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RESUMEN

Proponer un plan exportador para la Microempresa Agroindustria Santana con el
objetivo de que la empresa se pueda diversificar en la comercializacion de los
néctares de uva , logrando una ventaja competitiva y que la empresa sea mas
productiva, con la propuesta del plan exportador la empresa podra incursionar a
un mercado Internacional, con el fin de poder alcanzar un crecimiento y un
desarrollo econdémico tanto para la empresa como para el Pais , en este plan se
tendrd en cuenta las normas, politicas requeridas para la exportacion ,permitiendo
de cierto modo tener en cuenta todos aquellos requerimientos a la hora de llevar a
cabo los procesos de exportacion como son los aranceles , pagos tributarios,

modalidades, procesos aduaneros entre otros.

Mediante la oferta de exportacién a la empresa Agroindustria Santana, le permitira
posicionarse en un mercado internacional obteniendo una ventaja competitiva y
siendo mas productiva logrando dar a conocer sus productos a una nueva
economia donde sus fuentes de ingresos seran mas eficientes, aprovechando el
desarrollo de la tecnologia y productos innovadores que le permita capturar

nuevos cliente.

El proceso de exportacién se iniciara desde el producto terminado, teniendo en

cuenta todos los gastos y costos para su exportacion.
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ABSTRAC

Propose a plan for Microenterprise exporter Agribusiness Santana order that the
company can diversify into the marketing of grape nectars, achieving a competitive
advantage and make the company more productive, with the proposal of the
company export plan you can venture into an international market, in order to
achieve growth and economic development for both the company and for the
country in this plan rules, policies required for export will consider allowing a
certain way be account all requirements when carrying out export processes such

as tariffs, tax payments, modalities, customs procedures among others.

By offering export company Agro Santana, will allow position in an international
market gain a competitive advantage and being more productive managing to
present their products to a new economy where their sources of income will be
more efficient, leveraging development technology and innovative products to
enable capture new customer.

The export process starts from the finished product, taking into account all the
expenses and costs for export.

12



INTRODUCCION

A través del comercio exterior, se puede lograr el mejoramiento de la
competitividad, promover las cadenas productivas, fortalecer la pequefia y
mediana industria, desarrollar actividades relacionadas con la conservacion,
defensa y proteccion ambiental generando bienestar y calidad de vida. La idea es
aprovechar esas cualidades y brindar nuevos espacios en que las pymes puedan

dar a conocer sus productos y servicios en el exterior.

Los negocios internacionales se caracteriza por el fendmeno de la globalizacion, el
cual ha generado cambios en lo politico, social, tecnolégico y econdmico, estos
aspectos han llegado a tener una dependencia de los mercados extranjeros,

creando asi un entorno competitivo e incierto para las empresas.

El reto de las grandes y pequefias empresas en los mercados internacionales, es
la participacion y desarrollo en mercados, con nuevos productos que satisfagan
las necesidades del consumidor.

Existen diferentes areas en las que cada pais puede complementarse con el otro,
de acuerdo a sus condiciones climatoldgicas, su cultura, sus necesidades, entre
otros parametros. La idea es saber como lograr esa incorporacion. Las normativas
legales garantizan la proteccién de las inversiones, sin embargo, ese esquema de
asociacién se encuentra estatico entre algunas regiones. Es por ello que se hace
necesario que cada pais genere sus propios incentivos para contribuir a la

formacion del recurso humano, investigacion cientifica, tecnolégica, seguridad,
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salud, educacion, alimentacion, entre otros, con el fin de generar competitividad e

interés por los demés paises ya sean regionales o intercontinentales.*

El presente proyecto propone la exportacion de néctares de uva de la Micro
empresa Agroindustria Santana de la Union valle logrando que la empresa tenga
una ventaja competitiva siendo mas productiva dentro del contexto Nacional e
Internacional.

Conocer la metodologia del plan exportador para que la empresa pueda
ejecutarlo a corto o a largo plazo

Lograr un estudio documental y normativo, del plan exportador para que la
empresa pueda incursionar de una manera eficiente y correcta a un
mercado internacional

Mediante el disefio del plan exportador la empresa pueda desarrollar las
habilidades necesarias para exportar, diversificando mercados, mediante
esfuerzos y fundamentalmente alcanzando oportunidades comerciales.

Impactos

Genera alternativas de desarrollo y crecimiento econémico tanto para la
microempresa como para el pais, mediante el incremento de los flujos de
los intercambios comerciales.

Por medio de la Integracién de los mercados mundiales, en el contexto de
la economia globalizada, se aprovecharia la despensa agricola y tierra fértil
del sector frutivinicola de Colombia

Aumentar la cantidad de bienes producidos en el pais durante un periodo
determinado , es decir aporta al crecimiento del PIB

Fortalecimiento del sector agricola del Pais
Generacion de fuentes de trabajo

Incrementar la productividad de la poblacion con respecto al nivel educativo

! Comercio Exterior. Disponible es: http://www.degerencia.com/tema/comercio_exterior
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CAPITULO 1

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Agroindustria Santana presenta dificultades para ingresar a nuevos mercados
internacionales, dirigiendose solo a mercados locales, limitAndose a economias
mundiales, sin darse la oportunidad de diversificarse y tener alianza con empresas
extranjeras, dado al poco conocimiento acerca de la exportacion y la falta de
nuevas tecnologia con la que cuenta la empresa, por los escasos recursos
econOmicos y carencia de la busqueda de gestion financiero para incursionar a
nuevos mercados internacionales. Esas implicaciones conlleva a que
Agroindustria Santana no pueda dar a conocer sus productos innovadores a
paises desarrollados para ganar competitividad mediante la adquisicion de
tecnologia y capacidad gerencial obtenidos en el mercado , reduciendo costos,
para mejorar la eficiencia y diversificar productos, disminuir el riesgo de estar en
un solo mercado, vender mayores voliumenes para utilizar la capacidad productiva
de la empresa, aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de
mercado, aprovechando la globalizacion, buscar mayor rentabilidad y asegurar la

existencia de la empresa a largo plazo .

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Qué tan viable podria ser la exportacion de los néctares de uva de la

Microempresa Agroindustria Santana de la Unién Valle?

15



1.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

» ¢Mediante un diagnostico situacional de la Microempresa Agroindustria
Santana frente a su entorno se podra identificar las oportunidades
amenazas y diferenciacion que tiene el producto frente al de su

competencia?

» ¢Para identificar los paises objetivos se debe tener en cuenta la
investigacion de mercado, conociendo las exigencias de ingreso del

producto para llevar a cabo una exportacion eficiente?

» ¢ Conocer el proceso general de exportacion sirve para analizar de manera

individual las diferentes modalidades con cada una de sus variables?

» ¢Con un estudio de Factibilidad financiera la empresa Santana podra
conocer la capacidad de diversificarse y permitir tener una presencia

competitiva en los mercados internacionales?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General
Proponer un plan exportador para la Microempresa Agroindustria Santana en la
Union Valle.

1.3.2 Objetivos Especificos

v Identificar la competitividad del producto a exportar mediante un diagnostico
a la Microempresa Agroindustria Santana
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v' Identificar los mercados potenciales y las exigencias de entrada del

producto para su exportacion mediante una investigacion de mercado

v Describir el proceso general de exportacion para la Microempresa

Agroindustria Santana

v" Realizar la evaluacion Financiera del proyecto ,que establezca la solidez de

la propuesta del plan exportador a la Microempresa Agroindustria Santana

1.4 JUSTIFICACION

Identificar las oportunidades que brinda el comercio exterior, con el fin que la
empresa Agroindustria Santana pueda globalizarse y tener una ventaja

comparativa donde genere una mayor produccién y a su vez mayor ganancia.

De igual manera la creacién de un plan de exportacion, permite que la empresa
Agroindustria Santana pueda posicionarse en un mercado internacional con la
oportunidad de dar a conocer sus productos, que de una u otra forma son muy
codiciados en el sector local, por lo que el comercio exterior le genera una gran
oportunidad y alternativas de mejores mecanismos de comercializacién con el fin
de ofrecer productos innovadores como los néctares derivados de los frutos
tropicales, ya que se posee tierras fértiles para la produccion, transformacion y
comercializacion de productos agricolas con que cuenta la region frutivinicola de
Colombia y cuenta con mano de obra calificada lo cual permite obtener como

resultado un producto de calidad que satisfaga las necesidades del consumidor.

El plan exportador permite que la empresa se pueda dar a conocer no solo en el
mercado local y regional sino también a mercados internacionales, ya que cuenta

con un producto que es innovador para el mercado, de igual manera posee su
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planta de produccion en un lugar donde se cuenta con tierras fértiles que permiten
poder obtener la materia prima necesaria y suficiente para su produccion.

La incursidn de esta microempresa en mercados internacionales permite ampliar
su comercializacion del producto generando una mayor productividad y mayor
demanda debido a su gran contenido nutricional para el ser humano, lo que
conlleva a gozar de gran beneficio al propietario y personas del municipio porque
habria mayor oferta de empleo y mayores ingresos para los que conformen parte

de la microempresa.

Este plan exportador es importante porque nos permite aplicar los conocimientos
adquiridos durante la carrera, permitiéndonos desarrollar de manera practica la
elaboracion de cada uno de sus pasos para llevar a tal fin el plan exportador, de
igual manera nos permite relacionarnos con el microempresario para conocer de
antemano como lleva acabo su funcionamiento y porque no, darle las opciones
que puede el mejorar, siempre y cuando lo permita con el conocimiento que
nosotros como estudiantes hemos aprendido con el fin de que este se lleve a cabo
de la mejor manera permitiéndonos en definitiva contribuir al procesa de la
microempresa. Y como futuros profesionales nos permitiria tener los
conocimientos apropiados para ayudar a aquellas empresas que quieran en un
futuro exportar con el fin de ampliarse a nuevos mercados internacionalmente, y
también a crear nuestra empresa que nos permita estar en mercados nacionales y
quizas en un futuro expandirnos ya que en definitiva ese es nuestro fin como
futuros administradores y no solo administrar empresas si no a crear y ofrecer

mayores oportunidades de empleo.
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1.5 MARCO REFERENCIAL

La ilustracion de los conceptos, teorias y normas que establecen el plan de

exportador para la Microempresa Agroindustria Santana en la Unién Valle

1.5.1 Marco Conceptual. EI marco conceptual nos permite caracterizar todos

aguellos elementos que intervienen en el proceso de investigacion. A través de la

revision de publicaciones de varias autorias y teorias se busca poder encontrar

aquellas definiciones, conceptos y lineas, para enmarcar la investigacion e

interpretar los resultados y las conclusiones que se alcanzan.

Arancel: Los aranceles son derechos de aduana que pueden ser
especificos o ad valorem: los primeros obligan al pago de una cantidad
determinada por cada unidad del bien importado, por cada unidad de peso
o por cada unidad de volumen; los segundos se calculan como un
porcentaje del valor de los bienes y son los que mas se utilizan en la
actualidad. Los aranceles aumentan el precio de los bienes importados.

Con los tratados de libre comercio y la globalizacion de los mercados, las
tasas arancelarias en el mundo han caido constantemente.
El arancel ademés es el texto en donde se encuentran relacionados todos
los derechos de aduana convertidos generalmente en una Ley?.

Comercio Exterior: El comercio exterior es el intercambio de bienes o
servicios existente entre dos 0 mas naciones con el propésito de que cada
uno pueda satisfacer sus necesidades de mercado tanto internas como

externas. Esta regulado por normas, tratados, acuerdos, y convenios

%; Qué es un arancél?. Disponible en: http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/
pagans/eco/36/arancel.htm
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internacionales entre los paises para simplificar sus procesos y busca cubrir
la demanda interna que no pueda ser atendida por la produccién nacional.’

e Desarrollo de Mercado: EIl desarrollo de mercado es una estrategia de
mercadotecnia que consiste en la creacion de las condiciones necesarias
para la colocacion en mercado de un producto. La necesidad de desarrollo
de mercado puede darse cuando una compafiia quiere intervenir en un
mercado en el que nunca participé6 o para la colocacion de un producto
totalmente nuevo que aun no posee mercado. En este Ultimo caso, una
parte esencial del desarrollo de mercado sera la de crear la “necesidad” del

producto en el pablico.*

e Divisas: Se llama divisa, basicamente a la moneda utilizada por un pais
ajeno a su lugar de origen. En otras palabras, la divisa no es mas que la
moneda extranjera respecto a un pais de referencia. Las distintas divisas
fluctian entre si contantemente en el mercado mundial. Dependen de la ley
de oferta y demanda, de las importaciones y

exportaciones, inflacion y deflacién, etc.’

e Exportacion: Las exportaciones en economia hacen referencia a cualquier
bien o servicio vendido o enviado con fines comerciales a un pais

extranjero.

En otras palabras, la exportacion es el trafico de bienes y servicios propios
de un pais con el fin de ser usados o consumidos en otro pais. Este trafico

puede generar numerosos Yy variados fendmenos fiscales dado que,

3 ¢ Qué es comercio exterior?. Disponible en:http://www.comercioyaduanas.com.
mx/comercioexterior/comercioexterioryaduanas/116-que-es-comercio-exterior

4 http://www.headways.com.mx/glosario-mercadotecnia/definicion/desarrollo-de-mercado/
5 http://www.gerencie.com/divisa.html
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cualquier producto enviado mas alla de las fronteras de un pais, esta
sometido a diversas legislaciones y puede estar sometido a acuerdos
especificos que dan lugar a condiciones concretas segun el pais de

destino.®

Globalizacién: La globalizacion es un proceso de interaccion e integracion
entre la gente, las empresas y los gobiernos de diferentes naciones. Es un
proceso en funcion del comercio y la inversién en el ambito internacional, el
cual cuenta con el respaldo de las tecnologias de informacién. Este proceso
produce efectos en el medio ambiente, la cultura, los sistemas politicos, el
desarrollo y la prosperidad econdémica, al igual que en el bienestar fisico de

los seres humanos que conforman las sociedades de todo el mundo.’

Impuestos: Los impuestos son el dinero que una persona, una familia o
una empresa deben pagar al Estado para contribuir con sus ingresos. Esta
es la forma mas importante por medio de la cual el Estado obtiene recursos
para llevar a cabo sus actividades y funciones (administraciéon, inversion
social, en infraestructura, en seguridad nacional, en prestacion de servicios,
etc.).8

Integraciéon Econdmica: El término integracion econdmica hace referencia
al proceso mediante el cual dos 0 mas paises van eliminado entre ellos
pero no frente al resto de paises las distintas barreras econémicas que

pudieran tener, de tal forma que las transacciones econémicas nacionales y

6 https://www.efxto.com/diccionario/e/3698-exportaciones
7 ¢Qué es la globalizacion?. Disponible en: http://www.globalization101.org/es/que-es-la-
globalizacion/

Concepto de economia. Disponible en:

http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ayudadetareas/economia/econo102.htm
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las internacionales tienen cada vez menos diferencias a medida que avanza

el proceso de integracion.®

e Oferta Exportable: La oferta exportable de una empresa es mas que
asegurar los volumenes solicitados por un determinado cliente o contar con

productos que satisfacen los requerimientos de los mercados de destino.*°

e Oportunidades comerciales: Se le llama oportunidad comercial o idea de
negocio a la demanda de un producto o servicio, principalmente
proveniente del exterior, que pueda ser satisfecha por un oferente y de esta

manera beneficiarse de dicha circunstancia.*!

e Plan exportador: El Plan Exportador es un documento que menciona toda
la estrategia comercial a desarrollar en un mercado especifico, y el conjunto
de todas las acciones a efectuar para vender los productos y servicios en el

exterior.?

e Proteccién Ambiental: La proteccién ambiental, consiste en el conjunto de
medidas que se toman a nivel publico y privado para cuidar nuestro habitat
natural, preservandolo del deterioro y la contaminacion. Impedir o limitar la
tala de arboles, dar un mejor tratamiento a los residuos, prohibir la caza de
animales en peligro de extincién, reducir el consumo de energia, de
pesticidas, de combustibles y otros contaminantes, minimizar los ruidos, no
arrojar basura, reciclarla, son algunas de esas medidas, que en la practica y

ante la falta de conciencia de la poblacion, deben imponerse por via legal

9 Integracion econdmica. Disponible en: http://www.expansion.com/diccionario-
economico/integracion-economica.html

10 Comercio internacional. Disponible en:
http://comerciointernacionalfaca.blogspot.com/2008/12/comercio-internacional-la-oferta.html

11 Oportunidades comerciales: Disponible en:
http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex/2008/09/26/oportunidades-comerciales/

12 Procolombia. Disponible en: http://www.procolombia.co/node/1141
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con las consiguientes sanciones, para quienes violen las normas de

proteccion.

e Reservas Naturales: Las reservas internacionales son los recursos
financieros en divisas con los cuales cuenta un pais para garantizar los
pagos de los bienes que importa y el servicio de la deuda, asi como para

estabilizar la moneda.

1.6 MARCO TEORICO

Se presenta como referencia en el marco tedrico, el Modelo de la ventaja absoluta
de Adam Smith, la Teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo y la teoria
de Charles Hill que nos permite visualizar divergentes paradigmas del comercio
exterior, fomentando un amplio conocimiento acerca del intercambio Internacional.
Smith con su modelo de ventaja absoluta sostenia que con el libre comercio cada
pais podria especializarse en la produccion de aquellos bienes en los cuales
tuviera una ventaja absoluta (o que pudiera producir de manera mas eficiente que
otros paises) e importar aquellos otros en los que tuviera una desventaja absoluta

(o que pudiera producir de manera menos eficiente).

Esta especializacion intencional de los factores productivos conduciria a un
incremento de la produccién mundial, la cual seria compartida por los paises

involucrados. Por lo tanto el principio de la ventaja absoluta, implica:
Que un pais desarrollado podria producir mas barato todo tipo de articulos y por lo

tanto, estaria en condiciones de exportar de todo y no le convendria importar cosa

alguna.
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Este gran economista criticaba a los mercantilistas del siglo XVIII porque lo Unico
que buscaban era hacerse millonarios, cuando lo mas aconsejable era pensar en
el comercio como un medio de progreso para las sociedades.

Segun Smith, el comercio debe darse de acuerdo a la capacidad de produccion de
cada pais. Para que exista un intercambio comercial exitoso entre dos paises, uno
de ellos debe contar con una ventaja absoluta en la produccion de un bien. Esto
quiere decir, por ejemplo, que si entre dos paises uno tiene la capacidad de
producir un bien con menor mano de obra o tiene un suelo mas fértil y facil de

trabajar, tendra un producto final mas barato.

Asi, lo que indica este modelo es que bajo este principio, el beneficio del comercio
entre los paises resulta altamente beneficioso para ellos. Si uno se especializa en
la elaboracion de ciertos bienes y los vende, no sélo se beneficia el que vende
sino también el que compra. Asi mismo, el pais que compra puede tener ventaja
absoluta en otros tipos de bienes en los que se especializa y los puede vender a

los paises con los cuales sostiene una relacion comercial.

Lo que se busca es que el comercio internacional se fortalezca bajo un esquema

normativo claro, el cual pueda permitir la correcta apertura de los mercados.

Por lo que la teoria de la ventaja absoluta se aplica cada mas en las
organizaciones de todo el mundo, que dia a dia se enfrentan a mercados mas
exigentes y es por eso que abrir nuevos mercados se convierte en una necesidad

para poder sobrevivir.

Posterior al aporte de Smith, frente a los beneficios del comercio internacional,
David Ricardo fue un poco mas alla introduciendo el concepto de Ventaja
Comparativa 0 ventaja relativa. Dicho concepto establece que un pais debe
especializarse en la produccion y exportacion de aquellos bienes cuyo coste

relativo respecto a otros bienes en el propio pais sea menor al mismo coste
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relativo en otro pais; siendo asi, un pais no exporta necesariamente las
mercancias de menor coste internacional, que es la idea detrds de la ventaja

absoluta.®

David Ricardo también precisa que la diferencia en la productividad del trabajo
entre los paises es la causa del comercio internacional, es entonces la
productividad relativa de cada pais, que depende de las técnicas de produccion
particulares, lo que determina la direccién de los flujos de bienes internacionales.

Hay que mencionar, ademas que Charles Hill (2002), sefiala que la exportacion no
es una actividad solo para empresas multinacionales, muchas empresas
pequefias se han beneficiado de las oportunidades econdémicas de esta. El
volumen de la actividad exportadora en la economia mundial por organizaciones

de todos los tamafios, es probable que incremente en el futuro.

La probabilidad de exportar exitosamente puede aumentar dramaticamente al

implementar los siguientes pasos estratégicos:

- Para los exportadores novatos es conveniente contratar a una compafiia
experta en exportacion, al menos a un consultor para ayudar a identificar
las oportunidades y ofrecer soporte en el papeleo y regulaciones
involucradas al exportar.

- Concentrarse al inicio en un solo mercado

- Entrar a una escala menor para reducir los costos de un posible fracaso

- El exportador necesita reconocer el momento y el compromiso involucrado
en las ventas y deberia contratar personal extra para monitorear esta
actividad

- Poner mucha atencién en la creacion de relaciones duraderas con los

distribuidores locales y los consumidores

* Proteccién ambiental. Disponible en: http://deconceptos.com/ciencias-naturales/proteccion-

ambiental
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- Es importante contratar personal local para ayudar a la compafila a
establecerse en el mercado extranjero

- Tener siempre en mente la posibilidad de producir localmente.

Por lo tanto, las teorias anteriores nos muestran paradigmas acerca del comercio
exterior, como contribuye a un mercado internacional, los beneficios y las
oportunidades que este ofrece, teniendo como base unos factores productivos que

de una u otra forma influye a un intercambio internacional.**

Imagen 1. Adam Smith Imagen 2. David Ricardo

£A

Imagen 3. Charles Hill

" Factores  productivos en el intercambio  internacional.  Disponible  en:
http://www.bcv.org.ve/reservas/reservas.htm
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1.7 ESTADO DEL ARTE

Colombia se encuentra desde hace mucho rato, en un proceso de insercion en la
economia mundial, de lo que es correlacion la combinacién de reformas
domésticas y las politicas de comercio e integracion. Este proceso iniciado a partir
de principios de la década del noventa en el marco del programa de
Modernizacion de la Economia, basado en la internacionalizacidon como estrategia
basica de crecimiento, ha generado avances importantes en los procesos de
integracion adelantados por Colombia, sobre todo con algunos paises
latinoamericanos. La profundizacién de la integracién constituye una prioridad de
la politica comercial colombiana, a fin de: incentivar la expansion del comercio
dentro de espacios competitivos de libre intercambio; adoptar compromisos que le
den estabilidad a la politica de apertura buscar especializaciones mas eficientes
con empresas de varios paises; y ampliar las alternativas politicas para negociar
con terceros paises. De esta manera, Colombia, ha venido desarrollando un
proceso unilateral de liberacion de exportaciones, acompafiadas por una serie de
reformas estructurales complementarias, tanto en la reorganizacion de las
instituciones de comercio exterior, como en materia laboral, cambiaria, financiera,
y de seguridad social. Asi mismo ha procurado una dinamizacién de los
compromisos de integracion econdmica y de negociacion de nuevos convenios de

liberacion del comercio®®

A su vez, desde el 12 de agosto de 1980 Colombia participa en la Asociacién
Latinoamericana de Integracion (ALADI) y en la Comunidad Andina de Naciones; y
a Ssu vez cuenta con varios acuerdos de preferencia comercial tales como el
Mercado Comun del Sur (MERCOSUR), el tratado de libre comercio (TLC), la ley
de Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA), la ley de Promocion Comercial

Andina y Erradicacion de la Droga (ATPDEA), entre otros. En el a&mbito de las

1 Consejo Superior de Comercio Exterior, Programa de Comercio Exterior 1992 — 1994, abril de 1992.

27



relaciones comerciales con paises Latinoamericanos se destacan: los paises

participantes en la Comunidad Andina naciones (CAN), sobre todo Ecuador. *°

Por otro lado, la Comunidad Andina de Naciones (CAN) se constituye en uno de
los socios comerciales mas importantes de Colombia, que ha jugado un papel
importante dentro de la consolidacion de la estructura industrial productiva de
Colombia al convertirse en el principal comprador de productos industrializados
que tiene el pais, siendo para éste uno de los mercados mas dindmicos durante

los Gltimos afios.’

En sintesis, nuestro pais, ha sufrido un proceso de transformacion en relacion con
su vinculacion al comercio exterior, generado unas veces por decisiones de
politica exterior, otras por acontecimientos econdémicos internos y otras por
determinantes del comercio mundial segin podemos determinar con los acuerdos

de preferencia comercial.*®

Por ejemplo, en términos de actividades de servicio y comercio se ha generado
una expansion; en cuanto a la base industrial en el pais ha tenido un crecimiento
que se refleja en que para comienzos de esta década, el volumen de
exportaciones de esta categoria alcanzada fue del 30% aproximadamente. Asi
mismo, desde la conformacion de las instituciones multilaterales (Fondo Monetario
Internacional - FMI y Banco Mundial) en la Conferencia de Bretton Woods, lo
mismo que desde el inicio del Acuerdo General de Aranceles y Comercio, el
conjunto de los disefiadores de las politicas internacionales adhirieron a las tesis
del multilateralismo, entendido como la consideracién de todos los paises en pié
de igualdad en el escenario econémico mundial. Es decir que el multilateralismo

se expresa en los criterios de trato igual y no-discriminacion entre naciones, de

1 Consejo Superior de Comercio Exterior, Programa de Comercio Exterior 1992 — 1994, abril de 1992
Y 1did, 16
*® Ibid, 16

28



modo tal que ningun agente econdémico podra ser tratado de modo diferente a los
actores nacionales en razén de su origen extranjero. Ello hace impugnable por
ejemplo, la adopcion de gravamenes o limitaciones a empresas, inversiones o
productos en razon de su nacionalidad. Por esa via, cualquier beneficio otorgado a
un socio comercial deberia ser extensible a los demés paises, so pena de ser
impugnable ante las instancias multilaterales. A través de diversas rondas de
negociacion (Tokio, Kennedy, Uruguay), los paises fueron avanzando en diversos
campos como la reduccion de aranceles, la reducciéon (no la eliminacién) de los
subsidios, la regulacion del comercio de servicios y los acuerdos sobre el sector
agricola. Por mucho tiempo se creyd que la opcién por el multilateralismo era
contrapuesta a la concrecién de acuerdos regionales, pero el mismo texto del
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) autorizacion a la
conformaciéon de acuerdos regionales siempre que se orientaran a la promocién
del comercio y que no fueran discriminatorios. Aun hoy se discute si es
discriminatorio 0 no que las concesiones otorgadas a un socio de integracion, no
sean extendidas al resto de las naciones, y se debate si es compatible o

contradictorio con la letra y el espiritu del multilateralismo.*®

Mientras se mantienen los enunciados tedricos sobre las ventajas del libre
comercio indiscriminado y pese a las profesiones de fe en los organismos
multilaterales, la dinAmica regional avanza paralelamente y a una mayor velocidad

que el proceso multilateral.

Durante el siglo XIX, la economia mundial estuvo regida por la hegemonia inglesa
y operd sobre la base del libre comercio postulado por los pensadores clasicos. En
esa logica, cada pais posee ventajas comparativas derivadas de su fertilidad,
clima, disponibilidad tecnoldgica y costo de la mano de obra. Sobre esa base debe

Y bid, 16
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especializarse en la produccion de aquellos bienes que gocen de menores costos

relativos y ello conduciria a la divisién internacional del trabajo®

A partir de un visidbn general sobre el desempefio del comercio exterior en el
departamento del Valle del Cauca, Escobar? llega a la conclusiéon que el
departamento ha presentado un considerable incremento en el comercio exterior a
partir de la década de los noventa, lo cual se hace evidente para el afio 2001, en
el cual los ingresos por exportaciones menores alcanzaron por primera vez la
suma de mil millones de ddlares, superando las ventas externas de productos
tradicionales a nivel nacional como el café. Con respecto a Ramirez?*, presenta
en su investigacion los principales elementos estratégicos para el mejoramiento de
la competitividad del Valle del Cauca de lo cual resalta que el desarrollo
econdmico del departamento ha estado marcado o que es el resultado de
situaciones tales como: la evolucion econdmica general del pais, las
consecuencias de los procesos de ajuste, las reformas institucionales y
econdémicas, el estancamiento significativo en la segunda mitad de los afios
noventa, los cambios en la estructura econdmica, el nivel de innovacion de la
industria departamental, la posicion rezagada en la inversion sectorial,
particularmente en educacién, la infraestructura vial y la agilidad en las
transacciones y conexiones del departamento con el mundo. Ademéas Diaz?,
encuentra que tanto a nivel nacional como departamental las exportaciones ha

presentado una tendencia creciente con una gran participacion en exportaciones

% NAVIA, Sandra. Tratado de Libre Comercio.[en linea][consultado Enero 2012]Disponible en
Internet: http://www.gestiopolis.com/recursos5/docs/eco/ticomercio.htm
! ESCOBAR. Julio Comercio externo del Valle del Cauca. 1980-2001. Centro regional de estudios

econémicos  del Banco de la  Republica. Sucursal Cali. Disponible En:
www.banrep.gov.co/documentos/publicaciones/pdf/

val_2.pdf

?2 RAMIREZ, Juan Carlos. Elementos estratégicos para el mejoramiento de la competitividad. Valle
del Cauca. Céamara de comercio Cali. 2005. Disponible en:

www.ccc.org.co/Documents/2005/EstudiosVC/01.ppt

® CORPEI — COLOMBIA (Junio De 2002). p. 23

20 DIAZ MOLINA, Javier. Desarrollo exportador en el Valle del Cauca. ANALDEX: (Agosto 16
2007); Bogot4; Disponible en: hftp://ftp.icesi.edu.co/lcecomex/presentacon_expovalle _ago07.pdf
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no tradicionales, siendo Venezuela es el principal destino de las exportaciones No
Tradicionales agregadas. Por lo tanto, Ortega y Zarruk %, analiza la estructura
productiva y de comercio exterior del departamento del valle de lo cual finalmente
concluye que el notable crecimiento de los flujos de comercio de mercancias y de
servicios durante las ultimas décadas se ha dado de forma simultdnea con la
gradual supresion de obstaculos que los limitan, y a su vez que este proceso ha
tenido al menos tres vias de desarrollo: las decisiones unilaterales, las que se dan
en marco de la Organizacion Mundial del Comercio y las que resultan de las
negociaciones entre grupos de paises, como son los tratados de integracion
econOmica. Por otra parte la investigacion en términos de la estructura y de
comercio exterior a partir del analisis de indicadores encuentra que el
departamento ocupa el segundo lugar dado a que tiene fortalezas en
Internacionalizacion, Infraestructura, Finanzas y Fortaleza econdémica vy

debilidades en Medio ambiente y Recurso humano.

Si se parte de la base de que se quiere lograr una insercién eficiente de Colombia
en el marco del proceso de internalizacion de su economia, se debe buscar la
mejor forma de aprovechar las oportunidades de los mercados de mayor

crecimiento y canalizar de la mejor manera los flujos de inversion extranjera.

Colombia necesita reemplazar la caida de las ventas (exportaciones) hacia los
paises vecinos con ventas a mercados grandes, dindmicos, con alta capacidad de
compra y de acceso a bienes colombianos. Este tratado beneficia a la Nacién, a

los empresarios y a los habitantes del pais que lo realiza, porque permite abrir las

» BOTERO Jorge Humberto; ORTEGA Juan Ricardo y ZARRUK, Carlos Alberto Estructura
productiva y de comercio exterior del departamento del valle. Ministerio de comercio, industria y
turismo. Bogota.2004. Disponible En:
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/EstudiosEconomicos/documentos/
ValleCauca.doc
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fronteras comerciales, obtener una nueva fuente de recursos y abaratar los costos

de los productos y servicios. %

Colombia dispone de ventajas naturales en muchos productos y ventajas
adquiridas en la produccion de otros. Quienes los producen con esas ventajas
resultan ganadores. También lo son aquellos que se preparan oportunamente para
mejorar sus productos, es decir, para fabricarlos con mayor eficiencia, mas
calidad, mejor tecnologia y precios competitivos. Son quienes cambian incluso su
mentalidad para competir a nivel mundial y logran la certeza de que con los
cambios apropiados pueden encarar la competencia en los mercados externos y

en el propio mercado doméstico.

1.8 MARCO LEGAL

El marco legal proporciona las bases sobre las cuales las instituciones construyen
y determinan el alcance y naturaleza de la participacion politica. En el marco legal
se encuentran en un buen numero de provisiones regulatorias y leyes

interrelacionadas entre si.

> MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR?®

El sector de comercio, industria y turismo se remonta a 1991, con la creacién del
Ministerio de Comercio exterior con la ley 7 del mismo afio, el cual regia las reglas
que procuraran otorgarle al comercio exterior colombiano la mayor libertad posible
en cuanto lo permitan las condiciones de la economia, y cuyo objetivo primordial
era impulsar la internacionalizacién de la economia colombiana para lograr un

ritmo creciente y sostenido de desarrollo, ademas permitia que las importaciones y

» Consejo Superior de Comercio Exterior, Programa de Comercio Exterior 1992 — 1994, abril de 1992
26 .. . . . . . . .
Ministerio de comercio exterior: Disponible en: http://www.mincit.gov.co/
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exportaciones de bienes, tecnologia y servicios se realizaran dentro del principio
de libertad del comercio internacional en cuanto lo permitan las condiciones

coyunturales de la economia.

Con el art. 4, se fusionaron los Ministerios de Desarrollo Econémico y de Comercio
Exterior, conformando el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, y con el
decreto 210 del 2003, se establecen la normatividad que regira este 6rgano

institucional.

La mision del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo es apoyar la actividad
empresarial, productora de bienes, servicios y tecnologia, asi como la gestidon
turistica de las regiones del pais, con el fin de mejorar su competitividad, su
sostenibilidad e incentivar la generacién de mayor valor agregado, lo cual permitira
consolidar su presencia en el mercado local y en los mercados internacionales,
cuidando la adecuada competencia en el mercado local, en beneficio de los
consumidores y los turistas, contribuyendo a mejorar el posicionamiento

internacional de Colombia en el mundo y la calidad de vida de los colombianos.

El objetivo primordial dentro del marco de su competencia es formular, adoptar,
dirigir y coordinar las politicas generales en materia de desarrollo econémico y
social del pais, relacionadas con la competitividad, integracion y desarrollo de los
sectores productivos de la industria, la microempresa, pequeia y mediana, el
comercio exterior de bienes, servicios y tecnologia, la promocion de la inversién
extranjera, el comercio interno y el turismo; y ejecutar las politicas, planes

generales, programas y proyectos de comercio exterior.

Entre los objetivos estratégicos sectoriales de comercio, industria y turismo estan:
En relacion a la internacionalizacion de la Economia es aumentar y diversificar el
comercio exterior de bienes y servicios y los flujos de inversion extranjera directa.

En cuanto al Desarrollo Empresarial, fortalecer un ambiente propicio para que
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Colombia tenga una estructura productiva de bienes y servicios sélida, competitiva
e innovadora, que contribuya a la generacion de empleos formales y sostenibles.
En el Turismo de Clase Mundial, hacer de Colombia un Destino Turistico de Clase
Mundial mediante el desarrollo sostenible y el mejoramiento de la competitividad
regional. En la relacionado a la gestion administrativa, ser Modelo en gestion
administrativa para apoyar con eficiencia el trabajo de las areas misionales,
contribuyendo al desarrollo sostenible del sector y al progreso de los

colombianos.?’

> MARCO NORMATIVO Y REGULACION

La Direccién de Marco Normativo y Regulacion —-DMNR - trabaja en la promocién
de un marco regulatorio que potencie y consolide las condiciones ideales para
impulsar el crecimiento, la productividad y la competitividad de los sectores del

PTP. Para ello, la DMNR trabaja principalmente con los siguientes objetivos:

> REGULACION COMPETITIVA

Fomentar el disefio e implementacion de un marco regulatorio idéneo y eficiente

para cada uno de los sectores del Programa.

Identificar y promover la eliminacion de barreras a la productividad y
competitividad derivadas de procedimientos o regulaciones que imponen cargas
excesivas 0 procedimientos o regulaciones inatiles — red tape-, para lo cual
promueve un marco normativo simple, libre de trabas, amigable al empresario, a la
inversion, al comercio y a las exportaciones.

Preparar o hacer recomendaciones a proyectos de Decreto o de Ley, que sean de

interés para los sectores del PTP. (e.g. Proyecto de Decreto de Acceso al Recurso

2" Ibid, 26
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Genético, Proyecto de Decreto de Retencién en la Fuente de Software, Proyecto
de Decreto de Proteccién de Datos; o Proyecto de Ley Anti contrabando, Proyecto
de Ley de Software, Proyecto de Ley de Promocién a la Agroindustria, Proyecto

de Ley de Compras Publicas).

> PROGRAMA DE TRANSFORMACION PRODUCTIVA (PTP)?®

El Programa fue creado en el afio 2008 por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo para incrementar la productividad y la competitividad de sectores con
elevado potencial exportador, cuéles serian sus ventajas , beneficios entre otras.
Es una de las herramientas orientadas por el Gobierno Nacional para la ejecucion
de la Politica Industrial que conduzca al Desarrollo Productivo del pais y con la
que se generan entornos mas competitivos y empresas mas fuertes y productivas.
El PTP es un aliado de los empresarios porque ofrece acompafamiento para
acelerar su productividad y competitividad, orientando sus capacidades y

aprovechando sus ventajas comparativas.

Los sectores pueden hacer parte del Programa presentando una propuesta de

valor que se evaluan.

El PTP trabaja con los sectores en la preparacion de una oferta exportable que la
empresa como tal pueda posicionarse de manera sélida en mercados
internacionales. Contribuye a la identificacion de la oferta exportable de las
regiones a través de los Encuentros de Innovacion y Transformacién Regional,
donde: Se presta asesoria a las regiones en la identificacion y priorizacion de
sectores productivos con gran potencial exportador, con el objetivo de que se
conduzcan esfuerzos y recursos departamentales y municipales en su beneficio

brindan apoyo a sus proyectos. Se le da a conocer la oportunidad que ofrece Pro

8 Programa de transformacién productiva. Disponible en: https://www.ptp.com.co/portal/default.aspx
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Colombia a las regiones para conectar el potencial exportador de la regién con las

oportunidades de negocio a nivel internacional.

EL TPT brinda oportunidades para las empresas convocatorias, talleres, cursos,

anuncios sectoriales, etc.

> TRATADOS INTERNACIONALES?

En general, un TLC incluye alrededor de 23 Capitulos que cubren los siguientes

temas:

Tabla 1. Temas que cubren los capitulos en TLC

Temas
institucionales

Acceso a mercados

Transversales

Define las reglas

generales del
Tratado, conceptos
generales, las
declaraciones de
tipo politico y
mecanismos de

Buscan la
eliminacion de
barreras
arancelarias y no
arancelarias al
comercio de bienes

Se definen condiciones
para disciplinas que
apoyan o facilitan el
acceso a mercados.

Establecen reglas
generales que
permiten
estabilidad y
claridad para los
empresarios en

administracion y |y servicios. Buscan diferentes
solucién de acceso preferencial campos
controversias.
Disposiciones Trato Nacional :
9 : y Reglas de Origen y iy
Iniciales y Acceso de . Politica de
L . Procedimientos de
Definiciones Mercancias al : Compet
. Origen
Iniciales Mercado

Medidas Sanitarias

Procedimiento

Derechos de

Transparencia . . Aduanero y Facilitacion Propiedad
y Fitosanitarias .
del Comercio Intelectual
Administracion del Contratacion Obstaculos Técnicos al Asuntos

*® Tratados internacionales. Disponible en: http://www.tlc.gov.co/publicaciones.php?id=5398
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Continuacion tabla 1

Acuerdo y Publica Comercio Laborales
Fortalecimiento de
Capacidades

Comerciales
Solucién de ., . . .
) Inversion Defensa Comercial Medio Ambiente
Controversias
) Comercio
Excepciones i
transfronterizo de
Generales .
Servicios
Disposiciones Servicios
Finales Financieros

Telecomunicaciones

Comercio
Electronico

Fuente: Propia

Barreras Arancelarias

Estas barreras pueden ser de tipo Arancelario y estan representadas en impuestos
0 gravamenes que se le cobran a los productos provenientes de otros paises, y se
llaman aranceles . Estos impuestos pueden ser calculados como un porcentaje del
valor de la mercancia, incluyendo el seguro y flete (Ad valorem) o una cuantia por
unidad de medida de peso o volumen (arancel especifico). Ej. USD 1 por kg.

El Acuerdo busca establecer la forma y el tiempo en que el arancel llegara a 0%,

es decir, quedara totalmente desgravado.
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Barreras No Arancelarias
Las barreras pueden ser de tipo No arancelario constituyéndose igualmente en
obstaculos al comercio y se utilizan principalmente para proteger a la industria

local, de nuevos competidores.

Entre las principales barreras estén:

» Licencias previas de importacion: implican un permiso del Gobierno para
autorizar la importacion del producto.

» Cuotas o contingentes arancelarios: restringen la cantidad de productos que
pueden ingresar al pais.

» Barreras técnicas: son requisitos especificos que deben cumplir los
productos para ingresar demostrables con inspecciones o certificaciones.

» Barreras sanitarias y fitosanitarias: son normas relativas a la salud, la
seguridad y aplican especificamente a alimentos, productos farmaceéuticos y
cosméticos.

» Fijacibn de precios internacionales para que un grupo de paises o
empresas controlen los precios internacionales, como el caso del petroleo
en la OPEP

» .Controles de tipo de cambio o a la inversion extranjera: entre otro tipo de
requisitos adicionales que imponen los paises para proteger la industria

local.

ETAPAS DE UNA LA NEGOCIACION®

» Interés de los Gobiernos y acercamientos informales

30 Etapas de una negociacién. Disponible en: http://www.apuntesgestion.com/las-4-fases-mas-importantes-
de-una-negociacion/
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Evaluacion sobre la conveniencia del TLC, consulta con diferentes sectores
sociales (canales de consulta permanente con gremios, sociedad civil).
Rondas de negociacion y Establecimiento del “Marco General de la
Negociacion” , documento que contiene las condiciones de la negociacion,
qué rondas habran, cuédntos capitulos, quiénes participaran en el equipo
negociador, entre otros

Matriz de intereses y canastas de desgravacion, en donde se establecen
los productos de interés para Colombia, aquellos sensibles y en los que no
se puede ceder.

Después inician la negociacién con el envio de la propuesta de texto, por
parte de un pais, y la respuesta o contrapropuesta por parte del otro.
Después de varias Rondas de negociacion, se realiza una revision legal del
tratado el cual. Posteriormente, se firma o Suscribe.

Ratificacion en cada uno de los paises después de surtir los tramites
internos requeridos. En Colombia deben pasar por el Congreso y la Corte
Constitucional

Se hace la implementacién de los compromisos acordados

Se hace canje de notas entre Estados y entra en vigor

NORMAS DE ORIGEN

Cuando dos o varios paises firman un Acuerdo y establecen unos beneficios

arancelarios, también establecen unas normas y condiciones para garantizar la

procedencia de esos productos, evitando la triangulacion o ingreso de productos

de paises no miembros, dandole trato preferencial solo a productos considerados

“originarios”. Esas normas se conocen como Normas de Origen.

Es decir que si alguien desea ingresar un producto a otro pais miembro del

Acuerdo con el arancel preferencial acordado, debe demostrar que el producto si

es originario de ese pais o cumple con los criterios establecidos, los cuales
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pueden estar definidos por el Porcentaje ad valorem o porcentaje de valor
agregado a un bien durante su proceso productivo. Un bien puede ser obtenido
totalmente en un pais miembro, o producido exclusivamente con materias primas
de paises miembros o Transformado Sustancialmente en alguno de los paises
miembros, asi sus materias primas provengan de un tercer pais. En este Uultimo
caso, se define si ésta condicion es dada por un Cambio de Capitulo o de partida
arancelaria o si se requiere un porcentaje minimo de Contenido Regional, es decir

de insumos provenientes de un pais miembro.

Asi mismo, el acuerdo establecera si se permiten bienes usados o transbordos
durante el trayecto internacional, entre otros requisitos que garanticen el origen y

procedencia del bien. !
PANORAMA DE LOS ACUERDOS COMERCIALES DE COLOMBIA

» EIl componente comercial de la Comunidad Andina

(CAN), que incluye a Bolivia, Ecuador, Perud, Venezuela, Chile
» CAN-MERCOSUR

Mercado Comun del Sur

(Que incluye a Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay).

» EFTA
Suiza, Islanda, Noruega Liechtenstein
» Meéxico, Estados Unidos y Canada,
» . CARICOM La Comunidad Caribe
Trinidad y Tobago, Jamaica, Barbados, Guyana, Antigua y Barbuda, Belice,
Dominica, Granada, Monserrat, San Cristobal y Nieves, Santa Lucia, San

Vicente y las Granadinas.

31
http://valleinternacional.com/estrategias-de-la-internacionalizacion/conozca-mas-sobre-negocios-internacionales/colombia-y-los-acuerdos-
internacionales/panorama-de-los-acuerdos-comerciales-de-colombia/
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» Tridngulo del Norte centroamericano

El Salvador, Guatemala y Honduras*

> LOS INCOTERMS 2010%

EXW — En fabrica
El vendedor entrega la mercancia cuando la pone a disposicién del comprador en
el establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido, sin despacharla para la

exportacién ni cargarla en un vehiculo receptor.

FCA — Franco Transportista
El vendedor entrega la mercancia despachada para la exportacion, al porteador o

a la persona designada por el comprador en lugar convenido.

CPT - Transporte pagado Hasta
El vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando la pone a disposicion del
porteador designado por el pero ademas, debe pagar los costes del transporte

necesarios para llevar la mercancia al destino convenido.

CPI - Transporte y seguro Pago Hasta

El vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando la pone en disposicion del
porteador y paga los costos del transporte necesario para llevar la mercancia al
destino convenido. Asi mismo, debe contratar cobertura del seguro.

DAT — Entrega en Terminal

32 http://www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion-10/especial-exportaciones/colombia-y-los-acuerdos-comerciales.htm

3 http://www.legiscomex.com/Comunicacion/r/rep-comercio-internacional-ene19-2011/rep-comercio-
internacional-ene19-2011.asp?paisingreso=col
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La mercancia es entregada en la terminal designada en el puerto o lugar de
destino, una vez es descargada del medio del transporte de llegada.

DAP - Entrega en lugar
El vendedor realiza la entrega cuando la mercancia se pone a disposicion del
comprador en el medio de transporte de llegada y prepara la descarga en el lugar

de destino y convenio.

DDP - entregada derechos pagados
El vendedor entrega la mercancia despachada para importacion y preparada para

su descarga, en el lugar de destino convenio.

FAS — franco al costado del buque
El vendedor realiza entrega cuando la mercancia es colocada al costado del

buque en el puerto embarque convenido.

FOB - franco a bordo
El vendedor realiza la entre de la mercancia a bordo del buque en el puerto de

embarque convenido.

CFR —costo y flete

El vendedor realiza la entrega de la mercancia a bordo del buque en el puerto de
embarque convenido y paga los costes y el flete necesario para llevar la
mercancia al puerto de destino acordado.

CIF — costo, seguro y flete

El vendedor realiza la entrega de la mercancia a bordo del buque en el puerto de
embarque convenido y paga los costes y flete necesarios. Asi mismo, debe

contratar la cobertura del seguro.®*

3 http://www.legiscomex.com/Comunicacion/r/rep-comercio-internacional-ene19-2011/rep-comercio-
internacional-ene19-2011.asp?paisingreso=col
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CODIGO DE FRONTERA®
Reglamento (CE) n°® 562/2006 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 15 de
marzo de 2006, por el que se establece un Codigo comunitario de normas para el

cruce de personas por las.

El presente Reglamento se aplica a toda persona que cruce la frontera interior * o

exterior * de un pais de la Unién Europea (UE).

Las fronteras exteriores
Las fronteras exteriores so6lo pueden cruzarse en los pasos fronterizos y durante

los horarios de apertura establecidos.

Al cruzar una frontera exterior, los ciudadanos de la Union Europea (UE) y
personas que puedan ampararse en el derecho a la libre circulacion dentro de la
UE (tales como los miembros de la familia de un ciudadano de la Unidn) seran
objeto de una comprobacion minima. Este control minimo se realiza para
establecer su identidad en base a sus documentos de viaje y consiste en un
simple y rapido examen de la validez de los documentos de viaje y de la existencia
de indicios de falsificacion. Los nacionales de paises no pertenecientes a la Unién
son sometidos a un control mas detallado, que implica la comprobacion de las
condiciones de entrada, incluida la verificacion en el Sistema de Informacion sobre
Visados (VIS), asi como, en su caso, de los documentos que les autorizan a

residir, , y ejercer una actividad profesional.

Para una estancia no superior a tres meses dentro de un periodo de seis meses,

los nacionales de paises no pertenecientes a la Union deben:

> http://www.legiscomex.com/Comunicacion/r/rep-comercio-internacional-ene19-2011/rep-comercio-
internacional-ene19-2011.asp?paisingreso=col
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http://europa.eu/legislation_summaries/justice_freedom_security/free_movement_of_persons_asylum_immigration/l14514_es.htm#key
http://europa.eu/legislation_summaries/justice_freedom_security/free_movement_of_persons_asylum_immigration/l14514_es.htm#key

e estar en posesion de un documento de viaje;

e estar en posesion de un visado, cuando sea necesario;

o justificar el objeto de la estancia prevista y disponer de medios de
subsistencia suficientes;

e no estar incluidos en el Sistema de Informacién Schengen (SIS) a efectos
de no admision;

e no estar considerados como una amenaza para el orden publico, la
seguridad interior, la salud publica y las relaciones internacionales de los
paises de la UE.

Cuando no cumplan estas condiciones, podra denegarseles la entrada en el
territorio, excepto en caso de disposiciones especiales (por ejemplo, por razones

humanitarias).

A la entrada y a la salida de los nacionales de paises no pertenecientes a la
Unidn, se pone sistematicamente un sello en su documento de viaje. Cuando el
documento de viaje no lleve el sello de entrada, cabra suponer que su titular no
cumple o ya no cumple las condiciones de estancia. No obstante, el nacional del
pais no perteneciente a la Unidén podra aportar la prueba, por cualquier medio
creible de haber cumplido las condiciones relativas a la estancia de corta duracién
(por ejemplo, un billete o los justificantes de su presencia fuera del territorio de los
paises de la Union).

Efectia el control fronterizo * la policia de fronteras *, que debe respetar
plenamente la dignidad humana en el ejercicio de sus funciones y no puede
ejercer sobre las personas discriminacion alguna basada en el sexo, la raza o el
origen étnico, la religibn o las convicciones, una minusvalia, la edad o la

orientacion sexual.
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Los paises de la Union deben disponer del personal y los medios adecuados y
suficientes para garantizar un nivel elevado y uniforme de control * en sus
fronteras exteriores. Deben velar por que la policia de fronteras esté integrada por
profesionales especializados y formados. Los paises de la Union deben prestarse
asistencia mutua para que el control fronterizo se aplique eficazmente. La Agencia
europea para la gestion de la cooperacion operativa en las fronteras exteriores de

los paises de la Union (FERONTEX) coordina la cooperacion operativa.

Las fronteras interiores

Toda persona, cualquiera que sea su nacionalidad, puede cruzar las fronteras
interiores por cualquier paso fronterizo, sin que se efectie control alguno. La
policia puede efectuar controles en la zona fronteriza, de la misma manera que los
efectla en el resto del territorio, a condicion de que éstos no tengan un efecto

equivalente al de los controles oficiales fronterizos.

Los paises de la Union deben suprimir todos los obstaculos que impidan la fluidez

del tréfico en los puntos de paso de las carreteras.

En caso de amenaza grave para el orden publico y la seguridad interior, un pais
de la Unién puede restablecer excepcionalmente el control en sus fronteras
interiores durante un periodo limitado. Cuando prevea tal restablecimiento, el pais
de la Unién afectado advertird de ello lo antes posible a los demés paises de la
Unidén y a la Comision. También se informara al Parlamento Europeo.

Los paises de la Union y la Comisién se consultaran entre si, al menos quince
dias antes de la fecha prevista para el restablecimiento, con el fin de organizar una
cooperacion mutua y de examinar la proporcionalidad de las medidas respecto a
los acontecimientos causantes del restablecimiento del control. La decision de
restablecer el control en las fronteras interiores se adoptara de manera
transparente, informandose plenamente al publico de la misma, a menos que

imperiosas razones de seguridad se opongan a ello.
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Con caracter excepcional, cuando el orden publico o la seguridad interior lo exijan,
el pais de la Union afectado podra restablecer inmediatamente el control en las
fronteras interiores, notificando inmediatamente su decision a los demas paises de

la Unién y a la Comision.

El presente Reglamento deroga los articulos 2 al 8 del Convenio de aplicacion del
Acuerdo de Schengen de 14 de junio de 1985 y el Manual comun de las fronteras

exteriores.

NORMAS REGULADORAS DE COMERCIO EXTERIOR®®

a) medidas de caracter técnico:

- requisitos relativos a las caracteristicas de los productos
- reglamentaciones en materia de envasado y etiquetado
- hormas técnicas y normas de calidad

- requisitos relativos a la informacion

b) reglamentaciones de caracter sanitario:

- medidas sanitarias destinadas a proteger la salud publica

- medidas sanitarias destinadas a proteger la sanidad animal
- medidas sanitarias destinadas a proteger la sanidad vegetal
c) medidas destinadas a preservar el medio ambiente

d) medidas de control de la cantidad:

- cupos de importacion de caracter global

- régimen discrecional de licencias de importacion (licencias no automaticas)
- prohibicién de las importaciones

- reglamentaciones relativas a la proporciéon de insumos internos en el valor

*® http://www.aladi.org/nsfaladi/arquitec.nsf/VSITIOWEB/Normas_reguladoras_de_comercio_exterior
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agregado

e) régimen de concesion automatica de licencias

f) medidas que surten efecto principalmente a través de los costos y los precios:
- derechos variables
- regimenes de precios minimos u oficiales y de referencia

- medidas anti-dumping y compensatorias

g) medidas monopolisticas, que circunscriben la importacion a un canal Unico

h) otras medidas
- medidas destinadas a garantizar la seguridad de las personas

- medidas destinadas a garantizar la seguridad nacional®’

» MARCO LEGAL Y NORMATIVIDAD EN COLOMBIA

Colombia, al igual que la mayoria de los paises latinoamericanos bajo el modelo
de sustitucién de importaciones, no instituyé un marco normativo que favoreciera
el movimiento de los flujos de inversion extranjera hacia el pais. Algunos
gobiernos consideraron que la inversion extranjera generaba pérdida de soberania
del paisy competencia desigual para las empresas nacionales. Enmarcados
dentro del modelo de sustitucion de importaciones, se implanté una politica
altamente restrictiva frente a la inversion extranjera desde finales de la década de
los sesenta, extendiéndose en términos generales hasta el decreto 1265 de 1988.

Dentro los elementos que predominaron se destacan: prohibicién de la IED y de
inversibn nueva en sectores considerados claves como el sector financiero.

Asimismo, el régimen contemplaba un trato discriminatorio a las empresas

% http://www.aladi.org/nsfaladi/arquitec.nsf/VSITIOWEB/Normas_reguladoras_de_comercio_exterior
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extranjeras que lograron establecerse en el pais, ya que éstas no tenian acceso al
Programa de Liberacién del Acuerdo de Cartagena, y estaban sujetas entre otras

a limitaciones para la remision de utilidades.

A través del mecanismo de autorizaciones previas, el Estado intervino en las
operaciones de IED con el objetivo de obligar la participacion del capital nacional
en proyectos de inversion, evitar la adquisicion de empresas existentes y la
participacion de empresas extranjeras en sectores en los que se creara
competencia a las empresas nacionales o en sectores donde el Estado no la

considerara como necesaria.

Durante la década del setenta la inversidn extranjera se rigio por el Decreto Ley
444 de 1967 y el Decreto Ley de 1973. Este ultimo desarrollé la Decision 24 de
1971 del Pacto Andino que prohibié los flujos de IED hacia sectores como
infraestructura energética, comunicaciones Yy telecomunicaciones, servicios
publicos y saneamiento basico. La aplicacidbn de esta normatividad, bajo una
politica de proteccién y una regulacion de tipo administrativo para el desarrollo de
ciertos sectores industriales considerados como estratégicos a través de los
programas sectoriales de desarrollo industrial -PSDI-, restringi6é la dinamica de los
flujos de capital fordneo. A las empresas transnacionales se les obligaba a
convertirse en empresas mixtas después de un plazo, y se les condicionaba la
transferencia de tecnologia y el precio de las regalias que recibian por ella
(Hommes, Montenegro y Roda, 1994); de igual manera se les impuso un control
restrictivo al crédito interno, teniendo acceso so6lo a crédito de corto plazo, de
acuerdo con las condiciones fijadas por la Comision del Acuerdo de Cartagena. Lo
anterior debié haber influido en el bajo flujo de inversion de caracter productivo
recibido por el pais en ese periodo. En cierta forma, la reglamentacion existente

tuvo que haber incentivado el endeudamiento externo privado.*

38
http://www.aladi.org/nsfaladi/arquitec.nsf/VSITIOWEB/Normas_reguladoras_de_comercio_exterior
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Un aspecto institucional en contravia a la agilizacién y facilitacién de los flujos de
inversion residia en el procedimiento por el cual el Departamento Nacional de
Planeacion -DNP- aprobaba o rechazaba las solicitudes de IED. Bajo los criterios
de aprobacion del DNP se tenian como referencia: los patrones de diversificacion
de las exportaciones, la generacion de empleo y el impacto en la balanza de
pagos. Adicionalmente, el Consejo de Politica Econdmica y Social -Conpes-
estaba facultado para determinar, segun las prioridades de los programas de
desarrollo, la conveniencia o no de permitir la entrada de recursos fordneos. Otro
aspecto que perjudicaba la transparencia y el movimiento de flujos de capital
fueron los regimenes particulares de inversion en el marco del Grupo Andino para
determinados sectores considerados sensibles 0 estratégicos. Los paises
integrantes del Grupo Andino, conscientes del fracaso de la estrategia
integracionista que guié el proceso durante mas de década y media, y después de
la crisis de los ochenta en la que las economias latinoamericanas encontraron
cerrados los mercados internacionales de capitales, se vieron ante la necesidad
de atraer IED como medio de generacién de divisas y con miras a mejorar sus
desequilibrios externos en la balanza de pagos. En 1987 se adoptaron las
Decisiones 220 y 244 del Acuerdo de Cartagena, que fueron pasos significativos
para mejorar las condiciones a los inversionistas extranjeros en el sector industrial.
El régimen aplicado a través de estas normas comenzé a ser mas flexible, aunque
se mantuvo rigida la estructura de intervencién y control mediante el sistema de
autorizaciones previas, se amplié el tiempo requerido para que las empresas se
transformasen en empresas mixtas y se aceptaron empresas en cualquier sector
de la economia, entre otras. Sin embargo, este cambio no fue suficiente para

atraer grandes flujos de IED.
Durante el periodo de apertura el pais dio un paso decisivo en la flexibilizacién de

la normatividad. A partir de 1991 se estableci6 una nueva legislacion (6) que

habria de contribuir a impulsar la entrada de flujos de inversion al pais,
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revirtiéendose la tendencia presentada en la década del ochenta. En 1991 la
Comision del Acuerdo de Cartagena aprobd las Decisiones 291 y 292 que
derrogaron la Decision 220 de 1987, eliminando asi las pocas restricciones
existentes para el movimiento de capitales y tecnologias extranjeras. Ademas, el
pais adhirid a acuerdos internacionales para minimizar el riesgo politico (7) con el
fin de penetrar al mercado internacional. Bajo este esquema normativo sobre
inversion extranjera en Colombia y de inversion de capitales nacionales en el
exterior, se establecieron oportunidades de amplia rentabilidad al inversionista
privado, nacional y extranjero. No obstante los incentivos para la IED creados en
esta ley, es importante mencionar que también, en 1991, en el marco de la nueva
Constitucion Politica de Colombia, particularmente en el inciso 5 del articulo 58, se

contempld la posibilidad de expropiar sin indemnizacion por motivos de equidad.

En el marco normativo de la ley 9a de 1991, mediante la que se adoptd un nuevo
régimen cambiario y de inversion extranjera, se estipularon tres principios
fundamentales: el de igualdad, al estipular un tratamiento igual tanto para el
inversor nacional como el extranjero; el de universalidad, al permitirse la entrada
de flujos externos a cualquier actividad econdmica; y el de automaticidad, al
suprimirse los criterios de aprobacion por parte del Estado con excepcion de
algunas actividades (8). La unica condicién de cumplimiento institucional consiste
en la obligacion de los inversionistas extranjeros de registrar la inversion en el
Banco de la Republica con el fin de garantizar sus derechos cambiarios. Asi
mismo, se flexibilizaron las disposiciones legales del derecho cambiario mediante
la supresion de los topes maximos a la repatriacion de utilidades, los reembolsos
de capital y los pagos por contratos de transferencia de tecnologia, con la garantia
adicional de mantener esta decision a pesar de posibles modificaciones legales

posteriores.

Este marco se complementd con medidas tendientes a promocionar a Colombia

como un pais atractivo a la inversion extranjera. Se vario el régimen especial de
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inversiones de entidades nacionales en el exterior en el caso del sector financiero
y de seguros, permitiéndose a las instituciones financieras colombianas, vigiladas
por la Superintendencia Bancaria, la realizacion de inversiones en entidades

financieras y de seguros del exterior.

A partir de las reformas introducidas en la normatividad -ley 9 de 1991- se iniciaron
diferentes estrategias de caracter promocional del gobierno a través de
instituciones como Coinvertir, entidad creada por el gobierno en 1992, que
contribuyeron a alcanzar resultados interesantes en términos del ingreso de
capitales al pais. De igual forma, el flujo de la inversiébn colombiana en el exterior

también respondio satisfactoriamente.

Para 1994, y ante la falta de registro de flujos de inversiones en el periodo
estipulado por la ley, se modificO el Estatuto de Inversiones Internacionales
mediante el decreto 1812 de agosto de 1994, el cual permitio realizar el registro
extemporaneo de capital, siempre y cuando los capitales ingresados se declararan
como inversién extranjera al momento del ingreso de las divisas y en 1966 con la
aprobacion del Decreto 1295 se constituyéo el estatuto de inversiones
internacionales del pais, que comprende el régimen de inversiébn de capital

extranjero en el pais el régimen de inversiones colombianas en el extranjero.

En materia tributaria, Colombia se caracteriza por presentar tasas impositivas
elevadas en comparacién con otros paises de similar grado de desarrollo y un alto
grado de inestabilidad de las normas tributarias (Capitulo 8). No obstante, se han
creado algunas medidas tendientes a reducir el impacto negativo de la legislacién
tributaria. En la reforma tributaria de 1995 (Ley 223) se previo el desmonte gradual
de los bonos para el desarrollo social y seguridad interna (instituidos en 1992) y se
establecio la figura de los contratos de estabilidad tributaria, (9) con el objetivo de
ofrecer seguridad a los inversionistas. En la actualidad dicho mecanismo tiene un

bajo grado de utilizacion, debido en parte al desconocimiento de la norma.
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Adicionalmente se establecié un régimen especial para inversionistas extranjeros
en el sector de la explotacion y produccion de hidrocarburos. Dentro de estos
lineamientos se expidio el 24 de julio de 1995, un decreto mediante el cual se
eliminaron las autorizaciones previas que requerian las inversiones en servicios
publicos e hidrocarburos y mineria; se permiti6 la remision de capital
suplementario a las sucursales de empresas extranjeras; se autorizé a los fondos
institucionales extranjeros la adquisicion de titulos provenientes de un proceso de
titularizacion inmobiliaria; y se dictaron normas para flexibilizar la inversion en
portafolio. Por ultimo, es importante anotar que si bien en términos generales la
normatividad pretende estimular la entrada de inversion extranjera, existen otros
factores como la corrupcion y la violencia en general que pueden influir

negativamente en las decisiones de los inversionistas extranjeros.

> PROCOLOMBIA.*®

PROCOLOMBIA es la entidad encargada de la promocién del turismo
internacional, la inversibn extranjera y las exportaciones no tradicionales en
Colombia. A través de la red nacional e internacional de oficinas, ofrece apoyo y
asesoria integral a los clientes, mediante servicios o instrumentos dirigidos a
facilitar el disefio y ejecucion de su estrategia de internacionalizacion, que busca la

generacion, desarrollo y cierre de oportunidades de negocios.

:Qué hace ProColombia?*°

Fomenta la realizacion de negocios internacionales a través de:

« ldentificacion de oportunidades de mercado.

3 http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/economia/industrilatina/068.htm

0 :Qué hace Precolombia. Disponible en: ?http://www.procolombia.co/
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« Disefo de estrategias de penetraciéon de mercados.

« Internacionalizacién de las empresas.

o Acompafamiento en el disefio de planes de accion.

« Contacto entre empresarios a través de actividades de promocion comercial,
inversién y turismo internacional.

e Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir
bienes y servicios colombianos o en invertir en Colombia.

o Alianzas con entidades nacionales e internacionales, privadas y publicas, que
permitan ampliar la disponibilidad de recursos para apoyar diferentes
iniciativas empresariales y promover el desarrollo y crecimiento del portafolio

de servicios™
RED DE OFICINAS DE PROCOLOMBIA
Norteamérica

Centroamérica

Suramérica

YV V VYV V

Europa
» Asia
OFICINAS EN COLOMBIA
» Barranquilla
Bogota
Bucaramanga
Cali
Cartagena
Cdcuta
Medellin

Pereira

vV V.V V V VYV V

* portafolio de servicios de Precolombia. Disponible en http://www.procolombia.co/procolombia/que-es-
procolombia
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La matriz DOFA nos mostrarda con claridad cuales son

oportunidades, fortalezas y amenazas con

CAPITULO 2

2. ANALISIS INTERNO

(DOFA)

las que cuenta

las debilidades,

la empresa

AGROINDUSTRIA SANTANA, elementos que al tenerlos claros, nos da una vision

global e integral de nuestra verdadera situacion. Nos proporciona un diagnéstico

de la empresa, nos dice como estamos, como vamos, lo que nos brinda el

principal elemento requerido para tomar decisiones, que no es otro que la

conciencia de la realidad, pues cuando conocemos nuestra realidad, casi siempre

sabemos qué hacer.

Tabla 2. Matriz DOFA

DOFA

FORTALEZAS
Oportunidad de
crecimiento
Calidad en la produccion
Confianza en el personal
Good will
Capacidad de respuesta

Conocimiento

DEBILIDADES
Carencia de capacitacion
al personal
Poca motivacion al
personal
Baja calidad de la
infraestructura
Falta de un plan
estratégico estructurado
a corto y mediano plazo
Falta de publicidad
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Continuacion tabla 2.

OPORTUNIDADES

Alta aceptacion del
producto

Tratado de libre comercio
Innovacion en la parte de
la maquinaria y disefo
del producto

plan de mercado
Disponibilidad de
informacion de los
portafolios oferentes de la
empresa

Diferenciacion del
producto y su marca
Posicionamiento en el
sector Agricola
Fidelizacion y captacion
de clientes

Ser lider en el sector
Agricola

Poder de negociacion
Apertura mercados

Internacionales

ESTRATEGIAS (FO)
Diversificar los productos
para tener un alto
crecimiento y desarrollo
empresarial
Realizar una
investigacion de mercado
gue permita conocer los
mercados potenciales
para la exportacion
Apalancamiento
financiero
Atraer a los clientes
ofreciendo productos de

alta calidad e innovacion

ESTRATEGIAS(DO)
Incrementar la publicidad
de la empresa para
apertura de nuevos
mercados
Perfeccionar la
infraestructura de la
empresa Yy la mejora de
tecnologia facilitando la
operatividad de la
empresa, para tener una
ventaja competitiva
Implementar un plan de
mercado para lograr el
liderazgo en sector
Agricola
Capacitar el personal y
lograr el poder de
negociacion para mejorar
las operaciones de la

empresa

AMENAZAS

El poder de negociacion
lo tiene los clientes
Entrada potencial de
competidores al mercado
Facilidad de nuevos

entrantes al sector

ESTRATEGIAS (FA)
Incrementar la creatividad
Ajustar los productos en
lineas que satisfagan a
todos los consumidores
Preservar laimagen de

la empresa para hacer

ESTRATEGIAS (DA)
Penetracion en el
mercado
Motivar al personal de la
empresa para lograr la
eficiencia de la
operatividad de la
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Continuacioén tabla 2.

agricola

Variedad de precios de la
competencia

Crecimiento de la

competencia desleal

frente a la competencia

empresa.

Fuente: Propia
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CAPITULO 3

3. DISENO METODOLOGICO

3.1 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion para el desarrollo de este proyecto es Descriptivo
Exploratorio. La parte que comprende los temas de investigacion de mercado
se trabaja de forma exploratorio, a través, de estudios de mercado existentes y
la informacién disponible sobre el proceso de comercializacién, asi como
personas, entidades y empresas de las cuales se pudo obtener informacion
primaria y secundaria reciente sobre exportacién , haciendo el respectivo analisis
de la informacion obtenida; los demas temas se trabajaron de manera Descriptiva
y complementaria como el proceso general de exportacién, generalmente las
caracteristicas y funcionamiento del mercado internacional para llevar a cabo la

propuesta del plan exportador.
3.1.1 Método de Investigacion
- Deductivo

En este método se desciende de lo general a lo particular, de forma que partiendo
de enunciados de caracter universal y utilizando instrumentos cientificos, se
infieren enunciados particulares.

Se partio de la recoleccion de informacion sobre las exportaciones en Colombia y
a lo largo del desarrollo de la investigacion se buscoO particularizar sobre la

factibilidad para que la empresa Agroindustria Santana pueda incursionar a un

mercado Internacional.
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3.2 FUENTES Y TECNICAS PARA LA SELECCION DE LA INFORMACION

» Fuentes Primarias:

Directivos de la empresa Agroindustrias Santana, entidades y empresas que se
dediquen a la exportacion, Funcionarios de Pro Colombia las técnicas que se
emplearan es por medio de entrevistas dirigidas, encuestas de seleccion multiple y

Data conicas (cerradas).

» Fuentes secundarias
Informacién recolectada por medio de documentos y paginas Web como él (TPT)
Programa De Transformacién Productiva, ONC, ProColombia, herramientas

disefiadas para facilitar la consulta y analisis de informacion sobre Comercio
Exterior. Enciclopedias, libros o articulos e investigaciones, (andlisis documental).

3.3 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

» RECOLECCION DE INFORMACION

Para la recoleccion de informacion se haran entrevistas (personales,
profesionales Via e-mail) a contactos expertos y especialistas en exportacion Con
el objetivo de establecer parametros de cémo se realizan los procesos de

exportacion en la actualidad, para identificarlos y analizarlos.
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> MANEJO DE LA INFORMACION

Se determinara el procedimiento de las encuestas en la clasificacion en matrices,
se hara un analisis de dicha informacién y de las entrevistas, con base de ese
andlisis de los datos recopilados se concretara consideraciones finales sobre la

exportacion asi como las conclusiones del mismo.

CAPITULO 4

4. INVESTIGACION DE MERCADO

4.1 MATRIZ DE PRESELECCION DE MERCADOS

En la siguiente matriz se evidenciara los paises potenciales para la propuesta del
plan exportador, su nivel arancelario y de cierto modo la participacion de las
importaciones del producto hacia los diferentes paises preseleccionados.

Tabla 3. Matriz de preseleccion de mercados

MATRIZ DE PRESELECCION DE MERCADOS

POSICION ARANCELARIA 200961
VARIABLES P EE.UU P ECUADOR P BRASIL P CANADA
IMPORTACIONES 2014 DEL
PAIS SELECCIONADO DEL | 10% 5.080 10% 5.018 10% 20.743 10% 697.492
MUNDO (US$ FOB MILES)
ESTADOS
CANADA 50%, SUDAFRICA 44%
PRINCIPAL PROVEEDOR 20% CHILE 23,9 % 20% UNIDOS 28’3% 20% |.COREA375%, | 20% ESTADOS L:N'DOS 62'2%?
ITALIA 6.4% ,BRASIL 17%, TURQIA 11% \BRASIL 17,1%, CHINA 6,2%
' PERU14,4%
ARANCEL GENERAL 3.50% 25% 14% 2%
10% 10% 10% 10%
ARANCEL PARA COLOMBIA 0% 0% 0% 0%
NORMAS TECNICAS 40% 40% 40% 40%
LOGISTICA 10% 10% 10% 10%
TOTAL 100% 100% 100% 100%
PARTICIPACION DE LAS
IMPORTACIONES DEL
PRODUCTO 21 0,03 0,04 2,86

Fuente: Propia
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En la siguiente tabla se mostrara los diferentes Paises opcionados para realizar la
exportacion, y segun los requisitos, participacién en el mercado, normas, posicién
arancelaria, barreras de entrada, cultura, medidas sanitarias y fitosanitarias y
otros aspectos se escogera el pais mas opcionado para realizar la exportaciéon del

néctar de uva

Tabla 4. Paises opcionados para realizar la exportacion

BRASIL

CANADA®

e
| ocEANa,T
/ATLANTICP

Datos Generales

Capital: Brasilia

Idioma: Portugues

Tipo de gobierno: Republica federal
Religion: Catdlica 73.6%, protestante
15.4%, otras 11%

Moneda: Real del Brasil (brasil)
Principales ciudades: Belo
horizonte pampulha, Curitiba, Porto
alegre, Rio de janeiro, Sao paulo
Indicadores Socio-Econdémicos
Poblacion: 192,800,000.00
PIB(US$ millones ): 2,493,000.00
PIB per capita(US$): 11,900.00

Datos Generales

Capital: Otawa

Idioma: Inglés, Francés

Tipo de gobierno: Monarquia
constitucional, democracia
parlamentaria

Religion: Catdlica 42,6%;
protestantes 23,3%, otras 34,1%
Moneda: Délar Canadiense
Principales ciudades: Calgary,
Montreal, Otawa, Toronto, Vancouver
Indicadores Socio-Econdmicos
Poblacion: 34,300,083.00
PIB(US$ millones ): 1,737,000.00

*2 Brasil. Disponible en:

http://condiciones.colombiatrade.com.co/Pais?idPais=149&nombrepais=Canad%C3%A1

3 Ccanada. Disponible en:

http://condiciones.colombiatrade.com.co/Pais?idPais=149&nombrepais=Canad%C3%A1
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% Crecimiento PIB: 2.70

Tasa de devaluacion(%): -25.70
Tipo de cambio(moneda del
pais/USD$): 0.48

Tipo de cambio bilateral(moneda
del pais/CO$): 897.16

Tasa de desempleo(%): 6.00
Inflacién(%): 6.60

Riesgo de no pago: A3(COFACE)

Las importaciones de Brasil
representan 0,04% de las
importaciones mundiales para este
producto, su posicion relativa en las
importaciones mundiales es 74

El codigo de producto seleccionado
arriba fue creado en la revision 2002

del SA.

POSICION ARANCELARIA :

El promedio aritmético de las tasas
arancelarias (NMF) aplicadas fue del
11.5%, variando por sector. En
términos generales, los productos no
agricolas tuvieron un promedio de
11.6% mientras que los agricolas
alcanzaron un 10.1%.

REQUISITOS DE INGRESO

* Factura comercial

* Documento de transporte.
* Declaraciéon de aduanas.
* Certificado de Origen

Documentacion adicional segun el
tipo de producto:

* Registro, Sanitario

* Certificado Fitosanitario

* Certificado Zoosanitario

PIB per capita(US$): 41,100.00

% Crecimiento PIB: 2.50

Tasa de devaluaciéon(%): 0.00

Tipo de cambio(moneda del
pais/USD$): 1,022.00

Tipo de cambio bilateral(moneda
del pais/CO$): 1,796.64

Tasa de desempleo(%): 7.50
Inflacion(%): 2.80

Riesgo de no pago: Al

Las importaciones de Canada
representan 2,86% de las
importaciones mundiales para este
producto, su posicion relativa en las
importaciones mundiales es 5

El cdédigo de producto seleccionado
arriba fue creado en la revisiéon 2002
del SA.

POSICION ARANCELARIA

0% PARA Colombia

REQUISITOS DE INGRESO

*Factura comercial

* Documento de transporte.
* Declaraciéon de aduanas.
* Certificado de Origen

Cumplir con La Reglamentacion para
Productos Procesados de la Ley de
Productos Agricolas de Canada.

La Reglamentacion para
empaquetado y etiquetado de la Ley
Consumer Packaging and Labelling

La Reglamentacion de Alimentos y
Medicamentos de la Ley Food and
Drugs
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* Certificado Ictiosanitario

Documentos complementarios:

* Certificado Calidad

* Poliza de seguros

* Registro Nacional de Exportadores
(RNE) el SENIAT

* Registro de Usuarios del Sistema de
Administracion de Divisas RUSAD

Registros de Productos
Importacion de Bebidas: Deben
tener Registro emitido por MAPA
(Ministerio de Abastecimento,
Pecuéria e Abastecimento).

Inspeccion de los productos para que
se cumplan los requerimientos
minimos por la exportacion CFIA.

grados y requisitos de calidad
declaracion de importacion
inocuidad y seguridad de los
alimentos
analisis de peligros en puntos
criticos de control (haccp)
la ley de empaquetado vy
etiquetado para el consumidor
etiquetado nutricional
control de aditivos
alimentos.

para

e grados y requisitos de calidad

declaracion de importacion
inocuidad y seguridad de los
alimentos

andlisis de peligros en puntos criticos
de control (haccp):

la ley de empaquetado vy
etiquetado para el consumidor.
etiquetado nutricional.

Control de aditivos para alimentos.

BARRERAS DE ENTRADA
Barreras no arancelarias:

Ingreso de productos vegetales
frescos

En cuanto al ingreso de nuestros
vegetales a Brasil, se tienen
identificadas  trabas  como la
autorizacién de nuevas especies y el
establecimiento de patrones de
calidad.

Productos pesqueros a Brasil
Segun la normativa vigente, para los

BARRERAS DE ENTRADA*

En cuanto a barreras arancelarias,
con el tratado de libre comercio, se
suprimié el pago de aranceles por lo
cual hoy en dia es mas ventajoso
exportar a Canada.

Barreras no arancelarias

Control de divisas: no hay control de
cambio.

Licencias de importacion: las licencias
se exigen para algunas drogas,

* Barreras de entrada. Disponible en: http://www.x.com.pe/lib160/canada.htm
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productos de origen animal se exige
el registro de un rétulo. En cuanto a
los productos pesqueros, tenemos
entendido que los registros son
bastante exigentes, dado que
incluyen la descripcién de procesos
de fabricacion, embalaje,
almacenamiento, control de sanidad y
conservacion, y transporte del
producto.

Productos farmaceéuticos
Se presentan problemas al intentar
comercializar plantas para productos
farmacéuticos debido a los registros
sanitarios. La gran demora de las
autoridades  brasilefias  en la
tramitacion de los registros, como por
ejemplo las auditorias de las fabricas,
es considerada como un obstaculo
innecesario al comercio

Barreras a las confecciones
También se presentan una serie de
trabas gque dificultan las
exportaciones de confecciones hacia
el pais carioca. Las aduanas estan
autorizadas a pasar a un canal “gris”
(verificacion documental, fisica y de
precios) las importaciones de
vestidos. Esto supone un retraso de
hasta 180 dias en el despacho en
aduana, con los costes
consecuentes, ya que unos
inspectores deben verificar en las
instalaciones del exportador las
caracteristicas comerciales de la
fabricacion.

Licencias de importacion

Otra medida de Brasil que dificulta el
comercio son las licencias de
importacion, las cuales se aplican con
fines estadisticos y de control

ciertos productos agricolas, carbén y
productos de acero, textiles, vestuario,
calzado, algunas especies de fauna y
flora, gas, material y equipo para la
produccion de energia atdmica. Para
los productos lacteos no se expide
licencia.

Las solicitudes de licencia deben
acompafiarse de una factura proforma
y eventualmente pueden requerir
otros documentos.

Bajo el Acuerdo de Libre Comercio
entre Canada y Estados Unidos, todas
las barreras arancelarias y no
arancelarias quedaron eliminadas en
1998.

Disposiciones sanitarias y
fitosanitarias: un certificado sanitario
expedido por la correspondiente
autoridad en el pais de origen, se

exige para los embarques de
animales, plantas, derivados vy
subproductos.

Régimen Especiales

A. Admision Temporal de Mercancias
Cada Parte autorizard la admision
temporal libre de aranceles a las
siguientes mercancias: a) equipo
profesional, incluidos equipo de
prensa y television, programas vy
equipo de radiodifusion y
cinematografia necesaria para llevar a
cabo la actividad, oficio o profesion de
la persona que califica para entrada
temporal de acuerdo con lo
establecido en la Entrada Temporal
de Personas de Negocios b) Los
bienes admitidos con fines deportivos
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regulatorio de importaciones. Existen
tres tipos de regimenes
administrativos de importaciones: las
importaciones dispensadas de
licencias de importacion, las
Importaciones sujetas a licencias
automaticas y las sujetas a licencias
no automaticas; siendo esta Ultima
las que generan las mayores trabas.

La aplicacion de licencias no
autométicas puede generar
complicaciones operativas dado que
los exportadores deben indicar los
productos a exportar en un primer
momento, para luego emitir la factura
final. A veces ambos montos difieren
cuando los tirajes de produccién
varian ligeramente. En estos casos,
las autoridades brasilefias pueden
acusar “falta de coincidencia” entre
las proformas originales y en las
facturas finales, y asi demorar la
exportacion.

y bienes destinados a exhibicion o
demostracién c) muestras comerciales
y peliculas publicitarias y grabaciones
B. Importacion libre de aranceles para

Muestras comerciales de valor
insignificante y  materiales de
publicidad impresos Cada Parte

otorgara entrada libre de aranceles
aduaneros a muestras comerciales de
valor insignificante y a materiales de
publicidad impresos importados del
territorio  de la otra  Parte,
independientemente de su origen,
pero podra requerir que: a) tales
muestras se importen soélo para
efectos de solicitar pedidos de
mercancias o0 servicios provistos
desde el territorio de la otra Parte o de
otro pais que no sea Parte; o b) tales

materiales de publicidad sean
importados en paquetes que no
contengan mas de un ejemplar

impreso y que ni los materiales ni los
paquetes formen parte de una remesa
mayor

POBLACION®

La poblacién de Brasil se estima en
187.641.714 habitantes. Esta
concentrada sobre la costa del
oceéano Atlantico y principalmente
hacia el sur del pais. La poblacién
urbana corresponde al 75,4% y su
composicion étnica estad constituida
por: 55,2% blancos; 39,3% mestizos;
4,9% negros.

POBLACION*

Conun area de 9, 976,140 km2, Canada es
el segundo pais con mayor extension
territorial en el mundo después de Rusia.

La densidad de la poblacién de Canada es
la mas baja de todos los paises
industrializados, con tan solo tres
personas por cada 100 kilbmetros
cuadrados para un total de 33.091.228

45

Poblacion de Brasil. Disponible en:

enhttp://www.mergium.com/Guia%?20para%20exportar%20a%20Brasil.pdf
“ Poblacién Canada. Disponible
en;http://www.academia.edu/6032835/GUIA_PARA_EXPORTAR_A_CANADA
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habitantes. La poblacion de Canada no esta
distribuida sobre su vasta extension
geogréfica en una forma uniforme, casi el
89% del territorio canadiense permanece
deshabitado. Tan solo la provincia mas
pequefia, la Isla del Principe Eduardo, esta
habitada por completo.

CULTURA ¥

Casi el noventa y nueve por
ciento de la poblacion
brasilefia habla portugués, una
lengua romanica perteneciente
a la familia indoeuropea de
idiomas.

El catolicismo romano es la fe
religiosa  predominante en
Brasil y, aunque el porcentaje
de brasilefios que se
identifican como catdlicos ha
disminuido en los ultimos afos
(de 95 por ciento en 1950 a 73
por ciento hoy en dia), Brasil
sigue siendo el mayor pais
catolico del mundo.

los brasilefios tienen menos
sentido del espacio personal y
no les molesta estar embutidos
entre mucha gente en lugares
publicos. Se sabe que la
poblacion brasilefia se expresa
fisicamente y transmite sus
sentimientos a través del tacto
en lugar de las palabras.

e En todo Brasil hay tres
alimentos principales que,
hasta cierto punto, representan
el ndcleo de la dieta de la
poblacién: arroz, frijoles vy
mandioca.

La celebracion mas importante

CULTURA ®

La forma de saludo habitual es el
apreton de manos, sin hacer ninguna
inclinacion. Los hombres deben
esperar a que las mujeres extiendan
la mano primero. La distancia corporal
es mayor que en los paises latinos.
Notara esto en la distancia que se
mantiene al pararse junto a otra
persona 0 en espacios compartidos
como el pasillo de un supermercado.
A expresibn mas utilizada para
saludar es How are you?; también se
utiliza mucho Pleased to meet you.
Otras expresiones de saludo mas
coloquiales comoHi y Hello solo
deben usarse cuando ya hay una
relacion personal.
Se considera inadecuado hablar en
una lengua extranjera en presencia de
personas que no conocen esa lengua.
Si hace compras y desea pagar en
efectivo, hagalo en dolares
Canadienses. Mientras algunos
negocios aceptan moneda Americana
1. Valoran mucho el tiempo
Cuidar la imagen, pero sin
ostentacion Son objetivos, se
fijan en los hechos y las cifras
Profesionalidad en las
presentaciones Son muy
directos. No tienen reparos en
decir no Negocian duro, pero

*" Cultura de Brasil. Disponible en: http://www.studylands.com/es/guia-paises/BR-culture.htm
8 Cultura de Canada. Disponible en: http://www.studylands.com/es/guia-paises/BR-culture.htm
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de Brasil es el Carnaval, un
festival de renombre
internacional celebrado antes
de la Cuaresma y conocido por
sus animadas fiestas vy
peculiares  personajes. El
Carnaval son cuatro dias de
todo tipo de fiestas, que se
caracteriza por los desfiles
diarios de bailarines y musicos
disfrazados, por los encuentros
formales, los artistas callejeros
y los concursos musicales.

aceptan el beneficio mutuo No
conviene hablar  de la
separacion de Quebec Sienten
orgullo de su historia y de su
pais La vestimenta es un poco
mas formal que en USA pero
menos que en Europa. Los
estudiantes se visten
informalmente con jeans vy
remeras (en la estacion calida).
Es muypopular el uso de
mochilas (back pack). En
algunos lugares durante el
invierno se usando pares de
calzado, uno para el exterior,
que soporten la nieve y la

humedad, y otro para el
interior. Tenga en cuenta que
los interiores son

calefaccionados por lo cual se
recomienda  vestirse "por
capas" para poder quitarse
abrigo que necesita en el
exterior pero que en los
interiores lo sofocarian Segun
el lugar, en verano se usan
remeras y camisas de manga
corta pero en invierno
necesitara abrigo, como
guantes y gorro. En algunos
lugares las temperaturas son
extremas, por lo que debera
asesorarse. En Vancouver las
temperaturas son mucho mas
moderadas pero llueve mucho,
por lo que se recomienda ir
preparado.

2. VESTUARIO

Los canadienses aprecian la cultura y
las artes propias de otros paises.
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MEDIDAS SANITARIAS Y
FITOSANITARIAS
La Agencia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (Anvisa)
Ejerce su funcion de control sanitario

de productos y servicios incluso
inspeccionando los ambientes,
procesos, insumos Yy tecnologias

vinculados a su produccidbn o
prestacion. Esta presente en puertos,
aeropuertos, fronteras y recintos
aduaneros instalados en zonas
primarias y secundarias.

Brasil utiliza multiples mecanismos de
proteccion ambiental, incluyendo las
prohibiciones de productos
potencialmente dafinos, licencias de
importacion, medidas sanitarias y
fitosanitarias.

MEDIDAS SANITARIAS Y
FITOSANITARIAS™®

El Ministerio de Salud del Canada esta
encargado de establecer las nomas y
politicas en materia de inocuidad y calidad
nutricional que han de cumplir todos los
productos alimenticios vendidos en el pais.

Concretamente, realiza actividades de
investigacion, evaluacion de riesgos con
respecto a la inocuidad de los productos
alimenticios, examen Yy evaluacion
previos a la comercializacion de todas
las cuestiones relacionadas con la
inocuidad de los productos y la nutricion.

ANALISIS DE LA ECONOMIA®®

En 2014, la vulnerabilidad economica
del pais aumento: el déficit publico se
elevd6 a 5% del PIB, la deuda
sobrepaso6 65% del PIB, la produccién
industrial y las inversiones bajaron, el
consumo disminuyd, la inflacion siguié
elevada, la balanza comercial del pais
se degradd. Reelecta con un margen
estrecho en octubre de 2014, Dilma
Rousseff ha anunciado medidas de
rigor para restaurar la confianza de los
inversionistas, lo que significa un
cambio de su politica econémica. Se
le da prioridad al saneamiento de las

ANALISIS DE LA ECONOMIA®?

Canada es un pais rico con una buena
calidad de vida. La tasa de desempleo,
gue aumenté con la recesion, se
estabiliz6 desde 2013 (en torno a 7%).
Sin embargo, el pais afronta el
incremento de las desigualdades de
salarios, y el aumento de conflictos
laborales.

Tras contraerse como consecuencia
de la recesion mundial, el crecimiento
del PIB de Canada llegé a 1,6% en
2013 y 2,3% en 2014. Este resultado
es inferior a las previsiones. Canada
se ha visto afectado por la débil

49 Medidas  sanitarias vy

fitosanitarias

de Canada. Disponible en:

http://www.academia.edu/6032835/GUIA_PARA_EXPORTAR_A_CANADA
* Anélisis de la economia de Brasil. Disponible en: https:/santandertrade.com/es/analizar-

mercados/brasil/politica-y-economia

°L Andlisis de la economia de Canada. Disponible en: https://es.santandertrade.com/analizar-

mercados/canada/politica-y-economia
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cuentas publicas, se busca relanzar la
produccién y controlar la inflacion.
Brasil es el primer productor mundial
de café, cafa de azucar, naranjas, y
uno de los primeros productores de
soja. El pais atrae a un gran niumero
de empresas multinacionales de la
industria  agroalimentaria 'y los
biocarburantes. Brasil cuenta con el
mayor volumen de ganado comercial
del mundo. Aun asi, el aporte de la
agricultura al PIB es relativamente
escaso: representa Unicamente 5,5%,
aunque este sector asegura el 40%
de las exportaciones. Los bosques
cubren la mitad del territorio nacional,
teniendo la mayor selva ombrdfila del
mundo, en la cuenca del Amazonas.
Brasil es el cuarto exportador mundial
de madera.

demanda mundial y la baja del precio
de las materias primas. Ademas, el
crecimiento es irregular, las empresas
no invierten lo suficiente y el sector
inmobiliario esta sobrecalentado. No
obstante, la economia se ve
beneficiada por un sistema bancario
resiente y el endeudamiento publico
estd en vias de ser absorbido. Por
altimo, la inflacion fue mas alta de lo
esperado en 2014.

Fuente: Propia

ESTADOS UNIDOS 2

ECUADOR®3

Datos Generales
Capital: Washington

ot
0CEANO
PACIFICO

,,,,,

........

Datos Generales
Capital: Quito
Idioma: Espafiol

°2 Estados Unidos. Disponible en:

http://condiciones.colombiatrade.com.co/Pais?idPais=149&nombrepais=Canad%C3%A1

*% Ecuador. Disponible en:

http://condiciones.colombiatrade.com.co/Pais?idPais=149&nombrepais=Canad%C3%A1l
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Idioma: Inglés

Tipo de gobierno: Republica federal
Religion: Protestantes 51.3%, catolicos
romanos 23.9%, mormon 1.7%, otros
cristianos 1.6%, judios 1.7%, budistas
0.7%, musulmanos.6%

Moneda: Doélar Americano

Principales ciudades: Atlanta, Chicago,
Los Angeles, Miami, New York,
Washington

Indicadores Socio-Econdémicos
Poblacién: 313,847,465.00

PIB(US$ millones ): 15,290,000.00
PIB per capita(US$): 49,000.00

% Crecimiento PIB: 1.70

Tasa de devaluacion(%): 0.00

Tipo de cambio(moneda del
pais/USD$): 1.0

Las importaciones de Estados Unidos de

América representan 2,1% de las
importaciones mundiales para este
producto, su posicién relativa en las

importaciones mundiales es 8
El cédigo de producto seleccionado arriba
fue creado en la revision 2002 del SA

POSICION ARANCELARIA :

Arancel general 3.20%
Arancel para Colombia 0%

REQUISITOS DE INGRESO

Documentos Requeridos; toda
importacion a Estados Unidos requiere
presentar los siguientes documentos:

- Manifiesto de entrada o solicitud y
permiso especial para la entrega

Tipo de gobierno: Republica
Religién: Catdlica 95%, otras 5%
Moneda: Doélar Americano
Principales ciudades: Cuenca,
Guayaquil, Loja, Machala
Indicadores Socio-Econdémicos
Poblacion: 14,400,000.00
PIB(US$ millones ): 124,700.00
PIB per capita(US$): 8,650.00
% Crecimiento PIB: 7.69

Tasa de devaluaciéon(%): 0.00
Tipo de cambio(moneda del
pais/USD$): 1.00

Tipo de cambio
bilateral(moneda del
pais/CO$): 2,156.29

Tasa de desempleo(%): 6.10
Inflacion(%): 3.50

Riesgo de no pago: B

Las importaciones de Ecuador
representan 0,03% de las
importaciones mundiales para

este producto, su posicién relativa
en las importaciones mundiales
es 126

POSICION ARANCELARIA :
Arancel general 30%
Arancel para Colombia 0%

REQUISITOS DE INGRESO

1. a) Certificado de Constitucion
del fabricante extranjero, de
existencia y representacion Legal
de la entidad solicitante, es decir
de la empresa representante en el
Ecuador. b) Cédula de Identidad
del representante, cuando sea
éste el que solicite el Registro.
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inmediata u otro formulario exigido por el
director del distrito.

- Prueba del derecho de entrada.

- Factura comercial o factura pro-forma,
cuando la primera no puede ser
presentada.

- Lista de empaque (si aplica).

- Otros documentos necesarios para
determinar la admisibilidad de Ia
mercancia.

La mercancia debe ser liberada de la
aduana contra documento de entrada.
Para esto hay que presentar un resumen
de entrada para consumo y, ademas, se
deben depositar los aranceles calculados
en el puerto de entrada dentro de los diez
dias laborales, contados a partir de la
fecha en que la mercancia entre y sea
liberada.

La factura comercial debe ser en inglés o
con su debida traduccion y debe llevar la
siguiente informacion:

- Puerto de entrada al cual se destina la
mercaderia

- Fecha, lugar y nombres del comprador y
del vendedor, si la mercancia es para la
venta consignacibn o resulta de wun
contrato de venta.

- Descripcion detallada de la mercancia,
incluyendo nombre, calidad, marcas, etc.

- Cantidad en peso y medidas

- Precio de compra de cada articulo en la
moneda de venta, en caso de venta, o el
valor de cada articulo en la moneda que
normalmente se emplea en las
operaciones de envios en consignacion.

- Clase de moneda

- Cargos y costos adicionales a los de la
mercancia como flete, seguros,
comisiones, etc.

- Reintegros, rebajas y subvenciones que
se reciban al exportarse la mercaderia

- Pais de origen

2. Certificado de Libre Venta.
Documento original emitido por un
organismo de salud OFICIAL del
pais del fabricante, en donde se
detallen los nombres de los
productos que se van a registrar y
en el cual se certifique que dichos
productos son de libre venta y
circulacion en el pais de origen.

3. Certificado de analisis del
producto  extranjero, (Fisico-
Quimico, Bromatologico y
microbiolégico)

4. Certificado de procedencia del
producto, se trata del Certificado
de Origen otorgado por la Camara
de Comercio Local, es necesario

que este documento esté
notarizado en la localidad del
fabricante

5. Interpretacion del Cdédigo de
Lote (significado del mismo), con
la finalidad de identificar los
productos correspondientes a ese
lote, con firma del Técnico
Responsable.

Ficha de estabilidad emitida por
un Laboratorio Acreditado o por el
laboratorio interno de la fébrica
para determinar la vida util de
cada producto
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Los certificados sanitarios y
fitosanitarios son exigidos
particularmente en la importacion de
ciertos productos agricolas, plantas y
relacionados y animales VIVOS.
Normalmente, estos certificados son
emitidos por las autoridades
correspondientes del pais exportador, los
cuales acompafiaran a los permisos de
importacion. Este documento debe ser
presentado a la FDA y esta entidad a su
propia  discrecion  decidira  realizar
inspecciones sanitarias.

En caso que la FDA decida no realizar
esta inspeccion, en base al historial de
inspecciones de la empresa implicada o
de la naturaleza del producto, se expedira
un documento que libera la mercancia
para su comercializacibn en ese pais
(“May Proceed Notice”). Este es el caso
mas comun, ya que solo un 2% de los
productos alimentarios importados a
Estados Unidos son inspeccionados por la
FDA.

La autoridad legal bajo la cual la FDA
tiene la potestad de inspeccionar y regular
los alimentos importados, se observa en la
seccion 801 de la Federal Food, Drug and
Cosmetic Act (FFDCA). Las
responsabilidades de este organismo en
esta materia se detallan en la subparte E
del capitulo 21 del

Cédigo de Regulaciones Federales
(21CFR1 Subpart E). El principio seguido
por la FDA a la hora de autorizar la
importacion de alimentos es que éstos
deben ser sustancialmente idénticos a los
producidos domésticamente en Estados
Unidos en lo que se refiere a sus
garantias sanitarias
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BARRERAS DE ENTRADA

Barreras no arancelarias de
Estados Unidos

* Mayor tiempo de espera en
garitas

* Incumplir el Tratado de Libre
Comercio para permitirle a los
autobuses cargueros mexicanos (y
choferes) el circular en su territorio.
* Barreras fitosanitarias Y
zoosanitarias al sector
Agropecuario (ganaderia por la la
Ley de Etiquetado por Pais de
Origen y aguacate por la mosca de
la fruta, guayaba y citricos)
Barreras Arancelarias de Estados
Unidos

Harmonized Tariff Schedule of the
United States

* CAPITULO [: animales vivos

* CAPITULO II: carnes y despojos
comestibles

* CAPITULO IlI: pescados y
crustaceos, moluscos y demas
invertebrados acuaticos.

* CAPITULO IV: leche y productos
lacteos, huevos de ave, miel
natural, productos comestibles de
origen animal.

* CAPITULO V: los demas
productos de origen animal no
expresados en otra parte.

* CAPITULO VI: plantas vivas y
productos de la floricultura

* CAPITULO VII: hortalizas, plantas,
raices y tubérculos alimenticios

* CAPITULO VIII: frutos y frutas
comestibles, cortezas de agrios,
melones o SANDIAS.

* CAPITULO IX: café, te, yerba
mate y especias

* CAPITULO X: cereales

* CAPITULO XI: productos de la

BARRERAS DE ENTRADA

Las preparaciones alimenticias
(alimentos transformados) estan
gravadas, en general, con un
arancel ad-valorem de
aproximadamente entre el 10% y
25%. - La clausula salvaguardia
de marzo 2015 afecta a algunos
de estos productos con una
sobretasa arancelaria adicional del
25% al 45%, tales como jamones,
embutidos de cerdo, anchoas,
bombones, golosinas, especias,
conservas de marisco o galletas
(véase la ficha de la barrera
Sobretasas  arancelarias  por
problemas de balanza de pagos
para mayor informacion).
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molineria, malta, almiddn, fécula,
inulina, gluten de trigo

* CAPITULO XII: semillas y frutos
oleaginosos

* CAPITULO XIII: gomas, resinas y
demas jugos y extractos vegetales
* CAPITULO XIV: materias
trenzables y demas productos de
origen vegetal

* CAPITULO XV: grasas y aceites
animales o vegetales

* CAPITULO XVI: preparaciones de
carne, pescado o de crustaceos,
moluscos o demas invertebrados
acuaticos

* CAPITULO XVII: azucares y
articulos de confiteria

* CAPITULO XVIII: cacao y sus
preparaciones

* CAPITULO XIX: preparaciones a
base de cereales, harina, almiddn,
fécula o leche, productos de
panaderia

* CAPITULO XX: preparaciones de
hortalizas, frutas u otros frutos o
demas partes de plantas

* CAPITULO XXI: preparaciones
alimenticias diversas

* CAPITULO XXII: bebidas, liquidos
alcohdlicos y vinagre

* CAPITULO XXIII: residuos y
desperdicios de las industrias
alimenticias.

* CAPITULO XXIV: tabaco y
sucedaneos del tabaco elaborado

POBLACION>*

Compuesto por cincuenta estados y un
Distrito Federal, es considerado uno de los
paises con mayor influencia econémica y
politica en el mundo. Su nombre oficial es
Estados Unidos de América, usualmente
conocido con las siglas EUA o EE.UU. Es

** WorldFactbook, Gobierno de los Estados Unidos http://www.state.gov/ , http://www.america.gov
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el cuarto pais mas grande del mundo en
superficie, después de Rusia, Canada y
China, y el tercero en poblacion con
313.847.465 habitantes segun
estimaciones para julio de 2012. Estados
Unidos, se caracteriza por tener una gran
variedad de é&reas geograficas vy
climaticas. Al norte limita con Canada vy al
sur con México. Cuenta con un poco mas
de 19 mil kilébmetros de costa sobre los
océanos Pacifico y Atlantico y el Golfo de
México.

Estados Unidos se caracteriza por altos
indices de migracion, por esta razén es
considerado el pais con mayor diversidad
cultural y étnica del mundo. El principal
grupo étnico es el hispano, que ocupa
alrededor del 15,1% del total de la
poblacion.

CULTURA

Para iniciar un proceso de negociacion
con estadounidenses, es primordial estar
preparado para el proceso que se debe
desarrollar con el propdsito de lograr una

venta efectiva. Para lograrlo, es
importante que el empresario tenga
conocimiento de algunos aspectos

generales de la cultura de negocios que
caracteriza este pais.

Lo primero que el empresario debe tener
presente es que por su diversidad cultural,
Estados Unidos es un pais complejo ya
que cada uno de estos grupos vy
comunidades conserva su cultura propia
de negocios. Sin embargo, los
estadounidenses son cordiales en el trato
y muy atentos, se caracterizan por ser
muy buenos negociadores. Tienden a ser

CULTURA DE NEGOCIOS *°

Reuniones Las reuniones de
negocio se llevan a cabo en las
oficinas o los restaurantes, este
altimo usado a menudo para
conseguir un socio potencial de
negocios. El anfitribon de una
reunion generalmente presenta a
cada invitado individualmente.
Quien ha iniciado el contacto es
qguien suele extender la invitacion
y quien generalmente paga la
cuenta. Si una mujer de negocios
invita a un ecuatoriano a comer,
es necesario que se lo haga saber
con tiempo pues de no ser asi, es
muy probable que el no la deje

dominantes y directos durante el proceso, | pagar la cuenta. Durante la
y suelen demostrar el desacuerdo de una | comida, deje que el anfitrién
manera recia. Les gusta aprovechar las | efectie el primer brindis. Es

% http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsN03980DocumentN0o3388

.PDF
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nuevas oportunidades y son empresarios
arriesgados que no le temen al cambio.
Son también muy persistentes a la hora de
resolver problemas durante la
negociacion. Se  caracterizan por
considerar que siempre hay una solucion
para resolver dichos inconvenientes. Asi
mismo, el empresario estadounidense es
muy consistente ya que a la hora de
finiquitar las condiciones de una
negociacion es muy raro que cambien de
opinion. Sin embargo, buscan siempre
negociar bajo un esquema de gana- gana
para ambas partes, lo cual permite
establecer relaciones comerciales de largo
plazo.

Con respecto a los productos, tenga en
cuenta que para los estadounidenses
pesa mas la innovacién que la tradicion.

e Reuniones de negocios

En cuanto a las reuniones de negocios es
de anotar que los estadounidenses son
muy puntuales en citas. Por esta razén
cualquier cita que se requiera con un
empresario del pais norteamericano debe
programarse con tiempo para evitar
posibles incumplimientos.

El idioma oficial de Estados Unidos es el
inglés, por esta razon el empresario debe
estar preparado para que la negociacion
se lleve a cabo en este idioma. Es
importante que al momento de conocer a
las personas con las que se va a reunir les
ofrezca sus tarjetas de presentacion. De
igual manera, lea cuidadosamente las
tarjetas de presentacion de su contraparte
para evitar equivocaciones en Ssus
nombres ya que esto se verd de mal
gusto. Para evitar este tipo de situaciones,
puede ordenar las tarjetas de presentacion
sobre la mesa en el orden en que estan

aceptable tomar un coctel o un
trago antes de la comida. Una
botella de un buen vino o algun
articulo tipico de su pais son
buenos regalos si se es invitado a
la casa y desea llevar un
obsequio. Puntualidad Las
reuniones comienzan usualmente
después del tiempo designado. Un
retraso de 15 minutos es
aceptable. Sugerimos sin embargo
el cumplimiento de los horarios.
Etiqueta de saludo Estrechar las
manos tanto a hombres como
mujeres es usual al conocerse.
Cuando existe confianza se
acostumbra el saludo con besos
en la mejilla y abrazos entre
hombres y mujeres. Los titulos
son indicadores del status
personal y se usan comunmente.
A diferencia de Colombia es
comun el uso de los titulos como
Ingeniero, Contador o Abogado,
acompafado del apellido Etiqueta
de vestido Corbata / Sastre.
Existen diferencias entre los
empresarios de la Sierra (Quito) y
de la Costa (Guayaquil). El
empresario quitefio es mas formal
y se asemeja en su
comportamiento al de Bogota. Por
su parte el de Guayaquil puede
ser mas informal en su atuendo
condicionado por el clima calido
de la ciudad.
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sentadas las personas.

La manera mas habitual de saludarse es
con un firme apretén de manos. De igual
manera trate de siempre dirigirse a una
persona que conozca por primera vez por
el apellido antecedido del titulo

e Recomendaciones
[1 Previo a una entrevista personal seria
de gran ayuda que documente a su
contraparte sobre su producto.

e [ITenga presente que el
empresario  estadounidense es
generalmente directo y claro. En
este sentido, la empresa
interesada en iniciar un proceso de
exportacion con este pais debe
prepararse para expresar Sus
ideas de manera clara y directa.
No olvide la gran premisa del
empresario estadounidense “el
tiempo es oro”. Por esto, es
fundamental ser conciso e ir al
punto ya que en la negociacion la
tendencia es analitica y se busca
llegar rapidamente a los principales
aspectos.

e EI empresario debe  estar
familiarizado con las Normas vy
politicas de la industria a la que
desea llegar. Asi mismo, debe
estar seguro de poder cumplir con
éstas en aras de no tener
problemas posteriores de
despacho, distribucion de
productos y entregas.

e En Estados Unidos la mujer
cumple un papel de
preponderancia. Es importante
procurar abstenerse de hacer
bromas sexistas y éstas deben ser
tratadas de igual manera que los
hombres.
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Los negociadores estadounidenses
suelen tener poder de decision.
Por esta razon, es importante que
el interlocutor también la tenga ya
gue si no es asi, a la hora de tomar
decisiones las expectativas bajan.

e En Estados Unidos los contratos

se plasman de manera escrita con
el mayor detalle posible.
Es por esto que es recomendable
contratar los servicios de un bufete
estadounidense, ya que un contrato
redactado adecuadamente ofrece
mayores garantias frente a las
posibles amenazas legales.

¢ No intente ofrecer algo de lo cual
Nno se sienta seguro con su precio
de venta ya que el regateo no es
frecuente y por el contrario es visto
como algo deshonesto.

Tenga en cuenta que el formato para
fechas se escribe empezando por el mes,
dia y afio.

PANORAMA ECONOMICO®®

La de Estados Unidos es considerada la
mayor economia del mundo y una de las
mas poderosas tecnolégicamente
hablando. Este pais es el importador mas
grande del planeta y el tercero que mas
exporta. Su economia es mixta, de
caracter capitalista orientada hacia el

PANORAMA ECONOMICO®’

En el primer semestre de 2007, el
PIB tuvo un incremento de un
1,3% con respecto a igual periodo
de 2006 vy, segun las
proyecciones, en 2007 crecera un
2,7%, menos que el 3,9%
registrado en 2006. En forma

56

(www.bls.gov), Diario El

Reserva Federal de los Estados Unidos (www.federalreserve.gov), Bureau of Labor Statistics
Economista (http://eleconomista.com.mx/columnas/columna-especial-

valores/2011/12/19/estados-unidos-panoramaeconomico-2012)

*’Panorama econémico. Disponible

en:http://antiguo.proexport.com.co/vbecontent/library/documents/DocNewsN03980DocumentNo338

8.PDF
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mercado, en la cual los privados tienen
una alta relevancia en las decisiones
macroecondémicas y en la que el Estado
desempeiia un rol secundario.

A mediados de 2008 esta economia
atraveso por una dura crisis generada por
la recesion mundial, la crisis de las
hipotecas sub-prime, la caida de precios
de la vivienda y la escasez de crédito.
Durante ese afio y hasta mediados del
2009 el PIB se contrajo, haciendo de esta
etapa la mas profunda y prolongada desde
la llamada Gran Depresion.

El 2010 fue un afio de repunte para la
economia estadounidense, luego de esta
crisis. Con un crecimiento de 2,8% vy
aunque la inversion tuvo un
comportamiento mas solido, fueron los
gastos de consumo los que siguieron
manteniendo una tendencia moderada,
impidiendo alcanzar la meta esperada por
el gobierno, de 2,9%.

Esta situacion, aunada a la intensa
turbulencia econdmica del 2011, no
garantizaba resultados Optimos para la
economia estadounidense, por lo cual el
gobierno tuvo que aumentar su techo de
endeudamiento para no poner en riesgo el
pago de su deuda. Los impactos a nivel
global de la crisis en la zona Euro, asi
como los rompimientos en el ciclo
productivo, derivados del terremoto en
Japon, aumentaron la intranquilidad en la
economia del pais del norte.

Se temia por parte de los especialistas
que esta situacion llevara a Estados
Unidos a presentar un cuadro de recesion,
al menos por un par de meses. Sin
embargo, las cifras de finales de 2011
muestran un crecimiento de la economia
en 1,7%. El consumo crecié un 2%, pero
lo que méas impulso el crecimiento fue el
proceso de reabastecimiento de
inventarios por parte de los mayoristas y
detallistas. Esto refleja que las compaiiias

paralela, el ritmo inflacionario se
desaceleré en relacion con el del
afo precedente. Por otra parte, en
las elecciones realizadas el 30 de
septiembre de 2007 para instituir
una asamblea constitucional el
gobierno obtuvo una importante
mayoria y se espera que este
respaldo politico se traduzca en la
implementacion  de  diversas
reformas econdmicas en apoyo
del plan de gobierno del
Presidente Correa
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estadounidenses se estan sintiendo mas
confiadas con el comportamiento del
consumidor y se atreven a tomar nuevos
riesgos en cuanto a sus compras.

Para 2012 se espera un crecimiento entre
2% y 2,3%, con expectativas que sea una
sefal del inicio de la recuperacion de la
economia de este pais. Junto con el
aumento del consumo, la reduccion del
desempleo es la otra variable que
sustenta el optimismo de los analistas
econOémicos, ya que paso de cerrar el afio
2010 con una tasa de 9.4% al final de
2011 con 8.5%, la mas baja desde que
inicio la crisis econdémica en 2008. Esta
tendencia continta para enero de 2012, la
tasa de desempleo cayo a 8.3%.

A pesar de este panorama, no se puede
ser demasiado optimista, pues en la
economia global de hoy en dia, dependen
los mercados de las inyecciones de
liquidez que estadn haciendo los bancos
centrales de las principales economias,
esta generacion de billetes y monedas,

puede llevar nuevamente a
comportamientos inflacionistas que
podrian  desestabilizar el  sistema
financiero

Mundial.

Normas, regulaciones y estandares >°

Normas de etiquetado, cualquier
producto destinado a la comercializacion
dentro del territorio estadounidense, debe
llevarlas en inglés. Asi mismo, el Cddigo
Federal de

Regulaciones de Estados Unidos requiere
gue se sefiale claramente en el envase el
lugar en el que se fabricé o manufacturo el
producto. Esta declaracion del origen del
producto se puede localizar en cualquier

Regulaciones y Normas

Ecuador prohibe la importacion de
cualquier sustancia psicotropica
(y/o controlada) como consta en
una lista publicada por el MCE.
Las sustancias controladas de uso
médico Unicamente pueden ser

importadas con la expresa
autorizacion del MCE.
Recientemente el Ecuador
prohibi6 la  importacion  de

%% plan de Desarrollo del Mercado de Estados Unidos de América- POM EE.UU. Proexport
(www.proexport.com.co). Guia para exportar a Estados Unidos. Camara de Comercio de Bogota.
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lado del envase, excepto en su base.
Especificamente para los productos
alimenticios, el Cédigo

General de Estados Unidos requiere que
todo producto alimenticio contenga un
nombre comun o usual que lo describa en
el lado o cara principal del envase, debe
tener una declaracion de contenido neto,
lista de ingredientes, llegado el caso debe
contener un panel de informacion
nutricional, nombre y direccion del
responsable, el idioma debe ser el inglés y
debe contener informacion para cualquier
reclamo sobre el producto

Las normas de calidad establecidas por
el sector privado son, en principio,
voluntarias, si bien en muchos casos
acaban siendo de cumplimiento forzoso,
en la medida en que los diferentes
agentes del mercado asi lo exijan como
requisito previo a su comercializacion y
como garantia de calidad.

Un gran nuamero de entidades vy
asociaciones privadas desarrollan normas
de calidad voluntarias para determinados
sectores. Esto es independiente que ya
existan normas en el ambito federal o
estatal

desechos téxicos y nucleares.
Ecuador requiere la autorizaciéon
previa de varios Ministerios para
un  numero de mercancias
incluyendo: alimentos procesados;

cosmeéticos; licores; ampollas;
jeringuillas;  vendajes; ciertas
materias agricolas; equipo del

juego; pienso; fertilizante mineral;
y gérmenes vegetales. La
importacion de los vehiculos de
motor, de los neumaticos y de la
ropa usada todavia esta prohibida.
El Registro Sanitario8 Varias
mercancias agricolas estan
conforme al sistema andino a la
venta con precios que protegen a
productores locales. Bajo este
sistema una 7 Fuentes: Cordoba y
asociados (Informe Legal — Guia
para hacer Negocios en Ecuador).
8 Fuente: Oficina Economica y

Comercial de la Embajada de
Espafia en Quito. Tomado el
21/12/08.

Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo - PROEXPORT
Diciembre de 2008 36 GUIA
PARA EXPORTAR A ECUADOR

variable
adicional se establece para las
importaciones de terceros en la
relacion con precios de mercado
internacional. Las importaciones
de armas, municiones, explosivos,
vehiculos armados, helicopteros,
aeroplanos, naves 'y otros
productos relacionados, requieren
la  autorizacion  previa  del
Ministerio de la Defensa. En el
Ecuador, los alimentos
procesados y aditivos
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alimentarios, los cosméticos, los
productos higiénicos o perfumes,
los productos naturales
procesados y los plaguicidas de
uso domeéstico industrial o0
agricola, deben obtener,
previamente a su comercializacion
y/o importacion, el Registro
Sanitario. Este Registro se regula
por lo establecido en el
Reglamento de Registro y Control
Sanitario, expedido el 18 de Junio
de 2001 (Registro Oficial N° 349),
que contiene cambios y
modificaciones sustanciales al
anterior Reglamento vigente. En lo
gue se refiere a medicamentos en
general, medicamentos genéricos,
drogas, insumos o dispositivos
médicos y homeopaticos, el
registro se rige por lo dispuesto en
la Ley de Produccion, Importacion,
Comercializacion y Expendio de
Medicamentos Genéricos de Uso
Humano (R.O. No. 59 de
17.4.2000) y su Reglamento (R.O.
No. 84 de 24.5.2000).

Fuente: Propia

4.2 ANALISIS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

La idea de identificar el mejor pais para la exportacion del producto elaborado en
la micro empresa AGROINDUSTRIA SANTANA, proviene de una necesidad de
incursionar en nuevos mercados con el fin de dar a conocer los productos
innovadores producidos en la region frutivinicola de Colombia que cuenta con sus
estdndares de calidad en y con los mdltiples nutrientes necesarios para el
consumo humano, y con el objetivo de generar mayores utilidades que permitan

brindar mayor empleo para la region. Es precisamente ahi donde se afianza la
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presente necesidad de investigar el pais mas conveniente para llevar a cabo el

proceso de exportacion del producto.

Con la afirmacion anterior y de acuerdo a una investigacion de mercado realizada
a distintos paises y donde se pudo analizar las exigencias de entrada como
también aquellas ventajas y desventajas que podria obtener el producto , y
teniendo en cuenta la matriz de preseleccion de mercados se evidenciéo que
CANADA es el pais mas viable para realizar la exportacion de los Néctares de uva
de la Microempresa Agroindustria Santana , ya que las importaciones de Canada
para este producto representa el 2.86% de las importaciones del mundo
ocupando el 5 lugar, mientras en los demas Paises de América Latina su
participacion en el mercado es mas baja , como Estado Unidos que representa el
2.1, Brasil el 0.04% y Ecuador el 0.03%.

También se considerd en que Canada es el mercado objetivo porque mediante el
identificador de oportunidades de la pagina de Colombia Trade (ProColombia) las
importaciones de los néctares de uva durante los Ultimos tres afios Canada
representa un alto indice de crecimiento paso de 6.496.21 a 6.697.84 y luego a
7.456.9, realmente las importaciones de este producto han sido satisfactorio, a
pesar que Estados Unidos tiene buena representacion en el mercado como
importador del producto, y siendo mas cerca que Canada, las importaciones de los
néctares de uva han disminuido durante los ultimos afios ( 8.544.37 — 5269.92 a
4.115.82).

Esto es lo que constituye una oportunidad importante en el momento para la

microempresa agroindustria santana.
La empresa cuenta con todos los registros sanitarios como el ICA e INVIMA, estos

son los documentos mas exigidos por el Pais importador, para ingresar a dicho

Pais se tiene en cuenta los siguientes requisitos:
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*Factura comercial
* Documento de transporte.
» Declaracion de aduanas.

* Certificado de Origen

- Cumplir con La Reglamentacién para Productos Procesados de la Ley de
Productos Agricolas de Canada.

- La Reglamentaciéon para empaquetado y etiqguetado de la Ley Consumer
Packaging and Labelling

- La Reglamentacion de Alimentos y Medicamentos de la Ley Food and

Drugs

e grados y requisitos de calidad

e declaracion de importacion

e inocuidad y seguridad de los alimentos

e andlisis de peligros en puntos criticos de control (haccp)

e la ley de empaquetado y etiquetado para el consumidor y etiquetado
nutricional

e control de aditivos para alimentos.

e grados y requisitos de calidad

e declaracion de importacion

e inocuidad y seguridad de los alimentos analisis de peligros en puntos

criticos de control (haccp):
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PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE NECTAR DE UVA EN LOS
ULTIMOS TRES ANOS

La informacion suministrada de esta base de datos nos muestra cuales son los
paises que mas importaciones realizan del néctar de uva, y donde observamos
que el de mayor importacion del producto es Alemania que manejo un equilibro de
importacion como el mayor importador del producto durante los tres afios en el
gue se tomo la muestra, y donde también se obtuvo la informacion del que menos
producto solicita pero que de cierta forma lo adquiere y es Japdn también con un
equilibrio de importacion inferior a los demas paises durante los tres afios de
seguimiento segun las fuentes que suministran dicha informacion.

En esta imagen podemos ver las oportunidades que puede obtener la
microempresa agroindustria santana debido a que estos paises cuentan con una
gran poblacién de habitantes que adquieren productos que sean totalmente sanos
para el consumo humano y que por terrenos no fértiles ellos no pueden
producirlos, también cuando este cuenta con una produccion totalmente natural
gue beneficia a la persona con sus nutrientes de acuerdo a estudios realizados por
laboratorios permitiendo ser hoy en dia mas solicitados.
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Imagen 4. Importaciones
Importaciones

Importaciones del mundo de este producto y principales paises importadores,
durante los tres dltimos afios disponibles.

Pais Ultimo afio
Alemania 48 609 92 52.939 20 77.054,26
[talia 11.711,02 26.019,95 45 870,65
Francia 25958 13 32858 08 38317, 79
Paises Bajos 6.025,62 9,849,860 13.894,48
Reino Unido 759727 7.532,45 0 2609 38
Canada 5,455 21 5597 84 7.455,54
Austria 341411 415361 5477 42
Estados Unidos 8.544,37 5. 269,92 4,115,82
Japén 1.988 25 378732 361735
China 1.148,52 205313 2,340,885
Otros 3252888 30,781,468 36.653,T

TOTAL 152.021,71 152.090,57 244 D68 45

Mota: Los valores se encuentran en miles de dolares.

La informacion contenida en ésta base de datos tiene como fuente para las importaciones The
World Integrated Trade Soluticn (WITS) v para las exportaciones de Colombia el Departamento
Macional de Estadistica — DAME, Proexport no s hace responsable de la utilizac ion impropia o
incorrecta de la informacion descrita y/o contenido agul y no asume ninguna responsabiidad del
empleo ni de la informacion, para mayor investigacion de las cifras consulte:

wwnw wits worldbank orgiwits) o wew.dane.gov.co

Fuente:http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/identificador-oportunidades

Canada considero la eliminaciéon de los aranceles aplicados a las mercancias
originales comercializadas entre Colombia y Canada , por el cual hoy en dia es
mas ventajoso exportar en Canada , se debe tener en cuenta las disposiciones
sanitarias y fitosanitarias que es un certificado sanitario expedido por la

correspondiente autoridad en el Pais de origen por el cual es exigido.

Los requisitos de ingreso es que se debe tener en cuenta la factura comercial,

documento de transporte, declaracion de aduana, certificado de origen.

85



Cumplir con la reglamentacion para los productos procesadas de la ley de
productos agricolas de Canada, reglamentacion de empaquetado y etiquetado,

requisitos de calidad, declaracion de importacion.

Canada es el segundo Pais con mayor extension territorial en el mundo después
de Rusia con un area de 9.976.140 Km?.

Con un mercado de mas de 33 millones de habitantes, Canada en una alternativa
atractiva para los exportadores Colombianos. Sin embargo es necesario conocer

algunos aspectos clave para concretar un negocio exitoso.

El empresario canadiense tiene sentido del humor y lo usan en momentos de
tension, pero es fuerte cuando debe tomar las decisiones y no tiene dificultades
para dar una respuesta negativa. Tiene una buena impresion del empresario
Colombiano y perciben nuestro Pais como uno serio al momento de hacer
negocios. En Canada, la primera impresion es fundamental y en general los
exportadores tendran una sola oportunidad para causar la mejor. Tenga en cuenta
que es recomendable que la documentacion promocional, como catalogos y

tarjetas, debe estar traducida al francés y al inglés.

Los compradores canadienses buscan que sus proveedores sean confiables, con

experiencia y capacidad para mantener relaciones comerciales de largo plazo.

Se debe considerar que en las negociaciones se usa en general el apellido de las
personas, mientras que en las conversaciones telefénicas utiliza el nombre.
Cualquiera que sea la instancia, los empresarios canadienses suelen entrar en
materia de negocios directamente. En las empresas Canadienses, el poder de
decision son bastante descentralizados, los mandos intermedios pueden tomar
decisiones importantes, aunque siempre por la politica general de la empresa.

Respecto a la cultura canadiense, se debe saber que ésta es mas cercana a la
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britanica que a la estadounidense. Evitar hacer comparaciones con este ultimo
pais, asi como también hablar en una lengua extranjera frente a personas que no
la hablen. Por otro lado, prefiera conversar sobre culturas, viajes, historia y

gastronomia. Se debe tener en cuenta:

Las relaciones de negocios®®

Principios fundamentales de la cultura de negocios

> Puntualidad.

Conviene avisar si llegamos con retraso. Un retraso de mas de 20 minutos
puede suponer el aplazamiento de la reunién. Es conveniente preparar y
seguir un orden del dia. Si la reunion dura mas de dos horas, se propondra
tomar algo de beber y un aperitivo. Si la reunién tiene lugar a la hora de
alguna comida, a menudo se ofreceran alimentos mas sustanciosos o se

propondra terminar la reunién en un restaurante.

En las situaciones de negocios, tanto los hombres como las mujeres
reciben el mismo trato. La cultura de negocios varia segun las regiones de
Canada, y la mayoria de los canadienses se sienten muy identificados con
su region. Lo mas importante es proyectar una primera impresion positiva, y
vender su fiabilidad y su honestidad antes de promocionar su producto o
servicio. Es comun recurrir a una presentacion en Power-Point u otro tipo de

recurso tecnoldgico.

59 . . . . . . . .
Relaciones de negocios. Disponible es: http://www.portafolio.co/negocios/relaciones-comerciales-
canada-y-colombia
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» El primer contacto
Es preferible solicitar una cita para un primer encuentro. Se puede realizar
por teléfono o por correo electronico. Si la persona esta realmente
interesada, va a proponer la cita rapidamente.

» Los saludos.
El apretdn de manos, franco, honesto y cortés, mirando directamente a los
0jos, sobre todo sin pretension, es clave para un buen comienzo de la
relacion.

» Coémo presentarse
Hay que dar la mano y presentarse, presentar a la compafia y asegurarse
de que la persona que tenemos delante es la apropiada si ésta no se
presenta. Dar las gracias por conceder la cita.

» Las relaciones de negocios

Hay que presentar una actitud confiada, estar sonriente e ir directamente al

objetivo de la reunion.

> Los regalos®

Los intercambios de regalos se producen particularmente en periodos

festivos.

60 . . . . .
http://www.portafolio.co/negocios/relaciones-comerciales-canada-y-colombia
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A veces se ofrecen pequefios regalos de negocios en el momento de cerrar
un acuerdo o al finalizar una misidbn comercial o una visita oficial. Los
regalos procedentes del paisde origen son muy apreciados.
Observacion: en Canada es inaceptable, en el mundo de los negocios,
ofrecer un regalo para obtener un tratamiento especial. Esto se considera
un acto de corrupcion que podria conllevar consecuencias judiciales. El
gobierno canadiense y algunas empresas han decidido adoptar un codigo

de conducta que prohibe aceptar regalos en determinadas circunstancias.

» Comunicacion de negocios

Cuando hay un verdadero interés, la respuesta se va a producir
rapidamente. Hay que estar preparado para responder a un encargo. Los
acuerdos se cierran a menudo con un apretéon de manos y un pedido por
escrito. Se debe confirmar este pedido mediante una carta indicando los
términos y condiciones acordados. Siempre se agradece la presentacion de

un contrato formal.

» Cobdigo de etigueta

La manera correcta de vestirse puede variar considerablemente de una
organizacién a otra. Por ejemplo, se viste con traje en la mayoria de las
oficinas gubernamentales y en muchos despachos de empresas. Un
atuendo mas informal es corriente en los sectores de la alta tecnologia y
cada vez en un namero mayor de empresas.
Las mujeres llevan trajes, vestidos o pantalones clasicos con los

correspondientes complementos.
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Los canadienses no llevan perfume en los ambientes de negocios.

» Tarjetas de visita

En Canada, es la "Tarjeta de Visita" ("Business Card"). Normalmente esta
en un idioma diferente por cada cara de la tarjeta (Inglés/Francés). Esta se

presenta e intercambia generalmente al inicio de la reunion.

Los consumidores buscan productos saludables. Es importante tener en cuenta
que la poblacion canadiense estd envejeciendo, ha aumentado sus niveles de
ingreso y ha vivido un cambio demografico recibiendo inmigrantes de paises de
Africa, Asia y Latinoamérica que aumentan la demanda. Las frutas organicas
tienen gran acogida siendo las favoritas fresas, platanos, kiwis, naranjas y
manzanas. En cuanto a las hortalizas, las principales presentaciones son mini-
zanahorias peladas, las zanahorias, los corazones de lechuga romana, el brocoli y
la mezcla de hortalizas frescas. También tienen espacio el mango, la guayaba y la

pifia.

Llama la atencién la presentacion del producto en porciones individuales, faciles
de llevar o preparar. Se estima que tres de cada cuatro productos frescos
vendidos son importados, sin embargo en otofio y verano hay una gran

competencia con los productos locales debido a la competitividad de precios.

Canal de Distribucion

Es necesario que el exportador haga parte de una cooperativa y en lo posible sea
directamente el productor, de esa forma podra llegar al intermediario, que es el
encargado de tocar las puertas del importador o agente. Una vez se ha

completado esta tarea, llegara hasta el mayorista o usuario industrial, que le abrira
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las puertas del sector de servicios de alimentos e institucional, donde aparecen los
hoteles por ejemplo. También, es posible llegar en estas instancias a las cadenas

de supermercados, tiendas especializadas y las independientes.

4.3 TRAMITES ADUANEROS PARA LA EXPORTACION EN CANADA®!

REGIMENES ARANCELARIOS®?

> Restricciones

Pocos productos pertenecen a la categoria de mercancias controladas o
restringidas (algunos productos agricolas, los bienes culturales, los
productos farmacéuticos y algunos sectores tecnolégicos). La categoria de
productos prohibidos incluyen, por supuesto, productos como la droga y el
dinero falso. Para determinar si sus productos son aceptados, puede
dirigirse a la Direccibn General de Control sobre la Exportacion e
Importacién (en francés DGCEI) que proporciona nimeros de teléfono para

obtener informacion sobre los diferentes productos controlados®.

» Impuestos a la exportacion

Ninguna

Despacho de aduana de mercancias

Generalmente es preferible consultar a un agente de aduana que, tras

obtener una descripcion precisa del producto, proporciona el nimero de

o1 Exportaciones en Canada. Disponible en:
http://www.procolombia.co/sites/default/files/Logistica_de_exportaciones_a_Canada.pdf
* Ibid, 61

* Ibid, 61
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codigo canadiense correspondiente (cédigo SCIAN) vy podra ayudar
respecto a las exenciones de impuestos. Cuesta menos de 70€ y es una
buena manera de obtener informacion fiable.

» Declaraciones necesarias

La declaracion de aduana debe contener la informacion sobre el origen de

la mercancia, la tarifa arancelaria y el valor de la mercancia en aduana.

4.4 CONTROL DE CALIDAD DE LOS PRODUCTOS

» Empresas de control de calidad
Agencia canadiense de Inspeccion alimentaria
Instituto Nacional de investigacion sobre el agua

Consejo canadiense de Normas

Administracién canadiense de seguridad en el transporte aéreo

4.5 ORGANIZAR EL TRANSPORTE DE MERCANCIAS DESDE Y HACIA
CANADA

» Principales medios de transporte

Canada dispone de un sistema de transporte moderno.

El transporte de mercancia por carretera asegura mas del 50% del flete comercial.

Canada ocupa el primer lugar de los paises del G7 en cuanto a la oferta de rutas.
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El sistema ferroviario canadiense es el tercero mas grande entre los paises de la
OCDE.

Vancouver es el puerto mas grande de Canada y se clasifica siempre entre los
cinco primeros puertos de América del Norte en términos de tonelaje de las
importaciones y exportaciones con el extranjero. Es el puerto mas importante en
mercancias a granel de la costa oeste de América del Norte con un tonelaje

superior a 80 millones de toneladas.

Todos los puertos del este de Canada representan 68,9 MT.

Acceso Maritimo Canada cuenta con mas de 200 puertos y subpuertos
distribuidos a lo largo de sus costas; la mayoria estdn dotados con una
infraestructura especializada en el manejo de diferentes tipos de mercancias. Los
servicios regulares de transporte maritimo desde Colombia se centralizan
principalmente en los puertos del este: Halifax (Nueva Escocia), Montreal
(Quebec) y Toronto (Ontario); y el puerto del oeste, Vancouver (Columbia
Britanica).

Los exportadores colombianos cuentan con diversas posibilidades para el
transporte maritimo a Canada; para Vancouver se presenta una adecuada oferta
de servicios de transporte directo y regular principalmente desde Buenaventura.
Por el Este, Halifax es el principal punto de entrada en servicios directos y desde
alli se puede reexpedir a otros puertos o ciudades de Canada. También a través
de transbordos en puertos estadounidenses como New York o Port-Elizabeth, o
del Caribe como Kingston, Caucedo, Freeport, entre otros; logran opciones para
ingresar al mercado. Es importante tener en cuenta los tiempos de transito que las

diferentes alternativas presentan.
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4.6 POR VIA MARITIMA

» Puertos
Puerto de Montreal
Puerto de Quebec
Puerto de Halifax

Puerto de Toronto

Puerto de Vancouver
Alianza de los puertos canadienses, de América Latina, del Caribe y de
Estados Unidos

» Profesionales del transporte

Transport intermodal
Canadian Steamship (GRUPO CSL INC.)

» Administracion del transporte

Transporte de Canada

4.7 PERFIL DE LA EMPRESA

La empresa fue constituida en el afio 2008 con el nombre comercial de
agroindustrias SANTANA, la cual cuenta con su representante legal que es la
sefiora ANABEIMA BERMUDEZ DE PARRA, también encontramos su grupo de
funcionarios que son cinco personas que pertenecen a miembros de la junta
directiva.

De igual forma observamos la direccion de domicilio con que cuenta la
microempresa y su ubicacion de actividades, departamento, ciudad y teléfonos de

localizacion.
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http://www.port-montreal.com/#_blank
http://www.portquebec.ca/#_blank
http://www.portofhalifax.ca/#_blank
http://www.torontoport.com/#_blank
http://www.portmetrovancouver.com/#_blank
http://www.aapa-ports.org/#_blank
http://www.aapa-ports.org/#_blank
http://www.loadmatch.com/directory/drayage.cfm?city_code=VAN#_blank
http://www.csl.ca/#_blank
http://www.tc.gc.ca/maritime/#_blank

Esta informacion también nos muestra la descripcién de su principal actividad,
certificaciones de calidad que ha venido obteniendo durante su trayecto de
constitucion, ventas obtenidas durante los ultimos cuatro afios y el numero de
empleados que esta tiene en el momento para su funcionamiento.

En la siguiente tabla encontramos la informacién de la microempresa, del producto

y la parte comercial.

Imagen 5. Perfil de la empresa

FOR-VPE220-003
" ANEXO 4 FECHA: Mayo 26 de 2009
RROEXPORT PERFIL DE LAEMPRESA Version : 3
LN Pagina 1 de 3
A continuacion diligencie la informacion de la Empresa, de Producto y Comercial contenida en las siguientes tres hojas:
NIT: 900220219 -5 NOMBRE COMERCIAL: AGROINDUSTRIAS SANTANA
RAZON SOCIAL: ASOCIACION AGROINDUSTRIAS SANTANA ANO DE CONSTITUCION: 2008
REPRESENTANTE LEGAL: Anabeiba Bernudez de Parra
WEBSITE: futas_santana@yahgocom GREMIOS A LOS QUE PERTENECE:
CONTACTOS:
NOMBRE FUNCIONARIO CARGO EMAIL
Anabeiba Bemudez de Parra Representante Legal frutas_santana@yahoo com
Martha Cecilia Henao Palacios Miembro Junta Directiva frutas_santana@yahoo com
Julio Cesar Gomez Bueno Miembro Junta Directiva frutas santanai@yahoo com
Cleafelina Burgos Gonzalez Miembro Junta Directiva frutas_santana@yahoo com
Francisco Jvier Hidaraga Burgos Miembro Junta Directiva frutas_santana@yahoo.com
DIRECCIONES:
TIPO DIRECCION CIUDAD DEPTO TELEFONOS FAX
OFICINA PRIMCIPAL Cll 21 Nro. 1047 La Union valle 2293136- 3116224988
PLANTA PRINCIPAL

UBICACION DE OTRAS PLANTAS:

ACTIVIDAD: PRODUCTOR COMERCIALIZADOR GREMIO O ASOCIACION I:] SERVICIOS [
DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD PRINCIPAL DE LA EMPRESA VENTAS TOTALES ULTIMOS 4 AfIOS
o % PARA
ANO CIFRA EN PESOS § EX ACION

201 528 632.000

2012 29.630.500,00
Ofrecer dulces y nectares derivados de la transformacion de cascaras y pulpas de frutas, 2013 45.236.100,00

2014 50.622 800,00

VALOR ACTIVOS TOTALES ULTIMO ANO $

CERTIFICACIONES DE CALIDAD: NUMERO DE EMPLEADOS:
CERN‘IEI)FNI‘EEEK)N DE SCRIPCION FECHA ADMINISTRACION 1
registro invima ENOS PERMITE FABRICARY VENDEREN TODOELTER|  hasta el 2020 VENTAS 1
PRODUCCION
TEMPORALES 2
INDIRECTOS 15
TOTAL 19

MOTA: Por favor anexe copia del Certificado de Constitucion v Gerencia de Camara de Comercio o envielo a la calle 28 Mo. 13A - 15 piso 36.
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CAPITULO 5

5. MEZCLA DE MERCADO (LAS 4 P)

5.1 PRODUCTO

El producto que se pretende introducir al mercado Canadiense es:

NECTAR DE UVA

» PROPIEDADES NUTRITIVAS DE LAS UVAS®

La composicion nutricional de la uva varia de acuerdo con el tipo de que se trate
(blanca o negra). En ambas destacan los azUcares, principalmente glucosa y
fructosa, mas abundante en las uvas blancas.

En cuanto a los minerales, la uva, principalmente la negra, es rica en potasio el
cual es necesario para la transmision y generacién del impulso nervioso, para la
actividad muscular normal, e interviene en el equilibrio de agua dentro y fuera de

la célula

® http://www.jugos-curativos.com/uvas.html
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http://www.jugos-curativos.com/uvas.html

» PROPIEDADES CURATIVAS DE LAS UVAS

La uva esta indicada para las personas con hipertension arterial, pues posee un
efecto diurético beneficioso. También se recomienda su consumo para las
personas con gota, ya que favorece la eliminacién del acido drico. Ademas,
contiene elementos que protege el sistema cardiovascular. Las uvas son
poderosas antioxidantes que combaten los nocivos radicales libres los cuales que
se encuentran relacionados con los procesos degenerativos, cancer y el

envejecimiento.

» BENEFICIOS DEL JUGO CONCENTRADO DE LA UVA

e En la piel de la uva abunda el resveratol que estimula las sirtuinas, enzimas
celulares que retrasan el envejecimiento y que podria prevenir
enfermedades geriatricas como el Alzheimer.

e Contiene fructosa de la misma Uva Isabella

e Contiene Antioxidantes como las 97 lavonas que protegen a los vasos
sanguineos, previene la arteriosclerosis y estimulan el sistema inmune.

e EIl consumo de esta bebida disminuye el riesgo de enfermedades de las
arterias del corazén y los vasos sanguineos.

o Evita que las plaguetas se agrupen y se peguen a las paredes arteriales
formando obstrucciones, mejora la vasodilatacion.

e La dilatacion es la capacidad de los vasos sanguineos en ampliarse en
respuesta a la necesidad de mas Oxigeno y flujo creciente de sangre.

e Recomendable para desordenes derivados de la mala eliminacion; fue
usada en el antiguo Egipto como remedio contra el asma y la anemia,

reduce el nivel del colesterol y aumenta los glébulos rojos.
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http://www.jugos-curativos.com/gota.html

e PARA DESINTOXICARSE: Gandhi tomaba Unicamente jugo de uva en sus
ayunos.

e Un ayuno de dos dias de uva es recomendable para aquellos que desean
limpiar su organismo.

e Ayuda a regular la glucosa en la sangre. Ademas contiene abundante fibra
beneficiosa para el estrefiimiento, combate la gota al eliminar el acido urico

y sus sales.

> PROPIEDADES MEDICINALES®

El jugo fresco y natural de esta fruta es de facil y rapida digestion. La_uva posee
propiedades diuréticas y sales potasicas que estimulan la secrecién de la orina.
Por su alto contenido de celulosa tiene ademas propiedades laxantes, proporciona
potencia al musculo y facilita su habilidad de funcionamiento. La uva tiene,
ademas, propiedades desintoxicantes y depurativas, y es un buen

reconstituyente por su riqueza en glucosay alto contenido de vitaminas.

PRESION ARTERIAL®®

Segun el Dr. José Vita de la Boston University School of Medicine, beber jugo de
uva Concord Welch puede beneficiar a tu presion arterial durante la noche y por lo
tanto, te proporcionara una mejor salud cardiovascular en general. En el sitio web
de Welch, el Dr. Vita dice que la presion arterial nocturna debe descender por la
noche, lo que permite que el corazon y los vasos sanguineos descansen. Los

resultados de un estudio realizado por el Dr. Vita demostraron una fuerte

6 Propiedades medicinales. Disponible en: http://www.biomanantial.com/uva-usos-medicinales-dieta-para-
bajar-peso-a-1050-es.html

66 Propiedades medicinales, presidn arterial. Disponible en: http://www.livestrong.com/es/cuales-son-
beneficios-lista_8444/
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http://www.biomanantial.com/las-uvas-cocina-a-2811-es.html

correlacion entre el consumo de jugo de uva Welch y un promedio normal de
presion arterial nocturna. Ademas, un articulo de la revista “Circulation” de la
American Heart Association afirma que consumir los flavonoides presentes en la
piel, en las semillas y en el tallo de las uvas Concord puede mejorar tu salud

coronaria.

MEMORIA®’

Una prueba doble ciego controlada por placebo realizada por el Dr. Robert
Krikorian de la University of Cincinnati College of Medicine establecié que beber
jugo de uva Concord puede mejorar la memoria, especialmente si transitas por la
edad adulta y comienzas a experimentar cambios en la misma. El sitio web de
Welch informa que los sujetos del estudio del Dr. Krikorian, que bebieron jugo de
uva Concord durante 12 semanas, mostraron una mejoria en la capacidad de
aprender listas, retener listas y demostraron una mayor memoria espacial. Segun
el sitio web Psychology Today, los antioxidantes que se encuentran en el jugo de
uva Concord también ayudan a la funcién cerebral reduciendo la incidencia de los
radicales libres en el torrente sanguineo y promueven un mayor flujo de sangre al

cerebro.

Segun la clinica mayo, estudios recientes sugieren que el jugo de la uva tiene los
mismos beneficios para el corazén que el vino tinto. El jugo de las uvas rojas y
moradas también reduce los coagulos, el LDL (el colesterol malo) y previene el

dafio a los vasos sanguineos del corazén.

&7 Propiedades medicinales, memoria. Disponible en: http://www.livestrong.com/es/cuales-son-beneficios-
lista_8444/
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NECTAR DE UVA

Imagen 6. Néctar de uva

5.2 PRESENTACION DEL PRODUCTO

El néctar de uva esta constituido por el componente de uva, no contiene azucar y
tiene una gran textura y espesura, por lo que se diferencia entre los demas
néctares de la regién y Santana se ha posicionado en el mercado regional por la
calidad de jugo, que brinda unas proteinas y vitaminas a pro del ser humano.

» Tipo de Empaque:

El contenido del néctar estara envasado en plasticos de alimentos PET, donde le

brindara una gran seguridad y proteccion al producto, es cristalino y transparente,

tiene un buen comportamiento frente a esfuerzos permanentes, alta resistencia al

desgastes, y buenas propiedades térmicas.
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Imagen 7. Tipo de empaque

5.3 PROMOCION

Actualmente Agroindustria Santana, no cuenta con ningun tipo de publicidad, por
lo que se tendran en cuenta folletos, volantes, y degustaciones del producto para

dar a conocer sus productos actuales y de igual manera los potenciales.

Se pretende promocionar el producto principalmente a través de la promocién
directa ante las empresas por medio de un agente de ventas que se encargue de
la parte comercial de la empresa, el asesor de venta serd miembro de la

organizacioén, por lo que se capacitara.

También se pretende realizar promocién por medio del correo tradicional, por
correo electronico siendo esta opcidn un medio de contacto con el cliente para

darle a conocer el producto.
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El fax también puede ser una alternativa, ya que por este medio se pueden enviar
cotizaciones a los clientes y, a la vez que pueden recibirse sus confirmaciones.

La anterior estrategia de publicidad y promocion puede apoyarse con catalogos y
mediante el apoyo y busqueda de relaciones comerciales estratégicas y
personales con clientes potenciales y por ultimo Mediante la creacion de una
pagina de internet donde pueda dar a conocer sus productos, beneficios y

ventajas

5.3.1 Estrategias De Servicio. Para tener éxito en la fidelizacion de clientes es
importante trabajar con personas que se identifiquen con la empresa, para esto se
realizaran talleres cada mes de manejo de procedimientos, explicaciones de las

metas de la organizacion.

Posibilidades de reconocimientos por objetivos, entre otras actividades orientadas
a que el personal de Agroindustria Santana , comprenda el objetivo de la empresa
y la necesidad de lograrlo, las posibilidades de tener éxito y lo mas importante que
se sientan Utiles en la organizacién y desarrollen las siguientes caracteristicas de

atencion y cultura organizacional.

- Amabilidad

- Paciencia

- Respeto

- Trabajo en equipo

- Labores por metas u objetivos

- Apoyo y cooperacion entre areas

- Identificacion con la mision y vision
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5.4 PRECIO

La politica de precios buscan obtener objetivos dirigidos a las utilidades, a las
ventas y a la situacion actual, donde se prioriza alcanzar un rendimiento que
maximice las utilidades, y una alta participacién en el mercado, ofreciendo un buen
precio para la exportacion de cada uno de ellos, teniendo en cuenta varias

variables que compone el producto.

Mediante la matriz de costos se pudo calcular que el precio que se podria cobrar

en el mercado Canadiense es 1.99 doélares x cada litro.

5.5 PLAZA

Para la comercializacion de los néctares de uva en el mercado Canadiense es el
canal mas apropiado es:

e Importadores y distribuidores: generalmente actian por su cuenta,
aceptando la total responsabilidad de las operaciones, incluyendo
especificaciones técnicas, precios, stocks y distribucion. Este tipo de
agentes por lo general residen en Canada y se caracterizan por vender
directamente o vender a los distribuidores.

Por lo general la modalidad de ganancia con la que estos agentes trabajan
es una cantidad fija mas comisiones, que podrd, con el tiempo y el volumen

de las ventas, migrar a un contrato de comisiones exclusivamente.
5.6 DISTRIBUCION DEL PRODUCTO
El néctar de uva el cual es producido y elaborado en el municipio de la unién valle

del cauca, llevara a cabo su distribucion del mismo a mercados de nivel

internacional por medio de un canal indirecto, ya que es el que se encarga de la
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distribucion a través de unos intermediarios hasta que llegue el producto al destino

final que es el consumidor.

Este proceso se llevara acabo de la siguiente manera:

La microempresa agroindustria SANTANA al tener su producto terminado, el
néctar de uva y de estar disponible para su proceso de traslado, esta contrata el
respetivo camioén de transporte para ser llevado a cabo hacia el puerto de
Cartagena donde se manejara el término de FOB , este proceso de transporte
dura aproximadamente tres horas siempre y cuando no exista algun
inconveniente, luego de que la mercancia sea puesta sobre el buque inicia ahi el
proceso de responsabilidad de la empresa con la que se ha llevado a cabo la

negociacion del producto.

Dicho transporte de la mercancia hacia su destino final que es el Puerto Maritimo
Toronto de Canad4, cuando llega al lugar de origen es trasladado por medio de
un camion de transporte, al lugar de almacenamiento en el cual reposa la
mercancia hasta que esta sea trasladada a los otros punto de intermediarios para
ser distribuida en ultima al punto final donde estara a disposicion del cliente

cuando este lo desee adquirir para su consumo.

La distribucion de esta mercancia hacia mercados internacionales se manejara de
este modo ya es una manera mas conveniente para la empresa debido a la
distancia que se tiene entre diferentes paises y debido a la capacidad de la

microempresa en el momento.
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» Puerto Toronto:
El puerto®, uno de los mayores puertos fluviales mas importantes de Canada, se

encuentra en la Orilla Noroeste del lago Ontario. En un afio promedio, mas de dos

millones de toneladas de carga pasan por el puerto de Toronto.

Imagen 8. Mapa Canada

% Puerto maritimo Canada. Disponible en: https://prezi.com/ybborresweOr/puertos-maritimos-de-canada/
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Imagen 9. Puerto Canada vista panoramica

Imagen 10. Puerto Canada
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Imagen 11. Puerto Canada
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CAPITULO 6

6. PROCESO GENERAL DE UNA EXPORTACION

Se inicia esta primera parte con el proceso general de una exportacion, para
posteriormente analizar de manera individual las diferentes modalidades con cada

una de sus variables.

ENVIO COTIZACION INTERNACIONAL

Para la elaboracion de su cotizacién u oferta, es importante tener en cuenta los
costos fijos y los costos variables y los gastos que se generan para llevar su
producto hasta el punto de entrega acordado previamente con su comprador,

precisando el termino INCONTERMS al cual esta cotizando.

Los INCOTERMS regulan cuatro grandes problemas que soportan toda

transaccion comercial:

La entrada de la mercancia
Transferencia e riesgo

Distribucion de gastos

w0 nN P

Tramites documentales

De esta forma, en caso de conflicto quedan claramente establecidas las
responsabilidades y las obligaciones de las partes que intervienen en la operacion.
Estas reglas son de aceptacion voluntaria por cada una de las partes y pueden ser

incluidas en el contrato de compraventa internacional.
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La estimacién del precio de exportacion es el resultado de un proceso de analisis
de diferentes variables como: costos de produccion; costos de distribucion

internacional, de promocién, y comercializacion en general.

ESTABLECIMIENTO DE LA FORMA DE PAGO

Al igual que en importacion, existen varias formas para garantizar el pago del
producto de la exportacion, las cuales enunciamos en el capitulo de exportacion,
asi mismo esta operaciones pueden ser financiadas por el exportador o por

intermediarios del mercado cambiario.

El manejo cambio en exportaciones requiere del cumplimiento de los requisitos
exigidos por el banco de la republica en cada una de sus diferentes modalidades
conforme se sefala al final de este capitulo, al tratar el tema de reintegro de las
divisas en el numeral 7, que de no cumplirse a cabalidad genera la aplicacion de

las sanciones previstas en el régimen cambiario.

REGIMEN DE EXPORTACION

Aunque la legislacion colombiana no establece claramente los regimenes de
exportacion, puede decir que estos estan divididos en tres grupos asi: libre
exportacion, exportaciones sujetas a vistos buenos y prohibida exportacion.

Régimen de libre exportacion
La libre exportacion supone la eliminacion de la mayor cantidad posible de
requisitos y condiciones de tipo administrativo, con el fin de facilitar al maximo la

salida de bienes del pais.
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Régimen de exportacion sujeta a vistos buenos.

En este grupo se enmarcan las exportaciones que deben obtener un visto bueno

previo o condicién para su salida del pais las cuales sefialamos a continuacion,

citando la respectiva norma que regula cada uno de ellos.

Exportacion de cosméticos (Dto. 219/98)

Exportacion de carga peligrosa (Res.66/81 CDCE)

exportaciones de productos agropecuarios.

Exportaciones de café ( Res. 355/02 mincomercio, Res.1/92 Y 2/92 CNC)
Exportaciones de animales ( Dto. 2371/70 y Res. 361/84 minagricultuta)
Exportaciones de algodén ( visa textil C.P. SE 60/74 INCOMEX)
Exportacion de frutas frescas ( Res. 1806/04 ICA)

Exportacion de plantas ornamentales ( Res. 264/00 ICA)

e exportacién de productos mineros y sus derivados.

Exportacion de esmeraldas (Dto. 2477/84)

Exportacion de petréleo, gas, carbén y ferroniquel ( ley 223/95, Art. 152)

Exportacion de oro y platino ( Res 54/92 junta directiva banco de la

republica)

Exportacion de hierro, acero, cobre, aluminio y plomo ( Dto. 1771/04)

e Exportacion de textil y confecciones (USA y puerto rico — Cir. 047/04)

e Exportaciones de drogas, medicamentos, materias primas y precursores
de control especial (Res. 4651/05 ministerio de proteccidn social)

e Exportacion de armas ( Ley 540/99)

e Exportacion de cigarrillos ( Dto. 1572/93)

e Exportacion de sustancias agoladoras de la capa de ozono ( Dto.
423/05)

e Exportacion de especies en via de extincion.
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Régimen de prohibida exportacién
Este régimen agrupa las mercancias que no se pueden exportar, entre las cuales
se encuentran las siguientes:
e Patrimonio cultural de la nacién ( Ley 397 de 1997)
e Armamento y materias conexo de todo tipo de resoluciéon 148 de 2002 —
INDUMIL)
e hembras de la especie bovina menores de dieciocho (18) mese (Decreto
1056 de 2006)

PREPARACION DEL PRODUCTO EXPORTADOR

Segun el medio de transporte a utilizar deberd tomarse las precauciones
necesarias en el empaque para evitar daos al producto, hoy existen varias

empresas especializadas en el embalaje de mercancias de exportacion.

FACTURA COMERCIAL Y DEMAS DOCUMENTOS

Teniendo en cuenta lo pactado de su comprador (cotizacion, oferta comercial y
ajustes a la misma), el exportador debe proceder a elaborar la factura
comercial, en el término de cotizacion internacional — INCOTERMS acordado,
lista de empaque, certificado de origen, si se requiere y demas documentos
exigidos por el comprador.

De acuerdo con la circular citada anteriormente, la factura debe contener por lo

menos los requisitos que se describen a continuacion:
Facturas por talonario o papel

e en forma reimpresa de la denominacion “factura de venta”, el nombre o

la razon social del exportador y el numero de NIT, con direccion,
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teléfono, ciudad y pais del exportador o vendedor; la numeracion
consecutiva autorizada por la DIAN; la identificacion del impresor.

e Nombre o razdn social del importador, con direccién, teléfono, ciudad y
pais.

¢ Fecha de exportacion

e Descripcion del producto

e Valor total de la exportacion.

Facturas por computador

A partir del 10 de julio de 1997, el sistema de facturacion debe ser solicitado ante
la DIAN, el cual debe garantizar la numeracion de las facturas en forma
consecutiva, conteniendo como minimo la informacion citada en el numeral

anterior.

Facturas por fax

Conforme a la resolucion 2719 de 1991, se acepta igualmente la factura por fax,
la cual debe expedirse bajo la gravedad de juramento, con la informacion
relacionada en el numeral 6.1.

Adicionalmente, en la factura puede incluirse ademas de la informacién citada
anteriormente, la acordada con su comprador, siguiendo las instrucciones que

aparecen en la guia para elaborar su oferta comercial.

TRAMITE ANTE LA DIAN PARA REALIZAR LA EXPORTACION

Las disposiciones que regulan todo lo relacionado con el proceso de exportacion,
estan contenidas en el titulo VII del decreto 2685 de 1999, en cuya parte inicial
define la exportacibn como: la salida de mercancias del territorio aduanero
nacional con destino a otro pais. También se considera exportacion, ademas de
las operaciones expresamente consagradas como tales en el mencionado

Decreto, la salida de mercancias a una zona franca industrial de bines y servicios.
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En cuanto al descaramiento, al igual que en importaciones, la legislacion aduanera
define quienes son los declarantes en el proceso de exportacion cuyo enunciado

se plasmo en el punto 11.2. Del titulo de importaciones.

Asi mismo, en el régimen de exportaciones se establecen varias modalidades de

exportacion, las cuales se analizaran detalladamente.

OBLIGACION DE REINTEGRAR LOS PAGOS DE LAS EXPORTACIONES

Conforme a la resolucién del articulo 15 de la resolucion extrema 8 de 2000 y sus
respetivas modificaciones, expedida por la junta directiva del banco de la
republica, los residentes en el pais deberan analizar a través del mercado
cambiario las divisas recibidas por concepto de sus exportaciones. De igual
manera, deberan canalizarse las devoluciones por concepto de exportaciones de
bienes cuando el comprador extranjero rechace total o parcialmente la mercancia.

De otra parte es importante sefalar que mediante el decreto ley 2245 de 2011, el
gobierno nacional establecié el régimen sancionatorio a los infractores del

mencionado régimen.

En las operaciones efectuadas por conducto de los intermediarios del mercado

cambiario, el exportador puede escoger cualquiera de las siguientes modalidades:

e Vender las divisas al intermediario del mercado cambiario seleccionado, el
cual entregara el equivalente en pesos colombianos a la tasa de cambio
gue acuerden libremente.

e Vender los instrumentos de pago en moneda extranjera a entidades
financieras del exterior, intermediarios del mercado cambiario autorizado y
companiias de financiamiento comercial. En este caso, las divisas obtenidas

por la venta los instrumentos de pago o la negociacion de la factura
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comercial en operaciones de factoring, deberan ser vendidas al
intermediario del mercado cambiario seleccionado, el cual entrega el
equivalente en pesos colombianos a la tasa de cambio que acuerden

libremente.

Plazo de reintegro

Una vez recibidas las divisas del comprador del exterior o de su mandatario,
representante legal o apoderado, o de su cesionario, el exportador tiene la
obligacién de reintegrar a través del mercado cambiario la totalidad de las divisas
obtenidas por la venta de sus mercancias dentro de los seis (6) meses contados a
partir de la recepcion de las mismas. Este plazo se aplica para los pagos recibidos
por exportaciones realizadas o para los pagos recibidos en forma anticipada, antes
del embarque de las mercancias. El reintegro se puede realizar a través de una
cuenta de compensacion en el exterior a nombre del exportador, o de los

intermediarios financieros debidamente autorizados.

Declaracion de cambio

Los exportadores de bienes deberan diligenciar la declaracion de cambio por
Exportadores de bienes, formulario N° 2 del banco de la republica (ver formulario
N° 9) en el momento de reintegrar las divisas recibidas en pago de sus
exportaciones, bien sea mediante su venta a los intermediarios del mercado

cambiario o su consignacion en las cuentas de compensacion.

A través de cuentas de compensacion

Los titulares de cuentas de compensacién deberan presentar trimestralmente a la
unidad administrativa especial — direccion de impuestos y aduanas nacionales —
DIAN la informacion requerida, dentro del mes siguiente al trimestre en el cual se
canalizaron los reintegros de las divisas a través de la cuenta de compensacion

del exportador, cifiéndose para ello al calendario establecido por la DIAN mediante
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la resolucion 09147 de 2006, de acuerdo con el ultimo digito del NIT el titular de la

cuenta obligada a presentar la informacion.

Dicha informacion serd entregada de manera virtual utilizando los servicios
informéticos electronicos de la direccién de impuestos aduanas nacionales o en
los puntos habilitados para hacer presentacion asistida. Cuando el tramite se
realice de manera virtual, la informacion debe venir con firma electronica
respaldada con certificacion digital.

Para quienes realicen el trdmite en los puntos habilitados por la direccién de
impuestos y aduanas nacionales, la presentacion podra hacerse directamente por
el obligado o por interpuesta persona, caso en el cual se requiere comunicacion
suscrita por el representante legal o el mismo interesado, en la que se autorice
entregar la informacion en su nombre. En estos casos la DIAN entregara la

constancia de radicacion.

Pago de exportaciones en moneda legal colombiana

Los residentes en el pais podran recibir el pago de sus exportaciones en moneda
legal colombiana Unicamente a través de los intermediarios del mercado
cambiario, representando al intermediario del mercado cambiario donde se
consigné el pago de los recursos en pesos, la declaracion de cambio por
exportacion de bienes, formulario N° 2 del banco de la republica, utilizando el
numeral cambiario 1060 “pago de exportaciones de bienes en moneda legal
colombiana”, dentro de los cinco (5) dias habiles siguientes a la realizacion del
pago Yy relacionando en dicha declaracion el valor en délares de los Estados
Unidos de América (USD). Dicho reintegro en pesos Unicamente esta autorizado
para los abonos en cuenta que provengan de transferencias en pesos
colombianos hechas desde una cuenta en moneda colombiana mantenida en un

banco del pais por el comprador de la mercancia del exterior.
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Financiacion para el pago de las exportaciones otorgadas por los
exportadores a sus compradores del exterior

Los residentes colombianos podran conceder plazo para cancelacion de sus
exportaciones a los compradores del exterior, sin ninguna restriccion, y sin tener
que informar esta financiacion como una operacion de endeudamiento externo al
banco de la republica. Esta regla se aplica a todas las exportaciones amparadas

en DEX con fecha igual o posterior al 1 de marzo de 2010.

Pago anticipados

Las divisas recibidas por los exportadores antes del embarque de las mercancias
son consideradas como pagos anticipados y no pueden constituir una obligacion
financiera con reconocimiento de intereses, ni generar para el exportador
obligacion diferente a la entrega de la mercancia. El exportador deber& diligenciar
el formulario N° 2 de banco de la republica, utilizando el numeral cambiario 1050
“anticipo por importaciéon de bienes diferentes de café, carbon, ferroniquel,

petréleo y sus derivados”.

Si no se realiza la exportacidbn o se hace una exportacion parcial, el exportador

puede adquirir divisas en el mercado cambiario para devolverlas al exterior.

Prefinanciacion de exportaciones (financiacién pasiva)

Los exportadores podran obtener préstamos provenientes de entidades
financieras del exterior o de los intermediarios del mercado cambiario o de un
residente en el exterior a fin de refinanciar sus exportaciones de bienes, incluidas
las de bienes de capital, las cuales constituyen una operacion de endeudamiento
externo que debe ser informada al banco de la republica antes de su desembolso,
mediante el diligenciamiento del formulario N°6 de informacién de endeudamiento
externo otorgado a residentes. Estas prefinanciacion se podra pagar con el

producto de
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REGIMEN CAMBIARIO DE EXPORTACIONES

Tabla 5. Régimen cambiario de exportaciones

Fecha de la Tipo de . .
L . Formulario | Obligaciones
obligacion reintegro
Exportaciones de -
bienes diferentes . - Num
de café, carbon Anticipo 1050
ferroniquel ,
P pomados? | Fechadela | DIEOUEr  ca.
pagaderas en declaracion meses) 1040 Ex.portador
- de residente en
divisas o con exportacion el pais
tarjeta de crédito dp finit pals.
internacional efinitiva
abonada en una Directo (Mayor | F2- Num
cuenta de a 12 meses) 1043
compensacion del
exportador
Directo atreves
de ILM.C,
mediante
Exportaciones de | Declaracion | transferencia
) Exportador
bienes pagadas de hecha desde F2- Num residente en
en moneda legal | exportacién cuentas en 1060 ol pais
Colombiana definitiva pesos abierta pais.
en el pais por
el comprador
del exterior
Directo por
abono en
cuenta en
Exportaciones de pesos del
bienes pagadas | Declaracion exportador
en moneda legal de Declaracion F2- Num Exportador
colombiana con exportacion No. De 1061
tarjeta de crédito definitiva perdonas
internacional dentro de los 5
dias habiles
siguientes al
abono

Fuente: Propia
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REGIMEN CAMBIARIO EN ZONA FRANCA

Tabla 6. Régimen cambiario en zona franca

Fecha de la

Tipo de

Tipo de operaciones Y . Formulario Obligaciones
obligacion reintegro
Salida de Anticipado F2- Num
; 1050
mercancias de Directo
Z.F al Resto del . Exportador
mudo por venta . _(Inferlor 0 F2- Num residente
1 : : PMM-Salida igual a 12 1040 .
entre residencia usuario y No.
meses) :
a un no. De Directo Usuario de Z.F.
residentes en el (mayor a 12 F2- Num
pais. Y 1043
meses)
Salida de
2 | mercancias del No existe obligacion cambiaria
T.A.N
. F2- NUm.
Salida de Anticipado | 455
mercancias del Fecha de la Directo( F2- Nam. Exportador
T.A.N a Z.F por declaracion Inferior o 1040 P
residente en
3 | compraventa por de Igual a 12 TAN. no
residentes en el exportacion meses) Usuéri.os.de Z =
pais y no definitiva Directo F2- Nam. '
residente. (mayora 12 | 1043
meses)
Venta de Z.F, de Anticipado Egﬂl)\lum
mercancias de Directo( F2- Num. Exportador
parte de un Fecha de . .
: Inferior o 1040 residente.
residente , factura )
4 . . Ilgual a 12 Usuarios y no.
usuario o no de comercial de .
meses) De Usuario de
laZ.Faunno compraventa - -
. Directo F2- NUm. Z.F
residente en el
. (mayora 12 | 1043
pais
meses)
Salld'a de Anticipado F2- NUm.
mercancias de la Fecha de 1050 Exportador
Z.F al R.M Directo( | F2- Nam. P!
. factura . residente.
precedida de la : Inferior o 1040 )
- comercial por Usuarios y no.
5 operacion de Igual a 12 :
Valor De Usuario de
ensamble y agregado meses) Z.F, proveedor
distribuciéon con l\?aci%nal Directo F2- NUm. ' d,el?v AN
agregado (mayora 12 | 1043 T
nacional meses)

Fuente: Propia
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Imagen 11. Declaracion de cambio por exportaciones de bienes

Formulario Me. 2

jéf‘(m-% Declaracién de Cambio por Exportaciones de Bienes I. TIPO DE OPERACION
’{t g;j Formulario No, 2 I 1, Nimero; |
Qf-.»i._,( Circular Reglumentaria Externa DCIN-83 de febrero 24 de 2011

ll. IDENTIFICACION DE LA DECLARACION
2. it det LM.C o Cédigo cuenta da compensacion 3. Facha AAAA-MY-DD A4 Nimero

Ill. IDENTIFICACION DE LA DECLARAGION DE CAMBIQ ANTERIOR
$. Nitdel LM.C o Cédigo cuenta de compensacién 6. Fecha AAAA-MM-DD 7. Nomero

IV. IDENTIFICACION DEL EXPORTADOR
8. Tipo 9. Mimera de identificacidn BV 10. Nombre o razén social

V. DESCRIPCION DE LA OPERACION
11, Cddigo meneda reintegro {2. Valor moreda reinteqro 13. Tipa ds cambic a USQ

Para lgs fines previslos en el arlicu’o 83 do Ja conslitucién polilica de Colombia, dec’aro bajo la gravedad de juramenla gue los conceptos, cantidades y demds
dalos consignados en et piesente formuylario son carreclos y la fiel expresidnde la verdad.

VI, IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
t4.  Nombre 15. Himero de identificacidn 16, Firma

Observaclones:

INFORMACION REQUERIDA POR LA DIAN;
VIl. INFORMACION DE LOS DOCUMENTOS DE EXPORTACION

{Declaraclén de expertaclén ! Formutaro de movimlento de mercancias yfe Faclura Comercfal)
17. Ndmero 18, facha AAMA-MM-DD 19, Numerzl 260, Valkr reintegrado LISD

2%. Total valor FOB

22, Tolal gastos da axporlacidn {numeral cambiare 1£10)

23, Deducc’ones [numera!l camblario 2016)

24, Reinlegro neto (FOB + gaslos - deduceiores)
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Exportaciones realizadas con posterioridad a la fecha de la prefinanciacion o con

divisas adquiridas en el mercado cambiario.

Tratamiento cambiario de los reintegros en una financiacion activa de
exportaciones

Cuando el reintegro de exportaciones de bienes se efectué dentro de los doce
(12) ,meses, contados a partir de la fecha de la declaracion de exportacion
definitiva, independientemente del plazo y monto financiado, se debera diligenciar
la declaracion de cambio por exportaciones de bienes (formulario N°2) utilizando el
numeral cambiario 1040 “ reintegro por exportaciones de bienes diferentes de
café, carbon, ferroniquel, petréleo y sus derivados y por exportaciones de bienes

pagados con tarjeta de crédito internacional .

Cuando el reintegro de las exportaciones se efectué después de los doce (12)
meses, contados a partir de la fecha de la declaracion de exportacion definida,
independientemente del plazo y monto financiado, se debe diligenciar la
declaracion de cambio por exportaciones de bienes (formulario N°2) utilizando el
numeral cambiario 1043 “reintegro por exportaciones de bienes en un plazo

superior a los doce (12) meses financiados por el exportador”

Reintegro de exportaciones con tarjeta de crédito
Los exportadores podrian recibir el pago de sus exportaciones con tarjeta de

crédito internacional en moneda legal colombiana o en divisas.

cuando las exportaciones sean canceladas en moneda legal colombiana mediante
consignacién en cuenta, se debera diligenciar en formulario N° 2 del banco de la
republica, utilizando el numeral cambiario 1061” pago de exportaciones de bienes
pagados con tarjeta de crédito internacional” y se debera presentar dentro de los

cinco (5) dias héabiles siguientes a la consignacion.
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Cuando las exportaciones sean canceladas en divisas mediante consignacion en
cuenta de compensacion, se debera diligenciar el formulario N° 2 del banco de la
republica, utilizando el numeral cambiario 1040 “reintegro por exportacion de
bienes diferentes de café, carbon, ferroniquel, petroleo y sus derivados y por
exportaciones de bienes pagados con tarjeta de crédito internacional”. Esta
operacion se debera incluir como un ingreso en formulario N°. 10 del banco de la

republica relacion de operaciones cuenta corriente de compensacion”.

Obligacién de diligenciar la declaracion de cambio N°. 2 por parte del
exportador

Las obligaciones del exportador respecto del diligenciamiento de la declaracion de
cambio formulario N°. 2 a fin de reintegrar sus ingresos provenientes del pago de
sus exportaciones de bienes, son de la misma indole de las obligaciones
expuestas respecto del diligenciamiento del formulario N°. 1 declaracion de cambio

por importaciones de bienes.

Correccion a la declaracién de cambio
Las condiciones legales de las correcciones a la declaracién de cambio N°2 por
exportaciones de bienes, son las mismas aplicaciones a la declaracién de cambio

N°. 1 por importaciones de bienes.

Obligaciones de conservar y exhibir la declaracion de cambio y sus
documentos soportes

Las obligaciones de conservar y exhibir la declaracion de cambio N° 2 por
exportaciones de bienes, junto con sus documentos soporte, es la misma que se

aplica a las declaraciones de cambio por importaciones.
Obligaciones cambiarias de los exportadores de bienes, sujetas a plazo legal

Al igual que en las importaciones de bienes, existen algunas obligaciones

cambiarias sujetas a plazo legal cuyo incumplimiento 0 cumplimiento
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extemporaneo por parte de los exportadores de bienes puede generar infracciones

cambiarias sancionadas mediante multas de elevado costo.

De dichas obligaciones se destaca la siguiente:

OBLIGACIONES DE INFORMAR AL BANCO DE LA REPUBLICA EN
ENDEUDAMIENTO EXTERNO PASIVO OBTENIDO PARA PREFINANCIAR
UNA EXPORTACION DE BIENES

Cuando se obtenga créditos en moneda extranjera para financiar
exportaciones de bienes, otorgados por entidades financieras del pais o del
exterior, o por cualquier persona no residente en el pais, se deben observar

las siguientes condiciones legales:

Antes del desembolso de los créditos en moneda extranjera destinados a
prefinanciar operaciones de exportacion de bienes, los beneficiarios de
dicho crédito deben informarlos al banco de la republica mediante el
diligenciamiento y presentacion del formulario N°.6 ‘“informacién de
endeudamiento externo otorgado a residente,” por conducto de un

intermediario del mercado cambiario.

El desembolso de los créditos concedidos deben ser canalizados por el
exportador mediante la declaracion de cambio formulario N°.3 por
endeudamiento externo, utilizando el numeral cambiario 4022 para
operaciones del sector cafetero, y el 4024 para los desembolsos de

cualquier otro sector.
Una vez efectuada la exportacion, se cuenta con el término legal de dos (2)

meses contados a partir de la fecha de la declaracion de exportacion

definitiva DEX, para trasmitir por via electrénica al banco de la republica el
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formulario N° 3A “informe de desembolso y pagos de endeudamiento
externo” a fin de cancelar el crédito externo previamente informado, de
acuerdo con el monto exportado. Dicha trasmision podra hacerse en forma
directa al banco de la republica, si el exportador es titular de cuenta
corriente de compensacién, o , en caso contrario, por conducto de un

intermediario del mercado cambiario ( I.M.C)

e Si el exportador amortiza en forma directa en el exterior un préstamo
concedido por una entidad financiera del exterior para financiar una
exportacion de bienes, debe trasmitir por via electrénica al banco de la
republica el formulario N° 3A ‘“informe de desembolsos y pagos de
endeudamiento externo “a fin de cancelar o abordar el crédito externo
previamente informado, de acuerdo con el monto amortizado. Dicha
obligacion debe cumplirse dentro de los quince (15) dias hébiles siguientes
a la fecha en que se efectud la operacion de amortizacion directa en el

exterior.

e La trasmision del formulario 32 podra hacerse en forma directa al banco de
la republica, si el exportador es titular de cuenta corriente de compensacion,
0, en caso contrario, por conducto de un intermediario del mercado
cambiario (1.M.C.)

SOLICITUD DE DEVOLUCION DEL IVA
Cuando en un bien exportado se hayan incluido materias primas e insumos
adquiridos en el mercado local, se podra solicitar a la DIAN la devolucién del

impuesto correspondiente.
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SOLICITUD DE RECONOCIMIENTO DEL CERTIFICADO DE REEMBOLSO
TRIBUTARIO - CERT

Una vez realizada la exportacion y verificado que la subpartida arancelaria
correspondiente, genera este incentivo, el exportador podra solicitar su
reconocimiento ante el ministerio de comercio, industria y turismo, cuyo
procedimiento esta reglamentado mediante la resolucién N°. 267 de agosto 6 de
2008.
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7. VIABILIDAD FINANCIERA

7.1 DISPOSICION DE LA CARGA

7.1.1 Embalaje. El producto se transportara en cajas de 390 mm x 300 mm x 270
(Largo, Ancho, Alto). En cada caja vienen 17 unidades con un contenido de un litro

de zumo de uva.

Imagen 12. Caja

1 Help
4 Input Data - Untitled 3 = TR =
Case Construction IRSC - Regular Slotted Contsiner vJ Board Thickness (LengthxWidthxHeight)
Information Iu;_zmg Flute 'J 635 X 635 X 127 mm
Case Dimensions Ameo..  Length Width Height - . Do / T
Int. Ext. 0000 330 300 70 ]
0017 350 300 270 1
Length 384 390 mrm
Width 294 300 mm
Height 257 270 mrm
Add Box J l Import Box...
Weight 12 kg.
Dimensions Allowed
Amount 17 Vertical to Pallet
Color

Para establecer la disposicion en el pallet se optimizd el uso del area y la
eficiencia del pallet para el cual se analizan 78 posibilidades con la siguiente mejor

opcion:
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Imagen 13. Patrén de arrume

% Available Solutions - Untitled 2 =l & =]

Feasible Pallets 78 Mumber of Feasible Cases 1 &
| n Length Width Height L W H
S ] <] 0001 390 300 m o 0D
Fallet Number 0L
Case Information T \r = H
Int /External Czse Length 1847380 ‘\j:\j n/
Int/Bxternal Case Width 2847300
Int/External Case Height 2577270 \P
Filled Case Weight 0.00
9 [~ ™
‘Cases in Pallet Information
Caszes per Pellet Length 3 -
Cazes per Paliet Width 3 [
Number of Layers 6
Cases per Layer 10 ™ _.pﬁfgj
Total Cases Pazllet &0
of =1 per i b ﬁ” f;
Pallet Ares Efficiency 59,00% Q% il
Pzllet Volume Efficiency SB T

Optimize - ] [L]

Load Dimensions Mot Including Pallet Including Pallet

Lozd Length 1200 1200

Load Width 530 1000

Load Height 1650 1735

Load Weight L] 30

Load Volume 130 m3 215 m3 A7

Enlarge boxes 380 K 300 ® 270
Sol BoxL BoxW BoxH Box_ Area Cxlen CdWid OxHght OCelay Total Llen. LWid- LHei LWei AresEf VolEE Code

0007 350 300 270 000 080 4 2 [ B 48 1200 TED 1620 30 TEOD® T635% z -
ODDE 350 300 0,00 080 10 &0 1200 550 1620 30 5500% 5651% 10

0005 350 300

10 50 1170 530 1500 30 BTT7E%  BD1S% 20

270 5
270 5
270 & ]

0011 330 300 270 5 B t4 1170 300 1620 30 877 8EEMs 1 T

Con la disposicién de la carga presentada en la figura se logra una eficiencia en la
utilizacion del pallet de 99% y en el volumen de 98.70%. La altura maxima de la
carga alcanzada con la disposicion anterior es 1795 mm (1,8 m aprox.) y la altura
maxima permitida por la norma 1SO incluyendo la estiba es 2050 por lo cual se

cumple con esta recomendacion.

7.1.2 Unitarizacién de la Carga. Se utilizaran 10 pallets de material plastico con
medidas 1.20 cm X 100 cm X 15 cm (largo, ancho y alto), un peso aproximado de
30kg vy una capacidad de carga de 1500 kg por cada pallet. ElI producto se
dispondra en 10 cajas por capa y un total de 6 capas por pallet para un total de 60
cajas y una carga por pallet de 2152 kg peso neto y 2182 kg peso bruto.
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Tabla 7. Medidas de la estiba

Estandarizada por la ISO
para el transporte
Tipo estiba maritimo y terrestre
Largo (mm) 1200
Ancho (mm) 1000
altura (mm) 150

Contenedorizacion

En un contenedor de 20 ft se pueden disponer 10 estibas tal como se presenta a
continuacion:

Tabla 8. Caracteristicas contenedor 20 ft

VOLUMEN 33,20m3
P ... MEDIDAS EXTERNAS  base: 606 x 243 cm
et L i
L {:‘I max alto: 260 cm
g (O
i) ~3 MEDIDAS INTERNAS  base: 590 x 235 cm
| -
Vit 4 max alto: 239 cm
L

e PESO VACIO 2.230 kg

Imagen 14. Disposicion de las estibas en un contenedor de 20 ft

% Fill Container | = |
Input Data | Container | Shipment | Shipment Data |
1
+ Type: Dry Cargo 20°
Total Number of Boses 540
Lose Lengi 580800 mm bl
Loa
Lo2
oo L
Loa:
il
b
25
.
o 7
PPN
T T T
I3

Al Units in mm and kg.
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En la siguiente tabla se presenta el total de producto a transportar en un

contenedor de 20ft.

Tabla 9. Total carga contenedor

Calculo de la carga

Estibas por contenedor 10
cajas por estiba 60
cajas por contenedor 600
Peso x caja (kg) 35,87kg
;I’kcg)al Peso neto producto contenedor 21522

El peso total del contenedor considerando 30kg por cada estiba se detalla a

continuacion:

Tabla 10. Peso Total Contenedor

Peso neto producto 21592
(kg)
Peso estibas (kg) 300
Peso contenedor (kg) 2230
Peso total contenedor 24052
(kg)

Es muy importante aclarar que se toma la decision de llevar el producto en el
contenedor de 20 ft y no en el de 40 ft ya que en el de 40 ft caben 20 estibas que
en total incluyendo el peso de las estibas y el contenedor da una carga total de 45
toneladas superando el peso maximo del contenedor de 40 ft que es de
aproximadamente 26 toneladas dependiendo del tipo de contenedor.
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7.2 COSTOS PARA LA EXPORTACION

A continuacioén se presentan los costos y precio de venta para un contenedor de

20 ft con zumo de uva.

Tabla 11. Costo EXW para un contenedor de 20 pies con 10 estibas de 30 sacos
de 50 kg.

Descripcién Unidad | Valor Unitario Valor Total
Producto 10200 $ 2.000,00 $  20.400.000
Estibas (120x100x15 cm) plastica 10| S 35.000,00 | S  350.000,00
Empaque 600 | S 1.155,00 | $ 693.000,00
Etiquetas y cinta adhesiva cierre caja 600 | $ 900,00 | $ 540.000,00
Elementos de fijacion carga 10| $  15.000,00 | $ 150.000,00

Mano de obra Emiaiue 1 $322.968,00 $322.968,00

El costo de un contenedor 20 pies con 600 cajas de 17 unidades de un litro de
zumo de uva bajo la modalidad EXW es 22.455.968. El precio de venta es de $
31.438.355 vy la utilidad de 8.982.387 equivalentes a 40% de rentabilidad. En la

tabla siguiente se muestra los calculos.

Tabla 12. Precio de venta contenedor 20 ft EXW con 600 cajas de zumo de uva

Descripcion valor

Costo unitario caja 17 unidades $ 37.426,61
costo un litro de zumo de uva S 2.201,57
Precio venta un litro de zumo de

uva 3082,191686
Precio venta contenedor EXW S 31.438.355,20
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Para la modalidad FOB se selecciona el puerto de Cartagena por la mayor
disponibilidad de oferta para el transporte maritimo al pais destino.

Imagen 15. Distancia y tiempo de los puertos a las principales ciudades

Puertos de Servicio Piblico en
Cartagena ol Sociedad Portuaria Regional Barranquilla
; Distancia Tiempo N Santa Marta ;
Cantad {im) {Horas) "r' Ciudad | Distancia (km) ;‘;’:;'“Sj'
Bogold 978 34 Bogola Y 28
Call 1062 % - Calf 1106 38
Medeiiin 528 25 \.‘ Medeliin 672 23
Bavranguilla 112 2 il Bucaramanga 569 18
Bucaramanga| 637 149 ‘o Cartagera 112 2
Manizales 824 a0 " ] Manizales a68 a1
T
o ] “Lgs aisfancias se conserven pare Palenmo 5P
o
Ay
- | ..,_“ Honati
77 M Villavicencio
) Distancia | Tiempo
Giudad ) (Hovss)
Bogold 526 20
Calf 164 &
Medellin 479 22 ' Distancia Tiempo
. Clurdad fkm) | (Horas)
Barranquilla 1164 44 Bogot 440 20
Bucaramanga| 847 30 got
Manizales | 307 12 Caif 1200 #
"l 35 disfancias se consarvan pars TCBUEN Medailin 831 ]
Fuante: INVIAS Barranquila | 84 2
* *Cada una de las Rutas tiene una velocidad promedio, la cual dependerd del tipo, topografia v Bucaramanga 525 16
oiras variables & lener en ceenta de [ carmelens y el proceso de iransporle, como las paradas del )
camebn, fluje del rafice entre otras. En Colombia, la velocidad promedio para camlones se Manizales 451 i

encuentra dentro del rango de los 20 8 50 kikbimetrohora.

Fuente: Procolombia

Los costos de un contenedor de 20 ft con 600 cajas de 17 unidades de un litro de

zumo de uva bajo la modalidad FOB se presentan a continuacion:
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Tabla 13 Mano de obra de empaque

Mano de obra Empaque

Rendimiento cartones/hora 60
NuUmero operarios 6
Horas Tripulacién 600 cartones 10
Salario mes 1 SLMMV (prestaciones $1.033.500,00
Valor hora hombre $5.382,80
Costo Mano de Obra Empaque $322.968,00

Tabla 14. Costos FOB Cartagena

B CARTA A para ontenea

Descripcion Unidad Valor Unitario Valor Total

Producto 10200| $ 2.000 | $ 20.400.000
Estibas (120x100x15 cm) plastica 10| S 35.000,00 [ $  350.000,00
Empagque 600| $ 1.155 | $ 693.000
Etiquetas y cinta adhesiva cierre ¢4 600| $ 900,00 [ S  540.000,00
Elementos de fijacion carga 10| S 15.000,00 | $ 150.000,00
Mano de obra Empaque 1 $322.968,00 $322.968,00
Cargue contenedor 1 50000| $ 50.000
Transporte terrestre nacional 1 5400000| $ 5.400.000
Carguex handling Feee 20 ST 1 125,00 (USD)| S 300.000
ISPS 1 12,00 (USD)| S 28.800
DOC FEE 1 70,00 (USD)| $ 168.000
MONTING 1 70,00 (USD)| $ 168.000
AGENCIAMIENTO ADUANERO 1 130,00 (USD)| $ 312.000
GASTOS OPERATIVOS 1 80,00 (USD)| S 192.000
CLASIFICACION ARANCELARIA 1 20,00 (USD)| $ 48.000
ELABORACION DECLARACION E 1 12,00 (USD)| $ 28.800
ACOMPANAMIENTO INSPECCION 1 50,00 (USD)| S 120.000
COMUNICACIONES 1 20,00 (USD)| $ 48.000
BAF BUNKER ADJUSTMENT FAC 1 470,00 (USD)| S 1.128.000
MANEJO CUARTO FRIO 1 300,00 (USD)| $ 720.000
GASTOS DE PUERTO 1 S 3.700.000

2800,00(USD)| $___6.720.000
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La tasa de cambio que se utilizé para el célculo de los costos es de 2400 pesos
por ddlar TRM para el dia 13 de noviembre de 2015. El precio de venta de un

contenedor de 20 ft FOB Cartagena y su rentabilidad se presenta a continuacion:

Tabla 15. Precio y rentabilidad de un contenedor de 20 ft FOB Cartagena

Descripcion valor

costo/litro FOB cartagena | $ 3.418,39
Precio venta S 4.785,74
Venta contenedor 20 ft S 48.814.595,20

INVERSION REQUERIDA PARA LA EXPORTACION

Para asumir el proceso de exportacion se requiere realizar una inversion inicial en

activos fijos y capital de trabajo como se describe a continuacion:

Inversién en activos fijos
La empresa cuenta con una maquinaria e infraestructura existente y requiere de
otros activos. Las inversiones en activos fijos con los que cuenta actualmente la

empresa se presentan a continuacion:

Tabla 16. Equipos necesarios para exportar

EQUIPOS NECESARIOS PARA EXPORTAR
PESA GRANDE 1 550.000 550.000
GRAMERAS 2 350.000 700.000
CANASTILLAS 100 4.000 400.000
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Tabla 17. Inversion en activos fijos

EQUIPOS DE OFICINAS REQUERIDOS CANT. VR/UNIT. VALORTOTAL

Portatil 1 1500000 1500000
Computador de mesa 2 1500000 3000000
Papeleria 12 120000 1440000
Archivador 1 2000000 2000000
Muebles de oficina 4 3000000 12000000
Escritorio 1 2000000 2000000

Total $ 21.940.000,00

La inversion en capital de trabajo que representa lo que necesita la empresa para
garantizar su operacion en el corto plazo se establece considerando el capital
necesario para solventar los costos relacionados con un contenedor de 20 ft en la
modalidad exwork. Lo anterior, como medida para garantizar la liquidez ya que
aunqgue en la venta se asegura un 60% del valor del producto por adelantado.

Tabla 18. Inversion inicial requerida por la empresa

Inversion inicial

Inversion activos fijos

Equipos de computo S 4.500.000,00
Mueblesy enseres S 17.440.000,0
EQUIPOS NECESARIOS PARA EXPORI 1.650.000

Inversion capital de trabajo
Capital requerido para un contened

Fuentes de Financiacion
La inversion inicial requerida es de 58.457.568 millones de pesos. En la tabla se
presenta el plan de financiacién establecida por la empresa y la tasa minima

atractiva de retorno con la combinacién de fuentes de financiacion establecidas.
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Tabla 19. Fuentes de Financiacién y Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

TMAR FUENTES DE FINANCIACION

Sociol S 9.228.784 25% 30,0% 15,79%
socio2 S 9.228.784 28% 33,1% 15,79%
Davivienda | $ 40.000.000 19,6% 19,6% 68,43%

En la tabla se presenta las fuentes de financiaciébn para cumplir con la inversion
inicial y la tasa minima atractiva de retorno calculada para cada fuente. La tasa
minima (tasa esperada por los inversionistas) permite calcular la TMAR global del
proyecto ponderando con la participacion de cada fuente en la inversion en total.
La TMAR del proyecto es de 23.35 % por lo cual esta tasa se utiliza para el célculo
del VPN (Valor presente neto) o para compararla con la TIR (Tasa interna de
retorno).

El crédito se hara con la entidad financiera Davivienda a una tasa de interés de
19,6% efectiva anual para un monto de 40.000.000 de pesos a un plazo de 60
meses. La tabla de financiamiento y pago de la deuda se presenta a continuacion:

Tabla 20. Financiamiento y pago de la deuda

Mes Cuota Interés Abono Capital Deuda

0 $  40.000.000,00
1| $1.015.737,10 | S 600.000,00 $415.737,10 | $  39.584.262,90
2| $1.015.737,10 | S 593.763,94 $421.973,15| S 39.162.289,75
3] $1.015.737,10 | S 587.434,35 $428.302,75| S 38.733.987,00
4| $1.015.737,10 | $ 581.009,80 $434.727,29 | S  38.299.259,71
5| $1.015.737,10 | S 574.488,90 $441.248,20 | $ 37.858.011,50
6] $1.015.737,10 | S 567.870,17 $447.866,92 | S  37.410.144,58
7] $1.015.737,10 | S 561.152,17 $454.584,93 | S  36.955.559,65
8| $1.015.737,10 | S 554.333,39 $461.403,70 | S  36.494.155,95
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Continuacion Tabla 20

9] $1.015.737,10 | S 547.412,34 $468.324,76 | S  36.025.831,19
10| $1.015.737,10 | S 540.387,47 $475.349,63 | S  35.550.481,56
11| $1.015.737,10 | S 533.257,22 $482.479,87 | S 35.068.001,69
12| $1.015.737,10 | $ 526.020,03 $489.717,07 | S  34.578.284,62
13| $1.015.737,10 | $ 518.674,27 $497.062,83 | S  34.081.221,79
14| $1.015.737,10 | § 511.218,33 $504.518,77 | S 33.576.703,02
15| $1.015.737,10 | S 503.650,55 $512.086,55 | S  33.064.616,47
16| $1.015.737,10 | S 495.969,25 $519.767,85 | S  32.544.848,62
17| $1.015.737,10 | $ 488.172,73 $527.564,37 | S 32.017.284,25
18| $1.015.737,10 | S 480.259,26 $535.477,83 | S  31.481.806,42
19| $1.015.737,10 | S 472.227,10 $543.510,00 | S  30.938.296,42
20| $1.015.737,10 | S 464.074,45 $551.662,65 | S 30.386.633,76
21| $1.015.737,10 | S 455.799,51 $559.937,59 | S  29.826.696,17
22| $1.015.737,10 | S 447.400,44 $568.336,65 | S  29.258.359,52
23| $1.015.737,10 | S 438.875,39 $576.861,70 | S  28.681.497,82
24| $1.015.737,10 | S 430.222,47 $585.514,63 | S  28.095.983,19
25| $1.015.737,10 | S 421.439,75 $594.297,35 | S  27.501.685,84
26| $1.015.737,10 | S 412.525,29 $603.211,81 | S  26.898.474,03
27| $1.015.737,10 | S 403.477,11 $612.259,99 | §  26.286.214,04
28| $1.015.737,10 | S 394.293,21 $621.443,89 | S 25.664.770,15
29| $1.015.737,10 | S 384.971,55 $630.765,54 | S  25.034.004,61
30| $1.015.737,10 | S 375.510,07 $640.227,03 | S  24.393.777,58
31| $1.015.737,10 | $ 365.906,66 $649.830,43 | S  23.743.947,15
32| $1.015.737,10 | S 356.159,21 $659.577,89 | S 23.084.369,26
33] $1.015.737,10 | S 346.265,54 $669.471,56 | S  22.414.897,70
34| $1.015.737,10 | S 336.223,47 $679.513,63 | S  21.735.384,07
35/ $1.015.737,10 | $ 326.030,76 $689.706,34 | S  21.045.677,73
36| $1.015.737,10 | S 315.685,17 $700.051,93 | $ 20.345.625,80
37| $1.015.737,10 | $ 305.184,39 $710.552,71 | S  19.635.073,09
38| $1.015.737,10 | S 294.526,10 $721.211,00 | $ 18.913.862,09
39| $1.015.737,10 | $ 283.707,93 $732.029,17 | $ 18.181.832,92
40| $1.015.737,10 | S 272.727,49 $743.009,60 | S 17.438.823,32
41| $1.015.737,10 | $ 261.582,35 $754.154,75 | S 16.684.668,57
42| $1.015.737,10 | $ 250.270,03 $765.467,07 | S 15.919.201,50
43| $1.015.737,10 | $ 238.788,02 $776.949,07 | $ 15.142.252,43
44| $1.015.737,10 | $ 227.133,79 $788.603,31 | S 14.353.649,12
45| $1.015.737,10 | § 215.304,74 $800.432,36 | S  13.553.216,76
46| $1.015.737,10 | S 203.298,25 $812.438,85 | S 12.740.777,91
47| $1.015.737,10 | $ 191.111,67 $824.62543 | $  11.916.152,49
48| $1.015.737,10 | S 178.742,29 $836.994,81 | S 11.079.157,68
49| $1.015.737,10 | $ 166.187,37 $849.549,73 | S  10.229.607,94
50| $1.015.737,10 | S 153.444,12 $862.292,98 | S 9.367.314,97
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Continuaciéon Tabla 20

51| $1.015.737,10 | S 140.509,72 $875.227,37 | $ 8.492.087,59
52| $1.015.737,10 | S 127.381,31 $888.355,78 | $ 7.603.731,81
53] $1.015.737,10 | S 114.055,98 $901.681,12 | $ 6.702.050,69
54| $1.015.737,10 | $ 100.530,76 $915.206,34 | $ 5.786.844,35
55| $1.015.737,10 | S  86.802,67 $928.934,43 | S 4.857.909,92
56| $1.015.737,10 | S  72.868,65 $942.868,45 | $ 3.915.041,47
57| $1.015.737,10 | S  58.725,62 $957.011,47 | $ 2.958.030,00
58| $1.015.737,10 | $  44.370,45 $971.366,65 | S 1.986.663,35
59| $1.015.737,10 | S  29.799,95 $985.937,15 | $ 1.000.726,20
60| $1.015.737,10 | S  15.010,89 $1.000.726,20 | S 0,00

En la tabla siguiente se presenta el resumen

separando el costo financiero deducible de impuestos del abono a capital no

la tabla de financiamiento anual

deducible de impuesto por cada afio de vigencia de la deuda.

Tabla 21 Pago de deuda

Abono Capital

Deuda

Mes Pagado Interés
0 $ 40.000.000,00
1/$12.188.845,17 | § 6.767.129,78 | $5.421.715,38 | S 34.578.284,62
2|1$12.188.845,17 | S 5.706.543,73 | $6.482.301,43 | S 28.095.983,19
3($12.188.845,17 | $ 4.438.487,78 | $7.750.357,39 | $ 20.345.625,80
41$12.188.845,17 | $ 2.922.377,04 | $9.266.468,12 | $ 11.079.157,68
5($12.188.845,17 | $ 1.109.687,49 |$11.079.157,68 | $ 0,00

DEPRECIACION DE ACTIVOS

En las tablas siguientes se presenta la depreciacion de los activos empleando el

método de la linea recta que considera el tiempo de vida util de los activos.
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Tabla 22. Depreciacion equipos de computo

Depreciacion equipos de computo

Vida Util 3afios

Valor Total S 4.500.000,00

Afio Cuota Depreciacion [Depreciacion acumulada [Valor libros
0 0 0| $ 4.500.000,00
1 S 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ 3.000.000,00
2| S 1.500.000,00 | $ 3.000.000,00 | $ 1.500.000,00
3[S 1.500.000,00 | S 4.500.000,00 | $ -

Tabla 23. Depreciacion Muebles y enseres

Depreciacion Muebles y enseres

Vida Util afos 10

Valor Total S 19.090.000,00

Afo Cuota Depreciacién |Depreciacion acumulada |Valor libros
0 0 0| $19.090.000,00
1 $ 1.909.000,00 | $ 1.909.000,00 | $17.181.000,00
2| S 1.909.000,00 | $ 3.818.000,00 | $ 15.272.000,00
3[s 1.909.000,00 | $ 5.727.000,00 | $ 13.363.000,00
4] S 1.909.000,00 | $ 7.636.000,00 | $11.454.000,00
5[ s 1.909.000,00 | $ 9.545.000,00 | S 9.545.000,00
6| S 1.909.000,00 | $ 11.454.000,00 | $ 7.636.000,00
U 1.909.000,00 | $ 13.363.000,00 | $ 5.727.000,00
8l s 1.909.000,00 | $ 15.272.000,00 | $ 3.818.000,00
9 S 1.909.000,00 | $ 17.181.000,00 | S 1.909.000,00
10| $ 1.909.000,00 | $ 19.090.000,00 | $ -

En la siguiente tabla se presenta el resumen del monto total a depreciar para los

préximos cinco afios periodo para el cual se realiza el andlisis del proyecto.
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Tabla 24. Depreciacién Total Anual Para los 5 afios Método de la linea recta

Depreciacion Total Anual Para los 5 afios Método de la

linearecta
Afio Cuota Depreciacion
1 S 3.409.000,00
2| S 3.409.000,00
3 S 3.409.000,00
4 S 1.909.000,00
5[ S 1.909.000,00

7.3 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Para determinar la rentabilidad del proyecto se hace una proyeccion a cinco afios

del flujo de caja considerando lo siguiente: Cada afio se incrementa en dos (a

partir del segundo afio) la cantidad de contenedores a exportar y en el primer afio

se inicia con seis contenedores anuales (1 cada dos meses). En al afio 5 se llega

a una exportacion de un contenedor de 20 pies por mes. Se considera incremento

de los costos y de los precios de 4% de acuerdo con la proyecciéon del IPC y la

inflacion.

Tabla 25. Flujo de Caja Proyectado

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Contenedores 20 ft /afio 6 6 8 10| 12
Precio contenedor $  48.814.59520 | $  50.767.179,01 | $ 52.797.866,17 | $  54.909.780,82 | $  57.106.172,05
Venta contenedores afio (FOB) $ 292.887.571,20 | $  304.603.074,05 | $ 422.382.929,35 | $ 549.097.808,15 | $  685.274.064,57
Costo contenedores afio (FOB) $ 209.205.408,00 | $  217.573.624,32 | $ 290.098.165,76 | $ 362.622.707,20 | $  435.147.248,64
Depreciacién $ 3.409.000 | $ 3.409.000 | $ 3.409.000 | $ 1.909.000 | $ 1.909.000
Intereses $ 6.767.130 | $ 5.706.544 | $ 4.438.488 | $ 2.922.377 | $ 1.109.687

Impuesto (35%)

Depreciacion (+)

$  25.727.111,70 | $ 27.269.867,10

S 3.409.000,00 | $

3.409.000,00

3.409.000,00

$  63.575.303,37

S 1.909.000,00

$

S 86.487.844,95

1.909.000,00

Abono Capital (-) $5.421.715,38 $6.482.301,43 $7.750.357,39 $9.266.468,12 $11.079.157,68
Inversiones S (58.457.568)| $ - S (16.666.666,67)| $ (16.666.666,67)| S (16.666.666,67)
FLUJO DE CAJA S (58.457.568)| $ 45.766.206 | $ 30.904.071 | $ 59.876.205 | $ 94.044.286 | $ 151.450.126
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Las inversiones en los afios 2 hasta al afio 5 se deben a que el capital de trabajo
se aumenta dada que se incrementa la cantidad de contenedores a exportar y por
consiguiente la cantidad de dinero requiriendo mas dinero para garantizar el

funcionamiento a corto plazo del negocio.
Con el flujo de caja anterior se realiza el célculo de los indicadores VPN y la TIR
para determinar la rentabilidad del proceso de exportacion. Los resultados se

presentan a continuacion:

Tabla 26. Resultados célculo VPN y TIR

23,35%
S 124.518.784
84,71%

Los resultados del calculo del VPN y la TIR indican que el proceso de exportacion
es rentable. La TIR indica que el proyecto genera una rentabilidad de 84.71% vy lo
minimo esperado es la TMAR de 23.35% por lo tanto el proyecto permite cubrir los
costos de exportacion y el costo de capital de las diferentes fuentes de
financiacion. De igual forma, el VPN indica que el proyecto cubre el 23.35% de
tasa minima esperada y genera 124.518.784 adicionales que permiten decir que

se esta generando valor.

Tabla 27 Recuperacion de la inversion

CONCEPTO UNIDAD ANO FLUJO ACUMULADO
inversion inicial S 58.457.568 1l s 45.766.206
Por recuperar S 12.691.362 2| S 76.670.277
ultimo flujo S 30.904.071
% 0,410669576

4,928034916
LA INVERSION SE RECUPERA ALANO 1Y 5 MES
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La inversion inicial se recupera al afio y 5 meses es decir a la mitad del plazo.
Para lo anterior, es importante sefialar que se inicia el proceso de exportacion de
una forma muy conservadora ya que con la inversion establecida y la capacidad
de la empresa se puede producir 20000 litros de zumo al mes y un contenedor
tiene 10200 litros. Es decir, la empresa esté en capacidad de una oferta mayor (2
contenedores por mes) y con la planeacion se toma una actitud conservadora. Sin
embargo, la evaluacién siendo muy conservadores es muy positiva 4.9% por lo
tanto la posibilidad de lograr una mayor rentabilidad para la empresa en el
mercado internacional al vender un mayor numero de contenedores por afio es

muy interesante.

Tabla 28 Punto de equilibrio

Punto Equilibrio 4803(litros
Cajas de 17 unidades 282,5294118
Estibas 4,708823529

El punto de equilibrio es de 4803 litros es decir 283 cajas y 5 estibas para alcanzar

el total del valor EXW.
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CONCLUSIONES

Los resultados de los indicadores de rentabilidad aplicados en el proyecto como la
TIR y el VPN indican que el proceso de exportacion a Canada es rentable. Existen
algunas limitantes, no se dispone de experiencia en el desarrollo de los procesos
de exportacion.

Se evidencia falta de organizacion en la empresa. Los procesos se realizan de
forma empirica por lo cual es necesario desarrollar y apropiar una estructura
administrativa que permita planear, organizar, dirigir y controlar los recursos de la

empresa en pro del cumplimiento de los objetivos organizacionales.

El proceso de exportacion es muy beneficioso ya que para el cumplimiento de las
exigencias de los mercados internacionales se requiere que las empresas se
organicen y mejoren sus procesos para poder lograr competitividad en estos
mercados. De igual forma, el mercado nacional no queda sobresaturado de
productos lo que permite que los precios de los productos del campo no
disminuyan drasticamente ante la excesiva oferta. Otro factor muy importante es la
disminucién del riesgo en las empresas dedicadas a la produccion del campo y su
transformacién ya que los mercados internacionales no presentan tanta
variabilidad en cuanto a precio como si se presenta en el mercado nacional.
Ademas, la realizacién de contratos para comercio internacional permite crear
contratos a largo tiempo que hacen mas facil la planificacion y la toma de

decisiones de inversion.

Se debe seguir buscando generar alternativas de transformacion de los productos
del campo ya que asi se logra mayor desarrollo en las regiones principalmente en
el valle del cauca por su vocacién agricola y potencial agroindustrial. De igual
forma, es indispensable realizar estudios en otros mercados internacionales para

aprovechar las ventajas que puedan ofrecer nuevas plazas. La ventaja de la
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region norte del valle del cauca es que el mundo necesita lo que se produce en el
campo. Hace falta organizacion, capacitacion, familiarizarse y principalmente
atreverse a incursionar en estos procesos de exportacion. Lo peor que puede
pasar es que se mejoren los procesos al interior de las empresas del campo por

tratar de cumplir las exigencias de los mercados internacionales.
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RECOMENDACIONES

Tener excelentes relaciones de servicio al cliente, porque los comerciantes
quieren tener la certeza que seran atendidos eficientemente y que alguien
estara siempre del otro lado de la linea, atento a sus necesidades.

Tomar la decision de apalancarse financieramente con el fin de poder
disponer de los recursos necesarios para llevar a cabo el plan exportador.

La propietaria y socios se deberan capacitar acerca del tema de
exportacion y tomar un curso de inglés para que se pueda desenvolver en
otro mercados

Disponer de personal suficiente y capacitado para que desarrollen las
actividades de la microempresa al momento de la ejecucion del producto a
exportar.

Proyectarse metas productivamente a largo plazo con el fin que le permita
poder medir y mejorar poco a poco cada una de las actividades que esta
desemperie.

Llevar a cabo alianzas y estrategias que le permitan poder reducir costos y
les permitan obtener una mejor cobertura a nivel internacional, permitiendo
un mejor posicionamiento.

Disefiar y mejorar la presentacion del producto que sea innovador para que
sea mas llamativo para los consumidores y clientes, permitiendo acaparar
nuevos mercados.
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ANEXO 1. FOTOS DE LA EMPRESA
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ANEXO 2. ENCUESTA PARA RECOLECCION DE INFORMACION DEL

POTENCIAL EXPORTADOR

Esta encuesta se realiza con el fin de conocer el potencial importador y exportador
de la empresa Agroindustria Santana de la Union Valle.

Razon social de la empresa: Asociacion Agroindustria
Santana

Nombre del gerente o representante legal Anabeiba Bermudez Parra

Nit. 900220219-5
Direccion actual Cl 21 N° 10-47

Objeto social de la empresa Producir y comercializar
Fecha de creacién de la empresa 2008

Como esta constituida la empresa? Representante legal y
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Cuatro miembros de la junta

Numero de empleados de la empresa Siete empleados

Principales productos que estan en el mercado:

Néctar de uva, Mermeladas

Cual es su capacidad de producciéon mensual actualmente?
20 TONELADAS

Tiene certificados (de calidad, de procesos, normas ISO, entre otras) en los
productos que comercializa? cuales?

Registros sanitarios , chmara y comercio

Ha realizado ejercicios de exportacidén e importacion?

No se ha realizado

Si larespuesta es si: cuando adénde y de qué productos

Especificamente?

Si larespuesta es no. por qué no haintentado exportar su producto, cuales
son los impedimentos?

Los impedimentos son la no disponibilidad de recursos con los que cuenta la
microempresa

Sabe si algun producto de los que produce o comercializa tienen destino de
Exportacién? El néctar de uva

Estaria interesado en realizar exportacion de su producto? si larespuesta es
si ¢Qué ventajas visualiza para su producto? ¢Cuales considera los mayores
impedimentos para exportar su producto?

La ventaja es que es un producto de calidad y totalmente natural a comparacion
de otros y que se posee la materia prima con facilidad.
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Los impedimentos seria la falta de recursos, desconocimiento de las barreras de
entrada a determinado pais como también las necesidades de los habitantes,
desconocimiento acerca del proceso de exportacion.

ACTIVIDADES DE PREPARACION A LA EXPORTACION

Tabla 29 Potencial de la empresa

AGROINDUSTRIA SANTANA Sl NO EN
CURSO
Su empresa Cuenta con alguna certificacion de X
calidad
Ha realizado estudios para determinar el nivel de X

satisfaccion de los clientes

Tiene una pagina web.

Existe un departamento de disefo

XXX

Ha elaborado un plan exportador?

Fuente: Propia

En lo analizado podemos evidenciar que la microempresa cuenta con las
certificaciones necesarias para producir néctares de calidad como también lo
necesario para poder comercializar su producto en el territorio a nivel
departamental y nacional, aunque se observa de acuerdo a la tabla de actividades
gue esta carece de los medios de disefio en cuanto a presentacion de productos y
pagina web que le permita ser mas atractiva para el mercado ya que este dia tras
dia es mas exigente, de igual manera con la pagina le permita a los interesados
conocer el portafolio que la microempresa ofrece con el fin de atraer mayor
demanda de clientes.

FACTORES DE COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA

De los siguientes factores de competitividad, califique a su empresa, siendo

5 mas competitivo con respecto a las demas empresas del sector.
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Tabla 30 Factores de competitividad

CALIFICACION

112 [3 |4 |5
Rendimiento del equipo de produccion X
Calidad del producto(certificacién, satisfaccion de clientes) X
Calidad de los servicios relacionados (pre y pos venta) X

Precios competitivos (el precio con respecto al mercado; si X
es igual o inferior es competitivo)

Competitividad tecnolégica

Innovacién en procesos

XX | X

Disefio y originalidad

Conocimiento de mercados (sistemas de informacién en X
mercados)

Diferenciacién o reconocimiento en el mercado doméstico X

Otro, cual?

Fuente: Propia

La microempresa santana a pesar de ser una peguefia asociacion tiene como
prioridad buscar el rendimiento en la produccién, de igual forma busca producir
productos de excelente calidad que satisfagan la necesidad de los clientes en
todos los sentidos como es con el producto y la atencion de los mismo ya que de
este depende que se lleve a cabo una buena compra, gracias a la demanda de
materia prima que hay en la regién donde esté ubicada la microempresa conlleva
a que ella pueda de cierto modo obtener materia prima a un costo bajo y asi poder
ofrecer productos a un buen precio que permita competir con los productos que
hay en el mercado a pesar de que le hace falta atraer mas clientes para poder
obtener quizds una economia de escala que permita ser el primero en
competencia.

En cuanto a la competitividad tecnolégica no se cuenta con todo el equipo
necesario que le permita obtener un mejor desempeio pero si bien es cierto si la
empresa se abre a nuevos campos esto le puede permitir ir poco a poco
actualizando su maquinaria que le permita tener un mejor rendimiento y
desempeiio empresarial, en cuanto a innovacion en proceso tiene como ser
competitiva, solo le falta es obtener las herramientas suficientes y necesarias para
ejecutarlo.
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En el disefio no se obtiene el conocimiento necesario para que sea mas atractivo
el producto lo cual conlleva a que la empresa debe buscar alguien con buenos
conocimientos para disefiar de forma atractiva lo que la empresa necesita, y en
conocimiento de mercados Yy diferenciacion se obtiene buenas herramientas que
permitan crear estrategias de competencia ante sus competidores solo que falta
implementarlas para un mejor uso.

De las siguientes necesidades, califique a su empresa, siendo 5 mayor necesidad
para exportar

Tabla 31 Necesidades

CALIFICACION

1123 |4 |5
Capacidad disponible en produccion X
Personal calificado en mercadeo X
Disponibilidad de la gerencia (compromiso internacional) X
Disponibilidad de recursos financieros X
Mejoras de productividad X
Estructura administrativa acorde a la estrategia de la X
empresa
Control de la logistica de distribucion X
Sistemas de informacién gerenciales X
Formacion en aspectos de comercio exterior X
Adaptacion del producto X

Fuente: Propia

En cuanto a las necesidades de exportacion la microempresa en su totalidad
carece de las necesidades suficientes para realizar el proceso de exportacion ya
que es una asociacion familiar que fue creada por una persona pionera de bajos
recursos y que gracias a su dedicacion y empefio poco a poco ha venido
implementando he invirtiendo lo que ha podido para producir y sacarla adelante
pero que al momento de ejecutar tal proceso necesita de recursos suficientes que
permitan cumplir con la demanda de produccién que esto exigiria.
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INTENCION EXPORTADORA Y PERCEPCION DE BARRERAS A LA
EXPORTACION

Para cada una de las siguientes motivaciones o razones para iniciar el proceso de

internacionalizacion Indique el grado de importancia, siendo 5 mayor importancia.
Si no tiene importancia marque 1.

Tabla 32 Motivaciones o Razones para iniciar el proceso de exportacion

CALIFICACION

112 |3 |4

5
Contactos establecidos X

Crecer porque el mercado interno es pequefio / Decision de X
expansion la empresa.

Diversificar riesgos de las operaciones. X

Excedentes de produccion. X

Informacidon sobre oportunidades en mercados
externos.

La competencia doméstica esta exportando X

Exportar porque la cadena productiva a la que pertenece la X
empresa esta exportando

Estabilizar las ventas de productos (mercado doméstico X
estacional)

Obtener economias de escala. X

Oportunidades identificadas en los Acuerdos externos y X
Comerciales (preferencias arancelarias)

Pedidos para la exportacion (en ferias, contactos, etc.) X

Planeacién estratégica X

Fuente: Propia

Con lo analizado en la empresa para llevar a cabo el plan de exportacion se
evidencia que esta carece la necesidad de tener contactos con personas del
extranjero que le permitan obtener mas conocimiento del pais de origen y otros, el
crecimiento pues conllevaria a acaparar mas mercado que le permita crecer a
nivel empresarial y asi poder hacer llegar su productos a mas partes del pais y
parte del extranjero, el riesgo de produccion es bajo ya que la produccion seria de
acuerdo a la demanda que exista en el momento.
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En las oportunidades de mercado observamos que para santana seria de gran
ventaja porgue tiene poca competencia que ofrezca el mismo producto ya que la
calidad no es igual permitiéndole atraer mas clientes, en definitiva le permitiria
crear estrategias como una ventaja competitiva.

Para cada una de las otras motivaciones o razones para exportar pues tiene una
relevancia permitiéndonos conocer que la empresa cuenta con la mitad de lo
necesario para el plan exportador.

CAPACIDAD INTERNA DE LA EMPRESA
¢ Qué tan graves son los obstaculos que usted tiene que enfrentar como

empresario para consolidar los esfuerzos hacia la exportacion? (califique cada uno
de los siguientes items, siendo 5 mas grave y 1 menos grave).

Tabla 33 Capacidad interna de la empresa

CALIFICACION

112 [3 |45

Adecuacion de productos a exigencias de mercados X

Capacidad de produccién X

Capacitacion del personal en Mercadeo

Competitividad de productos o servicios

XX | X

Control de la logistica

Fijacion de precios en los mercados X

Desconocimiento del costo real unitario del producto X

Capital de trabajo X

Recursos financieros para ampliacion X

Desconocimiento de los aspectos legales de los contratos X
internacionales

Manejo de lenguas extranjeras X

Recursos gerenciales X

Necesidades de formacion (comercio exterior) X

Falta de plan estratégico (metas, escenarios, planes
contingencia)

CAPACIDAD INTERNA DE LA EMPRESA X
Diferenciacion en el producto, precio, promocion y X
distribucion segin mercados.

Debilidad en el analisis de la informacion de mercados X

CALIFICACION

1[2]3]4]5
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Acceso a canales de distribucion externos X

Acceso al crédito (financiar operacion internacional) X

Barreras no tarifarias del pais (normas técnicas,...) X

Barreras tarifarias en el pais X

Acceso a contactos en los mercados internacionales X

Infraestructura externa X

Logistica de distribucion X

Necesidades de informacion de mercados X

Variabilidad de las tasas de cambio X

Tramites de exportacion X

Otra, cual: X

Fuente: Propia

En cuanto a la capacidad interna que posee santana y que deberia enfrentar al
momento de implementar un proceso de exportacibn observamos que los
recursos, necesidad de exportacion y posibilidades de excesos a créditos son los
obstaculos mas grande que debe enfrentarse la microempresa, en los menos
graves tenemos el manejo del lenguaje, fijacion del precio, capacidad interna de la
empresa Yy logistica de distribucién ya que son los que la empresa maneja con
mayor conocimiento.

Toda esta evaluacién de obstaculos nos permite medir como estamos en
capacidad para llevar a cabo un proceso de exportacion, aqui podemos
evidenciar como esta santana para el plan exportador.
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Repiblica de Colombia
Ministerio de 1a Proteccion Social
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos ¥ Alimentos — INVIMA

CERTIFICACION No. 2010007634

EL SUSCRITO ASESOR CON ASIG.DE FUNC. DE LA SUBD. DE REGISTROS SANITARIOS DEL
INVIMA CERTIFICA

QUE TENIENDO EN CUENTA LA LEGISLACION VIGENTE EN MATERIA DE ALIMENTOS Y EL
DECRETO 3075 DEL 23 DE DICIEMBRE DE 1997, ARTICULO 41, “OBLIGATORIEDAD DEL
REGISTRO SANITARIO". TODO ALIMENTO QUE SE EXPENDA DIRECTAMENTE AL CONSUMIDOR
BAJO MARCA DE FABRICA Y CON NOMBRES DETERMINADOS; DEBERA. OBTENER REGISTRO
SANITARIO EXPEDIDO CONFORME ALO ESTABLECIDO EN EL PRESENTE DECRETO.

QUE EL PRODUCTO MANJAR DE UVA, NC REQUIERE REGISTRC SANITARIO S! ES
COMERCIALIZADO SIN MARCA (ENTENDlENDOSE COMO MARCA LO DISPUESTO POR LA
SUPERlNTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO), PERO ESTA SUJETO AL CONTROL QUE
EJERCEN LAS AUTORIDADES SANITARIAS.

INTERESADO: ANABEIBA BERMUDEZ DE PARRA
NUMERO DE RADiCAGléN: 2009125585 ;
FECHA DE RADICACION: 26/11/2009 de;

OBSERVACICN: PARA COMERCIALIZAR LOS PRODUCTOS AMPARADOS CON ESTA
CERTlF\CACION, ESTOS ENTRE OTRAS COSAS DEBEN CUMPLIR CON LOS ESTABLECIDOS EN
LEGISLACION SANITARIA VIGENTE EN MATERIA DE ROTULADO DE PRODUCTOS
ALIMENTICIOS ESTIPULADA EN LA RESOLUCION 005109 DE 2005 DEL MINISTERIO DE LA
PROTECCION SOCIAL, O NORMAS QUE LA MODIFIQUEN, SUSTITUYAN O wICDN_EN’ S .{*E:
e U O P B ) o
EL ESTABLECIMIENTO DONDE SE ELABOREN LOS PRODU TOS GBJETO DE [}?VP\RESENTE
CERT|FICACION DEBEN CUMPLIR CON LAS BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA
ESTABLEC!DAS EN EL DECRETO 3075 DE 1997 Y SER INSPECC‘ONADO. VIGILADO Y
CONTROLADO POR LA AUTORIDAD SANITARIA LO CUAL SE EVIDENCIA A TRAVES DE LAS

ACTAS DE VISITA.

LA PRESENTE CERTIFICACION NO HACE LAS VECES DE REGISTRO SANITARIO Y/O PERMISO
SANITARIO.

EL INTERESADO PODRA SOLICITAR CORRECC!ON UNICAMENTE DENTRO DE LOS CINCO (5)
DIAS CONTADOS A PARTIR DEL DIA SIGUIENTE A LA ENTREGA DELA PRESENTE.

SE EXPIDE EN BOGOTAD.C, EL 8 de Abril de 2010
ESTE ESPACIO, HASTA LA FIRMA SE CONSIDERA EN BLANCO.

f kG aideos PEREIRA

SOGL RA
g RECCION GENERAL CON ASIGNACION DE
A SUBDIRECCION DE REGISTROS SANITARIOS.

ASESOR
FUNCIONES D

Pagina | de |
Carrera 68 D NoA7-11 PBX: 2048700 - AA. 20896 - 20911 - pagina Web: wyw.invima.gov.co Bogota D.C. Colombia

155



Republica de Colombia
Ministerio de 1a Proteccion Social
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos ¥ Alimentos —

Uteody rish RESOLUCION No. 2009038431 DE 17 de Diciembre de 2009
Por la cual s¢ concede un Registro Sanitario ;
£1 Subdircctor de Registros Sanitarios del Instituto  Nacional de Vigilancia de Medicamentos ¥ Alimentos- INVIMA, en
cigreicio de 108 faculindes legales conferidas en el Acnerdo 003 de! 22 de enere de 1998 y con basc 8 1o previste pox 1a Ley 92
de 1979, Decrcto chhnncnlmiu 3075 de 1997 ¥ Decreto chlamcu&ario 612 de 2000
RESUELVE .
ARTICULO PRIMERO.- Conceder REGISTRO SANITARIO por ¢l (érmino de 10 afios al producto que s€ describe a

continuacion: ’\ “ “AR 2“2“

REGISTRO SANITARIO No.: RSAV\2132409 VIGENTE HASTA:

EXPEDIENTE: 20015013 RADICACION: 2009135089

MODALIDAD: FABRICAR Y VENDER .

PRODUCTO: NECTAR DE: UVA, MARACUYA, MORA, LULO, MANGO

MARCA: SANTANA

TITULAR(ES): ASOCIACION AGROINDUSTRIAS SANTANA con domicilio en LA UNION -
VALLE

FABRICANTE(S): ASOCIACION AGROINDUSTRIAS SANTANA con domicilio en LA UNION -
VALLE

ARTICULO SEGUNDO:- Contra la presente resolucion procede {inicamente el Recurso de Reposicion, que debera interponerse
ante EL SUBDIRECTOR(A) DE REGISTROS SANITARIOS DEL INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE
MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS INVIMA dentro delos CINCO (5) dias siguientes a la notificacion personal, de conformidad
con lo scitalado en ¢l Codigo Conlencioso Administrativo. Una vez gjecutoriado quedard agotada la via gubernativa.

ARTICULO TERCERQ:- Los derechos que se deriven de esta Resolucién quedardn sujetos al control posterior que debe
realizar el INSTITUTC NAC IONAL DE VIG ILANCIA DE MEDlCAMENTOS v ALIMENTOS INVIMA de conformidad
con lo previsto por el Articulo 2 del Decreto 612 de 2000.
ARTICULO CUARTO:-La presente resolucion rige a partir de la fecha de su ejecutoria.

COMUNIQUESE, NOTIFIQUESE Yy CUMPLASE
Dada e Bogotd D.C. ¢l 17 de Dicicmbre de 2009

.
Este espacio, hasta |a firma se considera en blanco.

CLARA ISA RIGUEZ SERRANO
E REGISTROS SANITARIOS
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J/ CAMARA DE COMERCIO DE CARTAGO

CERTIFICADO DE EXISTENCIA DE ENTIDADES SIN ANIMO DE LUCRO
Numero de operacién:01C370701019 Fecha: 20140701 Hora: 15:27:40 Pagina: 1

CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL DE LA ENTIDAD
SIN ANIMO DE LUCRO: ASOCIACION AGROINDUSTRIAS SANTANA. NUMERO :
S0001064

N.I.T : 900229219 -.5

EL SUSCRITO SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE CARTAGO . EN
EJERCICIO DE LA FACULTAD CONFERIDA POR LOS ARTICULOS 43 Y 144 DEL
DECRETO NUMERO 2150 DE 1995 Y SU DECRETO REGLAMENTARIO 427 DE
1996 Y EL DECRETO 019 DE 2012.

CERTIFICA

DOMICILIO: LA UNION

DIRECCION: CL 21 NRO. 10-47

TELEFONO 1: 2293436

TELEFONO 3: 3116224988

FAX: NO REPQRTO

RENOVO EL ANO 2014 ., EL 27 DE MARZO DE 2014
TOTAL ACTIVOS : $ 2,100,000.00

ACTIVIDADES ECONOMICAS:
ACTIVIDAD PRINCIPAL:
5619 OTROS TIPOS DE EXPENDIO DE COMIDAS PREPARADAS N.C.P.
" CERTIFICA
OUE POR ACTA DEL 11 DE FEBRERQ DE 2008 , OTORGADO(A) EN ASAMBLEA
CONSTITUTIVA , INSCRITA EN ESTA CAMARA DE COMERCIO EL 10 DE JULIO

DE 2008 BAJO EL NUMERO: 00004388 DEL LIBRO I DE LAS PERSONAS
JURIDICAS SIN ANIMO DE LUCRO,

gUE AggNSTITUIDA LA ENTIDAD DENOMINADA: ASOCIACION AGROINDUSTRIAS

CERTIFICA :

ENTIDAD OUE EJERCE LA FUNCION DE INSPECC LAN
CONTROL: GOBERNACION DEL VALLE R el S

*** ADVERTENCIA: ESTOS DATOS CORRESPONDEN A LA ULTIMA INFORMACION SUMINISTRADA ***
*** POR EL COMERCIANTE EN EL FORMULARIO DE MATRICULA O RENOVCION DEL ARNO 2014 »w#«

CERTIFICA :
OUE DICHA ENTIDAD HA SIDO REFORMADA POR LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS
DOCUMENTO FECHA ORIGEN CIUDAD INSCRIP. FECHA

0000012 2010/05/11 ASAMBLEA DE ASOCLA UNIO 00005090 2010/07/30
0000002 2013/01/28 ASAMBLEA DE ASOCLA UNIO 00005914 2013/03/16
CERTIFICA :
VIGENCIA: OUE LA PERSONA JURIDICA NO SE HALLA DISUELTA. DURACION
HASTA EL 10 DE JULIO DE 2028 .
CERTIFICA :

OBJETO SOCIAL: EL OBJETIVO DE LA EMPRESA SERA ADELANTAR TRABAJOS
RELACIONADOS CON LA TRANSFORMACION DE CASCARA Y PULPAS DE FRUTAS,
LA VENTA DE PRODUCTOS POR CATALOGO, PERSONA A PERSONA Y PUESTOS Y
ALMACENES DE CADENA. Y TENIENDO ENCUENTA OUE SE TRABAJARA CON
MUJERES CABEZAS DE HOGAR, DISCAPACITADOS Y DESPLAZADOS.

CERTIFICA :

PATRIMONIO: EL APORTE SOCIAL DE LA ASOCIACION AGROINDUSTRIAS
SANTANA ES LA SUMA DE SETECIENTOS OCHENTA MIL PESOS ($780.000).

CERTIFICA :
** ORGANO DIRECTIVO **
NOMERE IDENTIFICACION
MIEMBRO JUNTA DIRECTIVA
BERMUDEZ DE PARRA ANABEIBA C.C. 00029613499

LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388
DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSCRIPCION : 2008/07/10
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Numero de operacién:01C370701019 Fecha: 20140701 Hora: 15:27:40 Pagina: 2

MIEMBRO JUNTA DIRECTIVA
PALACIOS HENAO MARTHA CECILIA C.C. 00066752719
LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388
DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSCRIPCION : 2008/07/10

MIEMBRO JUNTA DIRECTIVA z
GOMEZ BUENO JULIO CESAR C.C. 00006355384
LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388
DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSCRIPCION : 2008/07/10

MIEMBRO JUNTA DIRECTIVA
BURGOS GONZALEZ CLEOFELINA C.C. 00029801932
LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388 :

DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSCRIPCION : 2008/07/10

MIEMBRO JUNTA DIRECTIVA
HIDARRAGA BURGOS FRANCISCO JAVIER C.C. 00069585028
LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388
DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSCRIPCION : 2008/07/10

CERTIFICA :
REPRESENTACION LEGAL

PRINCIPAL (ES) : BERMUDEZ DE PARRA ANABEIBA
C.C. 00029613499
DIRECTOR EJECUTIVO

- LIBRO : I ESADL, INSCRIPCION 00004388
DOCUMENTO : ACTA , FECHA : 2008/02/11
FECHA DE INSC2008/07/10

CERTIFICA :

FUNCIONES DE LA JUNTA DIRECTIVA: 1) ELEGIR AL DIRECTO
ASOCIACION. 2) DETERMINAR LOS PLANES Y LA OPERACIONR Bg %g

*** ADVERTENCIA; ESTOS DATOS CORRESPONDEN A LA ULTIMA INFORMACION SUMINISTRADA *#%
*** POR EL COMERCIANTE EN EL FORMULARIO DE MATRICULA O RENOVCION DEL ANO 2014 ##w

ASOCIACION. 3) ESTUDIAR, MODIFICAR, APROBAR O IMPROBAR LOS
ESTADOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS DE LA ASOCIACION. 4) DETERMINAR
LAS RESERVAS ESTATUTARIAS U OCASIONALES. 5 ) REFORMAR LOS
ESTATUTOS CUANDO SEA NECESARIO. 6) ELEGIR EL TESORERO. 7) VIGILAR
EL CUMPLIMIENTO DE LAS FUNCIONES DEL DIRECTOR. 8 ) EVALUAR EL
APORTE DE LOS MIEMBROS Y DETERMINAR SU PARTICIPACION AL MOMENTO
DEL INGRESO, RETIRO Y AL EFECTUARSE LAS REVISIONES PREVISTAS EN
EL ARTICULO CUARTO DE LA LEY 10 DE 1991. 9) DECIDIR LA ACEPTACION
Y RETIRO DE LOS MIEMBROS. 10) LAS DEMAS QUE DE ACUERDO CON LA LEY
SEAN NECESARIAS PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA ASOCIACION.

REPRESENTANTE LEGAL: LA ASOCIACION TENDRA UN REPRESENTANTE LEGAL
QUE SERA EL DIRECTOR EJECUTIVO QUIEN EJERCERA LAS SIGUIENTES
FUNCIONES. 1) REALIZAR LAS OPERACIONES Y CELEBRAR LOS CONTRATOS
NECESARIOS PARA EL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DE LA
ASOCIACION, OBTENIENDO LA AUTORIZACION DE LA JUNTA DE ASOCIADOS
PARA CUALQUIER CUANTIA, SIEMPRE Y CUANDO INFORME DE LA
CELEBRACION DE CADA UNO DE ELLOS. 2) ORDENAR LOS GASTOS Y PAGOS,
FIRMAR CONJUNTAMENTE CON EL TESORERO LOS CHEQUES Y DEMAS CUENTAS
DE LA ASOCIACION. 3) SER EJECUTOR DE LAS DECISIONES QUE ADOPTE LA
JUNTA DE ASOCIADOS. 4) CONVOCAR A LA JUNTA DE ASOCIADOS CUANDO LO
ORDENEN LOS ESTATUTOS Y LAS CIRCUNSTANCIALES EN FORMA
EXTRAORDINARIA. 5) REPRESENTAR JURIDICAMENTE Y EXTRAJUDICIALMENTE
A LA ASOCIACION Y CONSTITUIR LOS APODERADOS CUANDO HAYA LUGAR. 6)
ELABORAR ANUALMENTE PARA BALANCE GENERAL Y AL FINAL DE SUGESTION,
UN INFORME A LA JUNTA DE ASOCIADOS SOBRE LAS LABORES
DESARROLLADAS, EL ESTADO Y EL RESULTADO DE LAS MISMAS. 7 ) LAS
DEMAS QUE DE ACUERDO CON LA LEY COMERCIAL, LOS ESTATUTOS O LAS
ACTIVIDADES DE LA ASOCIACION LE ASIGNE LA JUNTA DE ASOCIADOS.

CERTIFICA :
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TELEFONO NOT.JUDICIAL 3: 3116224988

MUNICIPIO : LA UNION

CERTIFICA :

QUE -EN ESTA CAMARA DE COMERCIO NO APARECEN INSCRIPCIONES
POSTERIORES DE DOCUMENTOS REFERENTES A REFORMA, DISOLUCION,
LIQUIDACION O NOMBRAMIENTOS DE REPRESENTANTES LEGALES DE LA
MENCIONADA ENTIDAD.

I-MePeO RIT-ANTE

LA PERSONA JURIDICA DE QUE TRATA ESTE CERTIFICADO SE ENCUENTRA
SUJETA A LA INSPECCION, VIGILANCIA Y CONTROL DE LAS AUTORIDADES
QUE EJERCEN ESTA FUNCION, POR LO TANTO DEBERA PRESENTAR ANTE LA
AUTORIDAD CORRESPONDIENTE, EL CERTIFICADO DE REGISTRO RESPECTIVO,
EXPEDIDO POR LA CAMARA DE COMERCIO, DENTRO DE LOS 10 DIAS HABILES
SIGUIENTES A LA FECHA DE INSCRIPCION, MAS EL TERMINO DE LA
DISTANCIA CUANDO EL DOMICILIO DE LA PERSONA JURIDICA SIN ANIMO DE
LUCRO QUE SE REGISTRA ES DIFERENTE AL DE LA CAMARA DE COMERCIO
QUE LE CORRESPONDE. EN EL CASO DE REFORMAS ESTATUTARIAS ADEMAS SE
ALLEGARA COPIA DE LOS ESTATUTOS.

TODA AUTORIZACION, PERMISO, LICENCIA O RECONOCIMIENTO DE CARACTER
OFICIAL, SE TRAMITARA CON POSTERIORIDAD A LA INSCRIPCION DE LAS
PERSONAS JURIDICAS SIN ANIMO DE LUCRO EN LA RESPECTIVA CAMARA DE
COMERCIO.

VALOR DEL CERTIFICADO : $4300

DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA AUTORIZACION IMPARTIDA POR LA SUPERINTENDENCIA
DE INDUSTRIA ¥ COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996, LA FIRMA MECANICA QUE
APARECE A CONTINUACION TIENE PLENA VALIDEZ PARA TODOS LOS EFECTOS LEGALES

e

5 LA W )
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