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Cuida bien
tus terminales
POS y protege
a tus clientes

Ojo

A TU TERMINAL

transbank.

Al seguir estas sencillas medidas de seguridad estaras evitando que
tus clientes sean victimas de clonacion de tarjetas.

Todos los dias

* Revisa tus terminales POS diariamente, fanto en la apertura
como al cierre de la jornada: ;Estén los equipos en el lugar que
corresponde? ¢Falta o sobra alguno?
* Lleva un inventario de los terminales que manejas, con el
detalle de la marca, el modelo y niimero de serie. Esta operacion
es clave al recibir un nuevo terminal.

Atencion con estas medidas especiales. ..

» Cada vez que un técnico acuda a tu local, llama al 600 638 6380
0 desde tu celular al 02 2661 2700 para validar su identidad. Este
protocolo es fundamental para tu seguridad y la de tus clientes, aun
cuando ti mismo hayas solicitado la visita, Al finalizar, solicitale el
documento de respaldo de la visita y archivalo.

» Guarda los terminales en un lugar seguro cuando no estén en uso.

* Si tienes camaras de seguridad, mantén las grabaciones a lo
menos por 90 dias.

» Devuelve los terminales que ya no usas a Transbank, aungue ya no
funcionen.

* No traslades tus equipos del local al que fueron asignados.
Si requieres traslado, avisa a Transervice.

« Si tu equipo es movil, no lo pierdas de vista al momento que el
cliente paga, lo que es valido para todo el personal de atencion.

» Define un responsable de la custodia de los equipos.

= Capacita al personal sobre la importancia de la seguridad de los
terminales y su cuidado especial.

Al seguir estas medidas de seguridad,
estaras protegiendo a tus clientes.

ANTE CUALQUIER DUDA 0 ANOMALIA

LLAMA A TRANSERVICE:

DESDE TELEFONOS FIJOS AL 600 638 6380
DESDE CELULARES AL 02 - 26612700

A TU TERMINAL

‘transbank.

APOYANDO NEGOCIOS
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Daniel Llorente
Presidente CORPROA,
Corporacion para el Desarrollo
de la Region de Atacama
RICARDO MEWES
Presidente CNC
;Cémo mejoramos el sistema de pensiones? ‘:;L?m"ai‘de Bginion rens
ds comercio, menos violencia
Mucho se debatié durante el 2016 sobre cémo mejorar el siste- Gustavo Valenzuela, Presidente Cémara Comercio de Temuco
ma de pensiones de forma de garantizar para todos los chilenos
una vejez mas digna. Acogiendo esta preocupacién ciudadana, los
distintos gremios decidimos hacer llegar nuestras propuestas a la c .
Confederacién de la Produccion y el Comercio (CPC), con el fin de n_tre“Sta
generar una propuesta consolidada a las autoridades. Rlca':do Mewes,

_ o _ Presidente de la CNC:
Gracias al trabajo realizado por la Comision Asesora de Pensiones de En la CNC se construye con las
la CPC, las 6 ramas gue formamos parte de la Confederacién, pre- personas, con los socios
sentamos 22 medidas que podrian ayudar en mejorar el sistema de y los trabajadores
pensiones, ademas de entregar un diagndstico detallado sobre la
materia (documento disponible en www.cnc.cly www.cpe.cl)

Las propuestas buscan principalmente aumentar las pensiones en Gaptirtiis
ellargo plazo; mejorarlas, sobre tedo de las personas mas vulnera- ’ e il v
bles, de los actuales jubilados y de quienes estan prontos a jubilar; )é!ot;?ir:gﬁsta de Victimizacion en el

y reducir las diferencias entre mujeres y hombres. Un12.6% de s comerciantes

fueron victimizados durante el
primer semestre de 2016

Se plantea que para mejorar las pensiones en el largo plazo es im-
prescindible incrementar el ahorro, aumentando la tasa de cotiza-
cion obligatoria en 3%, con cargo al empleador, y crear un nuevo
mecanismo de ahorro voluntario, cuyos fondos sélo puedan ser . .
retirados por el trabajador al momento de jubilarse. Ademads, la 28 Cémo hacer negocios con...
necesidad de incorporar gradualmente a los trabajadores inde- Haciendo Negocios con China:
pendientes al sistema previsional; mejorar la fiscalizacién del pago Aspectos Relevantes

de las cotizaciones previsionales; evaluar la ampliacién del uso del
fondo solidario de cesantia, para cubrir las lagunas previsionales,
entre otros punktos.

Lo que viene...
Resulta necesario también fortalecer el trabajo formal a través de Chile serd sede del Sequndo
una mayor flexibilidad laboral; reemplazar el sistema de sala cuna Encuentro contra el

por un mecanismo no discriminatorio de mayor cobertura para
hijos de madres trabajadoras; premiar a los adultos mayores ya
pensionados que decidan seguir trabajando o se reinserten en el
mercado laboral, sin "castigarlos” con la pérdida total de los bene-
ficios sociales del Pilar Solidario.

Contrabando en América Latina

Tal como lo planteamos al hacer publicas las propuestas, busca-
mos proponer soluciones técnicas eficientes que orienten el de-

bate nacional sobre cémo mejorar las pensiones en el corto y en Analisis:

el largo plazo. Debido a que el tema previsional tiene implicancias Ventas de comida

de largo plazo, serd de vital importancia que la reforma que se de servicio rdpido crecieron
plantee se realice con la rigurosidad técnica que el tema ameritay 3,5%el2016

abordando todas sus aristas. €
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PRESIDENTE MEWES IMPART!O CONFERENCIA
EN ILGO EN SAN JOSE DE COSTA RICA

El servicio de actividades con los empleadores de la Organi-
zacion Internacional del Trabajo (OIT) tiene, entre uno de sus
objetivos, apoyar los esfuerzos que realizan las organizacio-
nes de empleadores en materia de capacitacién y formacion,
dirigidos a sus funcionarios y ejecutivos. En ese contexto, la
oficina de la OIT en San José, Costa Rica, realizé una nueva
edicién del curso “Instituto Latinoamericano para la Gerencia
de Organizaciones” (ILGO).

En el marco de esta actividad, el Presidente de la Cdmara
Nacional de Comercio, Servicios y Turismo (CNC), Ricardo

Mewes, impartié una conferencia sobre el tema “El futuro de
las organizaciones empresariales en el contexto socio-econd-
mico latinoamericano”.

En su ponencia, el dirigente gremial se refirié al rol que han
cumplido histéricamente las Asociaciones Gremiales en Chile
y, en especifico, el trabajo realizado por la CNCy la Confede-
racion de la Produccion y el Comercio (CPC). También, sobre
la crisis de confianza que enfrentan las instituciones en Amé-
rica Latina, incluyendo a nuestro pais.«

R

CNC REALIZO DIRECTORIO EN ARICA

4 Revista Digital del Comencio

Como una senal de la importancia que tienen las
regiones y su desarrollo para la Cdmara Nacional
de Comercio, Servicios y Turismo (CNC), los direc-
tores de la entidad gremial, liderados por el Presi-
dente Ricardo Mewes, se trasladaron hasta la Re-
gién de Arica y Parinacota para realizar la sesién
correspondiente a noviembre 2016.

Para Aldo Gonzélez, Presidente de la Cdmara de
Comercio de Arica, este fue un gesto muy valo-
rado en la zona, "ya que nunca antes el Directorio
CNC habia sesionado en Arica”.

En la ciudad del norte, el Presidente Ricardo
Mewes, junto a su Comité Ejecutivo, sostuvieron
reuniones con las autoridades locales. Entre ellas,
la Intendenta de la Regién de Arica y Parinacota,
Gladys Acufia. En las citas, se plantearon las in-
quietudes de la CNC respecto de cémo fomentar
el desarrollo de la Regidn, el impulso del comer-
cio local y de la necesidad de potenciar el trabajo
pUblico-privado que permitan atraer inversion. &
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CON EXITO SE REALIZO SEGUNDO
ENCUENTRO DE GERENTES DE GREMIOS SOCIOS CNC

Interés concité el Sequndo Encuentro de Gerentes de Gre-
mios Sacios de la Cdmara Nacional de Comercio, Servicios y
Turismo de Chile (CNC). La cita reuni6 a profesionales del
todo el pais que, entre sus actividades, participaron de ta-
lleres teérico-practicos y la capacitacién en el software de
Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM).

gremial, pilar esencial de nuestra federacién”.

A principios de este ano se realizé entre los socios CNC un
levantamiento de temas de mayor relevancia. Uno de ellos
fue la posibilidad de optar a asesorias personalizadas entre
los asociados. Con el apoyo de la Organizacién Internacional
del Trabajo para el Cono Sur de América Latina, esto se ma-

Carolina Arancibia, Gerente Gremial CNC, explicé que “con
esta instancia se busca acercar y conocer los respectivos
funcionamientos y buenas practicas, compartiendo y pro-
fundizando conocimientos que permitan una mejor gestién

terializara durante este ano con cuatro cdmaras de comercio
asociadas: Iquique, Temuco, Los Angeles y Valparaiso. Estas
federaciones recibirdn acompanamientos para la construc-
cién de un plan estratégico.«

ﬂ%" ¥l Este proyecto nacié como una iniciativa del Comité de Comercioy

. ”Tmalgec‘é Servicios de la Cdmara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo
ég?rsnr- _{?}’u de Chile (CNC), que recoge la importancia de la ensenianza de la
YEl Educacién Civica y Formacion Ciudadana en la formacion de los

jovenes.

El curso fue impartido a alumnos de primero medio de cuatro co-
legios de la Fundacién Educacional Comeduc: Liceo Técnico Clota-
rio Blest Riffo, Liceo Comercial Vate Vicente Huidobro, Instituto
Comercial Padre Alberto Hurtado e Instituto Técnico Mabel Con-
demarin de Chillan; tuvo una duracién de 39 horas pedagdgicas y
fue dictado por relatores especialistas en los temas.

La Presidenta del Comité de Comercio y Servicios de la CNC, Ve-
ronica Pérez, sostuvo que “la Educacion Civicay la Formacion Ciu-
dadana deben ser asignaturas relevantes en la malla curricular,
ya gue con ello podremos entregar a la sociedad egresados que
no sélo estén capacitados en sus respectivas especialidades, sino
personas capaces de aportar con su esfuerzo y su compromiso a
un pafs mas desarrollado, més solidario, mas inclusivo, mds tole-
rante y mas respetuoso con las personas y mas responsable con
el futuro."&

CNC REALIZO CURSO DE
EDUCACION CiVICA Y FORMACION
CIUDADANA EN LICEOS COMEDUC

L

% Revista Digital del Comerdio
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CHILE Y PANAMA ESTRECHARON VIIN,CU LOS COMERCIALES
Y ENFATIZAN EN LA INTEGRACION ECONOMICA

Con la participacién de un centenar de mujeres y hombres
de negocios se realizdé en Chile de forma exitosa Panama
Invest 2016, instancia organizada por el Ministerio de Co-
mercio e Industrias de Panamad mediante la Agencia de
Atraccién de Inversiones y Promocidn de las Exportaciones
(PROINVEX).

El evento, que este ano tuvo como sede Santiago, contd
con la colaboracién y el trabajo de la Cdmara Nacional de
Comercio, Servicios y Turismo de Chile (CNC) y la Cdmara
de Comercio Chileno-Panamena. A través de esta activi-
dad, Panama busca dar cuenta de su desarrollo econémi-
co, las oportunidades que ofrece a la inversion extranjeray
profundizar las relaciones comerciales entre ambos paises.

“Somos el principal usuario del Canal de Panama a nivel

latinoamericano y tercero en el mundo, lo que da cuenta
de laimportancia que tiene para ambos paises el estrechar
sus vinculos comerciales”, dijo el Presidente CNC, Ricardo
Mewes. Al respecto, la Vicepresidenta de Panama y Minis-
tra de Relaciones Exteriores, Isabel de Saint Malo, asequré
que “lo mejor esta por verse en lo que ofrece su pais como
ventana al mundo, con la posibilidad de transitar a través
del Canal de Panama ampliado y todo el conglomerado lo-
gistico que conlleva”.

Gracias al TLC que firmaron ambaos paises en junio de 2006
y que se encuentra vigente desde 2008, los productos chi-
lenos que mas se han visto beneficiados son pescados y
mariscos frescos o congelados, paltas, citricos, manzanasy
duraznos, duraznos en conserva, vinos, cobre y celulosa.«

DESTACAN COLEGIO ACHIGA
COMEDUC EN PROGRAMADE TV
SOBRE COCINEROS CHILENQOS

4 Revista Digital del Comencio

El programa Cocineros Chilenos de Chilevisién dio a conocer
el trabajo Formativo que se realiza en el Colegio Técnico Pro-
fesional de Gastronomia y Hoteleria de la Fundacién Educa-
cional Comeduc. En el programa, el conductor y chef, Carlos
Von Mihlenbrock, presenté la nota sobre Achiga-Comeduc,
revelando la formacién temprana de cocineros en nuestro
pafs.

En la oportunidad se mostré el trabajo de las dos especiali-
dades que tiene el colegio: Gastronomfa y Hotelerfa; ambas
con actividades diarias de aprendizaje en aula y talleres. La
directora del Colegio, Cristina Sitzer, destacé que el estableci-
miento educacional tiene una metodologia de trabajo de ex-
periencia real, que entrega herramientas profesionales a los
alumnos que les permitan ser exitosos en el mundo laboral.

La nota mostré lo que los alumnos de Servicios Hotelero rea-
lizan en el Restaurante Didactico como parte de su aprendi-
zaje y a los de Gastronomia en la cocina del casino del colegio
en donde los mismos estudiantes preparan el almuerzo para
toda la comunidad escolar«
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ESTUDIO DEL OBSERVATORIO DEL COMERCIO ILICITO: PYMES DE SANTIAGO
PRESENTAN EL MAYOR INDICE DE CIBERATAQUES

Un 34,6% de las pymes de Valparaiso, Santiago y Concepcién
han sufrido algln tipo de incidente relacionado con la ciber-
seguridad. Este porcentaje fue obtenido gracias al estudio
“Vulnerabilidad de Empresas en Ciberseguridad”, realizado
por el Observatorio del Comercio llicito (OCI), iniciativa de la
Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turisma (CNC).

De acuerdo con sus resultados, las vulneraciones informaticas
van desde infecciones de virus, en un 28%, hasta el robo de
informacién de bases de datos y phishing, en donde las vic-
timas sufren la sustraccion de sus claves bancarias y con ello,
los delincuentes pueden acceder a su dinero sin mayores di-
ficultades.

“Es importante destacar el trabajo que se ha hecho para con-
cientizar a las personas de los peligros de los ciberataques y,
en especial, los riesgos serios que implica el uso de programas
ilegales y en ello, como Observatorio del Comercio Ilicito, he-
mos tenido una participacién importante”, asegurd la Direc-
tora Ejecutiva del OCI.

Para Microsoft Chile, que trabajé conjuntamente con OCl en
el desarrollo del estudio, es necesario seguir trabajando para
reducir el riesgo de las pymes en lo relacionado a la seguridad
informaética.«

as marcas

en Amenca Latma
Estucho del im "

USO Y REGISTRO DE MARCAS
COMERCIALES INCIDE EN LA
GENERACION DE 18,5 MILLONES DE
PUESTOS DE TRABAJO

Las Marcas en América Latina, impacto econdémico en
cinco paises de la regiéon”, asi se denomina el estudio
que presentd la Asociacién Internacional de Marcas
(INTA), v la Asociacién Interamericana de la Propiedad
Intelectual (ASIPI), en cooperacidén con la Cdmara Na-
cional de Comercio (CNC) y el Instituto Nacional de Pro-
piedad Industrial (INAPI).

La investigacion da cuenta de la incidencia de las mar-
cas sobre el empleo, las remuneraciones, la actividad
econémica y el comercio internacional en cinco pai-
ses seleccionados: Chile, Colombia, México, Panama y
Perd.

“Este estudio nos demuestra la relevancia que tienen las
marcas para el desarrollo econémico del pais. Lo sabemos
desde el comercio, que es uno de los sectores mas inten-
sivos en marcas, de ahi laimportancia de respetar y cuidar
las marcas existentes, protegiendo la propiedad intelec-
tualy combatiendo la pirateria y el contrabando” asegurd
Ricardo Mewes, Presidente de la CNC.&

% Revista Digital del Comerdio
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PRESIDENTE DE LA CNC REC[BIO
VISITA DE LA DELEGACION DE
REPUBLICA CHECA

Una delegacién de autoridades de la Republica Checa, en-
cabezada por el Presidente del Senado de la Republica de
ese pais, Milan Stéch, visité la CAmara Nacional de Comer-
cio, Servicios y Turismo (CNC), donde se reunieron con el
Presidente CNC, Ricardo Mewes.

En la cita se trataron temas en torno a las relaciones comer-
ciales que existen entre ambos paises. Stech destacé que
Chile es el pais de Sudamérica con el cual actualmente se re-
gistra mayor intercambio comercial. El Parlamentario checo
invitd a sequir trabajando para incrementar estas relaciones
comerciales y académicas.

Ricardo Mewes insté a los asistentes a invertir en el area
de turismo de nuestro pafs argumentando que Chile cuen-
ta con infinitos atractivos y que el turismo puede ser clave
para potenciar economias en tiempos de desaceleracion.«

ALCALDESA DE PROVIDENCIA APOYO TRABAJO DEL
OBSERVATORIO DEL COMERCIO ILICITO

Representantes del Observatorio del Comercio Ilicito (OCI),
iniciativa de la Cdmara Nacional de Comercio, Servicios y Tu-
rismo (CNC), se reunié con las autoridades de la Municipali-
dad de Providencia para tratar la problematica del comercio
ambulante ilegal que se ha tomado las calles de la comuna.

En la cita, estuvieron presentes la directora ejecutiva del
O, Bernardita Silva; representantes del Observatorio; la
alcaldesa de Providencia, Evelyn Matthei; la directora de
Seguridad Ciudadana de Providencia, Rocio Brizuels; y el
concejal de Estacién Central, Ivo Pavlovic.

Durante el encuentro, la alcaldesa relatd a los miembros

a I .
4 Revista Digital del Comencio

del OCI el trabajo para erradicar el comercio callejero ile-
gal, que se inicié en diciembre 2016 en su administracion.
Asimismo, se mostré optimista para trabajar en conjunto
con el Observatorio para implementar un plan en contra de
este flagelo.

Entre los temas tratados, estuvieron las ordenanzas muni-
cipales instauradas por las comunas de Concepcidn y Esta-
cion Central. En el caso de esta Ultima, especificamente la
experiencia exitosa que tuvo, hace algunos anaos, el rol de
los guardias privados para erradicar el comercio ambulante
en Plaza Argentina.«
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Definase en 140 caracteres, como twitter

Empresario atacameno, sonador, amante de mi familia, de
la naturaleza, de mi regién y mi pais. Creo en el respeto a
la vida, la libertad, la propiedad ,el trabajo y el esfuerzo
personal y comunitario.

Cuales son los pro y los contra de vivir / trabajar en
regiones / versus Santiago

Los beneficios de vivir en mi region

- Mayor oportunidad de servir a mi comunidad
- Un ambiente mas familiar

- Nuevas oportunidades

- Ciudades menos congestionadas

- Cercania con la naturaleza

- Ambiente mas propicio para formar familia

Los contra de vivir en mi Region

- Precios altos en el costo de la vida

- Falta de lugares de esparcimiento (cines, teatros, etc.)

- Falta de prestadores de salud de primera calidad ¢Qué mensaje te gustaria transmitir a los emprende-

, s dores locales?
- Pocas oportunidades de desarrollo académico s

Bdsicamente, que trabajen por sus suefios, que generen una
actividad formal y tengan la capacidad de crear empleos dig-
nos. Que mantengan el sentimiento de orgullo por su condi-
cién emprendedora.

- Mala conectividad con otras regiones y Santiago

:Cémo describirias la Regién de Atacama?

Atacama es una regién de hermosa geografia. En su borde
costero, llanos y montafia encontramos personas y luga-  ;Qué le Falta a la Regién de Atacama para reactivarse
res encantadores; tenemos volcanes, lagunas cordillera-  econdmicamente?

nas, playas extensas y salvajes, parques nacionales y una

i —— Atacama requiere, para recuperar su economia, el desa-

rrollo de grandes proyectos de inversion privados. Nues-
tra economia aun esta fuertemente indexada al desarro-

Somos ademds una regién con gran rigueza en minerales llo de proyectos

y condiciones privilegiadas para el desarrollo de muchas

industrias, como energias renovables, agricultura, agroin- - , ; y
dustria, puertos y servicios, turismo, entre otras. Pensando en tu region, ;qué mensaje le enviarias a

las autoridades centrales?

Prudencia en las acciones y los mensajes que dan al pais

éCualeselrol de CORPROA en la actualidad? y al mundo, conciencia de que la incertidumbre impide el

Nuestra Corporacién, por sus caracteristicas de gremio
multisectorial, junto al gran prestigio y credibilidad por
su trayectoria de casi 27 anos, se ha convertido en un
referente y un lider de opinién de gran importancia en
la region. Nuestro rol es influir y apoyar todas las accio-
nes que apunten al desarrollo regional y a la creacién
de nuevos empleos; apoyamos las iniciativas privadas
sustentables y que estén dispuestas a compartir los be-
neficios de su inversién tales como: generaciéon de em-
pleo, oportunidades para nuestras pymes y con todos
los habitantes de Atacama.

desarrollo de proyectos y, por sobre todo, una mirada ha-
cia las regiones, que no sigan siendo postergadas y subyu-
gadas a la capital.

{Qué sonabas ser cuando niio?

Piloto de aviones

;{Como te imaginas en 20 afios mas
No quiero imaginarlo todavia.«

% Revista Digital del Comerdio



4 Columnas de opini6n

Gustavo Valenzuela
Presidente Cdmara Comercio de Temuco

MAS COMERCIO, MENOS VIOLENCIA

Durante estos Gltimos meses el comercio en la Region de la Arau-
canfa ha tenido un vuelo insospechado, gracias al aumento de las
ventas influenciadas fuertemente por el masivo arribo de argenti-
nos, quienes cruzan la frontera en busca del denominando turismo
de compras.

Es asi como ya no es raro observar en nuestras calles, familias com-
pletas en busca de vestuario o electrodomésticos, los cuales son los
favoritos para llevarse al otro de la cordillera, con lo que se ha abier-
to uninsospechado crecimiento de la economiay la apertura de nue-
vos locales. Sin duda que este fenémeno, acompanado del turismo,
han hecho que la regién, especialmente la provincia de Cautin, sea
fFavorecida con la visita extranjera, la cual estamos seguros continua-
ra por un buen tiempo.

Contentos con este pujante fenémeno, no podemos estar ausente
ni ajenos a un problema de Estado que tiene en jaque al gobierno y a
los agricultores y empresarios de la zona, especialmente de Malleco,
como es el conflicto mapuche.

Se hace necesario entonces, para mantener esta creciente econo-
mia que, nuestras autoridades puedan entregar la seguridad nece-
saria para que nuestros inversores y compradores puedan llegar y
transitar sin problemas por nuestra Araucania, sin el miedo de ser
violentados en algan sector rural o que algin corte de transito les
impida el normal desplazamiento, para que esta alza en nuestra eco-
nomia que significa también mas trabajo, no se pierda por hechos
ajenos a la tranquilidad y hospitalidad que ofrecen sus habitantes.

Sin duda que un turista que es bien atendido vuelve acompanado,
pero cuando no es bien recibido, no vuelve nunca mas.«

PUBLICA CON NOSOTROS
n ces Contacto: cinfante@cnc.cl

REVISTA DIGITAL DEL COMERCIO

Teléfono: 223654391
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é{( Entrevista

{En entrevista con revista
. Enlaces, el lider de la CNC
\ repasa sus cuatro anos a
cargo del principal gremio
del comercio a nivel nacional,
asumiendo los avances y
también aquellas tareas que
han quedado “en desarrollo”,
y que debera continuar la
directiva que asuma en mayo,
tras la eleccion que se realizara
en nueva Asamblea Anual de
Socios y que este ano se llevara
a cabo en la ciudad de Copiapo.

Ricardo Mewes, Presidente de la CNC:

“En la CNC se construye con
las personas, con los socios
y los trabajadores”
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Momento de balances y despedidas para quien encabe-
z6 la Camara Nacional de Comercio los dltimos cuatro
anos. EL 5 de mayo se elegird al nuevo Presidente y Di-
rectorio de la CNC por los préximos dos anos y Ricar-
do Mewes Schnaidt, después de ser reelecto el 2015 y
quien por estatutos no puede presentarse nuevamente
como candidato, dice que llegd el momento de abrir es-
pacios a atros y que al revisar la agenda como Presiden-
te siente que fue intensa.

El primer afo lo dedic6 a conocer en profundidad el gre-
mio, el segqundo comenzd a plasmar las primeras ideas
de sumandato y durante su segundo periodo el trabajo
fue activo, tanto a nivel interno, visitando cada una de
las regiones, como en la relacién con las autoridades y
otros gremios.

Hoy esta conforme, pero reconoce que, en algunos te-
mas, la CNC “no logré mover la aguja” como hubiera
querido. En esta edicién de la Revista Enlaces, el Presi-
dente Ricardo Mewes quiso hacer un recuento sobre los
cuatro anos en que liderd a los comerciantes, grandes
y pequenos, que conforman la CNC, y los desafios que
debera asumir la persona que lo suceda.

Si tuviera que hacer un resumen de sus cuatro
anos en la CNC, ;qué diria?

Quedan muchas cosas por desarrollar, tenemos un po-
tencial muy grande, particularmente en lo que se puede
hacer con las regiones, pero sobre todo desde las re-
giones, que tienen grandes capacidades y que bien de-
lineadas, con buenos liderazgos, pueden ser un aporte
importante para la CNCy para el pafs.

¢Se ha avanzado en ese sentido en los ultimos
cuatro anos?

Hubiera querido avanzar mucho mas, hay regiones
que lo hacen muy bien, pero sin lugar a dudas, en
general tenemos que crecer muche en los gobiernos
corporativos, cémo somos capaces de incorporar
nuevos asociados. Hay que rejuvenecer los gremios,
hay que generar nuevas instancias de participacién,
sobre todo de la gente mas joven, de las mujeres, yo
creo que en ese sentido quedamos un poco al debe.
Hemos hecho muchas cosas, hemos tenido |a opor-
tunidad de recorrer todo el pafs, viendo las diskintas
realidades, apoyando de distinta manera a los diri-
gentes de todo Chile, y creo que eso a uno le da una
vision de hacia donde estan las mejoras que se pue-
den introducir, pero partiendo de la base de que hay
que renovar los gremios.

Usted siempre recalca la importancia que tiene el
turismo, sobre todo en anos complejos y criticos
como éste, ;falta mucho en materia de turismo, o
estamos bien encaminados?

Yo creo que falta un tema de capacitacion para mejorar
la calidad de los servicios turisticos a todo nivel, pero
esto es bastante répido de implementar y se pueden
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generar los mecanismos para eso. Lo que si extrafio es
la promocién del turismo. Creo que, en los Gltimos afos
y estd muy bien hecho, nos hemos dedicado bastante a
promacionar los productos que Chile estd exportando,
pero necesariamente tenemos que hacer una combina-
cién para darle una mirada general a ambos sectores.
Claramente, las exportaciones chilenas vy la venta de
productos representan un gran potencial, particular-
mente en el dmbito alimentario, que es donde Chile
tiene fortalezas, pero el turismo receptivo también
tenemos que promoverlo, para que esta industria, que
hoy dia es importante, lo sea mucho mas en el futuro.
Yo creo que lo que hemos visto estos Gltimos anos con
la llegada masiva de argentinos, que no sélo vienen a
hacer turismo tradicional, sino también de negocios y
de shopping, claramente ha sido un puntal relevante
en algunas regiones como la de Valparaiso, Biobio, La
Araucania, Los Lagos, que han aumentado sus ventas
producto de esto.

Entonces como somos capaces de conjugar esto con |a
venta de laimagen de Chile, porque vemos que da bue-
nos resultados. Hay que ver cémo logramos ofrecer,
ademds, opciones para un turista mucho mas sofistica-
do que sea muy cuidadoso con el medio ambiente, que
sepa apreciar los recursos naturales que Chile tiene,
que son una maravilla. Por eso yo siempre digo que el
turismo es una industria que puede apoyar muchisimo
el desarrollo de Chile.
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Con respecto al comercio, ;como lo encontré cuan-
do asumio como Presidente y como lo deja?

Lo recibimos bullante, a tasas del 9% aproximadamen-
te y ahora, por las razones que todos conocemos de |a
desaceleracién econdmica del pais, la implementacion
de diversas politicas publicas, hoy dia el comercio va a
estar creciendo a tasas de entre 2 y 2,5%. Entonces, no
es lo que me hubiera gustado como desarrollo, no obs-
tante que nuestro sector representa una empleabilidad
cercana al 24%, nuestro sector también ha bajado ese
indicador, hoy dfa hay mucho empleo precario, que es
elempleo por cuenta propia. Esas personas empiezan a
ejercer el comercio ilicito en muchos casos, el comercio
callejero v, por lo tanto, eso genera mayor foco de de-
lincuencia, genera mayores problemas para el comercio
establecido.

Entonces la verdad es que siento que avanzamos poco
en formalizar a los informales, hemos visto buenas ex-
periencias y buena disposicion de algunas autoridadesy
algunos alcaldes, como el caso de Concepcién y Temu-
co, pero no es la generalidad; y esto nos lleva a pensar
que hay que hacer cambios legales importantes en las
facultades que tienen, por ejemplo, los gobiernos loca-
les. Pero lamentablemente no podemos decir que he-
mos contribuido a que crezcade 9a 10, 11,6 12%, eso
no ha sido asf.

¢Hay algiin tema que le haya preocupado especial-
mente durante estos cuatro afos?

Sin lugar a dudas la delincuenciay el comercio ambulan-
te han sido una preocupacién constante porque uno, ha
aumentado, dos le causa un dafo importante al comer-
cio establecido, pero también hay otros elementos que
se nos vienen para adelante y que tenemos que estar
a la vanguardia, como todo lo que es el comercio elec-
trénico, que también podria generarse algunos vicios
y competencia desleal al comercio establecido, por lo
tanto, tenemos que mirarlo con atencién e ir propo-
niendo mecanismos que permitan competir en igual-
dad de condiciones.
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A nosotros nos debiera interesar que hubiera la mayor
competencia posible entre todos los actores que es-
tdn en el comercio y eso tiene que ver con una regu-
lacion eficiente, buenos sistemas de control, para que
cualguier persona pueda desarrollar una actividad co-
mercial, pero cumpliendo con tedas las normas que
establece la legislacién, que pueden ser muchas lamen-
tablemente. Por lo tanto, ahi hay un tema gue se ha
acrecentado en vez de disminuir.

El tema de la violencia también, que ha ido aumentan-
do, también me preocupa muchisimo, la violencia en la
Araucania, un tema que desde el minuto uno hemos ve-
nido denunciando... no hemos avanzado, al contrario,
ha ido empeorando.

Entonces ahf hay elementos que efectivamente uno
podria decir que no nos fue bien, o participamos, pero
no pudimos mover la aguja para que haya un cambio
de tendencia. Uno ve que en nuestra encuesta de victi-
mizacién, de 14 mediciones que hemos hecho, no hay
grandes variaciones, e incluso ha aumentado la violen-
cia contra nuestros comerciantes.

Queremos ser un pais desarrollado, pero estos temas y
muchas mas, dan cuenta de lo que pasa en el paisy que
ciertamente van en el sentido contrario.

En ese sentido, hemos insistido mucho, como CNC, en
la importancia del trabajo publico-privado...

Pero no basta con eso, o algo pasa, cuando uno ve que
no se considera profundamente el problema para ge-
nerar los mecanismos de cambio. Lo que nos interesa
como gremio es poner el tema, ofrecer algunas solucio-
nes, pero insisto en que no hemos sido capaces de mo-
ver la aguja en ese sentido. Y esto no obedece al Gltimo
gobierno, porque en 14 mediciones, en la practicason 7
anos, ya han pasado dos gobiernos, pero no avanzamos
como quisiéramos. Claramente uno de los problemas
son los permisos precarios que entregan los municipios,
de acuerdo a las necesidades electorales del momento,
y la falta de coordinacion entre todas las entidades pu-
blicas y privadas para alcanzar mejores niveles de segu-
ridad ciudadana.

Me hubiera gustado también, aungue no es un tema
que hayamos abordado, promover una profunda mo-
dernizacion del Estado. No se trata de entrar en la dis-
cusién de si queremos mas o menos Estado. En general,
nosotros vamos a querer menos Estado, pero uno mas
eficiente y, en la experiencia, cuando un comerciante
quiere iniciar un trabajo, la cantidad de permisos y de
autorizaciones que requiere son muy grandes y se de-
mora mucho. Si tuviéramos un Estado mas moderno y
mas reducido, nos hubiera permitido crear muchisimas
mas empresas, porque es mas facil, hay mucha gente
que parte con una ideay le cuesta tanto implementarla,
que al final termina tomando una decisién, o un camino
distinto, como es por ejemplo emplearse.

Ahftenemos una responsabilidad importante para el fu-
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turo, como damos respuesta en forma &gil a lo que hoy

dia la sociedad esta necesitando y parte de la sociedad rQU EREMOS SER UN PAIS

es el comerciante que quiere iniciar un negocio y nece- DESARROLLADO, PERO ESTOS
sita respuestas agiles de la autoridad para vencer todos ! 2
TEMAS Y MUCHOS MAS, DAN

los mecanismos burocraticos que existen para poder

emprender un negocio. Muchas veces se piensa que CUENTA DE LO QUE PASA EN EL
quien quiere comenzar un negocio va al Estado buscan- PAIS Y QUE CIERTAMENTE VAN
do financiamiento ecenémiceo, y no es asi, uno puede EN EL SENTIDO CONTRARIO. J

tener los recursos, sin embargo, toda la burocracia para
generar y partir, nos llevan en muchos casos a designar
una buena parte de esos recursos en ese proceso.

Hay algtin tema del cual se sienta especialmente or-
gulloso como Presidente de la CNC?

Yo creo que hemos estado trabajando los Gltimos dos
anos por modernizar al gremio, y creo que hemos avan-
zado. Esto mas bien es una noticia en desarrollo, pero
yo creo que haber trabajado en buenas practicas para
el sector ha sido tremendamente importante y es algo
que, como CNC, como institucién, debiéramos hacer to-
dos los esfuerzos para que sea un proceso que termine
con una buena gobernanza al interior, con ir tomando
definiciones respecto del rol que tenemos en la socie-
dad, cdmo somos capaces de apoyar al desarrollo de
nuestro sector, sin competir con los gremios de base,
con los gremios asociados, ni con otros gremios que
representan a otros sectores; y eso tiene que ver con
nueskra estructura, con cémo nos enfrentamos al futu-
ro, cdmo hacemos una cdmara mas &gil, mas eficiente,
con mayor poder de influir en lo que a nosotros nos
debe importar, que es que se desarrollen buenas poli-
ticas publicas.
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ZEl Observatorio del Comercio Ilicito es un producto
relevante para esta administracion?

El Observatorio es una muy buena iniciativa pablico pri-
vada que hemos decidido liderar, perc nuevamente va
a llegar un minuto en que vamos a tener que cambiar la
estructura, porgue no nos vamos a poder quedar sélo
en la denuncia, el relato e ir haciendo estudios con res-
pecto a lo que pasa con el comercio ilicito en diversos
sectores. O sea, o0jald no existiera el Observatorio del
Comercio llicito, pero hemos debido implementarlo de-
bido a los problemas que hemos tenido con respecto al
comercio informal. Pero tenemos que dotarlo de una
estructura mayor, hay que entregarle también las herra-
mientas para hacer mayores y mejores estudios de cudl
es la realidad del comercio ilicito, hay que darle una ma-
yor organica también para ir generando estas alianzas
que tenemos a nivel internacional.

Creo que va a llegar un minuto en que vamos a tener
que repensar como seguimos adelante y potenciamos
este Observatorio, de tal forma que obviamente le pue-
da servir a los comerciantes para contar con informacién
de primera fuente, saber qué se estd haciendo, cémo
podemos realmente plantearle a la autoridad que toda
esta informacién, todas estas alianzas publico-privadas,
tienen como fin mejorar las politicas piblicas, y ése es el
sentido de contar con este Observatorio.

¢;Como cree que lo van a recordar como Presidente
de la Camara?

Yo creo que, en general, he tratado de tener muy buenas
relaciones con todos los presidentes de todos los gremios
socios. Yo he tratado de ser muy cercano y estar muy
disponible para cualquier presidente de gremio que asi
lo requiera, para responder a esas necesidades. Hemos
hecho un esfuerzo, no sélo yo, sino todo el Directorio y
el personal de la CNC, equipo de primer nivel que me ha
acompanado incansablemente estos cuatro anos, para ir
generando un ambiente al interior de la CNC tranquilo,
con objetivos comunes, que podamos realmente mirar un
gremio que sea de apoyo a nuestro sector y yo creo que
eso, hasta el dia de hoy, lo hemos conseguido. No siem-
pre se puede resolver todo lo que a uno le llega, pero si
hemos procurado que nadie quede sin ser debidamente
atendido, por eso me atrevo a decir que hemos tenido
una relacién de cercania con los presidentes y con los dis-
tintos asociados y, en general, soy una persona bastante
dispuesta al didlogo, en todos los aspectos.

Algunos dirdn qué sacamos con estar abiertos al didlogo
si no se consiguen las cosas, pero creo que la persuasion,
el debate de ideas y la conversacion, siempre van a lograr
mejores resultados que una actitud mas dura o intransi-
gente. Y creo que hemos tratado de hacer también eso
a nivel externo, siempre hemos procurado generar lazos
de confianza con distintas autoridades y eso es importan-
te, porque va produciendo espacios de conversacion, de
acercamiento que el dia de manana puedan implicar apo-
yos para las distintas politicas pGblicas, que es lo que a no-
sotros nos debiera interesar.

;Como le gustaria que siguiera la CNC de aqui en
adelante?

Quien continde tiene que recoger lo que hemos hecho.
Hay muchas cosas que estdn en proceso. Si hay algo
que a mi me importa mucho, y debiera estar en el esen-
cia nuestra, es el ser empatico con la gente, y por eso
cuando uno habla de buenas practicas en nuestras acti-
vidades, tiene que ver con ponerse en el lugar del otro
para tener un mejor comercio, dar mejores servicios, de
mayor calidad, pensando en las personas, pensando en
elentorno, en la comunidad. Y si logramos que este ma-
nual de buenas précticas se termine de implementar,
con todos sus capitulos, sin lugar a dudas, que hemos
sembrado en tierra fértil. Y si eso es recogido por las
préximas autoridades e implementado, bienvenido sea.
Esto es la Cdmara Nacional, esto no es Ricardo Mewes,
y por lo tanto, quien tome esto y le dé esa profundi-
dad que se requiere, va a lograr que efectivamente esta
Camara dé respuesta a lo que necesitan sus asociados
pero en forma agil, oportuna.

cAlgtn consejo para el futuro Presidente?

Mas que consejo, decirle que aqui se construye con la
gente, se construye con los socios, con la gente que tra-
bajaacdy que esa gente, la forma de que dé lo mejor de
si es ofreciéndole los espacios para que se desarrolle.
Uno estd aqui, en el fondo, para abrir oportunidades.
Cuando se han hecho reuniones con autoridades, por
ejemplo, y viene un dirigente de regiones, uno estad
abriendo puertas para que ese dirigente pueda expo-
ner los problemas que tiene en su regién. Internamen-
te pasa lo mismo, uno es puente para que la gente se
pueda desarrollar. Y yo creo que, mas que un mensaje,
tiene que ver con la forma de hacer las cosas, vy tiene
que ver con las buenas practicas, que ademas vinculan
ala persona humana, con el quehacer de la institucién y
es0, si se logra hacer, es una fortaleza para quien dirige
la institucion.«
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Reportaje

XIV Encuesta de Victimizacion en el Comercio:

Un 42,6% de los comerciantes
fueron victimizados durante

el primer semestre de 2016

* En el Gran Santiago la victimizacion subié mds de 4 puntos
porcentuales con respecto a igual periodo de 2015, ubicdn-
dose en 51,4%.Casi la mitad de los entrevistados no denun-
cia los delitos o faltas. Un 73,3% de quienes si denunciaron,
asegura no haber obtenido los resultados que esperaba.

* El Jefe Nacional de Delitos Econémicos y del Medio Am-
biente de la PDI, Hugo Pérez, y el alcalde de Santiago, Felipe
Alessandri, se refieren a la victimizacién y el comercio infor-
mal.

Un 42,6% de los establecimientos comerciales, hoteles y res-

taurantes del pais fueron victimas de uno o mas delitos du-
rante el primer semestre de 2016, segln la XIV Encuesta de
Victimizacién del Comercio, realizada por la Cdmara Nacional
de Comercio, Servicios y Turismo de Chile (CNC).

El sondeo, que se realizé entre el 16 de agosto vy el 28 de
septiembre del 2016, a 1.203 establecimientos de Iquigue,
Antofagasta, Vina del Mar-Valparaiso, Gran Santiago, Concep-
cién-Talcahuano, Temucoy Puerto Montt, también arrojé que
la victimizacién en regiones cayé 12,6 puntos porcentuales,
ubicdndose en 36,3%.

14° Medicion Victimizacion del Comercio - | Semestre 2016

Nivel comparativo de victimizacién actual versus 2015

[l ‘1erSemestre 2016

48,1

Nacional
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Santiago

[l 1er Semestre 2015

48,9

Regiones
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Tal como en encuestas anteriores, el Retail es el rubro mas
victimizado, con una tasa de 84,1%.Le siguen el sector Otros
(estaciones de servicio, compra y venta de autos, y empresas
de logistica) con un 42,4%; Hoteles y Restaurantes con 37,3%,
y minoristas con un 37,2%.

El delito y/o falta con mayor ocurrencia es el hurto (19,5%),
seguido del hurto hormiga (14,4%), el robo con violencia
(9,2%) y el rayado no autorizado (6,8%). A su vez, el Retail es
el sector donde se registra la mayor cantidad de estos delitos
por sobre los otros rubros, existiendo una alta incidencia de
hurto hormiga (64,3%), hurto (57,9%) y el robo con violencia
(26,2%).

La XIV Encuesta de Victimizacién del Comercio revelé también
que més de un tercio de los comerdiantes asegura tener presen-
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cia de comercio ilegal alrededor de sus negocios (36,7%). Esta
condicién tendria directa incidencia en los niveles de victimiza-
cion. Aquellos establecimientos sin comercioilegal en su entorno
tienen 36,6% de victimizacién. Este resultado sube considerable-
mente cuando hay presencia de comercio ilicito, ubicdndose en
53,4%.

Esto también se evidencia en las mediciones histéricas y da
cuenta de la inseguridad asociada al comercio ilegal, tema
que, junto con la competencia desleal hacia el comercio esta-
blecido, es un riesgo para los consumidores. Una de sus lineas
de trabajo del Observatorio del Comercio Ilicito, iniciativa de
la CNC, es combatir el comercio ambulante ilegal, el contra-
bando y la piraterfa.

DENUNCIAS

Cerca de la mitad de los entrevistados -un 45,7%- dice no de-
nunciar ningln delito, condicién que se acentda en los esta-
blecimientos minoristas (57,1%). A suvez, un 35,9% de los en-
cuestados afirma denunciar la totalidad de los delitos, siendo
mayor esta tendencia en los Hoteles y Restaurantes (46,6%),
Otros (estaciones de servicio, compra y venta de autos, y em-
presas de logistica) (38,1%) y Retail (37,7%).

Frente a la pregunta sobre si obtuvieron los resultados que
esperaban, un 73,3% asegurd que noy sélo un 13,5% respon-
di6 afirmativamente.

Pero ;cudles son las barreras que impiden la denuncia? De
acuerdo con la encuesta de la CNC, un 57,4% respondid gue
no conffa o es perder el tiempo; un 41% que se trata de un
robo de bajo monto, un 25% encuentra que es un tramite
engorroso y otro 25% dice no tener pruebas ni testigos.

% Revista Digital del Comerdio



Reportaje

Fueron victima de algin delito o Falta y no denunciaron el 100% de ellos

JIII

15,8
4 27 1,8
I I

Es perder Porser Tramite No tengo Por Falta Temeroso No soy yo Teme
el tiempo, robos de engorroso, pruebas,no detiempo de quiendebe represalias
no hacen bajos mucha hay testigos publidad hacerla

nada,nohay montosno  burocracia negativa denuncia
solucuion los toman parasu

en cuenta negocio
MEDIDAS DE SEGURIDAD

Entre los encuestados, un 62,3% dijo contar con cdmaras de
seguridad, un 59,4% tiene protecciones como rejas exterio-
res, mientras gque un 58,4% cuenta con instalaciones de alar-
mas y un 30,7% monitoreo con alarmas. Un 19,2% afirma que
cuenta con nochero y un 17% con servicio de guardias. El uso
de arma de fuego es bastante menor, con un 5,1%.

Frente a la pregunta jaumentd las medidas de seguridad en
el primer semestre de 20167, sélo un 36,6% respondié afir-
mativamente, versus un 63,4% que contesté lo contrario.

..

Entre las medidas implementadas, 57,5% de los encuestados
instald cadmaras, 36,8% alarmas; 24,3% rejas exterioresy 9,5%
contraté guardias. Un 22,3% afirmé que puso fotos de los de-
lincuentes en el negocio como medida disuasiva.

Las cdmaras de seguridad, las protecciones de rejas e instala-
cién de alarmas son percibidas como las acciones que tienen
mayor eficiencia. En la vereda opuesta, las armas de fuego al-
canzan el menor nivel de eficiencia.

17
. 109 10,2
Cimarasde Protecciones Instalacidn  monitoreo Nochero Servicios Alarmas Arma de
seguridad rejas dealarmas dealarmas de guardias en productos  fuego
exteriores
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Reportaje

VIOLENCIA E INSEGURIDAD

Para un 56,6% de los encuestados el barrio en el que se ubica  En cuanto a los efectos que provoca el ser victimizados, un
sunegocio es “poco y nada seguro”, versus un 43,1% que opi-  35,9% cree que el principal es la baja moral que se produce
nod que es “bastante” y “muy seguro”. entre los trabajadores; un 28,4% dice que se interrumpe la
actividad comercial; un 16,4% que se dana la imagen del ne-

Por otro lado, un 91,8% de los comerciantes considera que : : :
gocio, y un 7,6% que se postergan inversiones.

la violencia de los delincuentes es mayor o igual que hace un
ano.

Percepcion de seguridad del barrio donde se ubica en el negocio

Nada / Poco seguro M Bastante / Muy Seguro

425
674
57,1 51,8 56,6
RETAIL MINORISTAS HOTELES - RESTAURANTES QOTROS
RESULTADOS POR CIUDAD
47,1
SANTIAGO ‘514
PUERTO MONTT
TEMUCO 55

CONCEPCION - TALCAHUANO 43

VALPARAISO / VINA DEL MAR

ANTOFAGASTA >

IQUIQUE 43,6
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Reportaje

GRAN SANTIAGO

Un 51,4% de los establecimientos comerciales del Gran
Santiago fueron victimizados durante el primer semestre
de 2016. La cifra representa un alza de 4,3% con relacién
al sondeo correspondiente a igual periodo de 2015.

El hurto es el delito con mayor ocurrencia (22%), seguido
por el hurto hormiga (16%), el robo con violencia (11,4%)
y el rayado no autorizado (9,2%).

En esta linea, la violencia con que atacan los delincuentes
seria igual o mayor que hace un afo en todo el Gran San-
tiago, llegando a un 93,6% la suma de ambas respuestas.
Por su parte, los comerciantes de las zonas sur-oriente y
sur-poniente de Santiago, sienten que hay mayor violencia
en los delincuentes versus el 2015.

IQUIQUE

Un 22% de los negocios comerciales de Iquigue fue vic
tima de un delito y/o falta en el primer semestre de este
ano, casi la mitad que el 43,6% registrado durante igual
periodo del ano pasado.

Los delitos con mayor incidencia en la ciudad son el hurto
hormiga (13%), sequido del hurto (7%), el robo con vio-
lencia (5%). Finalmente, el rayado no autorizado no obtu-
VO ninguna mencién.

ANTOFAGASTA

Un 37,4% de los establecimientos de Antofagasta fue vic-
timizado en el primer semestre de este ano, versus el 51%
registrado en la medicién correspondiente a igual periodo
de 2015.

En esta ciudad, un 19,2% de los delitos corresponden a
hurto, seguido por un 13,1% del hurto hormiga, 10,1%
robo con violencia y 1% rayado no autorizado.

VALPARAISO-VINA DEL MAR

Un 44,7% de los establecimientos comerciales de Valpa-
raiso y Vina del Mar fue victima de un delito y/o falta en
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los primeros seis meses de este ano 2016, menor al 56,3%
registrado en igual semestre de 2015.

El hurto es el delito de mayor incidencia (18,7%), seguido
de hurto hormiga (15,3%), rayado no autorizado (11,3%) y
robo con violencia (6,7%).

CONCEPCION - TALCAHUANO

Un 34,9% del comercio, servicios y turismo de Concepcién
y Talcahuano fue victimizado en el primer semestre de
2016, casi 8 puntos por debajo de la medicién del mismo
periodo de 2015 (43%).

A suvez, un 22,1% de los delitos ocurridos corresponde a
hurto. Le sigue el hurto hormiga, con 9,4%; a continuacién
el robo con violencia con 8,7% y el rayado no autorizado
con 4,7%.

TEMUCO

Un 37,6% de los establecimientos comerciales de Temuco
fue victima de un hecho delictual en el primer semestre
de 2016, por debajo del 54% alcanzado en igual periodo
de 2015.

El delito que ocurre con mayor frecuencia en la ciudad de
Temuco es el hurto hormiga, con 19,8%, seguido por el
hurto, con 17,8%. A continuacién, el robo con violencia,
con 8,9% y el rayado no autorizado (6,9%).

PUERTO MONTT

Un 37,5% de los establecimientos de Puerto Montt fue
victima de una accidn delictual en los primeros seis meses
de este afio, por debajo del 44,4% registrado en igual pe-
riodo de 2015.

Eldelito que mas alto porcentaje tiene es el hurto (19,2%),
sequido del hurto hormiga (9,6%), el robo con violencia
(6,7%), y el rayado no autorizado (3,8%).

Laencuesta se realizo via telefénica entre el 16 de agosto y el 28 de septiembre de
2016, a 1.203 administradores o encargados de establecimientos de Retail, Hote-
les y Restaurantes, Otros (compray venta de Automéviles, estaciones de servicio,

empresas de logistica) y Minoristas.

El sondeo se realizd en locales de Iquigue, Antofagasta, Valparalso-Vina del Mar,
Concepcidn-Talcahuano, Temuco, Puerto Montt, y Gran Santiago. Tiene un nivel
de confianza de 95% y un margen de error de +/-2,8%.
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La Policia de Investigaciones de Chile (PDI)
forma parte del Observatorio del Comercio
IHicito creado por la CNC. El Jefe Nacional de
la Brigada de Delitos Economicos y del Me-
dio Ambiente, Prefecto Hugo Pérez, converso
con la Revista Enlaces sobre la victimizacion
en el comercio y los efectos del comercio in-
formal en la seguridad ciudadana.

¢;La victimizacién en el comercio es una preocupa-
cién para la Policia de Investigaciones?

Sin duda que la victimizacién en el comercio es una pre-
ocupacién permanente para la Policia de Investigacio-
nes de Chile, no sélo en lo que respecta a la investiga-
cién propiamente tal de los delitos contra la propiedad
y delitos econémicos, sino también respecto de aque-
llos que contribuyen a generar las condiciones en el en-
torno para la comision de éstos, los que aumentan en
fechas o periodos especiales en el ano (dia de la madre,
del nino, Navidad, entre otros).

Por su parte, las personas se exponen a ser imputadas
por otros tipos delictivos al momento de adquirir pro-
ductos en la calle o en ferias libres itinerantes, sean
éstos robados o “piratas”, llegando a ser participes del
delito de receptacion.

Asimismo, es importante senalar las implicancias que
produce este fendmeno a nivel internacional, ya que
este tipo de delitos normalmente se encuentra aso-
ciado a organizaciones criminales transnacionales que,

Reportaje

Prefecto Hugo Pérez:

¥ “La victimizacion en el

§ comercio es una preocupacion
4 permanente para la Policia de
Investigaciones de Chile”

en muchos casos, cometen otros delitos para fabricar
y distribuir productos falsificados tales como trata de
personas, lavado de activos, trabajo infantil, etc.

i{Como la estan enfrentando?

En general, mediante los nuevos sistemas de bases de
datos institucionales, que permiten la centralizacion de
la informacion relacionada con los distintos delitos, lo
que posibilita tener una vision global del fenémeno y
no sélo investigar el caso particular. Ademas, mediante
el anélisis criminal es posible vincular distintos casos de
similares caracteristicas o modus operandi, siendo posi-
ble cruzar y compartir informacién entre los investiga-
dores, lo que contribuye a obtener mejores resultados.
Asimismo, se mantienen coordinaciones con policias de
otros paises, a través de la Oficina Central Nacional
INTERPOL.

Desde el punto de vista del comercio ilicito, la PDI a
nivel nacional, a través de diversas unidades especia-
lizadas, como la Brigada Investigadora de Delitos de
Propiedad Intelectual (Bridepi), las Brigadas de Delitos
Econémicos (Bridec) y Brigadas Investigadoras de Deli-
tos en Recintos Portuarios (Briderpa), entre otras, han
enfocado sus esfuerzos a la investigacién de aquellos
delitos asociados a este tipo de comercio ilegal, como
son la comercializacién de productos falsificados o “pira-
tas”, el contrabando de cigarrillos y de otros productos.

En este sentido, también se han desarrollado alianzas
estratégicas con otros servicios piblicos como Aduanas,
INAPIy el SlI, a fin de intercambiar informacién y enfren-
tar el fenémeno delictual desde diversos &mbitos.
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Reportaje

Eso, desde el punto de vista de la oferta, pero desde el
punto de vista de la demanda, es decir, los consumido-
res, la PDI también ha realizado acciones tendientes a
generar conciencia en la ciudadania respecto de la gra-
vedad y las consecuencias de este tipo de delitos, que
normalmente el usuario tiende a minimizar y a restarle
importancia, para lo cual ha venido desarrollando en
forma periddica diversas campanas comunicacionales
donde se entregan recomendaciones al plblico, para
que realice sus compras en forma segura en locales
establecidos, lo que, sin duda, contribuye a mejorar el
entorno de los barrios comerciales.

Asi, por ejemplo, hace pocas semanas lanzamos por re-
des sociales de la PDI, junto con el Observatorio del Co-
mercio Ilicito de la CNC, la campaia “Los Segura”, que
grafica a una familia que combate estos delitos, la que
da una mirada social y educacional a este tipo de ilicitos,
recordando que si no se les compra a los vendedores
ambulantes, ese comercio no existiria.

;Se trabaja en conjunto con los comerciantes para
hacer frente a la delincuencia, en todas sus formas?

Se mantiene presencia en las principales ciudades del
pafs a través de 20 Brigadas Investigadoras de Delitos
Econémicos (Bridec) v 2 Brigadas Investigadoras de
Delitos Portuarios (Briderpo), haciendo frente a la de-
lincuencia a través de charlas informativas y educacio-
nales que solicitan las juntas de vecinos, los sindicatos
de feriantes, entre otras asociaciones relacionadas con
el comercio, dictando exposiciones sobre el uso fraudu-
lento de tarjetas de crédito y débito (clonacién), pirate-
ria y estafas, entre otros delitos.

Por su parte, la Brigada Investigadora de Delitos de
Propiedad Intelectual (Bridepi), encargada de investi-
gar principalmente este tipo de ilicitos, hace frente a
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la delincuencia de manera indirecta, a través de las or-
ganizaciones gremiales, como la CNC y la Cdmara de la
Industria Cosmética.

Segun nuestro indice de victimizacion en el comer-
cio, el comercio ilegal incide en el aumento de la
delincuencia en el entorno, ;es algo que ustedes
han detectado como institucién?

Es efectivo que en el entorno del comercio ilegal ocu-
rren ilicitos, denominados delitos conexos, como por
ejemplo robos por sorpresa (“Lanzazos"); venta de pro-
ductos que infringen la Ley de Propiedad Intelectual o
Industrial; reduccién de articulos robados; receptacién
y en ocasiones inclusive la venta de drogas, delitos que
por cierto, son investigados por la PDI cuando asi lo de-
termina el Ministerio Pablico o, en su caso, se adoptan
los procedimientos correspondientes en casos de fla-
grancia.

iQué rol juega la prevencion y la educacion de los
potenciales compradores del comercio informal?

Juega un rol muy importante, ya que ninguna estra-
tegia para enfrentar el fendmeno delictual sera real-
mente efectiva si sélo se combate a guienes venden
los productos ilicitos, ya que también es fundamental
educar a los consumidores respecto de las consecuen-
cias de adquirir un articulo en el comercio ilicito, las que
se relacionan por una parte con el dano para la salud
que pueden causar, como también verse involucrado en
algun ilicito.



Desde que asumié como alcalde de Santiago, el 6
de diciembre de 2016, el alcalde Felipe Alessandri
ha manifestado su preocupacién por el comercio
informal, sobre todo el del casco historico del cen-
tro de Santiago. Asumiendo que todos los comer-
ciantes quieren trabajar en ese sector, por donde
circulan 2 millones de personas, el edil ha seiala-
do que serd mucho mds estricto en la entrega de
permisos, tanto para el comercio como para la
venta de comida en la via piblica. Alessandri con-
verso con Revista Enlaces sobre la victimizacion en
el comercio y el preocupante fenomeno del comer-
cio informal.

;La victimizacion en el comercio es una preocupacioén
para la Municipalidad de Santiago?

Para nosotros la seguridad en general es una preocu-
pacién, pero légicamente que los delitos que afectan
al comercio establecido de la comuna requiere aten-
cion especial. Estamos trabajando de manera coor-
dinada con Carabineros para que el comercio esta-
blecido de nuestra comuna tenga las condiciones de
seguridad que se merece.

:Cémo han pensado enfrentarla?

Estamos reforzando la seguridad en los principales barrios
comerciales de la comuna, como el Casco Histérico, Meiggs,
Franklin y San Diego, con més patrullajes de los Funcionarios
de los méviles de |a Direccién de Seguridad Vecinal. También
se ha coordinado el trabajo con Carabineros y la PDIL A todo lo
anterior se suma un monitoreo constante a través de las 333
cdmaras de alta resolucion, que nos permiten vigilar 177 pun-
tos de Santiago. En los préximos meses esperamos también
implementar sistemas de mayor tecnologia gue nos ayuden
en esta lucha, como son las aplicaciones para celulares y mé-
todos avanzados de televigilancia.

Reportaje

Felipe Alessandri, alcalde de Santiago:
“Nuestro objetivo es que los
comerciantes de Santiago
puedan trabajar segurosy
tranquilos, ellos le dan vida
a la comuna”

:Se trabaja en conjunto con los comerciantes para ha-
cer frente a la delincuencia, en todas sus formas?

Desde que asumi el 6 de diciembre he tenido reuniones
con diversas organizaciones de comerciantes y también
vecinales. Eso nos ha permitido generar medidas de se-
guridad en conjunto y efectivas. Nosotros no podemos
ser un actor pasivo en eske tema, tenemos que colaborar
con las policias para tener una comuna tranquila y segu-
ra. Nuestro objetivo es que los comerciantes de Santiago
puedan trabajar seguros y tranquilos. Ellos le danvida a la
comunay son una fuente importante de empleo.

Segin nuestro indice de Victimizacién en el Comer-
cio, el comercio ilegal incide en el aumento de la de-
lincuencia en el entorno, ;como van a enfrentar uste-
des el comercio ilegal?

Nuestro compromiso con nuestros locatarios y vecinos
de Santiago es terminar con el comercio ilegal, porque no
solo afecta al comercio establecido que paga sus impues-
tos y permisos para funcionar, sino que también dafia el
espacio plblico. Estamos trabajando en el plan “Comercio
Justo en Santiago” para terminar con el comercio ambu-
lante ilegal de la comuna. Se trata de un esfuerzo que no
solo implica a la Municipalidad, sino que también tendra
el apoyo de Carabineros, la Seremi de Salud, el Servicio de
Impuestos Internos y la Intendencia.

:Por qué han decidido, como municipio, enfrentar el
comercio informal?

Mi firme conviccién como alcalde es que el uso del espacio
publico determina la ciudad, y es por eso que somos no-
sotros quienes debemos velar por tener un Santiago se-
guro, limpio y ordenado. Vamos a buscar soluciones para
fomentar el comercio establecido, educar a quienes com-
pran en el comercio ilegal, y buscar soluciones a aguellos
comerciantes que quizas hoy se encuentran en una situa-
cién irregular, pero que estan dispuestos a formalizarse.
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Haciendo Negocios con China:

Aspectos Relevantes

Chile y China cumplen este ano cuarenta y siete anos de
relaciones diplomaticas ininterrumpidas, luege de que en
1970 Chile fuera el primer pafs de Sudamérica en reconocer
al gobierno de China continental. Chile, ademas, fue el pri-
mer pais en reconocer a la Republica Popular China como
economia de mercado y en brindar apoyo para el ingreso
de China a la Organizacién Mundial de Comercio, lo que
se concreté en el ano 2002. Estos hechos fueron de gran
importancia para que China propusiera comenzar las nego-
ciaciones para un Tratado de Libre Comercio, el que final-
mente se negocid entre enero y octubre de 2005, y entrd
en vigencia el 1 de octubre de 2006.

La entrada en vigencia del TLC con China, un mercado de
casi 1.400 millones de personas -a estas alturas la sequnda
economia mundial-, con un crecimiento sostenido por mu-
chos anos, y con una industria manufacturera potente, sin
duda que abrié un abanico de oportunidades para los ex-
portadores e importadores chilenos. Esto ha permitido un
incremento sustancial en el comercio bilateral, lo que con-
virtié a China en el principal socio comercial de Chile en el
ano 2010. De hecho, desde el 1 de enero de 2015, casi la to-
talidad (97%, mas de 7.000 categorias de productos) de los
productos chilenos pueden ingresar a China libre de arancel
yviceversa, excluyéndose apenas 214 productos originarios
de Chile y 152 productos originarios de China que fueron
incluidos en la Lista de Excepcién del TLC. Esto permite pre-
ver gue, en los afnos que siguen, el comercio bilateral se-
guiré incrementandose y seguirdn sumandose empresas a
establecer relaciones comerciales con sus pares chinos. Por
ello, la Cdmara de Comercio Asia Pacifico tiene entre sus
tareas principales, el facilitar los negocios y capacitar a las
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empresas chilenas en las particularidades de hacer nego-
cios con un mercado tan importante como lo es China.

Al momento de hacer negocios con China, existen muchos
factores que pueden determinar el éxito en una importa-
cién o exportacion, por lo gue no sélo es necesario tener en
cuenta los aspectos técnicos (incoterms, tramites, certifica-
cién de origen, etc.), sino también otros aspectos que pue-
den incidir en el éxito del negocio. Como Cédmara, hemos
detectado los principales aspectos en los que los importa-
doresy exportadores tienen dificultades, y que son los que
mencionamos a continuacion:

Conocimiento de la Normativa

En el caso de las importaciones, hay productos que requie-
ren de visaciones, vistos buenos o certificaciones especiales
antes de ingresar al pais (Productos de origen vegetal o ani-
mal, fertilizantes, quimicos, medicamentos, cosméticos, ali-
mentos, cementos, entre otros), por lo que es sumamente
importante que el importador sepa cudles son los requisi-
tos especificos para la importacién de un producto en parti-
cular, y cudles el protocolo para la certificacién, visto bueno
0 autorizacién de ingreso. En el caso de las exportaciones,
esto en general es informado por el comprador chino, pero
es importante averiguar los requisitos especificos para el
producto a exportar, para saber si requiere algin cambio
en formato o composicién, y asi aumentar las posibilidades
de encontrar un comprador. A modo de ejemplo, se pue-
de mencionar que los exportadores de frutas, alimentos
procesados, vinos y licores, productos del mar, entre otros,
deben realizar el proceso de registro como exportadores



extranjeros ante la AQSIQ (General Administration of Qua-
lity Supervision,Inspection and Quarantine).

Particularidades Geograficas/demograficas

Dada la extensidon geogréfica de China, existen diferencias
étnicas, culturales, de idiomay de desarrollo econémico en-
tre las diferentes regiones o provincias de China, por lo que
es importante conocer las particularidades de cada regién
al momento de definir una estrategia de negocios con este
mercado. En el caso de los importadores, es necesario ave-
riguar en qué ciudad o provincia se fabrica el producto que
se quiere importar y enfocar la blisqueda en dichas zonas.

En el caso de las exportaciones, es importante ademas co-
nocer las diferentes caracteristicas de la regién o provincia
a la cual se quiere ingresar con un producto. El desarrollo
econémico e ingreso per cdpita, los gustos (gusto por lo
occidental versus gusto mas “chino”), las diferencias cultu-
rales, etc. necesariamente deben incorporarse en el dise-
o, formato, y estrategia de venta del producto a exportar.
Existen zonas con un ingreso per capita similar a los paises
desarrollados, mientras que existen otras que adn son muy
pobres, por lo que un producto Premium no tendré el mis-
mo nivel de ventas en algunas provincias.

También debe considerarse la saturacién de mercado de al-
gunos productos en algunas de las ciudades mas importan-
tes, parasaber si es mas conveniente enfocarse en ciudades
de segunda linea para el producto que se desea exportar.
En ciudades como Shanghai, Beijing, Guangzhou y Shen-
zhen (las 4 ciudades de “primera linea”) hay algunos merca-
dos algo saturados, ya que son la primera opcién de venta
para los exportadores. Sin embargo, en China existen 170
ciudades con més de un millén de habitantes (muchas con 5
millones 0 mas), y que han estado aumentando sus niveles
de importacién en forma importante en el Gltimo tiempo,
por lo que se constituyen como una excelente opcién de
destino de nuestros productos.

Eleccién de la contraparte y negociacion

La eleccidn de la contraparte para importar o exportar es
uno de los puntos clave al hacer negocios con China, ya que
de ello depende gran parte del éxito del negocio. ;Serd me-
jorcomprar a una fabrica 0 a un intermediario, a una empre-
sa grande o pequena? ;Serd mejor encontrar un distribuidor
nacional o un distribuidor regional, un intermediario o un
importador directo? son algunas de las preguntas que de-
ben hacerse importadores y exportadores. La decisién que
se tome dependeré del tipo de producto, de los volimenes
a importar o exportar, entre otros factores.

Al momento de evaluar al potencial proveedor o compra-
dor, es necesario realizar un proceso de “due diligence” o de
investigacién de antecedentes de la contraparte, para co-

Francisco Orellana
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nocer con el mayor detalle posible la contraparte con la que
se estd negociando. Es importante averiguar si la empresa
estd registrada oficialmente, cuanto tiempo lleva operan-
do, si tiene experiencia exportadora o importadora, el ta-
manfio de la empresa, si posee certificaciones de algtn tipo,
y otros aspectos relevantes para cada negocio en particular.
En el caso de los importaciones, es necesario especificar lo
mas detalladamente posible el producto que se estd bus-
cando, via una ficha técnica, solicitar muestras, y luego reali-
zar unainspeccién de carga en origen para garantizar que lo
que se estd embarcando corresponde a las especificaciones
acordadas. De lo contrario, es posible que el producto reci-
bido no cumpla con las expectativas del importador. Tam-
bién es importante “venderse” al exportador chino, para
que considere a la empresa chilena un potencial cliente en
el largo plazo, y no negociar demasiado los precios, ya que
es posible que esto signifique una reduccion en la calidad
del producto en caso de no haber sido correctamente es-
pecificado.

En el caso de las exportaciones, es necesario primero es-
tablecer una relacién de confianza, para luego concretar
los negocios. Es muy comin para los empresarios chinos
negociar sobre la base de las relaciones de confianza maés
que sobre contratos, realizar varias reuniones comerciales
y de tipo social antes de concretar el negocio. También es
importante considerar que dentro de la cultura china, los
protocolos, contactos y jerarquias juegan un rol preponde-
rante a la hora de realizar negocios en el pais. Los concep-
tos de Guanxi (no es lo que sabes, sino a quién conoces) y
el Mianzi (estatus social, honor e imagen de cada individuo)
poseen gran relevancia en las relaciones comerciales. En
algunos casos, ademds serd necesario buscar asesorfa local
en lo que respecta a a estrategias de marketing, promocién
y localizacién al idioma local.

Para quienes estén interesados, la Cdmara de Comercio
Asia Pacifico ofrece servicios de capacitacién (cursos abier-
tos y cerrados) en importacién, exportacién, validacién de
proveedores chinos, negociacién, entre otros temas. Las
empresas 0 personas interesadas pueden visitar nuestro
sitio web www.asiapacific.cl , escribir a cursos@asiapacific.
cl o llamar a los fonos 562 — 2244 4911 o0 562 — 2244 3942
para detalles.

Acerca de la CAmara de Comercio Asia Pacifico

La Camara de Comercio Asia Pacifico es una Institucién
fundada en el ano 2002, cuya misién es incentivar, promo-
cionar y asesorar la actividad comercial entre las empresas,
particularmente las Pymes y los organismos publicos y pri-
vados, de los paises y economias que componen la regién
Asia Pacifico, actuando como ente facilitador e intermedia-
dor de negocios entre América Latina y las economfas de
dicha regién.

Javiera Miranda
nt C
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FRAGANCIA -
PREVENTIVA

FRAGANCIA
PREVENTIVA

;Sabias que en marzo aumentan los accidentes laborales?

Si, por eso presentamos "Huele a Peligro”, el aromatizador
preventivo que disminuye los riesgos en esta vuelta al trabajo.

Si quieres saber mas, entra a www.hueleapeligro.cl
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Chile sera sede del Segundo
Encuentro contra el Contrabando
en Ameérica Latina

Este evento organizado por la Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo (CNC), que se
enmarca en las actividades de la Alianza Latinoamericana contra el Contrabando, se realizard
los dias 23 y 24 de marzo proximos y contard con la participacion de los principales gremios, em-
presas y autoridades nacionales e internacionales relacionadas con la temdtica.

El contrabando y el comercio ilegal es un problema econémico, social y politico serio a nivel inter-
nacional y que avanza rdpido en los paises de América Latina, entre ellos el nuestro.

En su histérico compromiso por combatir el contrabando,
el comercio ilegal y la pirateria, la Cdmara Nacional de Co-
rercio, Servicios y Turismo (CNC), a través de su Observato-
rio de Comercio Ilicito (OCI) y junto a la Asociacién Nacional
de Empresarios de Colombia (ANDI), estdn organizando el
“Segundo Encuentro de Mesas Sectoriales Contra el Con-
trabando de América Latina" que forma parte de la Alianza
Latinoamericana contra el Contrabando (ALAC).

Este evento se realizara los dias 23 y 24 de marzo préximos
y contard con la participacién de los principales gremios,
empresas y autoridades relacionadas con la tematica.

El programa contempla un seminario inaugural abierto al
publico y que contard con la presencia de maximas autori-
dades nacionales e internacionales, ademds de charlas ma-
gistrales de expertos en temas de propiedad intelectual,
contrabando y pirateria, junto con personalidades del mun-
do académico y de medios de comunicacién nacional.

Asimismo, se realizardn mesas técnicas por industria afec-
tada. El trabajo de las mesas estard centrado en dar se-
guimiento y continuidad al “Primer Encuentro de Mesas
Sectoriales ALAC" que se realizé en Bogotd en octubre
2016. Entonces, representantes de autoridades, gremios y
empresas de 12 paises latinoamericanos analizaron el im-
pacto del contrabando en sectores como hidrocarburos,
rmedicamentos, textiles, cigarrillos, entre otros. Ademas, se
elaboré un programa de propuestas que da lineamientos
para luchar contra esta problematica en la regién y que fue
presentado en la Cumbre de Presidentes realizada en no-
viembre pasado.

La ALAC es una iniciativa que relne esfuerzos pUblico- pri-
vados regionales para recudir el delito del contrabando.

Esta alianza busca ser el catalizador que facilitard el inter-
cambio de informacién y generaré alianzas estratégicas que
trasciendan las fronteras de los paises. Ademas, esta inicia-
tiva cuenta con el apoyo de los Presidentes de la Alianza del
Pacifico.

Para Bernardita Silva, Directora Ejecutiva del Observatorio
de Comercio llicito, realizar este segundo encuentro con
sede en Chile “confirma al pafs como uno de los principales
actores en la region en la lucha por erradicar el contraban-
do, donde el Observatorio, de la mano con la ALAC, se ha-
cen cargo decididamente de este tema tan relevante y a la
vez preocupante que estd ocurriendo en nuestra region”.

El contrabando es un problema econémico, social y politico
serio a nivel internacional y que avanza rapido en los paises
de América Latina con la cual nuestras sociedades han con-
vivido por décadas. Por ejemplo, en los paises de nuestra
regién, los altos impuestos e incluso las restricciones al co-
mercio internacional han llevado al consumidor a ser mas
tolerante con estas practicas. Ademas es una muestra de
la carencia de una cultura de respeto hacia la propiedad in-
telectual.

Asimismo, el contrabando seria consecuencia de problemas
de caracter institucional debido a la falta de controles para
contrarrestar las modalidades que actualmente se usan
para ingresar mercancia a través de comercio a los paises
de la region.

Este delito constituye un problema de competencia desleal,
una espiral de malas practicas que conlleva a una economia
mas informal, menor recaudaciéon de impuestos y mas in-
centivos y facilidades para las organizaciones criminales de-
dicadas al lavado de dinero a través de actividades ilicitas.«
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Ventas de comida
de servicio rapido

crecieron 3,5% el 2016

Segun el indicador que elabora el Departamento de Estudios de la Camara Nacional de Comercio,
Servicios y Turismo (CNC), el resultado esta en linea con los crecimientos débiles observados en el

sector en los Gltimos tres aios.

En el caso de regiones, considerando el total de locales, las ventas reales de comida de servicio
rapido crecieron 9,4% el cuarto trimestre 2016, cerrando el afio pasado con un alza real de 5,0%.

NIVEL NACIONAL

Las ventas reales a nivel nacional de comida de servicio
répido mostraron un crecimiento anual de 3,5% real du-
rante el 2016, considerando el total de locales, seguin el
indicador que elabora el Departamento de Estudios de la
Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo (CNC).
El resultado se ubicé marginalmente por sobre el alza de
3,3% registrado el 2015, marcando asiun tercer ano de
crecimiento débil tras haber avanzado un 9% en 2013.

En cuanto al dltimo trimestre del ano pasado, el sector
experimentd un alza anual de 6,6% real, siendo asi el me-
jor trimestre del afio y acumulando un crecimiento de
5,1% en la sequnda mitad del afo, tras el alza de 1,9%

experimentada el primer semestre.

Con respecto a las ventas reales medidas en términos de
locales equivalentes (concepto de Same Sale Store), estas
cerraron el 2016 con un incremento real de 0,6%, marcan-
do en el Gltimo trimestre un alza de 2,7% y cerrando el
segundo semestre de 2016 con un aumento de 2,0%, tras
el nulo crecimiento del primero (-0,8%).

Durante el afo pasado las ventas en locales equivalentes
fueron de menos a més, resultado ayudado en parte por
una disminucién en el nimero de locales durante la se-
gunda mitad del afo.

Ventas de Comida de Servicio Rapido
Nivel Nacional
(% Variacién anual)

[ Nacional - Total Locales

I Nacional - Locales Equivalentes

15,8
11,2 10,7 96 o~ 9,0
33 35
-2'6 = 09 B %S
I
-1,7 -2,3
Prom. 2010 Prom. 2011 Prom. 2012 Prom. 2013 Prom.2014 Prom. 2015 Prom. 2016

Fuente: Departamento de Estudios CNC
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Ventas de Comida de Servicio Rapido
Nivel Nacional
(% Variacion anual)

B Nacional-Total Locales [l Nacional - Locales Equivalentes

6,7 6,6

37 3,4 3,5
ITRIM. IITRIM. [ITRIM. IV TRIM. ITRIM. UTRIM. WITRIM. IV TRIM. ITRIM.  IITRIM.  IITRIM.  IVTRIM.
2014 2015 2016
indice de Ventas de Comida de Servicio Rapido - Nacional
(Base: Promedio 2015 = 100)
INDICE TOTAL LOCALES INDICE LOCALES EQUIVALENTES
: el Trimestre indice T::ﬁ:' var. Ac?j?r:. indice T::z: Var. Acr?:'
Eg?mi)estfiﬁr‘rfégt?e g: g;sé SCOI?— 20-.12 Real Anterior Anual Ano Real Anterior Anual Ano
siderando total locales, el creci- ITrim 835 66 126 126 1062 01 55 55
miento fue variado, con un alza I Trim 81,0 30 91 108 99,1 68 47 51
de 6,8% real anual en octubre; N Trim 873 78 38 83 103,8 47 1,0 3,7
luego un 3,6% en noviembre; IV Trim 94,4 81 55 7,5 103,5 -03 2,7 2,0
para terminar en diciembre con
un incremento anual de 8,7% 2013
real. Los tres meses supera- I Trim 90,6 -40 86 86 104,1 06 -20 -20
ron a los resultados mensuales Il Trim %2 04 114 100 978 61 -13 -16
marcados en 2015. Il Trim 952 55 91 97 1011 34 26 -19
En cuanto a la base de locales IV Trim 101,1 62 71 9,0 102,6 1,5 08 -17
equivalentes también fue va-
riado, con un alza real anual de 2014
2,4% en octubre, 0,2% en no- | Trim 938 72 35 35 1030 04 -1,0 -1,0
viembre y 4,9% en diciembre. Il Trim 98 31 07 21 942 86 37 23
Este comportamiento estd en N Trim 979 78 28 23 97,6 37 -34 27
linea con un efecto estacional: IV Trim 104,5 67 34 2,6 101,5 39 -11 -2,3
diciembre, que fue el mes de
mas alto crecimiento, registré 2015
un viernesy un sdbado més que I Trim %0 82 23 23 995 20 -35 -35
i 'FFJ“‘-ZI mes de 201 SHLOS dias Il Trim %9 10 67 44 9,7 27 27 -05
aﬁugci‘; ;Zga;iiﬁzs g’;iﬁg; I Trim 101,1 44 33 41 998 32 22 04
local bi denticde IV Trim 106,0 48 1,4 3.3 103,9 41 2,4 0.9
ocales que se ubican dentro
los centros comerciales.
2016
I Trim 98,1 7.5 22 2,2 984 54 11 -11
I Trim 98,3 0,3 1,5 1.9 96,3 -2,1 -0,5 -0,8
Il Trim 104,7 65 35 2.4 101,1 50 1,2 -01
IV Trim 113,0 79 6,6 35 106,7 56 2,7 0,6
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REGION METROPOLITANA Y REGIONES

La composicion de las ventas en el Gltimo trimestre del  respecto de igual trimestre de 2015, alcanzando estas un
2016 es similar a la registrada al sequndo y tercer trimes-  39,3% del total; mientras, que las ventas de la Regidn Me-
tre, con un aumento marginal en las ventas de regiones  tropolitana se llevan un 60,7%.

Participacion Trimestral de RM y Regiones
en venta Total Comida de Servicio Rapido (%)

I rRmventas [l Regiones- Ventas

| TRIM. IITRIM. I TRIM. IV TRIM. I TRIM. Il TRIM. I TRIM. IV TRIM.
2015 2016

Fuente: Departamento de Estudios CNC

VENTAS EN REGIONES

Las ventas reales de comida de servicio rdpido en regiones,

considerando el total de locales, obtuvieron un fuerte cre- i ; &

.

. N~
g
! e~ q_.'.‘"

cimiento de 9,4% real en el cuarto trimestre del ano g ;
) Y

f-,_,— =

pasado, con respecto a igual periodo del ano anterior,
marcando asi el mejor resultado del afo y cerrando
el 2016 con un alza real de 5,0%, marginalmente
por encima del incremento de 4,3% evidenciado en
2015.

Con respecto al comportamiento mensual en las
ventas, considerando el total de locales, se registré el
mejor resultado en octubre, con un alza real de 11,8%;

por su parte noviembre marcé un incremento de 6,8%
real anual, y diciembre un alza de 9,7%. Los tres meses se
vieron enfrentados a menores bases de comparacién.

En términos de locales equivalentes, las ventas reales evidenciaron un
crecimiento de 5,3% en el cuarto trimestre del pasado ano, mayor al alza evi-
denciada en igual trimestre de 2015 (3,8%), y acumulando asidurante el 2016
un crecimiento real anual de 3,3%, superior al alza de 1,4% marcada en 2015.

En cuanto al comportamiento mensual en locales equivalentes de regiones, este
fue dispar, con un alza real anual de 8,8% en octubre, 2,8% en noviembre y 4,5%
en diciembre.
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Ventas Reales de Servicio Rapido
Regiones
(% Variaciéon Anual)

B Total Locales B Locales Equivalentes

10,2 9,4

38
-5;2

ITRIM.  IITRIM.  WITRIM. IV TRIM. ITRIM. IITRIM. HTRIM. IVTRIM. ITRIM.  UTRIM. WTRIM. IVTRIM.
2014 2015 2016

Fuente: Departamento de Estudios CNC

VENTAS REGION METROPOLITANA

Con respecto al indicador de ventas total en la Regién .
Metropolitana se observa un crecimiento real de - £

4,9% anual en el cuarto trimestre de 2016, supe- } \
rando el alza marcada en igual periodo de 2015
(2,0%), y por encima también de los otros tri-
mestres del ano. Entre enero y diciembre
de 2016 las ventas en la RM aumentaron

un 2,6% real, en linea con el resultado de
2015 (2,8%).

En cuanto al alza mensual en el Gltimo
trimestre esta fue variada, con un incre-
mento de 4,0% real anual en octubre;
luego un 1,9% en noviembre, para acabar
en diciembre con un fuerte incremento
de 8,1% real.

En términos de locales equivalentes, la RM

tuvo un alza marginal de 0,9% real anual en el
Gltimo trimestre de 2016. Sin embargo, hay que
considerar que se traté de un ano que fue de me-
nos a mas ya que los trimestres anteriores marcaron
bajas. Dado estos resultados el 2016 en términos de lo-
cales equivalentes cerré con una caida de 1,3% real, caida
levemente mayor a la baja de 0,3% registrada en 2015.

Con respecto al resultado mensual de la RM, en término
de locales equivalentes, octubre marcé una baja de 1,8%;
noviembre cayé un 1,4% y diciembre repunté con un cre-
cimiento real anual de 5,2%.
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Ventas Reales Comida Servicio Rapido
Region Metropolitana
(% Variacién Anual)

B Total Locales

47

| Locales Equivalentes

49

-3,2
43 4,1 3,9
ITRIM.  IITRIM. IITRIM. IVTRIM. ITRIM.  UTRIM. ITRIM. IVTRIM. ITRIM.  HITRIM. WTRIM. IVTRIM.
2014 2015 2016
Fuente: Departamento de Estudios CNC
CONSUMO PROMEDIO

El consumo promedio por boleta (expresado en pesos de
diciembre 2016) obtuvo un valor de $4.492 en el Gltimo
trimestre de 2016, lo que implica un aumento real de
7,0% respecto del mismo periodo de 2014, muy superior
a los aumentos de los trimestres anteriores. Con esto, el
segundo semestre marcé un aumento real promedio por
boleta de 5,7% anual, cerrando el afio con un alza prome-
dio de 3,9%.

El consumo promedio por boleta en la RM durante el tri-
mestre en estudio fue de $4.607, marcando un alza 6,4%
anual. Enregiones el monto fue de $4.377, lo que implica

un incremento real de 7,8% anual. En cuanto al resultado
semestral, la RM experimentd un alza real de 4,8% y re-
giones un aumento de 6,6% en la sequnda mitad del ano,
ambos crecimientos doblaron el alza registrada durante
el primer semestre. Dado estos resultados la RM termind
el 2016 con un alza promedio por boleta de 3,1% mien-
tras que regiones creci6 un 4,8%.

Anivel mensual, en el gasto nacional promedio por boleta
durante el Gltimo trimestre del ano pasado, se observa-
ron alzas anuales de 7,5%, 7,2% Y 6,5% en octubre, no-
viembre y diciembre.

Consumo Promedio Trimestral por Boleta
(En Pesos, Diciembre 2016)

Periodo Nacional RM Regiones
Promedio % Var. |Promedio Var. | Promedio % Var.
Anual % Anual Anual
Prom. 2015 4191 - 4317 - 4.066 -
Prom. 2016 4.356 39 4452 21 4.261 48
[ Trim. 2015 4.230 = 4302 - 4.159 =
I Trim. 4167 = 4.299 = 4.035 =
[ Trim. 4172 = 4335 — 4.009 =
IV Trirn. 4196 = 4331 - 4.061 :
[ Trim. 2016 4248 04 4.309 0,2 4187 0,7
Il Trim. 4333 4,0 4414 27 4.252 5.4
N Trim. 4.353 43 4478 3,3 4228 55
IV Trim. 4,492 70 4.607 6,4 4.377 78
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PERSPECTIVAS

Las ventas de servicio de comida rapida se ven, por un lado,
favorecidas en periodos de desaceleracién econdmica, ya que
los consumidores, al enfrentarse a una mayor incertidumbre
con respecto a sus ingresos futuros restringen sus gastos, sus-
tituyendo restaurantes de mayor valor por este tipo de servi-
cio. Pero por otro lado, este tipo de servicio también puede ver
afectadas sus ventas al perder consumidores usuales, quienes
frente a una desaceleracion prefieren evitar este gasto, dado
los ajustados ingresos.

Lo resultados de servicio de comida répida del cuarto trimestre
del 2016 muestran un mayor crecimiento al comparar con los
trimestres previos. Sin embargo, al analizar el resultado anual se
mantienen los débiles crecimientos experimentados en 2015 con
una diferencia marginal en los crecimientos anuales de los Glti-
mos tres afos. Esto da cuenta de que la desaceleraciéon econémi-
ca que atraviesa el pais ha afectado también al sector en menores
crecimientos.

Los positivos resultados del Gltimo trimestre, y del segundo se-
mestre en general, se vieron influenciados principalmente por
un fuerte aumento de las ventas en regiones por sobre el pro-
medio nacional, donde se registré un aumento en el nimero de
boletas junto con un fuerte aumento en el gasto promedio por
boleta, a diferencia de la Regién Metropolitana donde el nimero
de transacciones experimentd una caida (mayor a la del trimestre
anterior), y el crecimiento final del trimestre estuvo dado por un
aumento en el monto promedio por boleta, aumento menor al
de regiones.

Este mayor repunte en las regiones puede estar ligado a la masiva
entrada de turistas argentinos al pafs, sobre todo en el segundo
semestre de 2016, cuando muchas regiones se vieron beneficia-
das por un fuerte aumento en el comercio minorista y grandes
afluencias en centros comerciales donde se ubica gran parte del
servicio de comida rapida.

En término de locales equivalentes, el resultado marginalmente
positivo del 2016, responde, en parte, a una menor canibalizacién
de las ventas en respuesta a un menor crecimiento en el nimero
de locales, e incluso caida en la Region Metropolitana durante el
segundo semestre.

Estos resultados estan en linea con los que ha tenido el comer-
cio minorista en la segunda mitad del ano, donde también fue el
cuarto trimestre el que marcd el mejor resultado.

En la misma linea, la confianza de los de los consumidores (GFK
Adimark) marca una tendencia positiva desde agosto a diciembre,
recuperandose el Gltimo mes de 2016 por cuarto mes consecuti-
vo. De esta forma alcanzé los 40,1 puntos. No obstante, adn con-
tinda en terreno negativo (bajo los 50 puntos).

Por el lado del mercado laboral, este se ha mantenido con nive-
les de desempleo controlado, pero a costa de un considerable
aumento de los empleados por cuentas propias, y un crecimien-
to practicamente nulo de los asalariados durante el sequndo se-
mestre de 2016, lo que ha desacelerado la masa salarial de este
grupo, poniendo en riesgo futuros crecimientos en el consumo.«
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