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Ma Lei, director de Dongfeng Motors,
y los aranceles: “'ITump puede cerrar la
puerta de EE.UU., pero China siempre
abre la puerta”

a Lei es de los po-
cos ejecutivos de
primera linea de
grandes  grupos
chinos que han
llegado a Chile. Su
titulo es general
manager del De-
partamento de Negocios Internacionales
de Dongfeng Motor Corporation y general
manager de Dongfeng Import and Export
Corporation (DFMIE). En resumen, es di-
rector general de Dongfeng Overseas y ge-
rente general de DFMIE, es decir, es el nu-
mero uno de este grupo automotor estatal
fuera de China.

Dongfeng, séptima automotriz de Chi-
na por niumero de autos vendidos el ano
pasado, aunque durante la década pasada
fue la segunda, lleg6 a Chile en 2011 con
automaviles y camionetas. A esa cartera le
estd agregando ahora camiones.

Ma vino a Chile por unas pocas horas,
a la inauguracion de la casa matriz de
Dongfeng en Quilicura, vecina a las ins-
talaciones de Maco Tattersall, su socio y
representante en Chile. Y se dio tiempo
para responder algunas preguntas, inclu-
so enviando un mensaje a EE.UU. y a su
presidente Donald Trump por su politica
arancelaria.

El primer auto de origen y marca china
llego a Chile en 2007. Hoy el 38% de los
que se venden en el pais son fabricados en
China y uno de cada tres tiene marca chi-
na. ;/Qué le dicen estos numeros?

-El mercado de China es realmente enor-
me. Hace dos décadas, era de un millon
(de autos) y ahora las ventas de vehiculos
nuevos son de 26 a 28 millones cada ano.
El modelo de negocios estd determinado
por la escala, por lo que hemos desarro-
llado muchas marcas, con distintos pro-
ductos y tecnologias. Eso es muy bueno y
saludable para la competencia y nos ayuda
a mejorar. Y los clientes elegirdn.

Dongfeng es una de las principales au-
tomotrices de China. ;Qué los trajo a un
mercado pequefio y con tantas marcas
como el chileno?

-La dindmica del mercado siempre es
muy alta y cambia rdpidamente. Incluso
en China la estructura del mercado cam-
bia mucho y rdpido. Al mercado chileno
Dongfeng lleg6 muy al comienzo, en 2011.
Pero ahora estamos dispuestos a crecer y
aumentar recursos en este mercado. Esta-
mos en la etapa inicial, el mercado no es
tan grande, pero estamos decididos. Si mi-
ramos lo que estamos haciendo en el sec-

En una visita relampago para inaugurar su casa matriz en Chile, el maximo ejecutivo del
grupo automotor en el extranjero hablé de los planes de su compaiiia en el pais, de las
perspectivas del mercado eléctrico y de las posibilidades de construir una planta de au-
tos en la region. "En nuestra estrategia en América Latina, queremos construir un mer-
cado en Chile como un benchmarking”, afirmo.
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tor de los autos, no depende de si el merca-
do es pequeno o grande. Estamos haciendo
lo correcto. Vamos a ofrecer una linea de
productos y servicios muy rica, y no sélo
de autos livianos, sino también de vehicu-
los comerciales y de carga.

¢Chile, entonces, podria ser un sitio de
prueba para testear sus productos y even-
tualmente penetrar en América Latina?

-Eso es bueno. Chile es un buen merca-
do, es una buena economia en América
Latina, abierta al exterior y muy amigable
para las empresas extranjeras. En nuestra
estrategia en América Latina, queremos
construir un mercado en Chile como un
benchmarking en esta region. Y como dije,
no en un solo producto, queremos ofrecer
todo lo que podemos.

Uno de los mercados en los cuales se esta

abriendo paso Dongfeng es en el eléctri-
co. A nivel global, ;pretenden competirle
directamente a su par chino BYD, o su ri-
val es Tesla?

-Si ellos quieren probar este tipo de mo-
delos y cambiar el mercado, dependerin
de sus instalaciones de carga. Nosotros te-
nemos alternativas para la demanda de los
clientes: hibridos convencionales, hibri-
dos enchufables y totalmente eléctricos,
pero debemos entender lo que los clientes
necesitan, porque a veces los clientes no
conocen esta tecnologia ni como elegir.
Ahora no buscamos competir en el am-
biente actual. Este mercado debe desa-
rrollarse antes de salir a buscar pedidos.
Buscar pedidos es de corto plazo y nece-
sitamos que sea para largo plazo, el dia en
que un cliente se convierta a una tecnolo-
gia eléctrica porque le da una buena expe-
riencia de conduccion y buena sensacion
de movilidad.

Hablando de futuro, ;por donde cree
que ird la competencia en el mercado au-
tomotor? ;Su apuesta es completamente
eléctrica, como BYD, o creen que los au-
tos a combustion tienen varios afos de
vida atin?

-La competencia siempre existe, a veces
es positiva, a veces negativa, y a veces es
decidida por los clientes o los gobiernos.
Hay algunos paises que tienen una politi-
ca muy agresiva para introducir vehiculos
eléctricos, otros quizds no. Acd, creo que
dependera del gobierno chileno y de los
costos.

“Retroceder 200 aiios”

¢Cuadl es la mirada de Dongfeng respecto
a las politicas arancelarias que esta adop-
tando EE.UU. frente a los productos chi-
nos?

-La globalizaciéon es una tendencia en
este mundo. Necesitamos la globalizacion,
necesitamos comunicarnos, necesitamos
el comercio libre, necesitamos encontrar
un lugar correcto en la globalizacién. Asi
podemos compartir el futuro. El pensa-
miento conservador ha devuelto la histo-
ria, como que necesitiramos retroceder
200 anos. Necesitamos abrir la mente,

abrir los ojos, ayudar a la gente a com-
prenderse globalmente. Ahora, entiendo,
es la decision de Trump, €l puede cerrar
la puerta de EE.UU., pero China siempre
abre la puerta. Queremos compartir el fu-
turo con amigos globales.

(Esta decision podria afectar el precio
de los autos, si es que la politica arance-
laria de EE.UU. genera una sobreoferta en
otros mercados?

-Es demasiado temprano para decirlo,
porque aun su politica es muy voldtil: a
veces dicen esta tarifa y a veces otra.

¢Se han planteado la posibilidad de ins-
talar una planta de armado de automo-
viles o de fabricacion de automoviles en
Chile o en América Latina?

-Es dificil de decir, porque las cadenas de
suministro fluctian para considerar don-
de podria ser la mejor localizacién para
una fdbrica. Creo que en los proximos
tres afios deberfamos hacer un estudio
profundo y luego tomar decisiones de lo-
calizacion. América Latina es un mercado
muy grande: en México y Brasil es de 1,2
millones a 1,5 millones cada uno, enton-
ces es necesario considerarlo. Ya hay va-
rias marcas europeas y japonesas. Enton-
ces, vamos a investigarlo.

Pese al avance sustantivo que han tenido
las marcas chinas en Chile, atin persisten
las dudas y los reclamos de usuarios res-
pecto a la calidad y durabilidad en com-
paracion con otros origenes, como los
japoneses por ejemplo. ;Todavia existen
problemas en la fabricaciéon de autos chi-
nos que los hacen presentar mas fallas?

-Creo que este es un problema de adap-
tacion. En China, si tienes la oportunidad
de conducir autos de marcas chinas, en-
contrards una sensacion de alta calidad.
Cuando llegas al mercado de Chile nece-
sitas desarrollar tus productos para que
estén mds adaptados al mercado, es el
primer paso que tenemos que considerar.
Aqui también el clima o la temperatura
son diferentes y hasta tienes que conside-
rar la durabilidad de tu material cuando
estds cerca del mar. Necesitamos consi-
derar céomo optimizar los problemas de
adaptacion. @



