Como Minimizar las Repercusiones para México

del Ingreso de la Republica Popular China a la

Organizacion Mundial de Comercio (OMC)

Introduccion

L aintegracién de la Republica
.Popular China (RPCH) al
mayor y mas importante grupo de
paisesvinculadosatravésdereglas
comerciales, es decir, a la Organi-
zacién Mundial de Comercio
(OMC), hagenerado muchos cues-
tionamientos y preocupaciones,
fundamentalmente en los paises
con poco desarrollo y escasas
ventajas competitivas. Esto no
implica que a los grandes paises
desarrollados, no les genere
molestia alguna.

Estos cuestionamientos y preo-
cupaciones no son ni los primeros,
ni los Unicos, ya que se seguiran
generando cada vez mas, debido
basicamente a las caracteristicas
particulares de la RPCH. Entre las
caracteristicas a mencionar, encon-
tramos las siguientes: aproxima-
damente 1200 millones de habitan-
tes; bajo costo de mano de obra;
abundancia de recursos naturales;
politicasgubernamentales de aper-
tura a la inversién extranjera, etc.

La integracion de la RPCH a la
OMC es un proceso irreversible y
resultado de la Politica Econémica
dominante, es decir, de la Globali-
zacion, que se vio favorecida de
manera importante, por el gran
apoyo de los Estados Unidos de
América (EUA). El interés priori-
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tario de los EUA se debe a que
existengrandesinversionesrealiza-
das y como resultado de ello, a la
necesidad de abrir fronteras a los
productos norteamericanos gene-
rados en el tercer pais mas grande
del mundo.

Antes de que la RPCH pudiera
tener acceso atan importante agru-
pacién comercial, la gran mayoria
de paises establecia grandes o ele-
vados aranceles a toda mercancia
proveniente de ese pais, con el pro-
pasito de restarle competitividad a
sus productos y no desplazar a los
nacionales o a los de otros paises
con los cuales se tenian convenios
o tratados.

El propésito de esta investi-
gacién es mostrar que la compe-
tencia mundial es cada vez mas
cruda y, como resultado de la
Globalizacién, no existe pais en el
mundo que escape a ella. Del mis-
mo modo, se mostraran las reper-
cusiones que tendra en México y
cdmo minimizarlas.

El contenido del presente trabajo
se fundamenta en que es necesario
mencionar que para enfrentar a la
competencia, en primer lugar hay
gue contar con una filosofia empre-
sarial y determinadas estrategias;
para posteriormente considerar los
aspectos legalesy regulatorios de las
grandes organizaciones comerciales
gue se encuentran vinculadas; final-
mente, es necesario analizar contra
quién se va a competir, es decir, en
este caso, la RPCH vy las relaciones
existentes con ella.

Filosofia empresarial

En los negocios, como en la
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guerra, existe un enfrentamiento
de voluntades, que es dinamico,
eternoy siempre cambiante, y que,
al mismo tiempo, requiere hacer
uso eficazy eficiente de los recursos.

Existen diversas corrientes con
respectoalamaneraderealizar ne-
gocios que se podrian dividir en
dos grandes campos, el Occidental
yel Oriental. Lafilosofiaoccidental
se fundamentabasicamente en que
las empresas o los negocios existen
con el proposito de obtener utili-
dades, mientras que la Oriental
considera que lo méas importante,
es la generacion de empleos. Aun-
que ambas filosofias difieren en lo
general, existe una caracteristica
similar en ellas, es decir, las dos
buscan mantener alasempresasen
el mercado y que se desarrollen.

Por supuesto, que este articulo
notiene lamenor intencion de decir
cuél delasdosfilosofiaseslacorrec-
ta. En primera instancia, porque
ambas han mostrado su efectividad
y, finalmente, porque la decision
de seguir una u otra filosofia de-
pende fundamentalmente de la per-
sonaque deseao puede convertirse
en empresario.

Estrategias fundamentales
para el hombre de negocios

Personalmente sientociertasim-
patia por la filosofia oriental, por lo
que mencionaré las estrategias
fundamentales para el hombre de
negocios, sefialadas por Sun Tzu
ensu libro, El arte de laguerray que
son retomadas por Mark McNeilly
en Sun Tzu y el arte de los negocios,
Seis estrategias fundamentales para el
hombre de negocios.



Las estrategias a seguir son las
siguientes:

Gane todo sin combatir. Capture su
mercado sin destruirlo, lo cual se
puede realizar por diversas vias,
entre las que se encuentran: la alta
tecnologia; el posicionamiento de
lamarca; los costos bajos.Estaestra-
tegiaimplicaque nose debe perder
rentabilidad empresarial durante
el proceso de control del mercado.

Evite la fortaleza y ataque la debilidad.
Arremeta donde menos se espera.
Los atagues menos notorios provo-
can una respuesta mas tardia.
Cuando HomeMart observd a
WalMart, ésta ya era lo suficien-
temente fuerte, y el resultado de
este enfrentamiento fue la quiebra
de la primera; no olvidar que el
control del mercado es el medio, y
los fines, son la supervivenciay el
crecimiento. La lucha consume re-
cursosy si es prolongada, mas, por
loque hay que concentrarloscontra
el punto débil del competidor.

Engafio y conocimiento previo.
Amplie al maximo la informacioén.
No se trata de proyectar el futuro
con base en tendencias, ya que lo
que pasé ayer, no necesariamente
pasard mafiana. ElI conocimiento
previo implica conocer amplia-
mente el mercado y a su compe-
tidor, sus fortalezas, sus debili-
dades, sus perspectivas a futuroy,
por supuesto, su personal.

Velocidad y preparacion. Actle con
diligencia para superar a sus com-
petidores. La velocidad es vital en
la toma de decisiones ya que es un
sustituto de recursos, puede pas-
mar a la competencia y permite
aprovechar oportunidades. Todo
esto implica la necesidad de mejo-
rareltiempo que duranlos procesos
de capturade informacion, latoma
de decisiones y la realizacién.

Influya en su oponente. Use una
estrategia para dominar atacando
no solo los recursos de la compe-
tencia, sino, su mente, los procesos
de razonamiento y la voluntad del
consejodirectivo. Si se deseavencer

alacompetencia, esvital queellase
ajuste a su estrategia, asusreglasy
a su voluntad. Esto le permitira
gue su competidor lo ataque cuan-
do usted asi lo defina y en el mo-
mento y el lugar que desea. Final-
mente, hay que considerar la nece-
sidad de dejar una salida para su
competencia, con el objetivo de
evitar el enfrentamiento.

Liderazgo basado en el caracter. Sea
eficaz en épocas dificiles. Es nece-
sariodeterminar cuélesson lasacti-
vidades mas importantes para la
empresa, y dedicarles el mayoroel
mejor tiempo posible, nosélo desde
el punto de vista ejecutivo, sino de
todo el personal. Finalmente, no
olvide que el concepto de compa-
fifa, proviene del latin companio,
gue significa “acompafar”. Sea un
real y verdadero compariero, eli-
mine las barreras existentes entre
usted y su equipo.

Es posible decir que éstos son
los pasos que le permiten generar
una estructura organizada en el
proceso de conocimiento y creati-
vidad parapoderllegaralagenera-
cion de una adecuada estrategia
empresarial. Sin embargo, debe
siempre recordarse que, “En las
ciencias sociales las recetas no
existen”.

La Organizacién Mundial
del Comercio (OMC)

Esta es la Unica organizacion
internacional que se ocupa de las
normasquerigen el comercio entre
los paises. Su sede estd en Suiza;
fuefundadael primerode enero de
1995y adiciembre de 2001 contaba
con 141 miembros.

Su objetivo es ayudar a los ex-
portadores e importadores de bie-
nesy servicios a llevar adelante sus
actividades. Y sus funciones son
las siguientes:

e Administralosacuerdoscomer-
ciales de sus integrantes.

= Foroparanegociacionescomer-
ciales.

e Tratade resolver la diferencias

comerciales de sus miembros.

= Supervisa las politicas comer-
ciales nacionales.

= Asistencia técnica y cursos de
formacién para los paises en
desarrollo.

= Cooperacion con otras organi-
zaciones internacionales.

Los pilares de este sistema mul-
tilateral de comercio son los acuer-
dos que establecen las normas juri-
dicas y la obligacion de los gobier-
nosamantener sus politicascomer-
cialesdentrode unoslimitesconve-
nidos en beneficio de todos.

Losacuerdosabarcan losbienes,
losserviciosy lapropiedad intelec-
tual, y establecen los principios de
laliberalizacion, asi como lasexcep-
ciones permitidas. Incluyen tam-
bién los compromisos contraidos
de reducir los aranceles aduaneros
y otros obstaculos al comercioy de
abrir y mantener abiertos los mer-
cados de servicios.

Los principales acuerdos exis-
tentes en la OMC son:

e El Acuerdo General sobre
Aranceles Aduaneros vy
Comercio (GATT) (para las
mercancias)

< El Acuerdo General sobre el
Comercio de Servicios (AGCS)

= El Acuerdo sobre los Aspectos
de los Derechos de Propiedad
Intelectual Relacionadosconel
Comercio (ADPIC)

Las fricciones comerciales se
canalizan a través del mecanismo
de solucion de diferencias de la
OMC, que tiene por objeto garan-
tizar que las politicas comerciales
de los distintos paises se ajusten a
éstos.

Pertenecer a este grupo tiene
ventajas, sin embargo, también tie-
ne malentendidos. A continuacion
se mencionan las unas y los otros:

Las diez ventajas:

1. Contribuye a promover la paz.
2. Las diferencias se tratan en
forma constructiva.



3. Las normas facilitan la vida de
todos.

4. El comercio mas libre reduce el
costo de vida.

5. Ofrece masparaelegir,encuan-
to a productos y calidad.

6. El comercio incrementa los
ingresos.

7. El comercio estimula el creci-
miento econémico.

8. Los principios basicos aumen-
tan la eficacia del sistema.

9. Los gobiernos estan protegidos
contra los grupos de presion.

10. El sistema promueve unabuena
gestién gubernamental.

Los diez malentendidos:

Dicta las politicas.

Aboga por el libre comercio.

Pasa por alto el desarrollo.

Pasaporaltoel medioambiente.

Pasa por alto la salud.

Destruye empleos.

Los paises pequefios quedan al

margen.

8. Instrumento de los grupos de
presién.

9. Los paises débiles obligados a
adherirse.

10. Antidemocratica.
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Con esto terminamos de enun-
ciar las principales caracteristicas
de la OMC, dejando a criterio pro-
pio las ventajas y desventajas de su
permanencia, o bien, el poder ab-
sorberambas, parabeneficio perso-
nal, empresarial o de pais.

La Cuenca del Pacifico

La importancia de la cuenca es
que representa a mas del 60% del
Producto Interno Bruto (PIB) mun-
dial, contiene a mas de la mitad de
la poblacion del mundo vy tiene el
indice mas alto de crecimiento po-
blacional. Estd conformada por 49
paisesdetresdiferentes continentes
y es una de las areas mas impor-
tantes en el marco del comercio
mundial.

Dentro de las organizaciones
mas importantes de esta region
encontramosel Consejo Econémico
de la Cuenca del Pacifico (PBEC),
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el Consejo de Cooperacién Econé-
mica del Pacifico (PECC) y el Foro
de Cooperacién Econémica Asia-
Pacifico (APEC).

El Consejo Econémico de la
Cuenca del Pacifico (PBEC), surge
en 1967 y esta integrado por los
empresarios de los paises pertene-
cientes a la Cuenca del Pacifico,
agrupandoamasde 1200empresas.
Tiene como misién no sélo lograr
un ambiente de negocios que ase-
gureellibrecomercioy lainversion,
sino queimpulse lacompetitividad
basada en la capacitacion indivi-
dual de las compaiiias.

El Consejo de Cooperacion Eco-
némicadel Pacifico (PECC) se esta-
blece en 1980. Relne a lideres de
lossectoresacadémico,empresarial
y gubernamental de 22 economias
del pacifico. Sumisiénespromover
la cooperacion para acelerar el
crecimientoecondémico, el progreso
social y el desarrollo cientifico y
tecnoldgico.

El Foro de Cooperacion Econo-
mica Asia-Pacifico (APEC) consti-
tuido como foro gubernamental de
consulta informal y no de negocia-
cion sino de cooperacién, es un
organismo de concertacion de las
politicas econémicas orientadas al
proceso de regionalizacion. Fue
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Telania
creado en 1989 como resultado de
la creciente interdependencia eco-
noémica en la region Asia-Pacifico.

Actualmente, el APEC estainte-
grado por 21 economias, las cuales
buscan establecer un area de libre
comercio e inversion para el 2010,
enel casodelasnacionesindustria-
lizadas, y en el afio 2020 para el
resto de los paises de esa region.

México ingres6 en 1993 con el
objetivo de intensificar sus relacio-
nes con los paises de Asia-Pacifico.
En 1998 en Kuala Lumpur, Malasia,
México anunci6 sucompromiso de
ser anfitrion de APEC en el afio
2002, lo que significa la realizacion
de méas de 100 reuniones. Uno de
los puntos de la agenda que deben
empujarse es el apoyo del orga-
nismo a una nueva ronda de nego-
ciaciones en la OMC.

El afio pasado, durante la reu-
nion en laRPCH, se obtuvieron los
siguientes resultados:

= Promocion de la adopcién de
politicas comerciales apropia-
das para la nueva economia.

= Fortalecimientode losesfuerzos
en materia de cooperacion eco-
nomica y técnica, y desarrollo
de capacidades.

Durante ese encuentro, México



manifest6 una prioridad en el sen-
tidoderevisaryactualizarel marco
de accién para el desarrollo de pe-
quefias y medianas empresas ha-
ciendo hincapié en las microem-
presas.

Finalmente, en diciembre de
2001 se realizé en México el simpo-
sio “sobre foro de cooperacién
econdmica Asia-Pacifico perspec-
tivas para APEC: 2002 y hacia el
futuro”. Dando inicio formal a los
eventosy reuniones queorganizara
nuestro paiscomo presidentey sede
de APEC.

Republica Popular China

Cuenta con una superficie te-
rrestre de 9,600,000 km? ocupando
eltercerlugarenelmundo, después
de Rusiay Canada. Esricaentrigo,
maiz, mijo sorgo, soya, lino, algo-
dén, cacahuate, remolacha, arroz,
manzana, pera, uva, caqui, naranja,
colza, haba, cafia de azucar, té,
toronja y en la cria de peces.

Posee casi todos los minerales
descubiertos en el planeta. Sus
volimenes ocupan el tercer lugar
mundial. Entresusrecursosfiguran
elcarbon, el petréleo, el gas natural,
los esquistos bituminosos, y mine-
rales radiactivos como el uranio y
el torio.

Entre los minerales ferrosos se
destacan el hierro, el manganeso,
el vanadioy el titanio. Las reservas
de minerales de wolframio, estafio,
antimonio, zinc, molibdeno, plomo
y mercurio también estan en los
primeros puestos mundiales.

Actualmente, China tiene una
poblacion de poco mas de 1,200
millones de habitantes, sin contar
la de la provincia de Taiwan, la
region administrativa especial de
Hong Kong ni la regién de Macao.

Lapoblacionchinaharealizado
cambios hacia un tipo de repro-
ducciondemograficacaracterizado
por la baja natalidad, la baja mor-
talidad y el bajo crecimiento vege-
tativo. Ello implica el matrimonio
y la procreacion tardios, la natali-

dad limitada, la procreacion sanay
s6lo un hijo por cada matrimonio.

Es un pais con 56 etnias. La po-
blaciéndelaetnia‘“han” representa
el 91.02% y la de las otras 55 etnias,
el 8.98%. Lalenguay laescriturade
la etnia “han”, ocupan el primer
lugar en china y en el mundo en
cuanto al namero de hablantes.
Ademés del Partido Comunista
Chino, existen ocho partidos poli-
ticos con el nombre genérico de
partidos democraticos.

El objetivo de ladiplomacia chi-
na radica en defender la paz mun-
dial y crear un ambiente inter-
nacional pacifico para la obra de la
modernizaciéon. Sus relaciones
internacionales se basan en:

= Respeto mutuo alasoberaniay
la integridad territorial.

< No agresion.

= No intervencion en los asuntos
internos de un pais por parte de
otro.

= lgualdad y beneficio reciproco

y
= Coexistencia pacifica

El refuerzo de la unidad y la
cooperacién con los paises en vias
de desarrollo y el fomento de las
relaciones amistosas de buena ve-
cindad con los paises vecinos, cons-
tituyen la piedra angular de su
politicaexterior. Ademas, propone
gue se establezcan las relaciones
internacionales y un nuevo orden
econdémico-politico internacional
sobre labase de loscinco principios
de coexistencia pacifica.

Las importaciones y exporta-
ciones aumentaron en el 2000 en
un 31.5% sobre el afio anterior, con
un superavit de 24,100 millones de
délares. Elcomercioexteriorocupa
el séptimo lugar en el comercio
mundial. Actualmente, mantiene
relaciones econdémicas y comer-
ciales con méas de 220 paises y
regiones del mundo. Entre sus
mayores socios comerciales se
encuentran Japoén, la region de
Hong Kong, Estados Unidos, la
Unién Europea, la Republica de

Corea, laprovinciade Taiwéan, Sin-
gapur,Rusia, Australiae Indonesia.

Se encuentra construyendo la
estructurade economiade mercado
socialista, la situacién politica es
estable, el mercado ofrece pers-
pectivas promisorias, la infraes-
tructura estd en constante perfec-
cionamiento, el valor del renminbi
0 yuan (moneda china) es estable,
la reserva de divisas figura en
primera fila en el mundo.

Hoy alcanza su pleno valor en
las actuales circunstancias del
mundo, por laimportanciay por el
peso que ha venido adquiriendo.
IngresaalaOMCel 11dediciembre
de 2001.

Es un pais de grandes recursos
naturales y es un hecho que su
poblacién es una de sus grandes
ventajas. Tiene una cultura mile-
naria, un idioma y una escritura
muy propia y muy compleja. Para
atraer capital foraneo, hainstituido
un sistema legal con el exterior
relativamente completo, aunado a
su crecimiento promedio sostenido
de 9.8% durante 21 afios.

Todo esto garantiza un buen
ambiente de inversiony testimonia
gue continuara siendo una de las
regiones principales paralasinver-
siones foraneas.

La Republica Popular
China y México

El 14 de febrero de 1972, la
RepublicaPopular Chinay los Esta-
dos Unidos Mexicanos estable-
cieronrelacionesdiplomaticas, que
en los dltimos afios, han registrado
un avance. China ha obtenido pro-
gresoenlos proyectosde desarrollo
de la agricultura y ha establecido
una fabrica textil en México. Las
corporaciones interesadas de am-
bos paises han mantenido negocia-
ciones sobre la cooperacion y la
inversion de China en México en
proyectos de pesca, elaboracion de
vestido, montaje de tractores,
cultivo de hongos, etc.



Conclusiones

La Republica Popular China y
el resto de la Cuenca del Pacifico
constituyen un reto por la alta
competitividad de las economias y
también, una oportunidad debido
al potencial que representan sus
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mercados y a lo que nuestro pais
puede aprender de sus modelos de
desarrollo.

La globalizacién es un proceso
irreversible y, por lo tanto, si se
desea sobrevivir, es necesario apli-
car diversas estrategias empresa-

riales, que estaran en relacién con
el perfil del empresario.

Paraconcluir, este trabajoessoélo
una muestra de todo el material
que existe y que se debe investigar,
ya que como se mostré en su
contenido, la RPCH puede ser un
ejemplo a seguir. {%
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