Servicios de Construcción en el Extranjero

La Oferta exportable de las empresas Constructoras considera dos áreas, donde es posible detallar los principales sectores en que estos Servicios se han ejecutado:

1. Construcción de Obras Civiles, Montajes Industriales, Proyectos Mineros
· Obras de Exploración Minera: Sondajes y Prospecciones.

· Construcción de Instalaciones Mineras: Obras de túneles, piques y cavernas.

· Obras Civiles: Puentes, Obras Viales; Caminos, Obras de Colocación de Tuberías, 

· Puertos y Aeropuertos.

· Centrales Hidroeléctricas

· Obras Sanitarias

· FFCC

· Concesiones

· Obras de Montajes: Industriales, Eléctricos, Mecánicos y de Estructuras, etc.

· Obras de: Movimientos de tierras; hormigones; pavimentación, etc.
2. Desarrollo Proyectos Inmobiliarios y Edificación
· Desarrollos Inmobiliarios y Construcción de Edificación Habitacional y No Habitacional

· Desarrollo Programa de Viviendas.

PRINCIPALES FORTALEZAS DEL SECTOR
· Experiencia en desarrollo de proyectos, consecuencia de alto nivel de desarrollo.

· Alta eficiencia y bajos costos, consecuencia de la gran competencia nacional e Internacional.

· Equipamiento y Tecnología de última generación.

CANALES DE COMERCIALIZACION HABITUALMENTE USADOS 

Para prestar los servicios de construcción en el exterior los exportadores deben: 
· Constituirse como empresa
· Trasladar profesional y personal especializado
· Hacer ingresos temporales de equipo
· Hacer trabajos en el propio país para apoyar la exportación 
· Transferir dineros como aportes de capital o préstamos
· Reconocimiento de títulos profesionales
Estas características constituyen elementos distintivos respecto de una exportación tradicional.
PRINCIPALES USOS 
Los principales usos están dados por los sectores donde se utilizan los Servicios de Construcción: 

Minería, Puentes, Obras Viales; Tuberías, Puertos y Aeropuertos, Centrales Hidroeléctricas, Obras Sanitarias, FFCC, Montajes Industriales, eléctricos, mecánicos y de estructuras, etc, además del sector Inmobiliario y de Edificación Habitacional y No habitacional.

En la modalidad de concesiones por ejemplo, se ha ido tendiendo a proyectos cada vez más complejos:
Etapa 1: viabilidad interurbana y aeropuertos
Etapa 2: viabilidad urbana, embalses y cárceles
Etapa 3: trasporte urbano y otras vías interurbanas
Etapa 4: hospitales, escuelas y otros edificios públicos
Tipos y perfil de las empresas que habitualmente lo adquieren Y/O SON CONTRAPARTES D EMPRESAS CONSTRUCTORAS

· Empresas Concesionarias de Obras de Infraestructura.
· Empresas de Generación y Distribución Eléctrica.

· Empresas Mineras Privadas.

· Empresas Productoras y Distribuidoras de Gas y Petróleo.

· Empresas de Ingeniería de Proyectos E.P.C.

· Grupos Económicos

· Ministerios de Infraestructura y Vivienda
ANTECEDENTES SOBRE EXPORTACIONES 
La capacidad total de la industria de la construcción chilena asciende a US$ 8.000 millones anuales. Las exportaciones, si bien son inferiores al 5% de la capacidad interna, ya alcanzan a cerca de US$ 400 millones (Fte CCHC, marzo 04), superando a algunos productos emblemáticos de la oferta exportadora nacional, como la harina de pescado y las manzanas. Se estima que, de superar las barreras existentes, las exportaciones del sector podrían duplicarse en el mediano plazo, vale decir podrían alcanzar los US$ 800 millones anuales.
Las empresas chilenas han adquirido alto grado de expertise en variadas áreas, debido a que se han desarrollado en un mercado libre, ya sea en colaboración o competencia con grandes empresas internacionales de ingeniería y construcción. Esta situación originó prestigio y reconocimiento para la industria nacional, lo que unido a las capacidades y experiencia de los profesionales chilenos ligados a la ingeniería y construcción han generado una imagen de seriedad, confianza y competitividad, que constituye un excelente activo para el país. 

El tamaño y crecimiento sostenido de sectores claves en la economía chilena, tales como energía, servicios sanitarios, minería, silvicultura, transporte, servicios de comunicación y desarrollo de software, han traído como resultado una actividad de ingeniería local exitosa y una sólida capacidad exportadora. La ingeniería chilena y las empresas constructoras proveen de una amplia variedad de servicios en prácticamente todos los campos. Las características especiales del país han permitido el desarrollo excepcional de capacidades y experiencia de ingenierías reconocidas mundialmente, como es el caso de los servicios de ingeniería sísmica.

Entre las áreas donde Chile tiene claras ventajas competitivas se encuentran los servicios de ingeniería en el sector minero (particularmente cobre), sector eléctrico, ambiental, industria del papel y la celulosa, agroindustria, ingeniería marítima y portuaria, obras hidráulicas y sanitarias, seguridad vial, ingeniería antisísmica y dinámica estructural, arquitectura, ingeniería mecánica térmica, administración de la construcción e inspección técnica de obras, estudios de mercado, gestión en salud y educación, inventario y tasación de activos de grandes empresas, consultoría en administración, economía y sistemas, etc.
La ingeniería chilena ha logrado armar “paquetes” de exportación, integrando, además de la ingeniería, la construcción, equipos y otros bienes nacionales. A éstos ha aplicado altos estándares internacionales y reconocidos sistemas de gestión de calidad, permitiéndole adquirir una significativa experiencia con grandes empresas multinacionales y nacionales.
PRINCIPALES PAISES DE DESTINO DE LAS EXPORTACIONES CHILENAS 
Argentina, Perú, Bolivia, Uruguay, Ecuador, Brasil, Colombia, Venezuela, Centroamérica, USA, España
Algunas experiencias exitosas son:

· Instalaciones Mineras, Túneles, Puentes, Centrales Hidroeléctricas y Caminos en Perú, Ecuador, Colombia y Bolivia.

· Fábricas e Industrias y Desarrollo de Proyectos Inmobiliarios en Argentina y Perú.

· Desarrollos Inmobiliarios y Construcciones en Miami, Florida, EE.UU., Marbella y España
· Casas en Centroamérica
AMBIENTE DE DESARROLLO NECESARIO PARA CONOCER EN LOS MERCADOS

· Empresas de Ingeniería y Construcción:
· Proyectos de Inversión de Infraestructura Vial

· Proyectos de Inversión de Viviendas Sociales

· Proyectos de Inversión de Centrales Generadoras Eléctricas

· Proyectos de Inversión Industriales de Gas y Petróleo

· Proyectos de Inversión Minera

· Proyectos de Inversión Comerciales

· Empresas Inmobiliarias:

· Sistemas Financieros Maduros

· Demanda de soluciones habitacionales, oficinas y locales comerciales.

EMPRESAS EXPORTADORAS

La contraparte sectorial privada es la Cámara Chilena de la Construcción, específicamente la Comisión de Exportación de Negocios y Servicios de Ingeniería y Construcción, constituido por más de 25 empresas.

FUENTES DE INFORMACION EN INTERNET 

· Cámara Chilena de la Construcción www.cchc.cl
Asociación Gremial que reúne empresas de ingeniería, construcción, desarrolladores inmobiliarios, suministradores de materiales y especialidades de la construcción, con presencia en las XII Regiones del país, su sede central está en Santiago.
Reúne en sus 2000 socios a lo largo del país, a todo el espectro empresarial chileno ligado al mundo de la construcción (Inversionistas, Proyectistas, Constructores, Proveedores de Productos y Servicios).

· Portal Servicios www.chilexportaservicios.cl
INFORMACION ADICIONAL SOBRE LA INTERNACIONALIZACION DEL SECTOR Y EL APOYO DE PROCHILE 

Fuera de país, uno de los principales obstáculos es la barrera de desconfianza enfrentada al promover servicios de ingeniería localizados fuera del foco de la minería del cobre.

Para superarla, es necesario desarrollar un largo y demorado esfuerzo por crear vínculos personales de confianza, lo que demanda una fuerte inversión de recursos. 

Esto particularmente es así si tomamos en consideración que la experiencia ha demostrado que se debe perseguir determinados tipos de proyectos donde tenemos fortalezas y no, como pudiera parecer en un primer análisis, un determinado país o región geográfica. Este concepto es especialmente importante, por ej, para proyectos mineros, donde la variable relevante es la identificación de proyectos donde se requieran capacidades y expertise que haya en Chile, independientemente de la zona geográfica donde los proyectos se localicen.
En este sentido, los Directores Comerciales deben jugar un rol de crucial importancia e imprescindible (en la etapa de desarrollo de la mayor parte de los clientes de ProChile en este sector): éste corresponde al conocimiento local y al relacionamiento personal con actores claves: empresarios y personeros de instituciones públicas y privadas. Este conocimiento es un factor necesario, y a veces determinante, para minimizar los costos del noviciado para introducir nuestros servicios en los diferentes países. 

Esto contribuye a:

· Seleccionar adecuadamente a socios locales con los cuales establecer una relación con miras a conseguir trabajos específicos;

· Negociar términos contractuales de modo compatible con los usos y costumbres locales;

· Comprender acertadamente el lenguaje de país (no sólo el idioma); 

· Integrarse en los anillos de influencia locales; 

· Obtener eficazmente un conocimiento operacional de los condicionantes legales, tributarios, gremiales, etc. que afecten el desarrollo de las oportunidades detectadas;

· Además de la detección oportuna de los proyectos que pueden constituirse en demanda efectiva por servicios de ingeniería chilenos.

En este contexto, a continuación se sintetizan las principales acciones donde el rol del Director Comercial adquiere especial importancia:

· Detección e Identificación muy temprana de posibles oportunidades de negocio: Planes de inversión a nivel estatal y privado. Programas de Licitaciones públicas y privadas desagregados por áreas y montos.

· Contactos y reuniones periódicas de Agrecom con potenciales y/o actuales mandantes públicos y/o privados.

· Alerta a las primeras señales (conversaciones, discursos, noticias, anuncios) relativos a la intención de desarrollar algún proyecto en las áreas de experiencia chilena en ingeniería.
· Caracterización adecuada de los prospectos de negocios (sector, montos, cronogramas, principales actores, etc.)

· Identificación temprana de posibles trabas para arancelarias  (Nacionalidad, registros especiales, etc.) y acciones para contribuir a neutralizar estas trabas. 

· Caracterización de la oferta interna de ingeniería y construcción en el país en cuestión. Continua información sobre el estado del mercado en respectivo país
· .

· Promoción y Posicionamiento de la Oferta de Exportación. Contribuir a divulgar las capacidades y bondades de la ingeniería y construcción chilena. Organización de encuentros tempranos de empresas chilenas con posibles mandantes, que permitan facilitar la obtención de compromisos tempranos de incorporar a empresas chilenas en las licitaciones o negociaciones futuras.  Información, Participación y Apoyo en: Misiones Comerciales, Seminarios Técnicos, Rondas de negocios y Ferias (especialmente en Servicios de Construcción, cuando corresponda). 

· Información rápida y oportuna a Dpto de Servicios ProChile (Gerente de Servicios -responsable sectorial), quien difundirá la información a las empresas de ingeniería y construcción, asociaciones (AIC – CCHC), además de publicarlo vía internet (Portal Servicios www.chilexportaservicios.cl)
Estrategia Sectorial 

En términos generales, la estrategia sectorial de promoción de estos Servicios, incluye las siguientes acciones:

I. Traspaso de experiencias e información técnica (a través de seminarios, mesas técnicas, charlas y similares). 

La generación de instancias e instrumentos necesarios que permitan y faciliten demostrar al potencial cliente, capacidad técnica, seriedad, experiencia y expertise, unido a la necesidad de generar confianza y credibilidad, corresponden a variables claves en la estrategia para exportar, con éxito y en forma estable, Servicios de Ingeniería y Consultoría. La comercialización de Servicios depende, principalmente, de la obtención continua de Información estratégica para el negocio (proyectos de inversión, etc.) y la presentación oportuna a propuesta de licitación.  

II. Contacto directo con clientes (ruedas de negocios, reuniones bilaterales, otros), y visitas a empresas y contrapartes sectoriales relevantes.
III. Establecimiento de Alianzas Estratégicas (implica búsqueda de socios locales adecuados) y contacto con Organismos de financiamiento multilaterales y/o mandantes de proyectos.
IV. Considerar en los Seminarios técnicos (o similares), el apoyo y la participación de clientes chilenos de alto prestigio (p ej. Codelco , Ministerio de OOPP, etc.).

V. Visita a Ferias Especializadas (servicios de la Construcción, área inmobiliaria por ej,)

Estructura Básica para las Actividades de Promoción en el Exterior: 

· Seminario Técnico (con participación de autoridades y empresas, chilenas y locales; además de participación de clientes de reconocido prestigio que puedan dar fe de las capacidades de empresas chilenas, por ej. Codelco, Mop – Concesiones, etc.)
· Rueda de Negocios, según contactos previamente solicitados.
· Visita a empresas, instituciones públicas y/o privadas sectoriales, definidas previamente.
· Visita a Ferias Especializadas (área inmobiliaria por ej,)

Fuente: Departamento Servicios ProChile, 2005
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