevistadas. Elaboracion propia con base en entrevistas a empresas

nacionales, 2014.

En este sentido, se puede hablar de las empresas entrevistadas como Pymes,
de las cuales es importante mencionar que sus mercados de exportacion prefe-
rentes son, principalmente, Centroamericana, seguido por Estados Unidos de
América. En el caso de Centroamérica posee grandes ventajas tales como, idio-
ma, cultura, accesibilidad, cercania, entre otros. Por otra parte, Estados Unidos
representa un gran volumen de ventas, ademds de su poder adquisitivo.

Dentro de las actividades a las que se dedican estas empresas se pueden men-
cionar las siguientes:

1. Produccién y exportacion de pifia fabricacion de insumos
2. Agropecuarios

3. Comercializacion de té de hierbas

4. Produccion y distribucion de licores

5. Elaboracion y distribucion de confiteria

El 80% de las empresas entrevistadas ya son exportadoras, por lo que buscan
principalmente ampliar el volumen de participacion en los paises que ya tienen
presencia; pero, a pesar de que el 75 % de las empresas se encuentra en una
etapa previa, el 67 % busca ampliar este volumen en el corto plazo.
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Como estrategia principal para lograr el ingreso a nuevos mercados asi como
para aumentar su volumen de ventas, las empresas prefieren hacerlo mediante
distribuidores e importadores directos. También hay que destacar la incorpora-
cién de las empresas en los consorcios de exportacion, estrategia que utilizan
para aprovechar las consolidaciones de carga y abaratar costos.

Es importante en este punto destacar como utilizan estas empresas el internet y
las nuevas tecnologias en el proceso de internacionalizacion.

La figura 19 muestra que estas compaiiias le estdn dando un uso basico a esta
herramienta, tanto asi que el 32% utiliza el internet y otras tecnologias, para
acceder a informacion y en el mejor de los casos para reforzar el marketing
tradicional y, solamente un 5% esta desarrollando nuevos negocios por medio
de esta herramienta.

\J

32%

¥ Utilizacién como herramienta comunicacion

¥ Utilizacién como acceso a informacién

Pdgina web refuerzos de marketing
tradicional

®Pdgina web ampliacién del negocio actual

" Pdgina web desarrollo de nuevo negocio
virtual

Figura 19. Nivel de uso de internet y nuevas tecnologias. Elaboracion propia con base en entrevistas
a empresas nacionales, 2014.

No es comun, en Costa Rica, contratar los servicios de agencias comerciales
para el acompafnamiento comercial, estas prefieren utilizar los servicios de ins-
tituciones del Estado. En Costa Rica la organizacién mas utilizada es la Promo-
tora de Comercio Exterior, de la cual tienen muy buenas referencias.

Conclusiones

* Los servicios demandados que no son satisfechos por Pymes son: la asis-
tencia técnica especializada, financiamiento, acompafiamiento especifico
y personalizado, evaluacion de potencial exportador y acompafamiento
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en destino. La asistencia técnica especializada y el acompafiamiento es-
pecifico (entendido como el trabajo individualizado con cada empresa y
su respectivo mercado y producto particular) son los principales servicios
menos satisfechos por las entidades gubernamentales.

El servicio mas demandado es, principalmente, el financiamiento para que
las empresas puedan llevar sus procesos de exportacion. Asimismo, las ca-
pacitaciones en temas diversos como mercado destino y procesos de enca-
denamiento y servicios relacionados con el mejoramiento de sus productos
en aspectos como calidad y empaque. Es importante destacar que uno de los
servicios también altamente destacados es la asesoria personalizada.

Existe una importante demanda de las PYMES por recibir informacion y
asesoria en temas como: mercadeo, etiquetado, normas y procesos, infor-
macion estadistica y de precios, valoraciones e interpretaciones de tratados
de libre comercio (TLC), tramites (aduaneros, permisos, registros), estudios
de mercado, inspeccion en el mercado destino, asesoria legal, clasificacion
arancelaria, busqueda de proveedores, calidad e inocuidad y misiones co-
merciales. Como se puede observar, muchas de estas demandas son servi-
cios que requieren en destino, lo cual refleja la necesidad de las PYMES de
que se les brinde apoyo en sus mercados de destino.

Las asociaciones empresariales brindan una amplia oferta de servicios de
capacitacion y acompaiamiento en diversos temas. Sin embargo, la oferta
es mas limitada en materia de acompafiamiento integral en el proceso de
internacionalizacion, especificamente, en los mercados de destino de las
PYMES exportadoras no existen procesos de acompafiamiento integral por
parte de las camaras, a pesar de que se considera que es necesario que las
PYMES cuenten con este apoyo.

En caso de los gustos, preferencias y expectativas de las PYMES, destaca que
segun la vision del personal directivo de camara, las PYMES pueden tener una
muy alta o alta preferencia por servicios de internacionalizacion tales como
agencia comercial internacional, prospeccion de mercados, contactos con ca-
nales de distribucion, biisqueda de socio inversor, viajes de prospeccion con
agenda de visitas, contactos con importadores y ayuda y seleccion de agentes
y distribuidores, asi como acompafiamiento internacional, prospeccion de mer-
cados, contactos con canales de distribucion, promocioén exterior, gestion en
ferias, agenda trabajo de misiones comerciales, que en su gran mayoria corres-
ponden a servicios en mercado de destino. Por su parte, las entrevistas aplicadas
a PYMES muestran que estas tienen como estrategias preferentes de ingreso
a los mercados mediante distribuidores e importadores mayoristas, asi como
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eliminacion de barreras al comercio favorecera el crecimiento de cada una de
las economias en cuanto crecen las de los vecinos. Del mismo modo, un dete-
rioro en las condiciones econdémicas de uno de los Estados podria perjudicar a
los restantes mercados, en tanto se interrumpiria el flujo comercial y de capi-
tal entre ellos. La interdependencia es el concepto sin el cual no podria, en pri-
mera instancia, comenzarse un proceso de cooperacion. (Rubiolo, 2006, p.18)

Tomando lo anterior en consideracion, es necesario cuestionar si la firma del
AFTA, asi como la existencia general de la ASEAN, ha traido mejores con-
diciones para el desarrollo econémico de sus miembros. Si bien es cierto que
hay distintos factores y caracteristicas individuales que intervienen al momento
de determinar el desarrollo economico de un pais, de existir un proceso de
integracion tan fuerte como el mencionado por Rubiolo (2006), seria esperable
observar alglin tipo de patron o tendencia general comin en los indicadores
econdémicos de los paises miembros de la ASEAN.

La figura 1 muestra el ingreso, de paises miembros de la ASEAN, en dolares
constantes del 2005. A primera vista se puede indicar que, en general, durante
este periodo el ingreso per capita de los miembros de la ASEAN crece de mane-
ra constante, el cual se ve incrementado a partir del afio 2005, afio en que se ini-
cia la entrada en vigencia de las primeras disminuciones arancelarias producto
del Tratado de Libre Comercio con China. Sin embargo, se debe indicar que
también hay importantes diferencias respecto al monto y ritmo de crecimien-
to: el caso mas llamativo es el de Malasia, ya que no solamente es el pais que
reporta los mayores ingresos per capita en todo el periodo, sino que también,
practicamente, quintuplica el ingreso de sus habitantes en un lapso de 40 afios,
pasando de un ingreso promedio de unos $1174 en 1970, a $5682 en el 2013.
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Figura 1. Ingreso per capita de los paises de la ASEAN, 1970-2013 —en délares constantes del
2005-. *No se incluyen datos de Brunéi y Singapur, ya que no se encuentran disponibles. Elaboracion

propia, a partir de datos del Banco Mundial.
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Sin embargo, a pesar de tener esta tendencia general comun del aumento en sus
ingresos per capita, las diferencias existentes entre los paises miembros de la
ASEAN son notables. Asi, mientras que, para el 2013, los ingresos per capita
en Malasia se acercan a los $6000, el resto de los paises miembros de esta orga-
nizacion tuvo ingresos per capita por debajo de los $2500, incluso, los ingresos
promedio de la poblaciéon de Camboya estaban por debajo de los $550.

Esas diferencias en los ingresos también permiten encontrar diversas dispari-
dades en varios indicadores econdmicos, por ejemplo, al considerar las tasas de
desempleo (figura 2). Para el afio 2014 existen diferencias superiores al 1625%
entre la tasa de desempleo que reporta Camboya (el de menor registro) con el
de Filipinas (el de mayor registro). En ese sentido se debe recalcar el hecho de
que Camboya es el pais de la region de la ASEAN con el menor ingreso per
capita y con la menor tasa de desempleo de la region. Otro elemento importante
a destacar es que los paises no reportan grandes cambios durante el periodo de
analisis en sus tasas de desempleo, practicamente con una estabilidad en este
mismo con valores inferiores al 4%; sin embargo, para los casos de Filipinas e
Indonesia, los cuales reportan las mayores tasas de desempleo, si bien logran
disminuirlo a partir del afio 2003 y 2005 respectivamente, siguen manteniendo
las tasas mas altas de la region (superiores al 7%).
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Figura 2. Tasa de desempleo paises de la ASEAN, 1991-2014. Elaboracion propia a partir de datos
del Banco Mundial.

Ademas, tampoco se aprecia que la entrada de vigencia del AFTA, en el 2002,
haya tenido un impacto sustantivo en el ingreso per céapita de la poblacion
(figura 3), ya que no se observan cambios sustanciales en la tendencia de
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este indicador después de la entrada en vigencia de dicho tratado. Se debe
destacar que los cambios negativos presentes en la grafica son consecuentes
con la crisis del petroleo presentada a finales de los aflos setenta e inicios de los
afios ochenta y la crisis asidtica a finales de afios noventas (Hernandez, 2008).
Asimismo, la variacion negativa de Filipinas en la década de los ochentas es
consecuente a la crisis politica que vivia dicho pais (Vilaro, 2005).
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Figura 3. Porcentaje de variacion del PIB de los paises de la ASEAN, 1970-2014. Elaboracion
propia, a partir de datos del Banco Mundial.

Al observar el comportamiento de la variacion del PIB de los paises miembros
de la ASEAN se puede constatar que este no parece seguir ningun tipo de pa-
tron, o tendencia general comun, salvo por lo sucedido en 1998 por la crisis
asiatica; afio en el que el PIB de todos los paises de la region disminuye al uni-
sono, pero en porcentajes muy diferentes.

También llama la atencién que no existe una relacion entre la variacion del PIB
y el ingreso per céapita en los paises miembros de la ASEAN (tabla 1); en otras
palabras, la produccion realizada en dichas naciones parece que no esta siendo
el factor determinante para explicar los cambios en el ingreso promedio de sus
habitantes; con la salvedad del caso de Laos, donde si se encuentra una correla-
cién medianamente fuerte entre ambas variables, sin embargo, esta solo puede
explicar un 60% de los casos.
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Tabla 1
Correlacion entre la variacion del PIB y el ingreso per capita de los paises
miembros de la ASEAN, (1970-2014)

Correlacion R2
Vietnam -0,46 0,20
Tailandia -0,33 0,11
Malasia -0,24 0,06
Laos 0,77 0,59
Indonesia -0,27 0,07
Filipinas 0,25 0,06
Camboya -0,07 0,01

Nota: Construccion propia, a partir de datos del Banco Mundial.

En materia de distribucion del ingreso al considerarse el indice de Gini de los
paises del ASEAN, para el periodo de 1981 al 2012 (figura 4), se nota cémo la
desigualdad se ha ido incrementado, con tinicamente dos excepciones: Cambo-
ya (2007) y Tailandia (2006). Asimismo se debe sefnalar que Malasia es el pais
de la ASEAN con mayor ingreso per capita y el que presenta el mayor nivel de
desigualdad en la distribucion de los ingresos. En ese sentido, vale la pena des-
tacar el hecho de que, ademas de las diferencias expuestas hasta este momento
entre los paises, se estan presentando diferencias a los interno de ellos en mate-
ria de la distribucion de los ingresos, elemento que podria influir en contra de
los procesos de integracion, debido a la generacion de ese tipo de inequidades
a lo interno de los paises, lo cual podria llegar a ser entendido por diferentes
actores locales, como consecuencia de los modelos economicos promovidos
desde los diferentes acuerdos establecidos en el seno de la ASEAN.
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Figura 4. indice de Gini, Paises de ASEAN (a), 1981-2012 (b). No se incluye a Brunei, ya que no se
cuentan con datos para la serie de afios representados. Se excluye el aflo 1982, 1983, 1986 y 2011 ya
para esos aflos no se registra ningun dato para los paises incorporados en el grafico. Elaboracion propia
con datos del Banco Mundial.

Otro elemento asociado a la desigualdad es el dato del sector que vive con
menos de $1.90 por dia, el cual permite medir la poblacion en condicion de po-
breza. Respecto a esto, existe una disminucion significativa para los paises de la
region del Sudeste Asiatico, ya que datos del Banco Mundial indican que para el
afno 1990 el 50,6% de la poblacion de la region del Sudeste Asiatico vivia en esa
condicion, y esta cifra se disminuy6 en el 2012 a 18,8% (Banco Mundial, 2014).
En la figura 5 se puede observar que se destacan las disminuciones de Indonesia
y Camboya, las cuales han logrado mermar en mas de tres cuartas partes a la
poblacién en esa condicion.
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Figura 5. Tasa de incidencia de la pobreza, sobre la base de $1,90 por dia (2011 PPA) en paises de
la ASEAN (a), 1981-2012. No se incluye a Brunei, ya que no se cuentan con datos para la serie de afios
representados. Se excluye el afio 1982, 1983, 1986 y 2011 ya para esos afios no se registra ningtin dato
para los paises incorporados en el grafico. Elaboracion propia con datos del Banco Mundial.

Politica comercial China y su incidencia en la
ASEAN

La actual estrategia en politica exterior de la RPC puede observarse como parte
de las reformas politica y, especialmente, econdémicas que vienen gestandose
en el pais desde finales de la década de 1970. De esta manera, para tener una
comprension mas completa de este proceso, se pasara a realizar una breve ex-
posicion de estas reformas; las cuales inician en diciembre de 1978, impulsadas
por el entonces presidente Deng Xiaoping, como un intento de alejarse de las
politica econémicas maoistas (Wilhelmy, 2000).

Estas reformas, conocidas como la implementacion del programa “Socialis-
mo con caracteristicas chinas”, pueden agruparse en dos grandes periodos; el
primero, llamado de Reformas iniciales (1978-1984), impulsé la descolectivi-
zacion de la agricultura, promovio la incipiente apertura del pais a la inversion
extranjera y otorgd permisos a grupos emprendedores de iniciar empresas. El
segundo periodo inicia en 1985, y se caracteriz6 por llevar a cabo la privatiza-
cion de la industria, el levantamiento del control de precios, la eliminacion de
las regulaciones economicas, asi como el desmantelamiento de los servicios
sociales (Quiroga, 2009)
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En lo que respecta a la colocacion de créditos por region, el canton Central es el
que demanda mayor cantidad de crédito con un 77% en el 2013, cuya distribu-
cién mayor se dio en los cantones de San José (17.91%), Escazu (17.02%), Goi-
coechea (9.38%), San Carlos (5.34%) y Heredia (4.97%). Lo anterior obedece a
la conglomeracion de empresas en este sector (ver figura 1) (MEIC, 2014).
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Figura 1. Distribucion porcentual del crédito PYME por region, aiio 2012-2013. Elaboracion pro-
pia con datos del MEIC, 2016.

Instituciones y fondos creados para apoyar a las MiPymes

Como parte de diversos estudios realizados, se ha concluido que el desarrollo
del sector microfinanciero es clave para la generacion de empleo y contribucion
en el PIB en paises donde la actividad econdmica y productiva tiene un fuerte
componente micro y actividades ligadas a sectores informales (Soler, Catellano,
2004). Por esta razon, el indice de inclusion financiera, mide la accesibilidad
universal a productos y servicios financieros de poblaciones que siempre han
estado excluidas, con el fin de estimular el crecimiento y el desarrollo econé-
mico (SIECA, 2015).

De los resultados obtenidos por el indice de inclusion financiera, en lo que res-
pecta a los paises centroamericanos, el que obtuvo mejor desempeiio fue Nica-
ragua (51 puntos) superando escasamente a la media obtenida por el resto de
paises latinoamericanos. (SIECA, 2015). Costa Rica obtuvo un puntaje de 36,
una de las razones principales por las que Costa Rica se encuentra con un bajo
indice de inclusion financiera obedece al hecho de que la poblacion ha tenido
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un amplio acceso a los servicios de la banca comercial, por lo que las politicas
de inclusion financiera no son prioridad, por la amplia presencia de bancos
publicos que han paralizado el desarrollo de un mercado para el microcrédito
(SIECA, 2015).

Por lo anterior, el pais ha establecido diversos programas institucionales, entre
los cuales se menciona la creacion en el 2008 del Sistema de Banco para el
Desarrollo (SBD), en el cual se separa cierto porcentaje de los depdsitos del
sistema bancario para conceder créditos a sectores de bajos ingresos. Debido a
esto, el sector microfinanciero, como tal, se ha visto restringido y principalmen-
te los créditos son otorgados a través de la banca comercial, ya que se carece de
normativas y definicion legal sobre microcrédito y microfinanciamiento.

Asimismo, el Banco Nacional de Costa Rica y el Banco Popular y de Desarrollo
Comunal ofrecen a las MiPymes créditos, ademas, este tiltimo tiene a disposi-
cion el Fondo para el Desarrollo de las MiPymes (FODEMIPYME). Este fue
creado por la Ley 8262 y tiene como objetivo fortalecer y fomentar el desarrollo
y competitividad de las MiPymes. Asimismo, cuenta con dos fondos, uno de
garantias y otro de financiamiento: el primero de ellos se financia con los re-
cursos del BPDC, provenientes del 0.25% del aporte patronal y el producto de
las utilidades del mismo fondo que estan exentas del impuesto sobre la renta;
el segundo se conforma por el flujo anual correspondiente a un porcentaje no
menor del 5% de las utilidades del BPDC, siempre que el rendimiento de capital
de esta institucion supere la inflacion. (Angulo).

Igualmente, se crea mediante la ley 8262 el Programa de Apoyo a la Pequeiia y
Mediana empresa (PROPYME), cuyo fin es financiar programas de naturaleza
tecnologica que busquen mejorar la capacidad de gestion y competitividad de
las MiPymes. Los recursos para este programa se obtienen directamente de los
ingresos del Presupuesto Nacional. Con este programa, las MiPymes pueden
recibir como maximo el 80% del costo total de los programas y proyectos apro-
bados, estos no pueden superar los 24 meses de duracion (Angulo).

Por otra parte, el Banco de Costa Rica (BCR) ofrece el crédito MiPymes ace-
leracion de empresas del BCR. El objetivo es que sea utilizado en inversion
de activo productivo o fijo, consolidacion de deudas, recuperacion de capital
invertido u otros planes de inversion aceptados por el banco; el monto minimo
que se otorga a micro y pequenas empresas es de $1.000, mientras que para me-
dianas empresas es de $5.000 y el maximo otorgado es de $1.000.000. Ademas,
este banco ofrece una tarjeta de crédito para MiPymes, la cual debera ser usada
unicamente para gastos generados por el negocio; el monto minimo otorgado es
de $500 y el maximo es de $15.000 (BCR, 2016).
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