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INTRODUCCION

Este estudio ha sido concebido con el propésito de ofrecer a la fundacion NINOS
DE PAPEL una guia para el estudio, definicion y manejo técnico-practico de los
aspectos que deben conocerse al enfrentarse al negocio exportador y a los

" negocios internacionales.

Se trata de un apoyo a los conocimientos que a juicio de varios autores son
indispensables y basicos para incursionar en el negocio de exportacion, ademas
habra de servir a la fundacién y a otras empresas, la informacion basica sobre los
temas, normas, procedimientos y recursos que facilite la labor y haga mas rapida y

eficiente esta actividad.

Este estudio no resolvera todos los problemas que se presentan en el campo de
los negocios internacionales, pero su contenido sera de utilidad para todos

aquellos que necesiten de una herramienta practica sobre el tema.

El presente trabajo se enmarca dentro de la tematica del mercadeo internacional y
tiene por objeto realizar un analisis sobre el intercambio comercial entre Colombia

y los posibles paises que se adapten al proceso de comercializacion.

Este proyecto es solicitado por ARTES GRAFICAS CON UN PROPOSITO, que
hace parte de la Fundacion NINOS DE PAPEL, encargada del conocimiento
cientifico y técnico de las problematicas de los menores y familias en

circunstancias especialmente dificiles.

NINOS DE PAPEL es una ONG, que busca por medio de la empresa privada el
apoyo econdémico para poner en marcha los distintos programas para la
rehabilitacion de los jovenes que lo necesitan; pero teniendo en cuenta la



coyuntura actual por la que atraviesa el pais, Nifios de Papel se ve en la imperiosa
necesidad, por medio del trabajo que hace Artes Gréficas, de abrir nuevos
mercados para dar a conocer sus productos y de esta manera lograr una mayor

estabilidad econdémica para el desarrollo de la organizacién.

Aungue fue un trabajo solicitado por Artes Graficas con un Propésito, cabe anotar
que la empresa en estos momentos no esta en la capacidad de iniciar un proceso
de internacionalizacion, por tal razén, el trabajo presentado solo quedara como un

documento, pues su implementacién no se pudo llevar a cabo. ./



1. ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

1.1 INTERNO.
1.1.1 MISION

Artes Graficas con un Proposito, como taller productivo de la Asociacion
Nifios de Papel, tiene como mision ofrecer la mejor opcidn en productos y
servicios de impresos y Tarjeteria en papel de pifia de alta calidad, en
beneficio de nuestra organizacion y nuestros clientes para contribuir con
la importante obra social que presta la Organizacion No Gubernamental

Nifios de Papel.

1.1.2 VISION

La mision de Artes Graficas con un Proposito es la de ser la mejor opcion
en el sector de artes graficas, siendo reconocida por la calidad de
nuestros productos, servicios, talento humano y tecnologia, buscando el
crecimiento a nivel tanto de mercado como de productos.



1.1.3 RESENA HISTORICA

Artes Graficas con un Propésito forma parte de los tres talleres
productivos de la Asociacion Nifios de Papel, organizaciébn no
gubernamental que se constituyé en febrero de 1.990 con el fin de
trabajar por los nifios de la calle y cuyas actividades han tenido la

siguiente evolucion:

1990

Se explora en la ciudad las distintas problematicas que presentan los
nifios y los jévenes, realizando un balance de las ofertas que existian para
los mismos, tanto a escala gubernamental como no gubernamental y se
hace el reconocimiento del problema. Ademas en febrero de este afio
surge la idea de crear el taller productivo de artes graficas y viendo la
capacidad de produccion y con el objetivo de explorar nuevos mercados,
surge la idea de producir Tarjeteria en papel de Pifia con disefios de Artes
Graficas y papel elaborado en el taller productivo de papel ecologico.

1991

Se inicia un trabajo de acci6n social con jovenes de la Casa de la
Juventud de Bucaramanga orientado a conocer la situacién de los
menores de 18 afios que vivian en la calle. Las acciones se reducen a las

areas de atencion primaria (salud, alimentacion...)

1992

Se realiza una primera experiencia con menores ubicados en hogares
amigos. Se define como prioritaria la respuesta profesional de tipo
abierto, no institucionalizada y la participacién de la comunidad, con



ayuda directa en la prestacién de diferentes servicios de acuerdo a su
profesiéon por un tiempo determinado. El ICBF viendo lo innovador y
efectivo de la propuesta nos ofrece un convenio de cofinanciacion.

1993

Se inicia la construccion de los dos primeros hogares de acogida y se
remodela un lote prestado por la empresa Terpel. Se inicia la
estructuracién del trabajo con el menor de la calle en sus etapas, lote de

acogida, casa de normalizacion y hogar de acogida.

1994

Se realiza un seguimiento y evaluacion al proceso de atencion al menor
en la calle y se reestructuran los niveles de la siguiente manera: nivel de
rescate que involucra las etapas de acogida de los menores y centro de
atencion al nifio de la calle, “canica’. Se desarrollan actividades de

diagnéstico médica, psicologico, pedagégico y social.

El servicio del programa con los menores de la calle provoca una
demanda por parte de las diferentes problematicas de menores que
desborda las capacidades de servicio de la institucion y obliga al disefio
de proyectos y su presentacién a nivel internacional, con el fin de buscar

apoyo por parte de los mismos.

1995

A solicitud de la Gobernacién de Santander se lidera una investigacion
sobre la realidad de los menores infractores en el departamento.
Igualmente Naciones Unidas apoya la dotacion de un taller de litografia
que sirve de centro de formacién y generacion de puestos de trabajo para



el menor: ademds se realizan nuevos proyectos con participacién de todo
el personal para la creacién de una organizacion de nifias de papel como
empresa prestadora de servicios, con toda la estructura técnica y
financiera para producir sin perder la identidad de ONG.

1996

Se inicia el montaje tres proyectos de atencién que cubren la necesidad
de menores que aunque no son nifios de la calle en el sentido estricto
gran parte de su vida transcurre en las calles. Se disefian y ejecutan los
proyectos, alternativas, comunidades terapéuticas y un lugar de encuentro
para menores en proteccion. Se construyen centros de alternativas y
remisién del menor, financiado por el Ayuntamiento de Madrid (Esparfia) y

el Principado de Asturias dotado por la Unién Europea.

1997

Cofinanciado por la Red de Solidaridad se ejecuta un proyecto con 20
menores adictos a las drogas y de esta manera finaliza el desarrollo del
proyecto de produccion de papel ecologico y con el inicio de la produccion

del mismo.

1998

Se inaugura y dota la Sede de la Comunidad Terapéutica lo cual da
posibilidades de rehabilitacion a 50 menores. En este afio después de un
s6lido caminar, Nifios de Papel termina por consolidar todos los procesos
de cada proyecto en ejecucion para los nifios en circunstancias
especialmente dificiles. Junto a nuestra decisién de servicio y expansion a
ofra ciudad, la necesidad de Cartagena de Indias de realizar este

proyecto para nifios y jovenes contando esta con el contraste de ser la



ciudad turistica de Colombia por una parte y la de tener el indice de
pobreza més alto del pais por otra parte, la inquietud y entusiasmo de un
grupo de personas de la ciudad que sensibles ante el problema de los
nifios de la calle buscan respuestas a través de las distintas alternativas
que Nifios de Papel Bucaramanga ya a implementado a lo largo de estos

10 arios.

1999

Se fortalece la sede de Cartagena de Indias con la puesta en marcha de
los diferentes programas. Todos los talleres productivos empiezan a
llamarse “Con un Prop6sito” y se comienzan a ver sus primeros frutos en

cuanto a capacitacion de los jovenes.

Los talleres Con un Propoésito en Bucaramanga empiezan a auto
sostenerse. Sé amplia la cobertura de nifios y jévenes de la calle y se

contempla un mayor numero la asistencia a nifas.

2000

Reconocimiento de la pagina Web. Se inicia el montaje de los talleres
artesanales Con un Propdsito en Bucaramanga. Se mejora la imagen de
los talleres de Panaderia y Café con un Propdsito. Intercambio y
pasantias entre Bucaramanga y Cartagena de Indias “para mutuo
fortalecimiento de todos los programas de Nifios de Papel. Formacion del

hogar de nifias en Cartagena de indias.

MAYO DE 2001

La fundacion para la atencion de las toxicomanias de Cruz Roja Espafiola
concede el premio Reina Sofia en su segunda edicién Iberoamericana.



Se inaugura el Centro de Acogida, recepcién y remision en la ciudad de
Cartagena de indias obra subvencionada por la Comunidad Auténoma de

Madrid.

Viendo la proyeccion de crecimiento y la necesidad de una mejor
infraestructura para el desarrollo de sus actividades, Artes Graficas con un
Proposito, se traslada a la calle 48 No. 15-42 de Bucaramanga donde se
instala tanto la imprenta como el taller de produccion de papel ecologico.
Sus actividades iniciales se orientan hacia el disefio y produccion de
material impreso, utilizando maquinaria y personal especializado, ademas
de los nifios y jévenes del programa. Igualmente se comercializa

Tarjeteria proveniente de la asociacion Nifios de Papel.

1.1.4 OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

OBJETIVO GENERAL

Extender nuestros productos y servicios a nuevos mercados tanto a nivel

local como del exterior para el afio 2.002.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Lograr una mayor cobertura del mercado potencial de artes graficas.
e Ampliar la capacidad productiva de la imprenta tanto en maquinaria
como en mano de obra.

e Establecer un analisis de métodos y tiempos de cada uno de los
procesos y actividades que conforman el procedimiento de los

productos.

21 SISTEHIN BEBIBLIOTECAS UNAB



Optimizar los procesos en las areas de disefio, produccion,
contabilidad y mercadeo que permita una mayor organizaciéh de los
procedimientos de gestion interna.

Implementar herramientas de comunicacioén para lograr agilizacion y
calidad en el servicio al cliente.

Comercializar el producto papel ecolégico dentro de las
organizaciones que pertenecen al la ONG con fines econémicos.
Brindarle al mercado productos como diplomas, certificados tarjetas
para toda ocasion, cajas decorativas, empaques para regalos entre
otras. :

Brindar creatividad y disefio en nuestro producto litografico para la

mejor imagen de su empresa



1.1.5 ORGANIGRAMA

ORGANIGRAMA GENERAL DE ARTES GRAFICAS
Y PAPEL ECOLOGICO CON UN PROPOSITO

COORDINADOR

AREA ARTES AREA DE AREA DE AREA DE
QARAFICAS PAPEL VVENTAS ANMINISTRACION
ECOLOGICO

COORDINADOR COORDINADOR

SECRETARIA

OPERARIOS OPERARIOS VENDEDORES MENSAJERO

COORDINADOR

H



1.1.6 CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

1.1.6.1 Caracteristicas del Producto: El producto al cual se le esta
realizando el proyecto de exportacion es la tarjeta elaborada en Papel
Ecolégico de Pifia fabricado por los nifios del programa. Actualmente se
cuentan con 27 motivos entre los duales se encuentran tarjetas para
Grado, Primera Comunioén, Navidad, Amor y Amistad y Cumplearios.

1.1.6.2

1.1.6.3

1.1.6.4

1.1.6.5

MARCA: Es el simbolo o denominacién que se le da a la
tarjeta para distinguirlas de otros productos semejantes
presentados por los competidores, su objetivo es identificar y
distinguir el producto de la competencia, servir de garantia, de
calidad y confiabilidad, coayudar a la publicidad del producto y
mantener una buena imagen del mismo. La marca de estas

tarjetas es Niflos de Papel.

EMPAQUE: Se puede definir como el material que protege la
tarjeta sin formar parte de la misma y que debe cumplir ciertos
requisitos como ser econémicos, que facilite su uso y
almacenamiento y que tenga posibilidad de usos secundarios.
El empaque utilizado para esta tarjeta es un sobre de papel

Kraft y una bolsa en polipropileno.

ETIQUETA: Para la distribucion de las tarjetas, se disefio una
etiqueta donde se identifica la tarjeta, da conocer la empresa
que la fabrica, el motivo al que pertenece la tarjeta 'y el papel en

el cual es fabricada.

EMBALAJE: Es el material que protege y guarda al producto
para facilitar la entrega al comprador, debe ser ligero,

econdmico, de facil manipulacion.
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1.1.7 MERCADOS ACTUALES

Artes Gréaficas con un Propésito dirige sus productos y servicios al
mercado empresarial, dado que alli se concentra el manejo de mayores
volumenes de papeleria impresa y se han denominado grandes usuarios
en este tipo de productos. En la parte de Tarjeteria elaborada en papel
ecolégico de pifia se maneja hasta el momento un mercado especifico
que es el de las Organizaciones No Gubernaméntaies en Espafia y a nivel
nacional se trabaja el 4rea empresarial con la tarjeta personalizada y

también papelerias y miscelaneas.
1.1.8 MEZCLA DE PRODUCTOS

Artes Graficas con un Propésito es una empresa que pertenece a la
Organizacién No Gubernamental Nifios de Papel, cuyo tnico fin es poder
soportar los proyectos de atencion a los menores de Colombia en

circunstancias dificiles.

Los productos con los que cuenta artes graficas con un propésito son las

siguientes:
1.1.81 IMPRESOS

Estan dirigidos a toda el area empresarial y demas entidades a las que
pueda suplir en su necesidad de papeleria, volantes, facturas, etiquetas,
libros, revistas y también en disefio y creacion de los mismos.
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1.1.8.2 TARJETERIA

Este producto es elaborado en Papel Ecolégico de Pifla hecho a mano
con técnica artesanal que va dirigido al drea empresarial, papelerias,
miscelaneas y supermercados para la comercializacion de las mismas y
de esta forma contribuir en esta noble causa en beneficio de los nifios de

la calle en Colombia.
1.1.8.3 ARTESANIAS

Elaboradas en papel de pifia, objetos como portarretratos, joyeros,
adornos para cocina y mufiecas en porcelanicrom, todo realizado por las
nifias del programa en Piedecuesta y Giron.
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1.1.9 DETERMINACION DE LAS FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE
LA EMPRESA '

1.1.9.1 FORTALEZAS

@ Artes Graficas con un Propdsito en una empresa que tiene como fin social
ayudar a los nifios de la calle, lo cual le da una buena imagen y la hace

dlferente de las demas.

Esta empresa cuenta con el apoyo de comités de ayuda para proyectarse
con productos como la Tarjeteria.

Cuenta con un producto realizado con base en papel ecolégico de pifia, que a
parte de ser la unica empresa que cuenta con esta materia prima, es
elaborado por menores que ingresan a los programas ofrecidos por la ONG
Nifios de Papel.

Artes graficas es una empresa controlada y dirigida por una ONG, por lo que
tiene grandes beneficios a la hora de comercializar sus productos pues sus
ganancias van dirigidas a una obra social en bienestar de la comunidad.
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1.1.9.2 DEBILIDADES

® Artes graficas con un propésito no cuenta con los recursos tanto

tecnoldgicos ni de infraestructura para la realizacion de sus actividades de
produccion; lo que lleva a no contar con un proceso 6ptimo ni especializado

| de produccion.
l® No es una empresa conocida en el mercado de la litografia y la tipografia.

Ademas cuenta con una imagen desfavorable en cuanto a calidad y
cumplimiento en sus trabajos. También presenta problemas con respecto a
cumplimiento en la entrega de trabajos, lo que representa una gran
desventaja con respecto a la fuerte competencia a la que se ve enfrentada.
|® En el ambito interno la empresa no tiene un esquema organizacional

establecido.
|® Artes graficas con un propdsito no cuenta con un proceso de produccion

| especializado, ni con la maquinaria suficiente para un proceso optimo.
1@ No tiene establecido un departamento de mercadeo.
1@ No realiza ningln tipo de publicidad e igualmente no tiene destinado un

presupuesto para la misma.

1.1.10 FORTALEZAS Y DEBILIDADES EN EL AREA DE MERCADEO

1.1.10.1 DEBILIDADES

W cuenta co l ea de mlcida. s
® Constante cambio de administradores.
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1.1.10.2 FORTALEZAS

© Artes Graficas posee una infraestructura excelente que le permite
desarrollar todas las actividades necesarias para su buen

funcionamiento.
© El objeto social de Nifios de Papel, le permite a Artes Graficas entrar

con mayor fuerza tanto en el mercado empresarial como a nivel de los

canales de distribucion, sea mayorista o minorista.

1.2 EXTERNO.

1.2.1 ANALISIS DE LAS VARIABLES MACROAMBIENTALES DE LA
EMPRESA

Las variables a tener en cuenta son las siguientes:
1.24.4  INFLACION.

" Esta variable afecta el desempefio actual de la empresa, porque la
inflacién hace que el poder adquisitivo de la gente disminuya, lo cual
hace que se tenga que tener ciertos recortes para el ahorro de dinero,
viéndose reducido el presupuesto destinado para algunas areas
importantes dentro de la empresa como €s la publicidad, dando como
resultado el poco conocimiento de la empresa y una baja en las ventas de
la misma. También se puede presentar la eliminacion de algunos
beneficios para el personal aplicandose con el fin de reducir gastos, lo
que provoca un cierto malestar entre los empleados.
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1.21.2 EVOLUCION TECNOLOGICA.

El mundo de la tecnologia estd cambiando y mejorando diariamente para
agilizar y optimizar los procesos en las industrias, lo que hace necesario
estar a la par de estos avances tecnoldgicos para poder enfrentar a la
competencia y obtener procesos 6ptimos con la calidad esperada por
nuestros clientes. Este es un factor que Artes Gréaficas con un Propésito
no puede contrarrestar, pues no cuenta con el capital suficiente para
poder estar a la vanguardia en tecnologia, lo cual nos representa
problemas a la hora de tener que cumplir con los trabajos asignados a la

empresa.
1.2.1.3  SITUACION SOCIAL.

Colombia atraviesa actualmente por una dificil situacion tanto a nivel
econémico como social, que representa un deterioro de la imagen del
pais en el exterior. La presencia de grupos armados, la inestabilidad
econdmica, los problemas de orden publico, la inseguridad, la corrupcion,
hacen que la inversiébn en nuestro pais no sea afractiva para los
empresarios extranjeros. Por tal razén la busqueda de negocios en el
exterior se ve afectada por la deteriorada imagen del pais, por lo que se
dificulta lograr la expansion de sus productos a mercados internacionales.

1.2.1.4 POLITICAS CAMBIARIAS.

Los convenios que existen entre paises y las ayudas que prestan
resultan convenientes a empresas como Artes Graficas que tienen vision
futurista en la busqueda de nuevos mercados. En su condicion de ONG
puede lograr un mayor apoyo de entidades en el exterior.
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1.2.2 ANALISIS DE LAS VARIABLES MICROAMBIENTALES

Actualmente Artes Graficas no cuenta con una participacion alta en el
mercado ya que es una empresa que no se ha dado a conocer
ampliamente en este sector y no cuenta con una base de clientes alta.
Como se explicaba anteriormente; sélo atiende una parte del mercado
empresarial y la es pequefia y s6lo a nivel local, en cuanto a papeleria
impresa. El convenio existente con Mundo Cooperante en Espafia, le
permite dar a conocer la organizaciéon a través de Tarjeteria, pero
igualmente no es un mercado ampliamente explorado y explotado.
Mundo Cooperante es una Asociacion que apoya la labor de Nifios de
Papel mediante la comercializacion de la Tarjeteria en diferentes lugares

de Espaiia.
1.2.21 COMPETENCIA.

Esta variable es quizd una de las mas importantes, debido a que la
organizacién enfrenta fuertes empresas que cuentan con trayectoria,
tecnologia e infraestructura, las cuales dificimente puede superar en el
corto plazo, como lo son Iris Impresores, Litografia la Bastilla, Litografia la
Corona, entre ofras. Por otro lado existen empresas familiares que
funcionan en locales pequefios, ofreciendo el producto mas econémico
dadas las condiciones de bajos costos y gastos administrativos, pero a
diferencia de las anteriores no pueden ofrecer un producto de éptima

calidad.
1.2.2.2 PROVEEDORES.

Los proveedores son un punto de apoyo esencial en la produccion de
Artes Graficas como lo es el papel, tintas y pre-prensa, con los cuales se
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mantiene solicitudes continuas. Esto permite un mejor manejo de
inventarios ya que no se llevan stocks altos, pues los pedidos se realizan
de acuerdo a la produccién que se genere en la imprenta. En un futuro se
pretende abolir el proveedor de pre-prensa pues representa un costo alto
y en algunas ocasiones la produccién depende del cumplimiento de dicho

proveedor.
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1.2.3 DETERMINACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

1.2.3.1 OPORTUNIDADES

e Poseer una imagen de entidad social sin d@nimo de lucro cuyo Unico fin
es conseguir regalias para contribuir con la rehabilitacion de los nifios
de la calle.

e Cuenta con el apoyo de entidades privadas en su labor social.

e Relacion que tiene la empresa a nivel internacional con los comités
de apoyo a nivel internacional, gracias a la intermediacion de la ONG
Nifios de Papel.

e La importancia que en estos momentos todas las empresas tanto a
nivel nacional como internacional le estan dando al denominado
“Green Marketing”, lo que hace que Nifios de Papel logre una imagen

positiva para la comercializacion de su producto como es la tarjeteria.

1.2.3.2 AMENAZAS

e Fuerte competencia, que cuenta con mejores recursos y también

maneja una politica de precios que afecta seriamente a la empresa.
e La situacién econémica por la cual atraviesa el pals, estanca la
proyeccion de la empresa tanto a nivel nacional como internacional.
e No se cuenta con la tecnologia requerida para la realizacion de

trabajos de artes graficas.
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2. PRESENTACION DEL PROBLEMA DE MERCADEO.
2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE MERCADEO

Artes graficas con un propésito es una empresa dedicada a la impresion y
a la elaboracion de tarjetas a base de papel ecolégico de pifia elaborado
por los nifios del programa de rehabilitacién, haciendo de éste un

producto tinico en el mercado local y nacional.

El planteamiento que presenta artes graficas con un propésito, es buscar
mercados en el exterior, lo que hace necesario realizar un proyecto de
exportacion, con la comercializacion de la tarjeta cuyo atractivo es el
papel ecolégico de pifia hecho a mano con técnica artesanal que lo hace

diferente a las demas tarjeteria existente en el mercado. W"/

Este estudio ha sido concebido con el propdsito de ofrecer a ARTES
GRAFICAS CON UN PROPOSITO una guia para el estudio, definicion y
manejo técnico-practico de los aspectos que deben tener en cuenta para

enfrentar al negocio exportador.

Se trata de un apoyo a los conocimientos que a juicio de varios autores
son indispensables y bdsicos para incursionar en el negocio de
exportacion, ademas habra de servir a la fundacioén y a otras empresas, la
informacion bésica sobre los temas, normas, procedimientos y recursos
que facilite la labor y haga més rapida y eficiente esta actividad.

Este estudio no resolverd todos los problemas que se presentan en el
campo de los negocios internacionales, pero su contenido sera de utilidad
para todos aquellos que necesiten de una herramienta practica sobre el

tema.
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2.2 REVISION CONCEPTUAL

A continuacién se presentaran algunas definiciones y conceptos acerca

del mercadeo internacional.
2.2.1 ORIGEN DEL COMERCIO INTENACIONAL

La tendencia hacia la liberacion del comercio internacional ha sido uno de

los logros mas significativos de las ultimas décadas.

Esta tendencia no ha sido uniforme y facilmente responde a la idea de
que la especializacion y el intercambio internacional, al igual que entre
personas o empresas, aumenta la eficiencia y permite obtener ganancias
que aumenta el bienestar. Pero a nivel de paises, éstas ganancias no se
distribuyen de manera uniforme: no quiere decir que todos ganen, y es
una larga evidencia que las presiones de quienes tienen que perder
pesan mas que las de quienes pueden salir ganando, sobre todo si éstos
estan divididos: las limitaciones o restricciones al comercio tienen una

tradicion casi milenaria.’

\

Tenemos muchas teorias para explicar un fenémeno extraordinariamente
complejo. El comercio internacional resulta del cruce, la interaccion de
tres origenes: empresas, paises y regiones. El comercio internacional es
el resultado de las decisiones de innumerables empresas y consumidores.

Una primera razon para los intercambios interpersonales o internacionales
radica en las diferencias de las capacidades o habilidades de las
personas o palses. Se trata de sacar partido de éstas diferencias
induciendo a casa persona o palis a producir especialmente aquello que

' Tugores Ques Juan. Economia internacional e integraclén econdémica, 1995.pag 5.
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mejor son capaces de hacer, aquello en los que tiene alguna ventaja, para
luego intercambiar las respectivas producciones a fin de que todos los
agentes econémicos puedan consumir o disfrutar del amplio abanico de
bienes y servicios. Sin embargo, existen sutilezas en lo que se refiere al
tipo de diferencias o ventajas que presentan los intercambios
internacionales y que se explican con el papel central de la ventaja
comparativa, expuesta inicialmente por Adam Smith y David Ricardo

(teorfa clasica del comercio internacional)?

Una segunda razon para la especializacion e intercambio es el hecho de
que a veces es mas eficiente concentrar la produccion en un lugar y/o
empresa para aprovechar sus beneficios y bondades del conocimiento
tecnolégico, operativo, permitiendo producir de forma mas barata si se
utiliza a gran escala. Esta reduccion del costo por unidad que se obtenga
cuando el nivel de produccion es elevado se denomina economias de

escala.

El intercambio comercial de bienes y servicios generan su respectiva
contrapartida y esto es, que se compense contra la entrega de otros
bienes trueque (que no sera tema de nuestro estudio), o que se realice su
cancelacién con un tipo de moneda especifica. En la economia
internacional no existe un banco central mundial que regule los medios de
pago a escala internacional. Coexisten diversas monedas
internacionales, respaldadas por las respectivas autoridades econémicas
nacionales. Esto hace necesario entre otros aspectos, unos precios

relativos para convertir unas monedas en términos de otra.’

Tradicionalmente, el tipo de cambio ha sido considerado como uno de los
instrumentos u objetivos intermedios de la politica econdmica de un pais,

2 Tugores Ques Juan, Economia Internacional e Integracién Economica,1995 pag. 13.
¥ Ibid PEC 269
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el tipo de cambio no es solo, el precio de una moneda en términos de
otra, las variaciones del tipo de cambio afectan a los precios(relativos) de
los bienes y servicios producidos en una pais respecto a los producidos
en otros palses, afectan los precios de todos los activos (derechos) y
pasivos (deudas) denominados en una moneda, respecto a los
denominados en otra. Los tipos de cambio y sus variaciones tienen,
pues, una trascendencia primordial en las actuales economias. Las
autoridades econdmicas prestaba atencion a su evolucion porque se
pensaba que tenfan efectos sobre variables u objetivos importantes, como
el nivel de empleo o de inflacion. Incluso en épocas en que se pensoé que
la libre fluctuacién de las monedas era la opcion mas adecuada, la
experiencia revel6 que las consecuencias de sus fluctuaciones eran
demasiado importantes para ignorarlas por completo o por demasiado

tiempo.*

Otro aspecto importante de resaltar es la relacion que existe entre tipo de
cambio y competitividad. Se ha establecido que la competitividad de los
productos de un pafs estan relacionados con la evolucion, tanto del tipo
de cambio como con la de los precios en los palses que se comparan
(IPC,IPP,1PM entre otros)°. /

2.2.2 EVOLUCION DE LA TEORIA DE COMERCIO INTERNACIONAL.

Desde que la economia comenzé a adquirir Status como disciplina el
estudio de la economia internacional estuvo presente, incluso fundamento
algunas de las aportaciones que mas contribuyeron a dotar de
respetabilidad académica: David Hume, Richard Cantillon, Adam Smith y
David Ricardo® entre ofros, siguen siendo, dos siglos mas tarde

" Tugores Ques Juan, pag. 79

S cifuentes Bolafios Orlando. Intercambio comercial Colombo Venezolano entre 1990-
1995. PEC 269.

§ Doctrinas Econémicas. Torres Gaitan Ricardo.
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insustituibles. Precisamente es David Ricardo el primero en sistematizar
las razones por las cuales comercian dos paises con si proposicion Ley
de la Ventaja Comparativa o Ley del Costo Comparativo. En el transito
del siglo XIX al XX llega una fase de consolidacion y sistematizacion con
las obras Viner, Ohlim, Heckscher,Casel y Graham.

Eli Hecksher y Bertil Ohlin, reformularon la proposicion Ricardiana con
base en la disponibilidad estructural en cada pals de trabajo, capital y
tierra, asi como en las distintas proporciones que se requieren para su
utilizacion. La teorfa Hecksher-Ohlin (HOS) establece que el intercambio
comercial entre regiones es una especie de intercambio de recursos
abundantes o recursos escasos, es decir, las causas fundamentales del
comercio internacional se deben a: Las diferencias estructurales relativas
de los recursos humanos, naturales y de bienes de capital entre los dos
paises. Cualquier tipo de control al intercambio internacional de bienes o

recursos es perjudicial para todos’.

El proceso de maduracién econémica de un pais es el argumento teorico
mas fuerte a favor de las tarifas arancelarias y en contra de las
conclusiones de la ventaja comparativa de Hecksher-Ohlin, estos afirman
que si unos articulos se producen en exceso y ofros de necesidad
nacional no se producen, el intercambio internacional equilibra la

produccion y el consumo interno®.

La teoria del comercio internacional basada en la ventaja comparativa se
fundamenta esencialmente en las diferencias entre paises y productos.
Explicarfa un tipo de comercio entre paises de caracteristicas economicas
muy diferenciadas que intercambiasen productos distintos. Pero en la
economia real se ohserva con importancia creciente desde hace décadas,

” Franklin A. L6épez y Antonio H. Martinez. “Economia al alcance de todos”, pag. 137
¥ Ibid pag. 10
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intercambios entre paises de caracteristicas similares (por ejemplo, los
paises industrializados, y dentro de éstos los de la Unién Europea) y que

implican productos semejantes”.

A continuacién se presenta la informacion basica que debe conocerse
sobre los requerimientos necesarios que una persona juridica o natural
debe llenar en Colombia para penetrar al grupo exportador, cumplir con
los procedimientos para lograr un negocio con el exterior y con los

tramites respectivos a nivel nacional.

Con el objeto de hacer mas facil la consulta se presenta la informacion de
una manera sencilla, partiendo desde la propia definicion del concepto de
la exportacion, siguiendo con las ventajas y bondades ofrecidas al
exportador, tipos de exportacion, definicion de un exportador y finalizando

con la inscripcién del exportador.
2.2.3 DEFINICION DE EXPORTACION

Dentro de las definiciones practicas y sencillas de exportacion se
encuentra: Por exportacién se entiende el régimen aduanero aplicable a
las mercancias nacionales o de libre disposicion que salen legalmente del
pafs, para uso 0 consumo definitivo, es decir, la venta y el envio de bienes

a un comprador en el exterior. "

VENTAJAS

La importancia de exportar productos como tarjetas, puede visualizarse a
través de las ventajas y bondades que brindan tanto al exportador como

al pais y a la comunidad en general asl:

9 Tugores Ques, Juan Pag. 26
10 colombia. Leyes, etc. Nuevo arancel de aduanas, Santafé de Bogoté: Legis, 1998
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Ventajas para el exportador:

@ Incremento de los negocios de la empresa: La conquista de
mercados externos y la ampliacién de los existentes conducen a un
incremento en las ventas y a una mayor evolucion empresarial, como
consecuencia, es factible una reduccion de los costos de:
Produccién, administracién y de comercializacion; por el éptimo
aprovechamiento de la infraestructura general de la empresa.

@ Seguridad de ventas ante fluctuaciones del mercado interno: La
exportacion representa en épocas recesivas el canal que mantendra
abierto el ritmo de negocios, compensando la crisis del mercado

interno.

@ Aumento del prestigio o influencia moral: Una accion exportadora
exitosa suele ejercer una influencia estimulante en la moral de la
empresa. Los fitulares de la misma se sienten satisfechos y
orgullosos de formar parte del sector exportador y de contribuir al
aumento de las ventas en el exterior con productos de calidad.

@ Facilidades crediticias: los bancos publicos y privados y los demas
intermediarios financieros, ofrecen lineas de crédito y planes de
financiacion exclusivos y generales para la fabricacion y/o

comercializacion de productos a exportar.

@ Estimulos fiscales: El gobierno nacional otorga diversos incentivos
a los exportadores para motivarlos a iniciarse en la expansion de la

actividad exportadora.
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Ventajas para el pais y la comunidad:

El exportador, como tal, lleva implicita una responsabilidad: la de procurar
desde su esfera y con su accionar el bienestar general del cual él también

participa.

Dentro de las ventajas que brinda el exportador al pais y a la comunidad

se tienen:;

@ Mejorar la imagen en el exterior: Colombia a través de sus
exportaciones presenta al mundo su potencial de crecimiento
econémico, credibilidad, seriedad e idoneidad, estableciendo una
conciencia sana y segura para llevar a cabo negociaciones
comerciales, destruyendo los aspectos negativos creados y dando a
conocer lo que realmente se hace en el pais. Muchos de los
compradores externos han empezado a confiar y creer en Colombia.

@ Incrementar el desarrollo de productos a exportar. Exportar
productos no tradicionales, es decir, los diferentes a café, petréleo y
carbon, ayuda a promover y desarrollar nuevos productos, nuevos

mercados y por lo tanto mayores oportunidades.

® Sirve de mecanismo para atraer la inversion extranjera:
Permitiendo el intercambio de tecnologia, de estar a la vanguardia de
los adelantos en cuanto a maquinaria y equipos, procesos, disefios,
logrando mayor competitividad en mercados internacionales.

e Factor generador de empleo: Cuando el exportador logra asegurar
las ventas de sus productos en los mercados internacionales, es
necesario la incorporacién de mano de obra calificada al proceso
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productivo reduciendo asi la tasa de desempleo y problemas de

inseguridad, entre otros.

Por otro lado, uno de los mejores indicadores de eficiencia, productividad
y rentabilidad de una empresa, en su desempefio en el mercado
internacional, pues para participar en él es necesario ofrecer productos de
alta competitividad en cuanto a calidad, disefio, moda, precio y demas
condiciones de venta, a la vez que la amplitud de la demanda permite
producir mayores volumenes a menores costos, mediante la adopcion de
modernas tecnologias, todo lo cual repercute en la rentabilidad para la

empresa.

En Colombia se consideran cuatro regimenes aduaneros. La exportacion
definitiva, la exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo, la
exportacion temporal para la reimportacion en el mismo estado, y el

reembarque.
2.2.4 MODALIDADES DE EXPORTACION.

® Exportacién Definitiva: Es el régimen aduanero aplicable a las
mercancias nacionales o de libre disposicion que salen legalmente
del territorio aduanero colombiano a una zona franca industrial o a
otro pafs, para su uso 0 CONSuUMo definitivo. Las exportaciones
definitivas presentan dos modalidades, con o sin reintegro.

e Exportacion Temporal para el Perfeccionamiento Pasivo: Es el
régimen aduanero que permite exportar temporalmente mercancia de
libre circulacion en el territorio aduanero colombiano con el propésito
de que sean sometidas a transformacion, elaboracién operacion,
para importarlas dentro del plazo que se autorice.

@ Exportacion Temporal para Reimportaciéon en el mismo Estado:
Es el régimen que permite la salida transitoria del pals de mercancias
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nacionales con fines diferentes a transformacion, elaboracion o
reparacion para ser reimporadas dentro del plazo que se autorice.

e Reembarque: Es el régimen que permite el embarque de
mercancias importadas antes de la presentacién de la declaracion o
antes de la expiracién del término legal de abandono, siempre y
cuando se renan los requisitos exigidos para el régimen aduanero a

que iba destinada la mercancia'"
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3. DISENO DE LA PROPUESTA DE SOLUCION AL PROBLEMA DE
MERCADEO PLANTEADO

Teniendo en cuenta el problema presentado por la empresa en cuanto al
proyecto de exportacion, la solucién planteada y las fases requeridas para
el desarrollo de la misma son las siguientes:

= Fase 1:
Conocimiento del proceso de produccién del papel de pifia y elaboracion

de la tarjeta.

= Fase 2:

Conocimiento de la fundacion, el area administrativa, sus departamentos

teniendo en cuenta el area financiero y comercial.

= Fase 3;

Conocimiento de la empresa en su trayectoria en el mercado local,
capacidad instalada y de produccion, capacidad humana, formacion
profesional, conciencia exportadora, asi como sus ventajas competitivas.

= Fase 4:

Conocimiento del producto:
e Descripcion General:
- Marca
- Eftiqueta
- Caracteristicas principales
- Empaque
- Embalaje
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= Fase 5:

Estudio de preseleccion de paises de acuerdo a su potencial en cuanto al
mercado e incentivos arancelarios. Ademas del estudio de la estructura

del sector y conocimiento de las exportaciones del mismo.

= Fase 6:

1. Criterios preliminares de seleccion:

e Geograficos

e Econ6micos

e Importadores

e Similitudes culturales

e Convenios internacionales
e Facilidades loglsticas
e Acuerdos intergubernamentales

2. Estudio de paises candidatos:

e Determinacion de variables en funcion de cada sector

Geograficas
Demograficas

Econbmicas
De comercio exterior (en general, de Colombia, régimen

cambiario, politicas arancelarias)
Politicas
Facilidades de acceso (politicas aduaneras, nacionalizacion,

puertos, representaciones comerciales, contratos)
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=> Fase?7:

Seleccion de paises a exportar y obtencion de la informacién sobre el
Mercado, aranceles, acuerdos internacionales, afinidad cultural.

= Fase 8:
Adecuacién del producto y/o proceso productivo al mercado de
exportacion.

e Producto:
- Marca
- Empaque
- Embalaje
- Etiqueta
e Precio:
- Incoterms
- Al distribuidor
- Precio de venta al consumidor final
e Distribucion:
- Comercial ( negociaciones, contratos)
- Logistica internacional ( transporte, embalaje y contenerizacion,
seguros)

= Fase 9:

e Promocion:
- Ventas
- Publicidad
- Promocion de ventas
- Relaciones Publicas
- Publicidad indirecta
- Merchandising
- Ferias y exposiciones
- Muestras

FLE3 SISTEn DEBIRLIOTLCHS UAB
gl
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= Fase 10.
e Impacto Administrativo.
e Conclusiones y recomendaciones.

4. PLAN DE TRABAJO PARA LA IMPLEMENTACION DE LA
PROPUESTA.

4.1 OBJETIVO GENERAL DE LA PROPUESTA

Desarrollar un estudio para la exportacion de tarjetas en papel de pifia,
teniendo en cuenta la capacidad instalada y de produccion de la empresa,
su capacidad humana y su conciencia exportadora para obtener un
beneficio econémico y social para la organizacion y su entorno.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Realizar un andlisis sobre el macroambiente en el que se envuelve la
organizacion, sus antecedentes, fortalezas, debilidades y gestion

empresarial.

2. Lograr un conocimiento del 100% sobre el producto a exportar, su
produccién, andalisis técnico y posicionamiento y participacion en el

mercado nacional.

3. Identificar los palses con potencial para el producto, cuales son los
mercados con incentivos arancelarios y acuerdos internacionales y
cuales son las mejores oportunidades a aprovechar.
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4. Realizar una adaptacion del producto hacia los paises a exportar en

cuanto a

calidad, empaque, presentacion, etiqueta, precios,

distribucién y promocion.

5. Disefiar un proyecto de factibilidad financiera que determine la
viabilidad econémica de la exportacion asi como su impacto

financiero administrativo.

4.3 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

FECHA

ACTIVIDADES A DESARROLLAR

3 julio-9 julio

Conocimiento del proceso de produccion del papel de pifia y
elaboracion de la tarjeta.

10 julio-16 julio

Conocimiento de la fundacion, el area administrativa, sus
departamentos del area financiero y comercial.

17 julio-23 julio

Conocimiento de la empresa en su trayectoria en el mercado
local, capacidad instalada y de produccién, capacidad humana,
formacion profesional, conciencia exportadora, asi como sus

ventajas competitivas.

Conocimiento del producto:
e Descripcion General:

24 julio- 31 - Marca
julio - Etiqueta
- Caracteristicas principales
- Empaque
- Embalaje
1 agosto-8 Estudio de preseleccion de paises de acuerdo a su potencial en
agosto cuanto al mercado e incentivos arancelarios.
9 agosto-16 Estudio de la estructura del sector y conocimiento de las
agosto exportaciones del mismo.
17 agosto-25 | Seleccion del mercado meta:
agosto [ Estructura del mercado mundial del sector.
[0 Criterios preliminares de seleccion:
27 agosto- 1 [e Geogréaficos '
septiembre e Econémicos
3 septiembre- |e Mercados Naturales
10 septiembre |e Importadores
(]

11 septiembre

Similitudes culturales
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-18
septiembre

Convenios internacionales

19 septiembre-
26 septiembre

Facilidades logisticas
Acuerdos intergubernamentales

27 septiembre-
5 octubre

Estudio de paises candidatos:

e ] @

Determinacién de variables en funciéon de cada sector

Geograficas

Demograficas

Econbmicas

De comercio exterior (en general, de Colombia, régimen

cambiario, politicas arancelarias)

6 octubre- 13
octubre 13

Politicas

Culturales
Facilidades de acceso (politicas = aduaneras,
nacionalizacién, puertos, representaciones comerciales,

contratos)

16 octubre-25

Seleccion de paises a exportar y obtencion de la informacion
sobre el mercado, aranceles, acuerdos internacionales, afinidad

octubre
cultural.
96 octubre-6 | Adecuacion del producto y/o proceso productivo al mercado de
noviembre exportacion.
e Producto:
- Marca
- Empaque
- Embalaje
- Etiqueta
- Norma Icontec
7 noviembre- |e Precio:
17 noviembre - Incoterms

Al distribuidor
Precio de venta al consumidor final

19 noviembre-
30 noviembre

e Distribucion:

Comercial ( negociaciones, contratos)
Logistica internacional ( transporte,
contenerizacion, seguros)

embalaje Yy

1 Diciembre- 7
Diciembre

e Promocion:

Ventas

Publicidad

Promocion de ventas
Relaciones Publicas
Publicidad indirecta
Merchandising

Ferias y exposiciones
Muestras
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10 Diciembre- |e Impacto Administrativo
19 Diciembre |e Conclusiones y Recomendaciones

5. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE TRABAJO.

5.1 CONOCIMIENTO DEL PROCESO DE PRODUCCION DEL PAPEL
ECOLOGICO DE PINA

La Asociacion Nifios de Papel posee un taller de fabricacion del Papel
Ecolégico de Pifia con el que se elabora la tarjeteria objeto de
exportacién. A continuacion se presenta el proceso de produccion de
dicho papel: desfibradora, Dispensadora, Maquina holandesa,
Homogenizadora, Armar hojas, Prensa, Horno, Calandria, Cortadora.

DIAGRAMA DE FLUJO
DISPENSADORA OBTENCION
DE PULPA

ARMAR

ARMAR e ESCURRIR —» [ rrensano
HOJAS HUMEDO REJILLA

PRENSADO —p || CALANDRIA —® | SELECCION
SECO DEL PAPEL

ALMACENAMIENTO

RECEPCION

DESFIBRADORA
DE MATERIA

PRIMA

<L L

G
G
6

CORTADORA

I
u
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5.1.1 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION DEL PAPEL
ECOLOGICO DE PINA '

. RECEPCION DE LA MATERIA PRIMA Y DESFIBRADORA.

La materia prima principal es la hoja de pifia, la cual una vez llega a la
empresa es desfibrada y sometida al proceso de cocci6bn ya que su
perecibilidad es corta por lo tanto requiere rapido procesamiento. Luego
se coloca en bandejas de madera para su almacenamiento provisional.

Por otra parte, para el proceso se hace abastecimiento de hoja de pifia
cada 15 dias y se compra papel blanco reciclado cada 8 dias, ademds el
papel defectuoso y los desechos de artes gréficas se aprovechan para
reutilizarlos en la produccion. Se alcanza a desfibrar 64 Kilos de cascara
de pifa en 36 horas aproximadamente. Practicamente no se fienen

problemas para el rendimiento adecuado de la maquina.

« DISPENSADORA.

Aqui la hoja de pifia y el papel reciclado son sometidos al proceso de
coccion donde se condicionan para homogenizarlo y mezclarlo en la

maquina holandesa.

. MAQUINA HOLANDESA.

En ésta maquina se mezcla la hoja de pifia + agua + Resina + Papel
reciclado proporcionandole una contextura boronosa y suave, lo que se va

a llamar “pulpa’. Las proporciones son las siguientes:

Tiempo de ciclo: 1 Hora
Agua: 63 Litros
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Q de papel: 3.6 K de papel de pifia
Resina: 150 MI

En el proceso de mezcla esta maquina rinde 3 baldes o tinas de pulpa en

1 hora, es decir, 160 hojas por ciclo.

« HOMOGENIZADORA.

El objetivo es homogeneizar el papel blanco reciclado, dandole una
consistencia suave lo cual permita la facil mezcla con la hoja de pifia en
la maquina holandesa. Su capacidad es de 0,6 K de papel reciclado en

2,5 minutos aproximadamente.

o ARMAR HOJAS.

Consiste en “ formar la hoja “ por medio de una zaranda, que luego se le
adhiere un interlébn, donde se colocan en unas rejillas para el

escurrimiento.

Se alcanzan a armar 1000 unidades por 9 horas. Podemos abarcar la
produccion prevista sin dificultad, aunque existe la posibilidad que hayan
hojas que por causa de la técnica queden defectuosas.

o ESCURRIR.

Aqui como su nombre lo indica se escurren las hojas; este paso se tiene
en cuenta un periodo aproximado de 12 horas, para proseguir al paso

siguiente.
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« PRENSADO HUMEDO Y SECO.

Aqui se prensa las hojas para darles firmeza y asf colocarlas en las rejillas
del horno y en cuanto a las prensadas secas, se les da firmeza para

llevarlas a la calandria.
Hameda-------- 400 hojas / hora aprox.
Seca-----m-uenen 150 hojas/ hora aprox

Seguin la norma, se requiere de 2 gatos hidraulicos para la prensa de las

hojas;
o ARMAR REJILLA,

En este paso el operario coloca la hoja armada en una rejilla que va a ser
el soporte de colocacion en el horno. Aqui también el operario realiza una
inspeccion y desecha las hojas que han sido mal armadas o tienen

defectos por el prensado.

¢ HORNO.

A una temperatura de 50 ?c — 60% ; el horno trabaja durante 9 horas
aproximadamente. Tiene una capacidad de 240 puestos y su finalidad es
secar las hojas definiendo las caracteristicas adecuadas. Seca 600

hojas/ 9 horas.
o CALANDRIA.

Es una maquina que posee 2 rodillos de acero, lo cual su funcién es

aplanar las hojas para proporcionarles pulimento.
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« SELECCION DEL PAPEL.

Aqui se escoge el papel, se clasifica y se desecha el producto terminado

en 5 categorias:

Grueso ¥ Normal % Defectuoso

Grueso 1/8 : Normal 1/8

Los requerimientos del grosor son adoptados porque al pasar a artes
graficas, ellos utilizan el papel de acuerdo al producto que se vaya a

elaborar y el defectuoso es reciclado.

o CORTADORA.

Se corta el papel de 1/8 ,ya que el papel de % artes graficas se encarga

de cortarlo.
o ALMACENAMIENTO.

Su almacenamiento es clasificado en la forma como se escoge en la

calandria y se lleva el control de kardex.
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5.2 CAPACIDAD INSTALADA Y DE PRODUCCION

Ya conociendo el proceso de produccion del Papel Ecolégico de Pifa con
el que es elaborada la tarjeta, Artes Graficas con un Propésito cuenta con

tres maquinas para la impresion de las mismas como son:

1. GTO: Imprime Basicamente Policromia.
2. ABD: Imprime dos colores que es para los textos de las tarjetas.
3. MULTH: Imprime dos colores y también es utilizada para imprimir los

textos de las tarjeta.

Para Artes Graficas, estas tres maquinas no son suficientes para cubrir la
demanda de impresion de la tarjeteria, pues también son utilizadas para
la impresion de trabajos totalmente distintos a la tarjeta y a esto le
sumamos que no estdn en el estado Optimo para ‘un proceso de

produccion adecuado.

Actualmente en Artes Graficas con un Proposito se trabaja un solo turno,
pero tiene la capacidad de trabajar dos turnos. Sin embargo solo en la
parte de impresion de tarjetas, pues en la parte de produccién de Papel
Ecoldgico de Pifta como es elaborado por los nifios del programa hace

diffcil programar un turno para trabajar en la noche.
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5.3 ESTUDIO DE PRESELECCION DE LOS PAISES A LOS CUALES
SE QUIERE EXPORTAR

5.3.1 COSTA RICA.

5.3.1.1 COMERCIO EXTERIOR.

Balanza Comercial de los Ultimos Tres Aifos:

COMERCIO 1.998 (US$) 1.999 (US$) 2.000 (US$)
EXTERIOR
EXPORTACIONES | 5.356.531.410 6.592.299.900 6.146.000.000
IMPORTACIONES | 6.234.340.100 6.346.202.978 6.480.000.000 =
BALANZA -877.808.690 246.096.922 ~-334.000.000
COMERCIAL

Analisis del Comportamiento de la Balanza Comercial:

En el afio 2.000, la balanza comercial de Costa Rica presentd un déficit
de US$334 millones, motivado por la reduccion del 6.7% en las
exportaciones con relacion al afio anterior, mientras las importaciones

aumentaron 2.1%.

5.3.1.2 ANALISIS DE LA ECONOMIA AL 2.000

Luego de dos affos de un crecimiento de 8%, en el 2.00 el PIB tuvo un

aumento cercano al 1.5%, principalmente por la caida de 6.7% en el valor
de las exportaciones de bienes, y desfases en la produccion de la
industria electrénica de alta tecnologia que afectaron las exportaciones.
Las altas tasas de interés y las expectativas no muy favorables,
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desestimularon la inversién y el consumo. Los salarios del sector formal
se estancaron y el ingreso por habitante se contrajo.

La politica monetaria, la menor devaluacién nominal del tipo de cambio y
la reduccion en el ritmo de la actividad productiva contribuyeron a
mantener la inflacién en 10%. Durante el primer semestre se control6 el
aumento de la liquidez, generado por mayores reservas internacionales,
las pérdidas del Banco Central y el uso de depdsitos por parte del
gobierno central. El deterioro de los términos de intercambio, la caida de
6.7% en el valor de las ventas al exterior de bienes y servicios y los
pagos al exterior provocaron un déficit en la cuenta corriente de 5.1% del
PIB. Los menores ingresos de capitales, sobre todo de inversion
extranjera directa, fueron insuficientes para financiar ese desequilibrio y
se presenté una pérdida de reservar de 100 millones de dolares.

Las finanzas publicas continuaron dificultando los esfuerzos de
estabilizacion. El déficit consolidado del sector publico, incluido el Banco
Central, fue de casi 4% y el del gobierno central de 2.6% del PIB.

La inflacién (10.4%) fue levemente superior a la meta programada,
especialmente por factores como el alza de combustibles, problemas de
oferta de alimentos y alzas en tarifas telefénicas, del transporte urbano y
bebidas alcoholicas. Por ofra parte, la politica monetaria y cambiaria, el
escaso dinamismo del consumo y la caida de la inversion contribuyeron a

evitar un mayor crecimiento del indice de precios al consumidor.
5.3.1.3 ACUERDOS COMERCIALES
Colombia tiene un acuerdo con los paises miembros del MCCA, donde

esta incluido Costa Rica, cuyo objetivo es fortalecer el intercambio
comercial mediante el otorgamiento de preferencias arancelarias y no
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arancelarias que concedera Colombia a Costa Rica previéndose que en
un futuro Costa Rica, cuando las condiciones lo permitan, otorgue
preferencias a Colombia. Los paises acuerdan eliminar los gravamenes y
demas restricciones aplicadas a la importacién de los productos

comprendidos en el acuerdo. -
1. Tarifas.

Los impuestos a la importacion en Costa Rica son: la tarifa de Derecho
Arancelario a la Importacion (DAI) sobre valor aduanero (CIF), Impuesto
selectivo al consumo (entre el 5 y el 75%) aplicable sobre el valor

aduanero mas del DA,
5.3.1.4 LOGISTICA Y TRANSPORTE

CONDICIONES GENERALES DE ACCESO DESDE COLOMBIA:
Después de Panamd, Costa Rica es el pals centroamericano con mejores
servicios para el transporte de exportaciones colombianas. Existen
servicios maritimos y aéreos directos, que el acceso fisico de los
productos, en condiciones adecuadas. Una caracteristica importante es la
posibilidad de ubicar, especialmente en San José, mercancias inferiores a
la capacidad de un contenedor, a través de servicios de consolidadores.
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5.3.2 ECUADOR.

5.3.2.1 COMERCIO EXTERIOR

BALANZA COMERCIAL
COMERCIO

EXTERIOR

EXPORTACIONES |4.203.000.000  |4.162.000.000 |4.926.626.442
IMPORTACIONES |5.576.700.000  |2.814.200.000 |3.721.200.798
BALANZA  |-1.372.700.000 |1.347.800.000 |1.205.425.644
COMERCIAL . -

La balanza comercial total alcanz6 los US$1.627 millones, con un
decrecimiento de 2.3% con respecto a los resultados de 1.999, lo cual es
sorprendente considerando que el precio anual del petroleo fue el mas
alto en la década. Mientras la exportaciones totales crecieron en 8.3%,
fundamentadas en productos petroleros, las importaciones crecieron en
14.6%, casi el doble en ritmo de crecimiento. En Ecuador los sectores
que se encuentran con mayor dinamismo son: el petrolero y minero,

agricola y pesquero, manufacturas y construccion.
5.3.2.2 ANALISIS DE LA ECONOMIA AL 2.000

Su poblacion econ6micamente activa es de 4.1 millones
aproximadamente. En reaccién a los graves trastornos financieros y
cambiario del afio anterior, en enero las autoridades decidieron sustituir el
sucre por el dolar estadounidense en ftransito de seis meses

transformandose en la Gnica moneda de curso legal.

A partir del segundo trimestre se logré revertir la caida del PIB, por lo que
se espera para el afio en su conjunto, un crecimiento de 2%. A pesar de
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un repunte de las importaciones, la cuenta corriente de la balanza de
pagos registro un superavit de aproximadamente 750 millones de ddlares,

causado por la marcada mejoria del precio del petréleo.

El IVA fue aumentado de 10 a 12% y el impuesto sobre la renta, de 15 a
25%. La tasa de interés real, se mantuvo negativa, al deflactarla por la
inflacién actual, pero mucho menos si se considera la inflacioén prevista.
El sistema financiero sigui6 fragil, con la mayor parte de los activos en
manos de la agencia de Garantia de Deposito y un elevado porcentaje de
la cartera en mora (mas de 50% en el tercer trimestre del 2.000).

Debido a la considerable depreciacion del sucre y la elevada emision
monetaria, factores de arrastre del afio anterior, en el primer trimestre las
variaciones mensuales del IPC ascendieron a un promedio del 10.7%, en
una dindamica que con posterioridad se mitigé, al punto que el promedio

del tercer trimestre fue 2.5%.
5.3.2.3 ACUERDOS COMERCIALES
Comunidad Andina de Naciones-CAN

El Acuerdo de Cartagena que dio origen al Grupo Andino, fue suscrito en
Bogotd, por Ecuador, Colombia, Chile, Ecuador y Peru, el 26 de mayo de
1.969. Entré en vigencia el 16 de octubre del mismo afio. Venezuela se

adhirié en 1.973 y Chile se retiré en 1.976.

Zona de Libre Comercio. En Agosto de 1.992, se puso en marcha la
primera Zona de Libre Comercio en la regién, mediante la decisién 324,
donde se perfeccion6 el programa de liberacion y se expidieron los
parametros basicos para el arancel externo comun. Asi mismo el 30 de
septiembre de 1.992, por medio de la decisién 324, Bolivia, Colombia,
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Ecuador y Venezuela, acordaron culminar el proceso de formacion de la
zona de libre comercio, eliminando los gravamenes para aquellos

productos que a esa fecha aun los mantenian en las transacciones entre

estos paises.

Medidas Para Garantizar la Plena Operacién del Mercado Ampliado.
La comisién ha aprobado normas comunitarias mediante las cuales los
paises miembros asumieron los compromisos de eliminacion de las
franquicias arancelarias de efectos econémicos, normas de origen,
propiedad industrial, transporte, sanidad agropecuaria. Igualmente se
destaca la aprobacion de la decision 477 sobre transito aduanero
internacional, para facilitar la movilizacion de mercancias dentro del
espacio ampliado, aprovechando el desmonte de restricciones Y
gravamenes a las importaciones de 0s paises miembros y facilitando el

transporte multimodal.

Arancel Externo Comun. Actualmente el arancel externo comun esta en

vigencia entre Colombia, Ecuador y Venezuela.

TARIFAS

Barreras Arancelarias: Cuando Ecuador se unio a la OMC en enero de
1.996, el pals fij6 la mayoria de sus tarifas en 30 por ciento 0 menos. La
tarifa media aplicada por Ecuador es cerca de 13 por ciento de ad-
valorem. La tarifa externa comun de la Comunidad Andina tiene una
estructura con cuatro niveles de 5 por ciento para bienes intermedios, y 20
por ciento para la mayoria de los bienes de consumo. La tarifa del
Arancel Externo Comun se aplica a los productos provenientes de

terceros paises.
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Como parte del proceso de integracion econoémica de la comunidad
andina, Ecuador actualmente mantiene aranceles de importacién que
varian entre el 5% y el 20%. Colombia desde octubre de 1.992 ha
reducido aranceles con Ecuador. En marzo de 1.993 el acuerdo de
Cartagena establecié un arancel externo comin que fluctia desde 5%
para materias primas hasta 20% para productos terminados para

Ecuador, Colombia y Venezuela.
5.3.2.4 LOGISTICA Y TRANSPORTE

La vecindad con Ecuador ha beneficiado el desarrollo de una adecuada
oferta de transporte de carga en las modalidades maritima, acrea y
terrestre. Fxisten facilidades para el transporte de todo tipo de carga, con

tiempos de transito.



5.3.3 MEXICO.

5.3.3.1 ANALISIS

COMERCIAL.
COMERCIO
EXTERIOR

EXPORTACIONES

DEL

1.998(US$)

117.442.140.553

1.999(USS)

136.703.360.854
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COMPORTAMIENTO DE LA BALANZA

2.000(US$)

188.424.030.000

IMPORTACIONES

126.242.407.807

142.063.918.843

174.472.950.000

BALANZA

-5.360.558.099

-5.360.558.099

-8.048.920.000

COMERCIAL

Durante El afio 2.000 el déficit de la balanza comercial ascendié a —
US$8.049 millones, resultado de unas exportaciones de
US$166.424 millones y unas importaciones de US$174.473 millones.
Frente a 1.999, cuando la balanza comercial mexicana registro un déficit
de US$5.360 millones, como resultado de US$142.064 millones en
importaciones y US$136.703 millones en exportaciones.

como

5.3.3.2 ANALISIS DE LA ECONOMIA AL 2.000

El PIB del afio 2.000 registré un crecimiento de 6.9% en términos reales
con respecto a 1.999. Este se vio fortalecido por una reactivacion del
consumo que se reflejo en un aumento de 7.3% del sector de servicios.
El sector agropecuario presenta un aumento en el PIB de 3.4%, influido
por las mejores cosechas y las capturas de pescados y mariscos. En
cuanto al sector industrial, aumento 6.6%, dentro del cual el PIB
manufacturero mostré resultados positivos para la mayoria de las ramas
que lo componen. Los mexicanos incrementaron sus niveles de consumo
interno de una manera sin precedentes luego de la crisis debida a la
devaluacion de 1.994. Sin embargo, el crecimiento del PIB en el 2.000
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estuvo por debajo de las estimaciones realizadas por el Banco de México

gue apuntaban a una expansion de 7.1%.

INFLACION.

Durante el 2.000 fue de 10.07%, frente a una tasa de 18% durante 1.999.
Durante los tres primeros trimestres del 2.000, la inflacién presenté una
trayectoria descendente, sin embargo durante el cuarto trimestre, se
presentaron mayores presiones inflacionarias, lo cual obligo al Banco de
México a aplicar medidas restrictivas a la politica monetaria. Esto se
debi6 fundamentalmente a la desaceleracién de la economia
estadounidense, que empezo a evidenciarse en el Gltimo trimestre del

2.000.
5.3.3.3 ACUERDOS COMERCIALES
Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres (G-3)

Integrado por México, Colombia 'y Venezuela, se firmo en junio de 1.994 y
entr6 en vigor el 1 de enero de 1.995. Este tratado busca un acceso
amplio y seguro a los respectivos mercados, a través de la eliminacion
gradual de aranceles, reconociendo los sectores sensibles de cada pais.
Establece disciplinas para asegurar que la aplicacion de las medidas
internas de proteccion a la salud y la vida humana, animal y vegetal, de
ambiente y del consumidor no se conviertan en obstaculos innecesarios al
comercio. Igualmente fija disciplinas para evitar las practicas desleales de
comercio y contiene un mecanismo agil para la solucion de las
controversias que puedan suscitarse en la relacion comercial entre los

paises.
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Con el tratado del G-3 se formé una zona de libre comercio entre México,
Colombia y Venezuela de 145 millones de habitantes. Este tratado
incluye una importante apertura de mercados para los bienes y servicios
mexicanos y establece reglas claras y transparentes en materia de
comercio e inversion, otorgando certidumbre a los agentes econémicos.
Ademas, se permite la adhesion a terceros paises de América Latina y el
caribe. El G-3 representa oportunidades para aumentar y diversificar las
exportaciones y produccion, generar empleos productivos y bien
remunerados, economias de escala via alianzas comerciales y de
inversién, mayor competitividad y crecimiento, que se traducen en un

mayor bhienestar.

Con Colombia habra liberacion inmediata para el 40% del comercio
bilateral con México y desgravacion a cinco afios para otro 5%, a traes del
acuerdo de eliminacion expedita de aranceles para productos negociados

en la Aladi.
Acceso a Mercados:

2 Se establecen disciplinas que aseguran el trato nacional a los
bienes de los paises miembros.

= Se prohibe elevar y adoptar nuevos aranceles.

2 Se prohibe y se eliminan las barreras no arancelarias, con
excepcion de los bienes usados, del petréleo y de los petroliferos.

Impuestos Adicionales.

El impuesto al Valor Agregado (IVA) es de 15% con excepcion de las
zonas especiales de Cancun y Los Cabos que es de 10% y debe ser

pagado por el importador al retirar la mercancia de la Aduana.
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5.3.3.4 LOGISTICA Y TRANSPORTE
Condiciones Generales de Acceso desde Colombia.

La oferta de transporte de cara hacia México es amplia. En esta ruta,
existe una variada gama de servicios directos, via maritima y aérea.
Adicionalmente, se tiene varias posibilidades de transporte a través de
servicios de conexiones aéreas en Centroamérica y Estados Unidos, asf

como maritimas, en Venezuela, Panama y EU.
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5.3.4 PANAMA

5.3.4.1 Analisis del Comportamiento de la Balanza Comercial.

COMERCIO US$ 1.998 US$ 1.999 uUss$ 2.000

EXTERIOR
EXPORTACIONES |6.349.700.000 |5.299.500.000 5.748.800.000

FOB
EXPORTACIONES |7.711.200.000 |6.714.500.000 7.039.700.000

CIF
BALANZA (1.361.500.000) |(1.415.000.000) |(1.290.900.000)

COMERCIAL

La situacion de la Balanza Comercial de Panama en los ultimos tres afios,
ha sido muy similar, el déficit comercial se ha comportado relativamente
igual, de 1.998 a 1.999 el déficit aumento 3.9% y de 1.999 al 2.000
disminuyo 8.8%. Este comportamiento similar se debe a que tanto las
exportaciones como las importaciones no han presentado grandes

variaciones en los afios analizados.
5.3.4.2 ANALISIS DE LA ECONOMIA AL 2.000

La economia panamefia registro en el 2.000, por tercer aiio consecutivo,
un debilitamiento en su dinamismo al crecer 2.7% el PIB. El desempleo
ha mostrado una tendencia alcista y salario minimo registro un importante
aumento del 10% en el mes de agosto. En el &mbito interno, el crédito
para consumo personal disminuyé su elevado ritmo de expansion,
mientras que otros préstamos mantuvieron su tasa de aumento. Aunque
la actividad de la Zona Libre de Colon mostré un repunte, luego de los
afios de retrocesos que significaron una reduccion de 22% en las

reexportaciones.

[ S1STEv DEGIBUOTECHS UMD

&
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5.3.4.3 ACUERDOS COMERCIALES

Acuerdo de Alcance Parcial (AAP)

Con el fin de fortalecer el intercambio comercial se suscribié en Cartagena
de Indias el 9 de Julio de 1.993, un APP de tipo comercial entre las
Republicas de Colombia y Panama que permite el otorgamiento de
preferencias, con respecto a los gravamenes y demas restricciones
aplicadas a la importacion de productos negociados por ambas partes
cuanto estos sean originario y provenientes de sus respectivos territorios.

Tarifas.

El proceso de liberacion del comercio exterior del pais, empujado por su
entrada a la OMC en 1.997, llevé a que en enero de 1.998, el arancel
maximo se estableciera en un 15%. En lo competente a impuestos
internos, todas la mercancias deben pagar un impuesto a la

transferencias de bienes mercantiles, el cual es aplicable sobre el valor

CIF en aduana.
5.3.4.4 LOGISTICA Y TRANSPORTE

Panama es el pais centroamericano que cuenta con mejores condiciones
de transporte internacional. Podria calificarse a Panama como el principal
centro de transbordo maritimo en América Latina. Asi mismo, en el
ambito de transporte aéreo cuenta con una amplia gama de servicios
regulares directos. Esta circunstancia y la infraestructura del pais, han
convertido a Panama en el principal punto de consolidacion y redespacho
de carga de exportacién desde Colombia hacia los paises de la region.
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5.3.5 ANALISIS DEL CUADRO COMPARATIVO

En el cuadro presentado anteriormente, se expone de manera resumida
aspectos economicos de los paises a los cuales se le hizo el respectivo
analisis para determinar cual seria el destino de la exportacion de las
Tarjetas elaboradas por Artes Gréficas con un Propoésito. Los paises a tener
en cuente fueron: Panama, Costa Rica, México y Ecuador, escogidos gracias

a la informacion suministrada por la Camara de Comercio de Bucaramanga

en donde establece los paises a los cuales Colombia tiene mayores

exportaciones de tarjeterfa. Para la eleccion del pais al que se quiere
exportar se _tle'ieron en cuenta aspectos como tratados comerciales, ingreso
per capita, crecimiento de PIB, en donde se encontré que de los cuatro
paises el que mas sobresale es México. En cuanto a transporte Ecuador y
Panama son los ideales, teniendo en cuenta el precio, tiempo'y facilidades de
ingreso. En monto de tarjetas exportadas por Colombia el primer lugar es

ocupado por Ecuador seguido por México.

Después de tener en cuenta toda la informacién suministrada, de analizarla y
estudiarla, se llego a la conclusién de que el pais destino de la exportacion
sera México, tanto por el buen comportamiento que esta presentado su
economia actualmente, como por las facilidades que presenta el gobierno
Mexicano con el tratado del Grupo de los Tres, donde se presentan
preferencias arancelarias benéficas para Colombia. Finalmente se tiene en
cuenta este pais porque el mercado mexicano es muy atractivo para realizar
cualquier tipo de negocio, la gentes es muy accequible para productos que
siendo ya comunes presentan algo diferente como lo es el papel ecolégico de

pifia con el cual se elabora la tarjeta.

-
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5.4 IMPACTO ADMINISTRATIVO

Artes Graficas con un Propésito en su necesidad de buscar nuevos
mercados, se ha visto en la tarea de llegar al mercado internacional y para
ello es necesario preparar a la empresa y a sus empleados, pues en un
proyecto de internacionalizacion el compromiso es de todos. Para lograr los
objetivos perseguidos con la exportacién lo primero que se tiene que hacer
es una reestructuracion en todos los niveles de la empresa, area
administrativa, area de produccion, area de mercadeo, area financiera etc.

Para emprender esta ardua tarea lo primero que se tiene que tener en cuenta
es verificar una autoevaluacion de la empresa, averiguar como esta la gama
de productos, examinar si los empleados estan acostumbrados a trabajar en
equipo y si todo esta bien se debe contratar a una persona especializada en
comercio exterior. La exportacion es un trabajo en equipo, es una sinfonia
donde el menor error puede echar a perder todo; por eso es necesario crear
un clima apropiado a la exportacion, todos los integrantes de la empresa

deben estar identificados con el proyecto.

La insercion de la empresa en los mercados internacionales y su reto como
empresario, van mas alld de hacer ventas en el exterior por medio de
contactos con importadores o realizar los tramites de exportacion. La
internacionalizacion es una operacion estratégica que involucra todas las
areas funcionales de la empresa, requiere dedicacion, entusiasmo y

prepararse para llegar a ser un exportador exitoso.
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5.5 DEFINICION DE LA CAPACIDAD EXPORTABLE

Con base en el producto que desea exportar, se debe determinar el volumen
que tiene disponible para el mercado externo. El volumen debe ser aquel que
pueda ofrecer de manera estable o continua. Se debe consideras también la
capacidad para manejar y almacenar estos volimenes. Esta informacion
servira para definir algunas de las estrategias de penetracion del mercado

que se ha escogido.

Se deben identificar los productos a exportar teniendo en cuenta que gocen,

por lo menos una, de las siguientes ventajas:

« Volimenes disponibles para el mercado externo.

o Abastecimiento del producto o materias primas (ventajas en precio,
volumen, calidad o disponibilidad)

o Caracteristicas de calidad del producto superiores a las de la
competencia, y consistencia de la calidad en el tiempo.

« Se debe identificar la Posicion Arancelaria o Codigo Arancelario de los
productos escogidos, ya que toda la informacion de comercio exterior se

basa en esta codificacion.
5.6 ANALISIS ORGANIZACIONAL

Este analisis permite definir la situacion actual de la empresa con respecto a
funciones, responsabilidades y recurso humano con que cuenta, para
identificar los ajustes que se deban realizar para iniciar el proceso

exportador. Para ello se deben tener en cuenta los siguientes aspectos :
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Antecedentes del equipo directivoi
« Formacién académica

» Experiencia laboral

« Trayectoria dentro de la empresa
o Cargo actual

Cultura organizacional:

o Nivel de delegaci6n y asignacion de funciones
« Canales de comunicacién (Formales o Informales)

Politicas de personal:

» Motivacion

o Control

o Capacitacion
Estructura Organizacional

5.7 ANALISIS DE PRODUCCION

Para conocer el nivel de productividad actual y las acciones para mejorarlo,

se debe tener en cuenta los siguientes aspectos:
Descripcion del proceso productivo:

o Como se produce actualmente
o Co6mo se podria mejorar la produccion
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Tecnologia y estado del equipo:

« Nivel de utilizacién de la capacidad instalada
« Grado de Mantenimiento del Equipo
« Nivel modernizacién o de obsolescencia de los equipos

Procesos de Control de Calidad:

o Procesos de control de calidad realizados por la empresa
s Utilizacién de politicas ambientales dentro de la compaiiia

5.8 ANALISIS FINANCIERO

Para determinar la estrategia de financiacion de las actividades y el manejo
del presupuesto, es indispensable conocer la situacién financiera y la
estructura de costos que maneja la empresa. Se debe analizar los siguientes

aspectos:

Evolucién financiera de los dltimos tres aifios involucre los indices

como:

o Liquidez

o Endeudamiento

« Rotacién del capital de trabajo
o Rentabilidad

Sistematizacion y método contable:
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» Disponibilidad de informacion actualizada

o Uso de la informacion

Financiacion:

« Créditos vigentes especificando (Destino de los créditos, monto, plazo,
saldo actual).

o Cual ha sido la estrategia de financiaciéon de las actividades de la
empresa.

» Coémo se planea financiar las actividades futuras de la empresa.

« Qué garantias reales tiene la empresa para acceder a nuevos créditos.

Politica de costos:

o Mirar si se tiene un calculo de los costos fijos.

»  Mirar si se sabe cual es el punto de equilibrio de la compaiiia.

» Tener en cuenta si se lleva un costeo por producto.

« Tener en cuenta si se discriminan los costos(manufactura, distribucion,

promocion etc.)
Politica de compras:

e Pago a proveedores .

o Grado de dependencia de los proveedores.
» Reposicion de materias primas.

o Planeacion de las compras.

» Control de calidad de las materias primas .



62

Politica de ventas:

* Plazos.
* Descuentos (selectivos por distribuidor, por volumen).

5.9 ANALISIS DEL PRODUCTO

 Definir los productos, calidades, precios y servicios que puede ofrecer la
empresa, es parte indispensable dentro del Plan Exportador para poder
confrontarlo con los requerimientos del mercado y determinar los ajustes
o adecuaciones que deban realizarse para ingresar con éxito al mismo.

* Descripcion detallada del portafolio de productos que maneja la empresa
(incluye posicién arancelaria).

» Caracteristicas y atributos (tipo de producto).

« Disefio.

» Normas técnicas utilizadas para la fabricacion.

* Empaque.

*  Volumen de produccion.

o Capacidad instalada utilizada.

e Costo de produccion.

e  Precio de venta.
5.10 ANALISIS DE MERCADEO

Toda empresa debe estudiar las actividades de mercadeo, distribucion y
venta de sus productos, para responder de manera efectiva a las
necesidades y expectativas del cliente en los mercados nacional e

internacional. Tenga en cuenta los siguientes aspectos:



Descripcién del comportamiento de las ventas a lo largo de los uitimos 3

afos:

e Destinos a nivel nacional: Regiones.

« Destinos a nivel nacional: Paises de destino.
o Productos.

e \Voliumenes.

° Precios.

Expectativas de los clientes. Percepcion del cliente sobre el producto

respecto al de la competencia en cuanto a:

e Precios.

» Plazos de pago.

» Asistencia técnica.
e Servicio posventa.

o Tiempos de entrega.
Canales de distribucion:
e Principales clientes.
o Estrategias de promocion utilizadas.

o Fortalezas y debilidades frente a la competencia.

5.11 ANALISIS DE COMPETITIVIDAD

63

Le permite determinar las amenazas y oportunidades del entorno frente a la

empresa.
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Anélisis sectorial colombiano, como es el comportamiento del sector al que

pertenece la empresa en el mercado colombiano en aspectos como:

» Crecimiento

» Exportaciones

o Importaciones

o Namero de empresas

Cual es la posicion de la empresa frente a compafiias similares del sector:

Ventajas competitivas con respecto a:

* Precio
o Calidad y diferenciacion de producto

Flexibilidad ante el cambio. Qué tan rapido puede responder la empresa ante

un cambio del entorno para hacer ajustes

o Capacitarse en los aspectos mas débiles
« Ser mas competitivo y poder exportar con éxito

Se debe elaborar un andlisis DOFA determinando las oportunidades y

amenazas del sector y las fortalezas y debilidades de la empresa.
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5.12.2 INFORMACION SOCIO-DEMOGRAFICA:‘ Toda la informacién

expuesta sobre la parte socio-demogréfica de México puede ser vista en el

Anexo 1.

5.12.3 COMERCIO EXTERIOR

5.12.3.1 PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES

PRINCIPALES PROVEEDORES DE LAS IMPORTACIONES

ESTADOS UNIDOS 105.287.597.506 74.11%
JAPON 5.083.128.827 3.58%
ALEMANIA 5.032.099.927 3.54%
CANADA 2.946.887.297 208% |
- COREA DEL SUR 2.780.767.567 1.96%
CHINA 1.921.062.362 1.35%
ITALIA 1.649.377.692 1.16%
TAIWAN 1.556.849.266 1.10%
FRANCIA 1.393.722.472 0.96%
ESPANA 1.321.824.316 0.93%
COLOMBIA 220.379.694 0.16%
OTROS PAISES 12.868.222.024 9.06%
TOTAL 142.063.918.943 T 100%
IMPORTACIONES
PRINCIPALES PAISES DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
ESTADOS UNIDOS 120.609.620.935 99.23%
CANADA 2.311.297.419 1.69%

ALEMANIA 2.073.182.551 1.52%
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ESPANA 943.891.825 0.69% -
JAPON 777.000.857 0.57%
REINO UNIDO 747.049.189 0.55%
GUATEMALA 543.614.606 0.40%
ANTILLAS 530.922.711 0.39%
HOLANDESAS

HOLANDA 487.802.735 0.38%
SINGAPUR 479.580.897 0.35%
COLOMBIA 367.715.619 0.27%
OTROS PAISES 6.831.901.910 5.00%
TOTAL 136.703.360.954 100%
EXPORTACIONES

5.13.3.2 ANALISIS DEL

COMERCIAL.

COMERCIO

EXTERIOR

COMPORTAMIENTO DE LA BALANZA

EXPORTACIONES | 117.442.140.553 | 138.703.360.854 | 186.424.030.000
IMPORTACIONES | 125.242.407.807 | 142.063.918.943 | 174.472.950.000
BALANZA -7.800.267.254 -5.360.658.089 -8.048.920.000
COMERCIAL

Durante El afio 2.000 el déficit de la balanza comercial ascendid a —
US$8.049 millones, como resultado de unas exportaciones de US$166.424
millones y unas importaciones de US$174.473 millones. Frente a 1.999,
cuando la balanza comercial mexicana registro un déficit de US$5.360
millones, como resultado de US$142.064 millones en importaciones y

US$136.703 millones en exportaciones.
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Esto confirma a la tendencia creciente que la balanza comercial mexicana ha
venido registrando desde 1.998. Sin embargo, aunque tanto las
exportaciones como las importaciones han aumentado, la balanza comercial

ha seguido siendo negativa, es decir, con mayores importaciones que

exportaciones.

5.12.3.3 ANALISIS DEL INTERCAMBIO BILATERAL CON COLOMBIA.

INTERCAMBIO

BILATERAL

EXPORTACIONES
TOTALES FOB 128.536.896 201.595.909 230.043.273
COLOMBIANAS
HACIA MEXICO =
Exportaciones 4.224.451 45.483.084 26.815.252
Tradicionales
Exportaciones No 124.312.445 156.102.825 203.228.021
Tradicionales
IMPORTACIONES 619.995.500 466.200.600 546.546.100
CIF
COLOMBIANAS
DESDE MEXICO il =
BALANZA -491.448.604 -264.614.691 -316.550.827

BILATERAL

Durante el afio 2.000, tanto las importaciones como las exportaciones
aumentaron, sin embargo el déficit de la balanza comercial aumento en 19%
con respecto a 1.999. En las exportaciones se registra una tendencia
creciente de 1.998 al 2.000, lo cual confirma que México es un buen mercado
para los productos Colombianos. Las importaciones mostraron una leve
mejoria para el afio 2.000, pero siguen estando por debajo de las de 1.998,

esto se debe a que la recuperacion de la economia colombiana sigue un
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paso muy lento y la falta de capacidad de compra de los colombianos

aumenta lentamente.
Exportaciones Colombianas a México.

En el afio 2.000, las exportaciones colombianas hacia México fueron de US$
546.5 millones. El sector exportador industrial fue el mas significativo, con
87% de las exportaciones colombianas hacia México, seguido por el petroleo
y sus derivados con un 8%, carbon con 4% y finalmente, el sector
agropecuario participd tan solo con 1%. FEsto muestra el dinamismo
creciente de las exportaciones no tradicionales hacia México. Los principales
productos por participacion dentro de las exportaciones hacia México fueron:
Libros e impresos con 6.59%, anestésicos 4.48%, diccionarios Y
enciclopedias 4.39%, fungicidas 3.71%, textiles 2.64%, pilas y baterias
2.29%. entre estos cinco productos abarcan el 24% de las exportaciones.

Importaciones Colombianas de Procedencia Mexicana.

En cuanto a las importaciones Colombianas desde México, en el afio 2.000
fueron de US$546.5 millones. Dentro de los principales rubros importados
por nuestro pais desde México se destacan: Materias primas y productos

intermedios con un 42 %, Bienes de consumo con un 34% y bienes de capital

con un 21%.
5.12.4 ANALISIS DE LA ECONOMIA AL 2.000

El PIB del afio 2.000 registro un crecimiento de 6.9% en términos reales con
respecto a 1.999. Este se vio fortalecido por una reactivacion del consumo

que se reflejo en un aumento de 7.3% del sector de servicios. El sector
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agropecuario presento u aumento en el PIB de 3.4%, influido pof las mejores
cosechas y las capturas de pescados y mariscos. En cuanto al sector
industrial, aumento 6.6%, dentro del cual el PIB manufacturero mostro
resultados positivos para la mayoria de las ramas que lo componen. Los
mexicanos incrementaron sus niveles de consumo interno de una manera sin
precedentes luego de la crisis debida ala devaluacion de 1.994. Sin
embargo, el crecimiento del PIB en el 2.000 estuvo por debajo de las
estimaciones realizadas por el Banco de Meéxico que apuntaban a una

expansion de 7.1%.

INFLACION.

Durante el 2.000 fue de 10.07%, frente a una tasa de 18% durante 1.999.
Durante los tres primeros trimestres del 2.000, la inflacion presentd una
trayectoria descendente, sin embargo durante el cuarto trimestre, se
presentaron mayores presiones inflacionarias, lo cual oblig6 al Banco de
México a aplicar medidas restrictivas a la politica monetaria. Esto se debio
fundamentalmente a la desaceleracion de la economia estadounidense, que

empez6 a evidenciarse en el tltimo trimestre del 2.000.

DEUDA EXTERNA.

La tendencia de la deuda externa durante el 2.000 fue a la baja, esto se dio
como consecuencia de una disminucion en el nivel de endeudamiento
externo, una disminucion de los activos internacionales del gobierno federal
asociados a la deuda externa. Asi, el saldo de la deuda publica externa a
finales del 2.000 fue de US$ 76.001 millones, valor que muestra una
disminucion de 8.9% con respecto al saldo de 1.999. A nivel del PIB, la
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deuda representé 12.5% lo cual significé una disminucion de 3.3% con

respecto a 1.999.
POLITICA MONETARIA.

Para el 2.000 el Banco de México apunto que anticipaba una continuacion de
la expansion de la economia, una reduccién de la inflacion y un ritmo

continuo en cuanto a la creacion de empleos.

En el 2.000 el comportamiento de la economia fue mejor gracias a factores
como el crecimiento de la economia estadounidense mas de lo esperado, un
incremento del precio ‘internacional del petréleo y mejores condiciones de
acceso a los mercados internacionales de capitales. Sin embargo en los
Ultimos meses del 2.000, unas condiciones desfavorables en el ambito
internacional presionaron el comportamiento de la economia mexicana, tales
como la caida del precio del petréleo y la confirmacion de la desaceleracion
de la economia estadounidense. En el 2.000 la economia mexicana registro
una tasa de crecimiento superior a la esperada, el objetivo de inflacion
propuesto se logro, se presento una situacion favorable en el mercado

laboral, ya que aumento tanto la tasa de empleo como el nivel de salarios.

EVOLUCION DE LAS IMPORTACIONES,

En el 2.000, las importaciones totales sumaron US$174.473 millones y
crecieron a una tasa anual de 22.9%. El crecimiento anual de importaciones
de bienes intermedios fue de 22.2%. Las importaciones de bienes de capital
registraron un aumento de 18.1% con respecto a 1.999. Las importaciones
de bienes de consumo se elevaron 37.1% con respecto a 1.999. La

composicién de las importaciones mexicanas para el afio 2.000, fue
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principalmente de productos manufacturados, mientras que los demas rubros
presentaron participaciones bastante pequefas, pero este es el
comportamiento normal de las importaciones mexicanas.

Los principales socios comerciales de México son sus socios del Nafta,
Estados Unidos y Canada y mas aun desde la firma y entrada en vigencia del
tratado; solo el primero, participo en importaciones con US$ 116.821 millones
durante el 2.000, frente a US$ 1.643 millones importados desde Brasil, su
principal socio latinoamericano; en este sentido, Colombia es el cuarto

proveedor luego de Brasil Chile y Venezuela.
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES.

Las exportaciones fotales en el 2.000 sumaron US$ 152.857 millones y
crecieron a una tasa anual de 12% con respecto a 1.999. Del total
exportado, el 87.9% correspondi6 a productos manufacturados, 2.5% a
agricultura, silvicultura, caza y pesca, 9.3% a industrias extractivas (petroleo)
y 0.18% a servicios y productos no clasificados. Por grupo de producto, la
estructura de las exportaciones totales fue la siguiente: 46.3% bienes
intermedios, 31.6% bienes de consumo y 22.1% bienes de capital.
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5.12.5 ACUERDOS COMERCIALES
Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres (G-3)

El Tratado del Grupo de los Tres (G-3), integrado por México, Colombia y
Venezuela, se firmé en junio de 1994 y entr6 en vigor el 1 de enero de 1995.

El Tratado busca un acceso amplio y seguro a los respectivos mercados, a
través de la eliminacién gradual de aranceles, reconociendo los sectores
sensibles de cada pais. Establece disciplinas para asegurar que la aplicacion
de las medidas internas de proteccion a la salud y la vida humana, animal y
vegetal, del ambiente y del consumidor, no se conviertan en obstaculos
innecesarios al comercio. Igualmente fija disciplinas para evitar las practicas
desleales de comercio y contiene un mecanismo 4gil para la solucion de las

controversias que puedan suscitarse en la relacién comercial entre los

paises.

Con el Tratado del G-3 se formd una zona de libre comercio entre México,
Colombia y Venezuela de 145 millones de habitantes. Este Tratado incluye
una importante apertura de mercados para los bienes y servicios mexicanos
y establece reglas claras y transparentes en materia de comercio e inversion,
otorgando certidumbre a los agentes econémicos. Ademas, se permite la
adhesion a terceros paises de América Latina y el Caribe. El G-3 reprgsenta
oportunidades para aumentar y diversificar las exportaciones, produccion,
generar empleos productivos, bien remunerados, economias de escala via
alianzas comerciales, de inversion, mayor competitividad, crecimiento que se
traducen en un mayor bienestar. Para mayor informacién sobre éste tratado

ver Anexo 2.

{0 SISTE DEBIBLOTEGAS UAND
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5.12.6 REGULACIONES

Los productos de or'igen agricola requieren certificado fitosanitario y
Zoosanitario expedido en Colombia por el ICA. Es prohibido importar a
México los siguientes productos: productos que contengan sustancias
biolégicamente perecederas, material radioactivo, monedas, notas para
bancos, papel para hacer billetes sin una previa licencia de importacion,
cheques para viajeros, platino, oro, plata, piedras preciosas, confecciones

que sean de caracter perecedero, armas y materia pornografico.

Tarifas.

En el afio de 1.998, México adopto como nomenclatura arancelaria o codigo
de clasificacion, el sistema armonizado para todas sus transacciones con el
exterior. En este sentido, su clasificacién arancelaria es similar hasta el
sexto digito, con el arancel armonizado de Colombia y con la Nandina, que
es el codigo utilizado a nivel del Grupo Andino. Por esto es importante
conocer adecuadamente la posicion arancelaria del producto colombiano a

exportar hacia México, con el fin de hacer la correlacion arancelaria

adecuada en México.
Impuestos Adicionales.

El impuesto al Valor Agregado (IVA) es de 15% con excepcion de las zonas
especiales de Cancun y Los Cabos que es de 10% y debe ser pagado por el

importador al retirar la mercancia de la Aduana.

La ley aduanera mexicana, presenta diferentes reducciones y variaciones de
sus tarifas para los productos bajo diferentes circunstancias. Es importante
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si se exporta al mercado mexicano, mantener el listado actualizado de
impuestos y excepciones ya que este sufre variaciones constantes,
previamente autorizadas por la secretaria de hacienda y crédito publico.

Etiquetado.

Cualquier producto destinado a la comercializacion dentro del territorio
mexicano debe llevar las etiquetas en castellano. La etiqueta debe contener:

o La denominacién del producto que debe estar localizada en el tercio
superior del panel principal, parecer en forma visible y prominente en
comparacién al nombre, marca y denominacion del producto.

o Declaracién del contenido neto del envase que debe hacerse usando el
sistema de medida: el sistema métrico decimal y el sistema ingles.

o Declaracion de la lista de ingredientes que debe contener todos y cada
uno de los ingredientes presentes en el producto de forma descendente.

5.12.7 MERCADEO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

La identificacion de oportunidades de negocios se establece a partir de la
participacion de empresas colombianas en la realizacion de misiones de
estudio, agenda de negocios, presencia en ferias y ofros eventos de
exhibicién comercial en la reptblica mexicana. Estas actividades permitiran
a las empresas conocer los factores fundamentales para negociar como
potencial de mercado, competencia local y extranjera, innovacion
tecnolégica, precios, tendencias de consumo, estrategias de ventas y formas
de pago. Cuando ya se ha identificado una oportunidad de negocios, el
exportador colombiano, conjuntamente con su futuro cliente en México,
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desarrollara una negociacion que les permita determinar un instrumento para

comercializar o vender sus productos en México.
5.12.8 NATURALEZA DEL MERCADO

El punto méas importante a considerar es si el destino del producto se
realizara en el mercado a través del menudeo o mayoreo. Es por ello

necesario tomar en cuenta las siguientes variables:

0 Nuamero de clientes potenciales: Si es relativamente pequefio el grupo de
clientes potenciales, el exportador puede utilizar su propio departamento
de ventas para vender directamente sin usar a los intermediarios. Si el
mercado es mas grande, se tendra que recurrir a estos.

[ Concentracion geografica del mercado: Cuando el mercado de un
producto se limita a un area geogréfica, es posible que el exportador
venda directamente al minorista, pero cuando se trata de un mercado
mas extenso o a escala nacional, los exportadores deben recurrir a
intermediarios.

[ Tamafio del pedido: un exportador puede vender directamente a una
cadena de tiendas departamentales, dado que el tamafio del pedido y el
volumen total de operaciones hace que este canal sea econémicamente
el adecuado. Sin embargo, el mismo exportador utilizara mayorista o
agentes para capturar el mercado de tiendas pequefias cuyos pedidos no
son lo suficientemente grandes para justificar la venta directa.
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5.12.9 CULTURA DE NEGOCIOS

Es frecuente que los empresarios en México, acostumbren a combinar el
aspecto formal de las entrevistas de negocios con actos sociales cuyo
objetivo es demostrar cordialidad hacia su nuevo socio comercial. Por ello,
se sugiere que el exportador colombiano invite a almorzar o a cenar a su
posible o futuro cliente potencial, si nota que el ambiente prima durante la
conversacion de negocios es propicio, puede proponer un evento de esta
naturaleza. Al respecto, es comin en México que diversos negocios
concluyen bajo la atmosfera cordial de un almuerzo o comida de negocios.
Esto significa, para el empresario mexicano, que la nueva relacion comercial
ademas de generar utilidades para su empresa, le permita compartir con su
nuevo proveedor ocasionalmente, actividades sociales fuera del esquema
dirigido propio de las negociaciones comerciales. Es importante traer

catalogos y muestras del producto a ser ofrecido.

Trato Personal a los Negocios.

Los negocios con mexicanos deben realizarse con el mayor profesionalismo
y conocimiento de las personas con quienes se quiere establecer contactos;

no es recomendable subestimarlos y es necesario estar bien preparado.
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5.12.10 ESTRATEGIAS PRELIMINARES DE ACCESO

5.12.10.1 Segmentacion del mercado

Actualmente Artes Graficas con un Proposito ha enfocado todas los
productos y actividades de mercadeo de la empresa hacia el sector de las
artes graficas y a todas aquellas empresas interesadas en los productos que
ofrece la empresa, también se enfocara hacia grandes cadenas de

supermercados, papelerias y similares.
5.12.10.2 Factores de posicionamiento

Partiendo del hecho de que el posicionamiento es consecuente de un
conocimiento claro de los deseos y las demandas del comprador asi como de
los movimientos que la competencia desarrolle en funcién de ganar el

espacio perceptual del comprador.

El principal factor de posicionamiento de la tarjeteia es el proporcionar y
brindar al cliente un producto por medio del cual pueda de una forma u otra
expresar sentimientos o gratitud dependiendo del motivo de Ia larjeta.
Ademas también por medio de este producto dar a conocer la labor social

que se desarrolla en la Asociacion Nifios de Papel.

5.12.10.3 Redes o alianzas estratégicas.

Artes Gréaficas con un Propoésito una vez ha definido el pais 6 region a donde
va a exportar, se pondra en la tarea de contactar entidades o instituciones
que se encuentren en el pais, con el fin de crear una red para la promocion y
venta de su tarjetéria. Una vez contactadas las empresas se daran muestras
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de las tarjetas los motivos y disefios de las mismas y también se dara a

conocer la ONG.

5.12.10.4 Adaptacion / extension del producto.

» Calidad

Concebida calidad como el grado en que un producto corresponde a las
expectativas del cliente 6 consumidor, Artes Graficas con un Prop6sito
adaptara su producto a las condiciones del mercado, con innovaciones que
no solo satisfacen las necesidades especificas del cliente, sino que a su vez
a adoptado un compromiso de caracter ecologico. Es por ello que el diserio
de los productos de la empresa da aporte a la calidad de vida natural.

e Tiempo de anaquel.

La tarjeteria de Artes Graficas con un Propdsito por ser un producto no
perecedero tiene menores riesgos en su almacenamiento, sin embargo
manteniéndose en condiciones dptimas, en un lugar cubierto, alejada de
la humedad y la corrosion, permanece con los distribuidores o

representantes de ventas en el pais para que sea exhibida en mostrador.

» Presentacion

En la presentacion de un producto se cuenta con el empaque y el embalaje
como elementos indispensables en la venta y en la consecucion de los
mercados. Definido el empaque como el recipiente 6 envoltura que
acompaiia a muchos producto fisicos y el embalaje como el objeto destinado
a envolver o contener, temporalmente, un producto 6 conjunto de productos
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durante su manipulacion, su transporte, su almacenado 6 su presentacion a

la venta, con vistas a protegerlas y facilitar estas operaciones.

En ﬁuestro caso, la tarjeteria tiene un empaque establecido, posee un
embalaje para su transporte y almacenamiento, el mismo que se utiliza para
su presentacion en el momento de su exhibicién, sin embargo estas
decisiones en parte, son tomadas por el distribuidor 6 representante de cada

zona, segln considere para una mayor aceptacion en el mercado.

» Etiquetas

Fl etiquetado guarda estrecha relacién con el empaquetado, es por ello que

existen varios tipos de etiquetas.

1. Etiqueta de marca: Es la marca aplicada al producto

2. Etiqueta descriptiva: Es aquella en la que la marca va aplicada al
producto ademas de ofras especificaciones.

3. Etiqueta descriptiva en el empaque: Es aquella que va ubicada en el
empaque del equipo y que contiene los datos del destinatario y
algunas especificaciones técnicas del equipo tales como dimensiones,

peso neto, peso bruto, etc.

Artes Graficas con un Prop6sito para la distribucion de todos sus productos
disefio una etiqueta donde se identifica el motivo de la tarjeta, da a conocer
el tipo de papel en que es impresa y por que empresa es producida.
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5.12.11 PROMOCION

5.12.11.1 Ventas:

La transmision de la propiedad o disfrute de un bien o servicio mediante un
precio es lo que se denomina venta el cual es el pilar fundamental del
marketing, ya que a través de esta el producto llega al consumidor final.
Para la accién de venta es necesario organizar un equipo comercial,
establecer una estructura con objetivos claros de ventas.

Artes Gréaficas con un Proposito en su proceso de crecimiento gradual va a
tener en cuenta los siguientes puntos en la creacion de su estructura

comercial:

1. Conocer lo que se va a vender, esto referente a la tarjeteria,
caracteristicas ventajas y desventajas con respecto a la competencia y
habitos de consumo.

2. La seleccion del personal comercial con el perfil idoneo, es decir que en
la eleccién del equipo de ventas debe tener en cuenta sus habilidades,
dotes, interaccion social ya que las ventas exigen hablar ampliamente con
el cliente, establecer y mantener relaciones interpersonales.

3. Realizacién de actividades de formacion que incluye el adiestramiento del
personal, tanto en el conocimiento de la tarjeteria y su comercializacion,
como también de las técnicas de ventas apropiadas para estos productos.

4. Artes Graficas con un Propésito determinara un material auxiliar para el
equipo de ventas que incluira folletos, programas, plegables, carpetas y
demas documentos necesarios para argumentar la venta de la tarjeta.
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5.12.11.2 Publicidad:

Otra manera de crear mercados en el exterior es por medio de la publicidad.
La publicidad debe tener como fin primordial transmitir informacion o

persuasion eficazmente.

El presupuesto dedicado a la campaiia esta en funcion de las aspiraciones y
posibles ventas que ofrezca el mercado. Los medios publicitarios que
seleccione Artes Gréaficas deben ser aquellos que logren convencer al mayor
numero de compradores potenciales, evitando al mismo tiempo indtiles y
costosas dispersiones de esfuerzos. El mensaje publicitario debe ser claro,
conciso y preciso, individualizando al producto promocionado o publicitado.

Dentro de los medios publicitarios que Artes Graficas manejaria, seria.
Publicidad directa: Es una de mayor costo por comprador potencial

contactado. Se busca la lista de persona que puedan estar interesadas en el

producto y se les escribe enviandoles folletos, prospectos, boletines

muestras, etc.

Publicidad en los puntos de ventas: Tales como carteles y sopories

atractivos.

Publicidad impresa: Edicion de folletos y catalogos para distribuir,
mostrando ampliamente informacién acerca de la tarjeteria y también sobre

la labor social que persigue la asociacion.
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Publicidad virtual: A través de la pagina Web: www.hinosdepapel.org
buscan tener mejor contacto con sus potenciales y actuales clientes,
mostrando ademds sus ultimas innovaciones en cuanto a tarjeteria.

5.12.11.3 Relaciones Plblicas:

Se entiende por relaciones publicas, el conjunto de actividades que tiene por

objeto la creacion estable de la imagen de la empresa en la mente de los

consumidores.

Artes Graficas tiene como objetivo crear una buena imagen institucional, por
ello destaca que las relaciones publicas deben realizarse interna y
externamente dentro de la organizacion en un entendimiento cordial,

humano, claro y veras, cumpliendo las siguientes funciones:

o Mantener relaciones optimas con los clientes, mediante contactos
adecuados.

o Informar a los clientes del exterior de los nuevos productos y servicios a
comercializar por Artes Graficas con un Propésito.

o Contribuir al mejoramiento de las relaciones laborales y comerciales.

o Desarrollar una estrategia de colaboracion con los canales de
distribucion de la empresa.

o Promocionar la buena imagen de Artes Graficas con un Proposito.

e Dar a conocer la participacion social que tiene Aries Graficas con un

Propésito.
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5.12.11.4 Merchandising:

Artes Graficas con un Prop6sito en su merchandising, lo que utilizara
basicamente son los catalogos, folletos, videos , prospectos, vallas,
volantes, pendones que son utilizados mas que todo en las ferias de
exposicion a las que asistira Artes Gréficas con un Propésito.

5.12.11.5 Ferias y Exposiciones:

Las ferias y exposiciones comerciales constitﬁyen medios eficaces para el
afianzamiento de las exportaciones. Es conveniente hacer conocer los
productos mostrando la variedad y calidad que se esta en condiciones de
producir y entregar. Ademas, la realizacién de estos eventos permite
establecer contactos directos y personales con los potenciales importadores
y estrechar vinculos con los clientes, agentes, distribuidores, camaras,
organismos publicos y privados entre otros. Asi mismo, son la base para que
se realice un esfuerzo combinado de estudio de mercado, promocion,
publicidad y difusion general que indudablemente abrira posibilidades de

concretar negocios en el exterior.

En el caso que se quiera exponer en forma directa el futuro exportador debe
enterarse de las facilidades que ofrece el propio gobierno o el gobierno del
pais que realiza la feria en relacion con su posibilidad de participacion.

Artes Graficas con un Propésito tiene la posibilidad de participar en una feria
que se realiza anualmente en México y que esta dedicada a las Artes
Gréaficas. La informacion sobre la feria se presenta a continuacion:
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« Cémo escoger la Feria adecuada?

Las ferias internacionales constituyen una de las principales herramientas
para promocionar productos en otros paises, por lo tanto una buena
preparacion de las estrategias de promocion es fundamental para tener éxito

en los mercados internacionales y para escoger la feria indicada.
Aspectos claves a tener en cuenta para seleccionar una feria:

e Existe una clara tendencia a la especializacion de las ferias por

industrias. Debera tener en cuenta escoger el sector adecuado.

e Debe definir los objetivos que persigue con la participacion en una
feria, Tenga en cuenta que estos no deben ser solo comerciales. En
una feria usted puede conocer la competencia, observar nuevos

productos, tendencias, conocer precios y nuevas tecnologias entre

ofros.

De acuerdo con lo definido en el punto anterior, usted podra decidir si asiste
a la feria como expositor o como observador. Antes de lanzarse como

expositor, es aconsejable asistir anteriormente como observador y preparar

muy bien su participacion.

No siempre las ferias mas grandes son las mas adecuadas para su empresa.
Debera tener en cuenta el tamaiio del mercado, y la capacidad exportadora

de su empresa.
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A las ferias internacionales no solo asisten compradores del pais donde esta
se desarrolla, asi que debe estar preparado para recibir potenciales clientes

de cualquier pais.

« Como me prepararse para exhibir un producto en una feria internacional:
Exhibir en una feria comercial requiere una cuidadosa preparacion. Debe
contar con por lo menos 12 meses completos para planear y preparar su

participacion, teniendo en cuenta diversos aspectos.

12 Meses Antes:

Aprenda de la feria consultando impresos como guias y catalogos. Esta
informacion le ayudara a responder sus dudas y adelantar las acciones

necesarias:

e Que area esta dispuesta para la feria?

e Que productos se exhiben?

e Cuantos visitantes de cuantos paises asistieron a la feria el afio pasado y
en las anteriores ediciones?

e Cuantas empresas exhibieron sus productos el afio anterior?. Se
incrementd la participacion o se disminuy6 en las ultimas ediciones?

e Cual es el costo del stand a alquilar, que servicios incluye y cual es el
costo de los servicios que no estan incluidos?

e En que fecha vence el plazo de inscripcion?

e Cuales son los requerimientos de aduana e importacion para los
productos que va a exhibir?.

e Pueden los productos volver faciimente a Colombia?
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o Existen otras oportunidades de negocios o exhibiciones disponibles

durante la feria?
o Cuél es el costo de un interprete si es que lo necesita?

9 Meses Antes:

o Envie los contratos de la feria y el deposito de reservacion

o Seleccione el personal para la exhibicién y haga todas las reservaciones
(pasajes, hoteles, etc.)

e Planee lo que va a exhibir en su stand, su espacio y si es posible deje un
espacio para una oficina donde pueda hacer negocios.

o Decida si usted va a disefiar, construir y alistar su exhibicion o contratara
gente para que lo haga.

o Aseglrese de que las puertas y elevadores de la feria pueden recibir su
producto.

o Decida la estrategia publicitaria de pre-feria tal como literatura, relaciones
publicas, material promocional y su traduccion si es necesaria.

o Seleccione su Agente de carga y acuerde el envio del material a exhibir.

6 Meses Antes:

o Verifique el disefio del stand y el cronograma de su construccion.

o Seleccione muestras y ordene obsequios.

o Determine el sistema para su exhibicion (demostraciones, material
escrito, conversaciones con el productor)

o Planee su método de relaciones publicas (enviando invitaciones,

relaciones con los medios y desarrollando actividades de publicidad).
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Planee el personal necesario para el stand. Se recomienda contemplar
dos personas por cada 9 metros cuadrados stand.

Ordene los insumos necesarios para la exhibicion.

4 Meses Antes:

Finalice todos los preparativos para el embarque.

Revise materiales promocionales y de ventas.

Asigne el personal que va a participar en el stand.

Prepare una lista de precios, planee sus politicas de plazoé y descuentos.
Comience con la capacitacion del personal que atendera el stand y
prepare los horarios y turnos. Los funcionarios deben estar familiarizados
con los productos, precios, capacidad de despacho y entrega y

requerimientos aduaneros.

3 Meses Antes:

Revise nuevamente insumos, materiales y equipo a utilizar.
Coordine el embarque y seguro de la exhibicion.
Dé las aprobaciones finales para la promocion y publicidad local.

Prepare las escarapelas e identificaciones del personal que atenderéa el

stand.

2 Meses Antes:

Envie la lista del personal que asistira, a los organizadores de la feria.
Envie invitaciones a los clientes potenciales y posibles agentes para

visitar su stand.
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o Revise las reservas de vuelo, hotel y otros preparativos del viaje.

1 Mes Antes:

e Revise que todo el material para la exhibicion halla llegado al pais de

destino.
e Haga los preparativos para el reempaque y despacho de regreso del
material de exhibiciébn, muestras, etc.

e Revise la construccion de stand.

1 Semana Antes:

e Revise reservas hoteleras y de vuelo.
e Confirme citas con posibles clientes .
e Confirme la nacionalizacion del material de la exhibicion.

o Coordine contratacion de fotégrafos y/o camarégrafos si es del caso.

_El Dia Antes de que Abra la Feria:

e Haga los arreglos finales a la decoracion de stand, mobiliario, muestras y
equipo.

o Haga la revision final de los horarios del personal del stand.

o Recorra la feria completa, localice a sus competidores, observe

tendencias e ideas para futuras exhibiciones.
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Durante la Feria:

o Planee una reunién diaria con el personal a primera hora en la mafiana
para planear y coordinar las actividades del dia.

e Observe a sus competidores todos los dias.

o Busque proveedores de productos complementarios al suyo, con miras a

realizar posibles alianzas de distribucion.

Después de la Feria:

o Coordine el empaque y reembarque de las muestras y material de
exhibicion.

o Revise la facturacién de las cuentas de servicio.

o Planee quedarse uno o dos dias mas para cumplir citas adicionales,
hacer seguimiento a contactos locales, y visitar el mercado para ver
productos de competidores, sus precios, presentacion, empaque Yy
practicas de promocion.

o Envie cartas de agradecimiento y seguimiento a los contactos hechos
durante la feria.

o Tenga una reunién de conclusiones con el personal permanente y
temporal que participo en el stand y solicite sus observaciones,
recomendaciones y sugerencias para hacer mejoras en futuras

exhibiciones.
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EXPO ARTES GRAFICAS LEON

Fecha: SEPTIEMBRE 27 AL 29

Sede: LEON, GTO., MEX.

Recinto: CONEXPO LEON

Comité Organizador: EXPO SOLUCIONES INTERNACIONALES
Responsable: LIC. RAUL ERBES, DIRECTOR GENERAL

Email: exposol@supernet.com.mx

Domicilio: www.exposol.com.mx

Teléfono: 53 60 40 52 Y 53 60 59 51
Fax: 53 60 40 52 Y 53 60 59 51

Productos en exhibicion / Servicios: Todo lo referente a

las Artes Graficas, papel y empaque.

FERIA EXPOSOL

ANTECEDENTES: A través de ocho afios y de trece eventos en éste giro,
nos hemos colocado en el mercado nacional, como uno de los mejores
Organizadores en la Republica Mexicana y de mayor éxito en sus eventos y
como el UNICO que estd abriendo caminos y mercados, llevando los

eventos a lugares estratégicos en diversos Estados.

OBJETIVOS: Nuestros principales objetivos son los de poder apoyar a los
micro, pequefios y medianos empresarios, con la ayuda, a su vez, de
medianos y grandes empresarios de las Artes Graficas para dar a conocer
sus productos y servicios proporcionandoles espacios adecuados y costos

adaptables a sus necesidades para poder desarrollarios como empresas.

Brindamos todo nuestro apoyo para que puedan ampliar sus mercados y
lograr mayor aceptacion de sus productos. Los ayudamos a mejorar su
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tecnologia con la presencia de expositores que les ofrezcan productos,
sistemas o procesos nuevos con tecnologia de punta. Apoyo para que
puedan dar a conocer nuevos productos, sistemas, procesos, asi como

preparar a mas elementos en las plazas que se visiten.

5.12.11.6 Muestras:

La muestra a la que se debe concurrir debe realizarse en un pais que, a
priori, que se interese por las buenas perspectivas y poder introducir los

productos sin mayores inconvenientes 'y de vender en condiciones

competitivas,

Antes de decidir la participacion en una muestra, el primer aspecto a
considerar es el mercado, es decir, la calidad y la caracteristicas del mercado
en cuanto a las posibilidades de concretar ventas a mas tardar en un futuro
no muy lejano. Si la muestra en la que se interesaria participar se realiza en
un pais en que, seguin lo estudiado existen pocas posibilidades que compren,
( ya sea por el escaso mercado, por existir fuerte competencia interna o del

exterior, o reglamentaciones o licencias) lo mas conveniente es no estar en

ella.

Las misiones comerciales se convierten en el mecanismo de intercambio de
bienes y servicios, especialmente concebidos para facilitar a los productores

de la pequefia y mediana industria tener acceso a nuevos mercados en el

exterior.

La presentacion de las muestras a los compradores extranjeros potenciales,
la realizacién de los contactos personales y, en varios casos el despliegue
publicitario, facilita atraer la demanda de los consumidores en el mercado

visitado, lo cual puede verse reflejado en un aumento de las ventas o al
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establecimiento de contactos ofreciendo perspectivas comerciales valiosas

para Artes Graficas con un Propésito. en un futuro no muy lejano.

5.12.12 DISTRIBUCION

5.12.12.1 Comercial:

Para la comercializacion existen dos tipos de exportacion, la directa y la
indirecta; los dos tipos de exportacién requieren de una buena inversion de
capital, pues en el caso de la directa sera necesario contratar un asesor
profesional en comercio exterior que se encargue de todo el proceso de
exportacion y en la indirecta se debe tener en cuenta que es por medio de un

distribuidor lo que hace que se eleven los costos de comercializacion.

Teniendo en cuenta estos aspectos y la situacion actual de la empresa, pues
esta llegando a un mercado donde no se ha dado a conocer, tiene que
conseguir los posibles clientes y buscar un posicionamiento del producto,
Artes Graficas con un Proposito., utilizara la exportacion indirecta, pues
mediante esta modalidad la empresa no asume, conforme a su organizacion
interna, el manejo y por lo tanto las responsabilidades implicitas en el
cumplimiento de los negocios de exportacion. Delega aun tercero, segun las
muiltiples opciones de comercializacion existentes al respecto. El distribuidor
importa y compra las mercancias directamente al exportador, asumiendo por
su cuenta los riesgos y responsabilidades inherentes a la labor de promocion
y venta. La ventaja es que se tiene un conocimiento amplio y profundo del
mercado, almacenes propios y vendedores especializados con respecto al
producto. Esta modalidad de exportacion sera utilizada mientras se logra
entrar al mercado mexicano, después dependiendo como se desarrolle el
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proyecto de exportacion se tendra en cuenta la exportacion directa que le da

mayor beneficio a la empresa.

5.12.12.2 Logistica Internacional:

En el aspecto operativo mencionaremos brevemente el proceso logistico que
adoptara Artes Graficas con un Propésito en donde se contempla la
elaboracion de los documentos necesarios para iniciar, desarrollar y terminar

una exportacion, asi como el tramite y posterior envio de la mercancia.

En primer lugar, se elabora una cotizacion de ofrecimiento de la tarjeteria,
denominada Oferta-Cotizacion, donde se manifiesta al comprador potencial
los términos y condiciones de venta como: precios, descuentos, descripcion
de los productos, capacidad de produccion, forma de pago, y otros. Junto a
este documento, se envian catalogos y toda la informacion que se requiera
para obtener una informacion completa sobre el producto. La oferta-
cotizacion de Artes Graficas con un Proposito. para exportar la tarjeteria
tendra la siguiente informacion:
o Fecha de emision
o Se inscribira en papel membreteado con el nombre de
Artes Gréaficas con un Propdsito, direccion, teléfono, faxy
correo electronico.
« Descripcion clara y precisa de las tarjetas.
o Precio unitario y moneda en que se cotizara.
o Incoterm, en este caso FOB ( Free on Board) Franco a
Bordo, significa que el precio se entiende mercaderia a
bordo del avién, con todos los pagos, derechos, riesgos
a cargo de Artes Graficas con un Propésito hasta el

momento en que la mercancia ha salido del avion.
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Indicacion de la fecha de entrega.

Cantidades minimas y maximas de los productos que se
pueden encargar.

Medio de transporte aéreo.

Tiempo de mantenimiento de la oferta.

Condiciones de pago, forma y plazo de pago.

Firma y sello.

Se elaborara la cotizacion en original y 2 copias firmadas y con sello. La
original y una copia sera para comprador, acompaiiado de un catalogo de las
tarjetas ademas de una carta en la que se expresan las razones de envio y

demas conceptos que se requieran y del pedido, es decir un formato
elaborado por Artes Graficas con un Proposito donde se presenta las

tarjetas, referencias, precios unitarios y otros. El pedido tendra la siguientes

pautas:

Fecha del pedido.

Referencias de los productos.

Descripcion de la tarjeta, cantidad y precio unitario.
Direccion y lugar exacto para consignar la mercancia.
Descripcion exacta para el destino final.

Condiciones de despacho.

Domicilio del comprador.

Este formato de pedido sera elaborado con original y dos copias; el original
se enviara junto con la cotizacion y demas documentos al comprador, y las
dos copias quedaran para la empresa, una para el archivo y ofra para el

departamento de produccion.
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Cuando se haya obtenido una respuesta afirmativa por parte del comprador,
este debera haber enviado copia de la cotizacién con firma y sello en prueba
de conformidad y haciendo saber la cantidad, referencia y otras
caracteristicas de la tarjeteria a comprar. El comprador podréa solicitar una
factura pro forma, con el fin que con base en ella, se ordene la apertura de la
carta de crédito, en caso de necesitarla como requisito; o bien, a través de
una carta, informar a Artes Graficas con un Propésito que procedera a instruir
a su banco local para que abra la carta de crédito con las condiciones

anotadas en la nota oferta-cotizacion.

La factura pro forma es un borrador de lo que sera la factura comercial, el
importador la utiliza para efectuar tramites legales (solicitud de mercancias,
permisos de importacion, justificacion para la compra de divisas, etc.) 0 para
ordenar la apertura de la carta de crédito. La pro forma es igual a la factura
comercial y tiene la siguiente informacion:
e Fecha de emision
o Nombre, direccién, teléfono, fax, correo electronico de
Artes Graficas con un Proposito.
o Nombre, direccion, teléfono, fax, correo electronico de el
comprador.
* Despachado a:
o Consignado a:
o Aeropuerto de salida (Despacho)
o Aeropuerto de destino
o Referencias, descripcion de la tarjeteria, cantidades,
precio unitario y total.
» Fecha de entrega.
o Valor total en la moneda negociada.
o Nuamero de cotizacion.
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o Firmay sello.

Esta factura pro forma se elabora en original y copia; el original se envia por
fax y por correo al comprador y la copia queda para el archivo de Artes

Graficas con un Proposito.

Habiéndose concretado la negociacion, cumpliéndose con todos los
requisitos establecidos por las partes, Artes Graficas con un Proposito
enviara copia de la factura pro forma para preparar el pedido. Una vez la
tarjeteria este lista para enviarse, Artes Graficas con un Propésito elaborara
la factura comercial correspondiente, en donde se formaliza el contrato de
compraventa entre Artes Graficas con un Proposito y el comprador, ésta
tendra los mismos datos de la faciura pro forma, y ademas la siguiente
informacion:.

s Descripcion de la Tarjeteria.

o Unidad comercial y cantidad vendida.

o Precio unitario y total de cada producto exportado,
indicandose la moneda utilizada 'y modalidad de
negociacion.

« Tipo de embalaje, marcas, nimeros de cajas, peso bruto
y peso neto.

o Gastos que se incluye como flete pagado entre otros.

Es importante tener en cuenta:
o En la factura no podran incluirse gastos que no estén expresos

en el crédito documentario.
o Sila carta de crédito no pide letras, la factura adquiere valor por
lo que necesariamente debe estar firmada por Artes Graficas

con un Proposito.
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a La factura comercial se expedira a nombre del ordenante del

crédito documentario.
a La factura comercial se elaborard con numero consecutivo

impreso, con membrete del exportador, y se expedira en

original y cinco copias.

Una copia para diligenciar la factura.

Una copia para elaborar y presentar junto con el
documento de exportacion (DEX).

Una copia para elaborar y diligenciar el certificado de
origen.

Una copia para el departamento de contabilidad.

Una copia para archivo.

a En la copia que se presenta en la regional de la aduana es

necesario expresar la siguiente informacion, debido a que

esta es la base para diligenciar el documento de exportacion:

Incluira la posicion arancelaria de la tarjeta, cantidades
vendidas por producto, peso bruto y neto por tarjeta y
precio total por producto.

Descripcién por posicion arancelaria.

Ademas de la factura comercial, se tienen en cuenta las Preferencias
Arancelarias que se han establecido entre los paises para obtener las
rebajas de gravamenes a la importacion del producto; para tener acceso a
esto es indispensable presentar pruebas que demuestren la procedencia del
bien, es decir el Certificado de Origen. El mecanismo de concesiones
unilaterales de preferencias se encuentra instituido en el sistema
generalizado de preferencias, SGP; y los acuerdo regionales como ALADI,
MCCA, y el Grupo Andino. El certificado de origen no es necesario para el
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tramite de la exportacion, pero si es de gran utilidad para el exportador
colombiano, dado que su presentacion ante la aduana del pais comprador 0

importador.

Por otra parte, ya realizados los tramites sobre la concesién de preferencias
arancelaria y certificado de origen, Artes Graficas expedird la Lista de
empaque, es decir un documento de verificacion en donde se describe cada
una de las cajas 6 paquetes identificados (con numeros), detallando su
contenido de acuerdo con la relacion hecha en la factura comercial. Este
documento es muy importante porque permite el facil inventario de las
mercancias exportadas al importador y facilita el reconocimiento de las
mismas ante las autoridades aduaneras en el momento de efectuarse el

aforo y comprobacion.

Elaborados los anteriores documentos en especial la factura comercial y 1a
lista de empaque, Artes Gréaficas podra diligenciar el Documento de
Exportacion (DEX), que contiene la informacion requerida para despachar la
tarjeteria; y los documentos relativos al transporte, que no es mas que un
recibo provisorio en el que se atestigua que el exportador ha efectuado el
despacho o embarque y que posteriormente, se canjea por la “Guia Aérea”
cuando la compaiifa transportista lo tiene preparado.

Finalmente, una vez diligenciados los anteriores documentos, se procedera a
presentarlos ante la Administraciéon de Aduana en la seccién de
exportaciones. La seccion de exportaciones verifica si todos los documentos
estan diligenciados y radica con un numero consecutivo el recibo de los
mismos. Cumplidas las anteriores verificaciones, la seccion de
exportaciones acepta la solicitud de autorizaciéon de embarque colocando la
fecha del dia, firma, sello del funcionario y asigna el namero de aceptacion
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de la autorizacion de embarque en la casilla correspondiente. Numerada la
autorizacion de embarque, se dispondra en forma inmediata a la diligencia
del aforo, el certificado de embarque, y el manifiesto de carga por el
transportista, para posteriormente realizarse el despacho de la tarjeteria al

exterior.

5.12.12.3 Transporte:

5.12.12.3.1 Documentos del Transporte Aéreo:

/] Carta de Instrucciones: Elaborada por el transportador para el
agente de carga, detallando los requerimientos relativos al movimiento
de carga.

/] Lista de Empaque: Sirve como instrumento de control.

/7 Guia Aérea: Es el documento probatorio del contrato de transporte.

Cumple similares funciones al conocimiento de embarque.

5.12.12.3.2 Condiciones Generales de Acceso desde Colombia.

El exportador debe conocer en el area de servicios, el transporte, por su
importancia y su incidencia en el costo de las mercancias y su concrecion de
una compra-venta internacional. La eleccion del tipo de transporte repercute
en el precio de los productos, en el tiempo de entrega y en el estado en que
se recibe la mercancia; todo ello incidira en la satisfaccion que se brinde a
los clientes, de ahi la importancia de analizar la forma mas segura y confiable
de envio de los productos al exterior. El fransporte que se elegira para la
exportacion de las tarjetas es el transporte aéreo. Las compafiias aéreas
disponen de aviones especiales tipo carguero. El transporte aéreo ofrece
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ventajas en los casos en que se busca rapidez para envios de pocos valores.
La rapidez que ofrece es insustituible para la distribucién de productos y
acortar enormemente el plazo de entrega de las exportaciones.

El transporte aéreo presenta las siguientes ventajas:

[1 Se puede hacer llegar muestras al cliente, de manera que éste pueda
ver rapidamente si le puede interesar su oferta.

[] Ofrece mayor frecuencia y continuidad de servicios, mas amplia
cobertura y mayor celeridad o rapidez.

/1 Aceleramiento de la distribucion, lo cual permite reducir los capitales
invertidos en las mercancias, intereses sobre capitales, riesgo de
deterioro durante el transporte, disminucion de averias, robo y saqueo,

menores costos de empaque y gastos de deposito e inventarios.

|a oferta de transporte de cara hacia México es amplia. En esta ruta, existe
una variada gama de servicios directos, via maritima 'y aérea.
Adicionalmente, se tiene varias posibilidades de transporte a través de
servicios de conexiones aéreas en Centroamérica y Estados Unidos.

México cuenta con una extensa red de aeropuertos con servicio aduanero a
lo largo de su territorio. Los aeropuertos internacionales Benito Juarez, en
México D.F, Miguel Hidalgo en Guadalajara y el de Cancun, pueden
sefialarse como los principales aeropuertos del pais. La ruta para carga
entre Colombia y México se orienta principalmente al aeropuerto de Ciudad

de México.

La oferta aérea para exportacion desde Colombia, esta compuesta por los
servicios cargueros directos de las aerolineas Tampa y Aeromexpress, Yy los
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del comercializador de vuelos Airtrans Express con una frecuencia semanal

cada uno.

Las tarifas presentan grandes variaciones dependiendo de la ruta y
aerolinea. En la categoria de carga general, despachos superiores a 500
Kg., los valores entre US$1.20 y US$2.00/Kg. Durante los Gltimos meses
debido a las fluctuaciones del precio de combustible, se viene aplicando un
recargo F.S., cuyo monto oscila entre US$0.05 y US$0.15/Kg.

La oferta actual de transporte desde Colombia, presenta las siguientes

caracteristicas:

0 Tiempo de transito aproximado: 1-4 dias.

0 Frecuencias semanales promedio en vuelos de pasajeros directos:

12.
0 Frecuencias semanales promedio en vuelos cargueros directos: 4.

Principales Aerolineas en la ruta: Mexicana de Aviacion, Aeromexpress,
Avianca, Tampa, Lacsa-Grupo Taca, Challenge-UPS, Copa, Continental; y

servicios de “Airtrans Express”.

5.12.12.4 Empaque, Embalaje y Marcado:

5.12.12.4.1 Empaque:

Se puede definir como el material que protege el producto sin formar parte
del mismo y que debe cumplir ciertos requisitos como ser econdmicos,

atractivos, de buen gusto, original y que establezca una identidad del

producto y de la empresa, que cree una imagen buena de la empresa, que
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facilite el uso y transporte etc. Analizadas las diferentes caracteristicas y
propiedades de los empaques fabricados tradicionalmente y clasificados en
los sectores de papel y carton flexibles y rigidos, Artes Graficas con un
Proposito eligié para el empaque de la tarjeteria una bolsa de polipropileno y
un sobre en papel Kraft, ademas incluye un identificador donde especifica el
motivo de la tarjeta, el papel en el cual es impresa, el nombre de la empresa

y la pagina web de Nifios de Papel.

5.12.12.4.2 Embalaje:

Fs el objeto destinado a envolver o a contener, temporalmente un producto o
conjunto de productos durante su manipulacién, su transporte, su
almacenamiento o su presentacion a la venta con vista a protegerlas y
facilitar estas operaciones para su transporte. En el caso de la tarjeteria, se
utilizaria las cajas de canton, pues es de facil manejo, la mercancia se puede
acomodar de forma adecuada y la tarjeta no correra del riesgo de doblarse o
romperse, pero expertos no recomiendan estas cajas sino utilizar containers
de fibra solida y también se recomienda usar separadores y envolturas

especiales para el empaque interno.

5.12.12.4.3 Marcado:

Son letreros, nimeros y pictogramas colocados en los embalajes para
informar a los diferentes prestatarios de servicios de cadena, con animo
precautelativo o de identificacion. Las marcas de precaucion normalmente
son pictogramas de acuerdo a las normas ISO. En el caso de Artes Graficas
con un Propésito el marcado llevara dos simbolos, el primero sera Este Lado
Arriba, que es aquel que indica la correcta posicion para colocar el embalaje
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y Mantener Seco, que €s el que indica que la mercancia sufre gran dario al

tener contacto con agua.

Las de identificacion dan informacion sobre el destinatario, lugar de destino,
peso y nimero del despacho; para el caso de Artes Graficas en el embalaje
sera necesario llevar escrita toda la informacién mencionada anteriormente.
Las marcas deben ser legibles, indelebles, suficientes, bien colocadas y

discretas sobre el contenido de las cajas.
5.12.12.5 Seguros de Transporie de Mercancias:

‘Cuando el exportador decide enviar sus mercancias por un sistema de
transporte al exterior, es indiscutible que dichas mercancias corren una larga
serie de riesgos: incendio, abordaje, robo, derrame, explosion, deterioro, etc.
El seguro es el escudo que protege al exportador contra perdidas
ocasionadas por dichos riesgos. Para muchos exportadores el seguro es

sinénimo de términos especializados, de reglas exentas y no escritas de usos

y costumbre.

El objeto del seguro de transporte de mercancias es cubrir las perdidas o
dafios que sufran estas como consecuencia de su transporte. Laempresa se
asegura por medio de una poliza que es un documento legal y cuyo objeto
principal es servir de prueba de acuerdo entre el asegurador y el asegurado.
Artes Gréaficas con un Proposito., para el seguro de sus exportaciones,
utilizara la Pdliza Automatica, que es un contrato mediante el cual se
conviene de antemano las condiciones de seguro para los despachos que
en adelante efectie o reciba el asegurado con la obligacion de este Ultimo de
avisar al asegurador todos los despachos. La compaiiia aseguradora, al
recibo de cada aviso de despacho, emite un certificado de seguro por
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despacho, en el cual estipula los datos del despacho y cobra el costo del
seguro. Ademas proporciona automaticamente una garantia continua, le
evita los inconvenientes de tener que tomar disposiciones para protegerse
cada vez que hace una reserva y permite conocer el costo exacto del seguro,
lo cual le facilita calcular el precio de venta una vez desembanderadas las

mercancias.
5.12.13 PRECIOS

El exportador se enfrenta al calculo del precio de exportacion con una
infinidad de bases y factores para calcularlo y muchas veces suele tratar el
asunto mas o menos con lo mismos criterios y metodologia adoptadas para
la determinacion de precios internos, debido a la falta de conocimiento. El
problema de cotizacion de exportacion suele presentarse al empresario

exportador que desea iniciar una exportacion.

Por eso la fijacion de precios es una de las operaciones mas importante que
conjuntamente con la calidad del producto, son los pilares basicos para crear
negocios en el exterior. Uno sin el ofro se hace imposible en el cierre de la
operacion, sobre todo en donde la capacidad adquisitiva 'y su nivel de ingreso
dependgn del comportamiento de la economia, sino de otras variables como
la competencia (Dumping y/o subsidios) , y otras, que en ultimas motivaran
la compra de la tarjeteria, teniendo en cuenta ademas, que los precios de
venta de la misma no tienen que ser necesariamente igual en todos los
mercados a los que se vaya a exportar, ya que dependen de la estructura y

escalada de precios que exista en el mercado considerado.
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5.12.13.1 INCONTERMS

Es conveniente que los hombres de negocios de diferentes latitudes puedan
convenir sobre una interpretacion comun de los diferentes términos vy
abreviaturas que emplean en sus contratos comerciales con el exterior. A
través de los INCOTERMS se ha establecido un idioma comun para evitar
disparidades existentes en los usos y costumbres comerciales, las cuales

constituyen las reglas para la interpretacion mas comunes en los contratos

celebrados con compradores en el exterior.

Los INCOTERMS determinan las reglas claras, sobrepuestas a los
problemas de leyes nacionales conflictivas y a las interpretaciones diversas y

contrarias.

La habilidad del exportador en la determinacion de precios, puede estar en la
deduccion de gastos correspondientes a los margenes de intermediacion
conocidos, los aranceles, los fletes y seguros y los gastos de exportacion que

se causen en el pais exportador.

De acuerdo a las caracteristicas y posibilidades financieras de Artes Graficas
con un Propésito, consideramos que el termino Incoterm que utilizaremos en
el proceso de exportacion es Free on Board (libre a bordo), en donde en el
convenido en el contrato de compraventa, el comprador, representante y/o
distribuidor asume los costos y riesgos de perdida o dafio desde el momento
en que la mercancia ha llegado al aeropuerto destino de la exportacion.
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5.12.13.2 DISTRIBUIDOR

Los distribuidores tienen autonomia para decidir los precios en su mercado
nacional, pues los objetivos de una compaiiia muchas veces pueden no ser
los mismos que el de la empresa principal, al mismo tiempo los nuevos retos
de competitividad requieren una posicién de cooperacion activa entre las
empresas Yy sus distribuidores, los cuales deben ser considerados como
colaboradores en lugar de adversarios. Esta nueva perspectiva debe estar
basada en practica ética que generen un nivel alto de comprension y
cooperacion, llevando al incremento de la eficiencia en el sistema productivo
en general descubriendo probablemente que las metas de la compafiia sean
diferentes segtn el mercado de exportacion al cual se dirija. Esto produce
que se empleen estrategias de precios distintas tanto para el mercado
nacional como para el del exterior. Sin embargo Artes Graficas con un
Proposito estandarizo el precio para cualquier distribuidor a cualquier destino,
es decir, se tiene en cuenta el costo de la tarjeta donde ya estara incluido
nuestro margen de contribuciéon que es del 30% vy el costo del flete, que ya

depende de la cantidad de tarjeteria a exportar.

En conclusién casi siempre las empresas determinan sus precios de
exportacion a partir del precio nacional, esto igualmente dependiendo de un
detallado andlisis de costos, un estudio de la demanda del mercado y un

monitoreo de los precios de la competencia.
5.12.13.3 AL CONSUMIDOR
El precio que se le da a los consumidores finales varia segun los costos de

produccién que vayan adheridos en el producto, es decir, esto se daria en
; dado caso que al producto se le tuviera que modificar alguna de sus partes
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para que se adaptara a otro sistema, elevando asi los costos y proporcional a
esto disminuyendo la produccién. Por tal razén la politica de Artes Graficas
con un Propésito es la de tener en cuenta el costo de la tarjeta al cual se le
sumaria el margen de contribucion que ellos requieran para su
comercializacion y el costo del flete que depende de la cantidad de tarjetas a

exportar.

Para Artes Graficas con un Propésito lo mas importante a la hora de la
venta, sea en el ambito nacional o internacional, sea directa o a través de un
distribuidor, es la capacidad de compra o el nivel de ingresos que tenga un
posible comprador o lo que el consumidor este dispuesto a pagar. Esto es
un indicador muy importante y muy variable en cada region del mundo.

Ademas de este factor se observa la gran presion que ejercen los

competidores sobre los precios.
5.12.15 Requisitos para exportaciéon en Colombia.

Aqui se presenta toda la informacion relacionada con las etapas de

exportacién en Colombia. Para mayor informacién ver Anexo 3



CONCLUSIONES

1. Desde el punto de vista de la reglamentacion internacional de México y
teniendo en cuenta el acuerdo comercial al cual pertenecen Colombia y
México, es viable y recomendable realizar un tipo de actividad de comercio
internacional teniendo en cuenta todas las facilidades que presenta el
acuerdo; sin embargo en este momento no es fac{ible desarrollar el proyecto
de exportacion de tarjetas a México por parte de Artes Gréaficas con un
Proposito dadas las condiciones tecnolégicas, calidad del producto,

infraestructura y por la inestabilidad econdmica por la que atraviesa en estos

momentos la empresa. .

2 Teniendo en cuenta el analisis presentado de la economia Mexicana, se
puede ver que éste pais tiene un mercado potencial atractivo desde el punto
de vista de su ingreso per capita, permitiéndole a Artes Graficas con un

Proposito en un futuro ampliar su mercado de tarjeteria a nivel internacional.

3. Artes Gréaficas con un Proposito en el area de produccion no cuenta con la
tecnologia ni los equipos suficientes para cubrir los mercados a los cuales
quiere llegar en el ambito internacional; ademas hasta el momento se esta
realizando estudios sobre los procesos de produccion buscando la
optimizacion de los mismos y alcanzar los estandares de calidad requeridos

para ingresar a nuevos mercado.

4. Ademas de aspectos como la organizacion de la empresa a nivel interno
en las areas de produccion, financiera, administracion y de mercados, Artes
Graficas con un Propésito no posee una cultura ni un espiritu exportador, es
por esto que se debe lograr establecer un compromiso por parte de todos los

empleados para poder lograr el desarrollo del proyecto de exportacion.



RECOMENDACIONES

1. Lograr en un 100% el aprovechamiento del horno en el cual es secada la
hoja de pifia para la elaboracion de la tarjeta pues de su capacidad de secar
1.600 hojas diarias y en estos momentos solo esta secando 600 hojas
diarias, siendo éste un obstaculo para en un futuro cubrir la demanda de

tarjeta que se desea exportar hacia México.

2 Buscar recursos para poder adquirir la maquinaria suficiente para la
impresion de la tarjeta, teniendo en cuenta que la que posee en estos

momentos es utilizada para la elaboracion de trabajos de artes graficas

totalmente diferentes a la tarjeta.

3. Lograr la optimizacion de su proceso de produccion y adoptar las normas
de calidad requeridas como lo son las NORMAS ISO para ser mas

competitivos en los diferentes mercados internacionales a los que desea

llegar.

4. Capacitar al personal con el que cuenta Artes Graficas con un Proposito
para lograr una cultura exportadora y crear conciencia de la importancia que

ellos tienen en el proceso de internacionalizacion.
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ANEXOS

ANEXO 1: INFORMACION SOCIO-DEMOGRAFICA.

Poblacién total por grandes grupos de edad segun entidad federativa.

ENTIDAD
FERDERATI
A

TOTAL

0-14
ANOS

15-64
ANOS

65 Y MAS

ANOS

NO
ESPECIFICADO

México 13.096.68| 4.176.921 | 7.815.751 | 471.164 632.850
Puebla 5.072.686 1.803.010 | 2.851.201 | 261.792 160.683
Veracruz | 6.908.975| 2.338.475 | 4.134.987 | 373.119 62.394
" Chiapas  [3.920.892| 1.490.713 | 2.140.914 | 140.708 148.557
Guanajuato |4.663.032| 1.706.947 | 2.675.207 | 2320289 48.489
Guerrero | 3.079.649| 1.197.894 | 1.682.090 | 158.021 241,644
Jalisco  |6.322.002| 2.132.355 | 3.777.607 | 334.790 77.250
Chihuahua |3.052.907| 983.121 | 1.833.842 | 138.615 97.329
Distrito | 8.605.239| 2.245.014 | 5.727.870 | 503.357 128.998
Federal
Quintana Roo | 874.963 | 301.304 539.298 20.415 13.946

! Tomado de la Pagina de Internet www.inegi.gob.mx




Poblacién ocupada por grupos de ingreso seguin Entidad Federativa.

Tasa de desempleo abierto por grupo de edad y sexo.

BYAAD, POBLA O O O B D A A A D A L) O
ERATIVA B ADA . ALARIO A ALARIG .
R 9, O O ALARIO O ADO
0
México 4.462.361 205.347 407.710 1.591.816 1.483.080 494.192 280.216
Puebla 1.665.521 236.943 312.316 514.999 394.044 128.126 79.093
Veracruz 2.350.117 208.797 555.839 758.502 451686 182.212 103.081
Chiapas 1.206.621 271.026 399.524 245187 164.957 66.915 59.012
Guanajuato| 1.460.194 108.689 130.863 450.966 516.517 153.850 99.309
Guerrero 7888.078 177.233 141.664 268.699 205.902 51.356 43.224
Jalisco 2.362.396 133278 191.810 641.731 062.883 209.672 133.022
Chihuahua | 1.117.747 51.611 42.499 327650 | 450.267 177.444 68.276
Distrito 3.582.781 77.419 301.675 1.141.054 1.187.003 649.318 226312 |
Federal
Quintana 348.750 29.382 26.413 85.009 138515 55.862 13.569
Roo

PERIODO TOTAL HOMBRES MUJERES 12 A 19 20 A 24 25 A 34 35A44
ANOS ANOS ANOS ANOS
H M H M H M H M
1.999 2:5 2.4 2.7 58 57142 51121 28|13 15
2.000 22 21 2.4 53 5438 43|16 25|11 13




Poblaci6n total por sexo segun grupos guinguenales de edad afio 2.000.

GRUPOS DE
EDAD

HOMBRES

MUJERES

0-4 10.635.157 5.401.306 5.233.851
5-9 11.215.323 5.677.711 5.537.612
10-14 10.736.493 5.435.737 5.300.756
15-19 9.992.135 4.909.648 5.082.487
20-24 9.071.134 4.303.600 4.767.534
25-29 8.157.743 3.861.482 4.296.261
30-34 7.136.523 3.383.356 3.753.167
35-39 6.352.538 3.023.328 3.329.210
40-44 5.194.833 2.494.771 2.700.062
i 45-49 4.072.091 1.957.177 2.114.914
50-54 3.357.953 |  1.624.033 ©1.733.920
55-59 2.559.231 1.234.072 1.325.159
60-64 2.198.146 1.045.404 1.152.742
65-69 1.660.785 779.666 881.119
70-74 1.245.674 589.106 656.568
75-79 865.270 411.197 454.073
80-84 483.876 217.330 266.546
85-89 290.051 125.041 165.010
90-94 122.006 50.843 71.163
95-99 62.892 25.741 37.151




ANEXO 2: TRATADO DEL GRUPO DE LOS TRES.?
El Tratado del G-3 incluye los siguientes temas:

- PROGRAMA DE DESGRAVACION: Incluye un programa de eliminacion
arancelaria para el universo de productos industriales, con excepcion
temporal del comercio de productos textiles con Venezuela. El Anexo | al
articulo 3-04 establece el Programa de Desgravacion, cuyo principio general
establece que el universo arancelario se desgravara de manera gradual y

automatica en un periodo de 10 afios.

La primera reduccion del arancel remanente comenzo el 1°. de enero de
1995. Las nueve etapas adicionales, iguales y anuales se aplican desde el
1°. de julio de 1996, de manera que esos bienes quedaran libres de impuesto
de importacion el 1°. del 2004, pudiéndose por consenso entre las partes
acelerar la desgravacion para aquellos productos en los que se considere

necesario. Los sectores agricola y automotor tienen un trato especial.

Con Colombia habré liberacién inmediata para el 40% del comercio bilateral
con México y desgravacion a cinco afios para otro 5%, a través del acuerdo
de eliminacion expedita de aranceles para productos negociados en ALADI. -
Se reconocen las preferencias negociadas con anterioridad en el marco de la

ALADI, para fijar los aranceles de partida en la desgravacion.

« ACCESO A MERCADOS: Se establecen disciplinas que aseguran el trato
nacional a los bienes de los paises miembros. Se prohibe elevar y adoptar

2 Anexo 2 fue tomado de la pagina www.mincomex.gov.co



nuevos aranceles. Se prohibe y se eliminan las barreras no arancelarias, con

excepcion de los bienes usados, del petrdleo y de los petroliferos.

« REGLAS DE ORIGEN: Promueven una mayor utilizacién y empleo de los
recursos e insumos de la regién en el comercio reciproco. Para asegurar que
los beneficios del Tratado permanezcan en la region evitando la
triangulacion, la eliminacion de aranceles se aplicara a: Bienes producidos en
su totalidad en la region; bienes cuyos materiales cumplan con un cambio
arancelario y/o que cumplan con un requisito de contenido regional. Existen
mas de 1,000 reglas especificas para todos los productos clasificados en el
Sistema Armonizado. El requisito de valor de contenido regional es de 55%
bajo el método de valor de fransaccion, salvo para quimicos, metalmecanica,
maquinaria y equipo, y electrénica cuyo contenido regional sera de 50%.
Para las reglas especificas de origen de los sectores quimico y plasticos,
textil, cobre y aluminio, se establece un Comité de Integracion Regional de
Insumos (CIRI), integrado por representantes del sector publico y privado de
los tres paises, el cual evaluara la capacidad de abastecimiento de insumos.
Se crea un Grupo de Trabajo de Reglas de Origen para asegurar la efectiva
implementacion y administracion de este capitulo y para implementar
cualquier modificacion al capitulo que se considere necesario.

- SALVAGUARDIAS: Se aplican para proteger a la industria nacional contra
aumentos en importaciones en condiciones o cantidades tales que causen o
amenacen causar dafio grave como resultado de la aplicacion del programa
de desgravacion arancelaria con las siguientes caracteristicas: seran de
caracter arancelario; tendran una duracién maxima de un afio, prorrogable
por uno mas; y las medidas bilaterales sdlo se podran aplicar durante el
periodo de transicion al libre comercio, mas cinco afos o bien, quince afios a
partir de la entrada en vigor del Tratado. Se define un procedimiento claro de

compensaciéon para evitar el uso injustificado de la salvaguarda con fines



proteccionistas. Se preserva el derecho de adoptar medidas de emergencia

al amparo del articulo XIX del GATT.

« PRACTICAS DESLEALES DE COMERCIO INTERNACIONAL: Con este
capitulo se busca promover la competencia y el comercio leal entre los
paises miembros. Se establecen compromisos para ho otorgar subsidios a
bienes industriales destinados al mercado de las ofras Partes. Se acordaron
normas que garantizan la aplicacion transparente y justificada de las medidas
de defensa contra estas practicas. Cada pais aplicara su legislacion en la
materia de conformidad con GATT. Se tiene el derecho de aplicar cuotas
compensatorias a bienes que hayan recibido subsidios para su exportacion o
en condiciones de dumping. Se incluyen preceptos que garantizan simetria y
reciprocidad en las investigaciones contra practicas desleales, asi como
mecanismos que aseguran la defensa de los exportadores antes de la
determinacién de cuotas compensatorias. La vigencia maxima de las cuotas

son cinco afios si ninguna de las partes ha solicitado su revision o se ha

hecho de oficio.

» PRINCIPIOS GENERALES SOBRE EL COMERCIO DE SERVICIOS: Se
establecen disciplinas y normas para asegurar el libre y agil comercio de
servicios en la regién. Los principios basicos son: trato nacional, trato de la
nacién mas favorecida y presencia local no obligatoria. Cubre todos los
servicios, a excepcion de las funciones gubernamentales. También se
excluyen de la aplicacion de los principios de este capitulo los servicios
aéreos comerciales y los servicios financieros. Existe un anexo en el que se
establecen los procedimientos para la celebracion de negociaciones
tendientes al reconocimiento de titulos y licencias profesionales. Existe el

compromiso de realizar reuniones futuras para profundizar en la liberacion de

los sectores de servicios.



« SERVICIOS FINANCIEROS: Se permite el establecimiento de instituciones
financieras de las otras Partes, condicionadas a los principios de trato
nacional y de nacién mas favorecida, y se garantiza la libre transferencia de
recursos al exterior. Cada pals se reserva el manejo de la politica monetaria
y cambiaria. Se permite la aplicacién de medidas prudenciales para asegurar
la estabilidad del sistema financiero. Se establece el Comité de Servicios
Financieros el cual supervisara la aplicacion de este capitulo, procurara
armonizar los marcos normativos de regulacion y de politicas cuando se
considere conveniente y participara en los procedimientos de solucién de

controversias.

- ENTRADA TEMPORAL DE PERSONAS DE NEGOCIOS: Se establecen
principios que facilitan la entrada temporal de personas de negocios sin que
ello implique la modificacion de las leyes laborales y migratorias. Incluye las
categorias de visitantes de negocios, inversionistas Yy personal
intracompaiiias. Se estableceran padrones de empresas que solicitaran la
entrada temporal de las personas. Un grupo de trabajo dara seguimiento a la
aplicacion de las disposiciones y atendera las diferencias y dudas que surjan.

- NORMAS TECNICAS: Incorpora disciplinas y principios generales para la
elaboracion y aplicacion de normas y procesos de certificacion de bienes y
servicios, incluyendo disposiciones sobre metrologia y etiquetado. Las
medidas de normalizacién y metrologia se aplicaran conforme a los principios
de trato nacional y no-discriminacion, sin que constituyan barreras
comerciales encubiertas y se buscara su convergencia hacia las normas
internacionales. Se acordaron ademas, disciplinas que hacen transparente el
proceso de normalizacion en la region. Se establece: un comité que servira

como foro de consulta en caso de surgir algin problema vy promovera la



compatibilizacién de las medidas de normalizacion de las Partes, utilizando la
norma mas alta de la regioén; y un subcomité especializado que administrara
Compromisos especiales para proteger adecuadamente la salud y seguridad

humana, animal y vegetal, y nuestro medio ambiente.

« INVERSION: Se establecen las condiciones de seguridad y certidumbre
para los inversionistas y sus inversiones. Incluye una definicion amplia que
cubre los temas de propiedad intelectual, préstamos, reinversiones y, en
general, toda transferencia de recursos, asi como al inversionista potencial.
Contiene garantias juridicas para el trato nacional, trato de nacién mas
favorecida, libertad de transferencias y expropiacion. - No se podran imponer
requisitos de desempefio que distorsionen el comercio o la inversion como
condiciones para el establecimiento de la inversion, como tampoco atenuar
estandares para promover inversiones. Se garantiza la libertad para transferir
recursos al exterior. Se observaran y mantendran las medidas aplicables a la
salud, seguridad o relativas al medio ambiente. Existe un mecanismo para
resolver controversias inversionista-Estado. Se permite a los inversionistas y
a las inversiones de la otra Parte realizar éstas en todos aquellos sectores en
los que se tuviera permitida la inversion al momento de la entrada en vigor
del Tratado. La lista de reservas y excepciones de este capitulo es

congruente con las Constituciones de los paises miembros y con la Ley de

Inversion Extranjera

« PROPIEDAD INTELECTUAL: Se establecen los principios que aseguran la
proteccion a los derechos de autor y conexos, denominaciones de origeny a
la propiedad industrial, respetando las legislaciones de cada pais miembro. -
Se incorporan los principios de trato nacional y de nacion mas favorecida en
proteccion y defensa de la propiedad intelectual. Se garantiza la proteccion a:
las marcas, inclusive las notoriamente conocidas; las denominaciones de

(250 S15TEA0 DE DIBLIOTECHS BNAR



origen; y a los secretos industriales y comerciales. Se incorpora un apartado
de medidas para la proteccion y defensa de los derechos de propiedad

intelectual.
PREAMBULO DEL TRATADO.

Los gobiernos de la Republica de Venezuela, de los Estados Unidos

Mexicanos y de la Republica de Colombia,

CONSIDERANDO:

La condicién que tienen sus paises de Partes Contratantes en el Acuerdo
General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) y los compromisos

que de él se derivan para ellas.
La condicion que tienen sus paises de miembros de la Asociacion

Latinoamericana de Integracién (ALADI) y los compromisos que de ella se
derivan para los mismos, asi como la voluntad de fortalecer dicha Asociacion
como centro de convergencia de la integracion latinoamericana.

La condicién que tienen Colombia y Venezuela de paises miembros del
Acuerdo de Cartagena y los compromisos que de €l se derivan para ellos

La coincidencia en las politicas de internacionalizacion y modernizacion de
las economias de sus paises, asi como su decision de contribuir a la
expansion del comercio mundial.

La prioridad de profundizar las relaciones econoémicas entre sus paises y la

decision de impulsar el proceso de integracion latinoamericana.

DECIDIDOS A:
« Fortalecer los lazos especiales de amistad, solidaridad y cooperacion

entre sus pueblos.



Contribuir al desarrollo arménico, a la expansion del comercio mundial y a
la ampliacion de la cooperacion internacional.

Crear un mercado ampliado y seguro para los bienes y los servicios
producidos en sus territorios.

Reducir las distorsiones en el comercio.

Establecer reglas claras y de beneficio mutuo para su intercambio
comercial.

Asegurar un marco comercial previsible para la planeacién de las
actividades productivas y la inversion.

Fortalecer la competitividad de sus empresas en los mercados mundiales.
Alentar la innovacion y la creatividad mediante la proteccion de los
derechos de propiedad intelectual.

Crear nuevas oportunidades de empleo, mejorar las condiciones laborales
y los niveles de vida en sus respectivos territorios.

Preservar su capacidad para salvaguardar el bienestar publico.

Promover el desarrollo sostenible.
Propiciar la accion coordinada de las Partes en los foros econémicos

internacionales, en particular en aquellos relacionados con los procesos

de integracién latinoamericana.

Fomentar la participacion dindmica de los distintos agentes econémicos,
en particular del sector privado, en los esfuerzos orientados a profundizar
las relaciones economicas entre las Partes y a desarrollar y potenciar al
maximo las posibilidades de su presencia conjunta en los mercados

internacionales.



CELEBRAN ESTE TRATADO DE LIBRE COMERCIO:

De conformidad con el GATT y con el caracter de Acuerdo de Alcance
Parcial de Complementacién Econémica de acuerdo con lo dispuesto en el
Tratado de Montevideo 1980 y en la Resolucién 2 del Consejo de Ministros

de Relaciones Exteriores de las partes contratantes de ese tratado.

Disposiciones iniciales.
Objetivos.

1. Los objetivos de este Tratado, desarrollados de manera especifica a
través de sus principios y reglas, incluidos los de trato nacional, trato
de nacién mas favorecida y transparencia, son los siguientes:

a) estimular la expansion y diversificacion del comercio entre las
Partes;

b) eliminar las barreras al comercio y facilitar la circulacion de
bienes y de servicios entre las Partes;

c) promover condiciones de competencia leal en el comercio entre
las Partes;

d) aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion en los
territorios de las Partes;

e) proteger y hacer valer los derechos de propiedad intelectual;

f) establecer lineamientos para la ulterior cooperacion entre las
Partes, asi como en el ambito regional y multilateral encaminada a
ampliar y mejorar los beneficios de este Tratado;

g) crear procedimientos eficaces para la aplicacion y cumplimiento
de este Tratado, para su administracion conjunta y para la solucion

de controversias;



h) propiciar relaciones equitativas entre las Partes reconociendo
los tratamientos diferenciales en razén de las categorias de paises

establecidas en la ALADI;
2. Las Partes interpretaran y aplicaran las disposiciones de este Tratado
a la luz de los objetivos establecidos en el parrafo 1y de conformidad

con las normas aplicables del derecho internacional.

Relacién con otros tratados internacionales.

1. Las Partes confirman los derechos y obligaciones vigentes entre ellas
conforme al GATT, al Tratado de Montevideo 1980 y a otros tratados y
acuerdos internacionales ratificados por ellas.

2. En caso de incompatibilidad entre las disposiciones de los tratados y
acuerdos a que se refiere el parrafo 1y las disposiciones de este
Tratado, las de este Tratado prevaleceran en la medida de la

incompatibilidad.
Observancia del Tratado.

Cada Parte asegurara, de conformidad con sus disposiciones
constitucionales, el cumplimiento de las disposiciones de este Tratado en su
territorio en el ambito central o federal, estatal o departamental, y municipal,

salvo en los casos en que este Tratado disponga otra cosa.

Sucesion de tratados.

Toda referencia a otro tratado o acuerdo internacional se entendera hecha en
los mismos términos a cualquier tratado o acuerdo sucesor del mismo del

cual sean parte todas las Partes.



DEFINICIONES GENERALES
Definiciones de aplicacion general.

Para los efectos de este Tratado, salvo que se especifique otra cosa, se
entendera por:

Bien de una Parte: los productos nacionales como se entienden en el GATT,
aquellos bienes que las Partes convengan, e incluye los bienes originarios;
un bien de una Parte puede incorporar materiales de otros paises.

Cddigo de Valoracion Aduanera: el Acuerdo Relativo a la Aplicacion del
Articulo VII del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio,
incluidas sus notas interpretativas.

Comision: la Comision Administradora establecida de conformidad con el
articulo 20-01.

Comunicacion: comunicacion oficial escrita o notificacion.

Dias: dias continuos, calendario o naturales.

Empresa: cualquier entidad constituida u organizada conforme al derecho
aplicable, tenga o no fines de lucro y sea de propiedad privada o
gubernamental, incluidas las sociedades, fundaciones, compaiiias,
sucursales, fideicomisos, participaciones, empresas de propietario Unico,
coinversiones u ofras asociaciones. Nada en este Tratado se entendera en el
sentido de obligar a una Parte a otorgar o reconocer personalidad juridica a
entidades que no la tengan conforme a la legislacion de esa Parte.

Empresa del Estado: una empresa que es propiedad de una Parte o que
esta bajo su control mediante participacion en el capital social.

Existente: que existe en la fecha de entrada en vigor de este Tratado.
Impuesto de importacién: cualquier gravamen o arancel a la importacion y
cualquier cargo de cualquier tipo aplicado en relacién a la importacion de



bienes, incluida cualquier forma de imposicion tributaria o cargo adicional a
las importaciones, excepto:
a) cualquier cargo equivalente a un impuesto interno establecido de
conformidad con el articulo 11l:2 del GATT respecto a bienes similares,
competidores directos o sustitutos de la Parte, o respecto a bienes a partir
de los cuales se haya manufacturado o producido total o parcialmente el
bien importado;
b) cualquier derecho antidumping o cuota o derecho compensatorio que
se aplique de acuerdo con las leyes de una Parte;
c¢) cualquier derecho u ofro cargo relacionado con la importacion,
proporcional al costo de los servicios prestados; y
d) cualquier prima ofrecida o recaudada sobre bienes importados,
derivada de todo sistema de licitacion, respecto a la administracion de
restricciones cuantitativas a la importacion o de aranceles-cuota o cupos
de preferencia arancelaria.
Medida: cualquier ley, reglamento, procedimiento, disposicion administrativa
o practica, entre otros, adoptado por una Parte.
Nacional: una persona fisica o natural que tiene la nacionalidad de una Parte
conforme a su legislacion. Se entenderd que el término se extiende
igualmente a las personas que, de conformidad con la legislacion de esa
Parte, tengan el caracter de residentes permanentes en el territorio de la

misma.
Originario: que cumple con las reglas de origen establecidas en el capitulo

VI,
Parte: todo Estado respecto del cual haya entrado en vigor este Tratado.

Parte exportadora: la Parte desde cuyo territorio se exporta un bien o un

servicio.
Parte importadora: la Parte a cuyo territorio se importa un bien o un

servicio.



Persona: una persona fisica o natural, o una empresa.

Programa de Desgravacion: el establecido en el anexo 1 al articulo 3-04.
Protocolo: un protocolo anexo a este Tratado, cuyas disposiciones tienen la
misma jerarquia y fuerza obligatoria de las de este Tratado.

Resolucién: decision o resolucion de una autoridad.

Sistema Armonizado: el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion
de Mercancias, incluidas las Reglas Generales de Clasificacion y sus notas

explicativas.

IMPUESTOS DE IMPORTACION

Desgravacion de impuestos de importacion.

1.Salvo que se disponga oira cosa en este Tratado, ninguna Parte podra
incrementar ningin impuesto de importacion existente, ni adoptar ningun

impuesto de importacion nuevo, sobre bienes originarios.

2. Salvo que se disponga otra cosa en este Tratado, cada Parte eliminara

progresivamente sus impuestos de importacion sobre bienes originarios.
3. Los parrafos 1y 2 de este articulo no pretenden:

(a) prohibir a una Parte incrementar un impuesto de importacion sobre bienes
originarios a-un nivel no mayor del establecido en el Programa de
Desgravacion, cuando con anterioridad esa Parte hubiese reducido ese

impuesto de importacion unilateralmente a un nivel inferior del establecido en

ese programa;



(b) evitar que una Parte incremente un impuesto de importacion sobre bienes
originarios cuando ese incremento esté autorizado como resultado de un
procedimiento de solucion de controversias del GATT entre esas Partes.

(c) evitar que una Parte cree un nuevo desglose o desdoblamiento
arancelario, siempre y cuando el impuesto de importacién aplicable a los
bienes originarios correspondientes no sea mayor que el aplicable al cédigo

arancelario desglosado o desdoblado.

4. Salvo que se disponga otra cosa, este Tratado incorpora las preferencias
arancelarias negociadas con anterioridad entre las Partes, la preferencia
arancelaria regional (PAR) para el universo arancelario y la extension de la
PAR entre México y Venezuela. En este Tratado quedan sin efecto las
preferencias negociadas u otorgadas entre las Partes con anterioridad en el

marco de la ALADI.

5. Para efectos de la desgravacién de impuestos de importacién en
concordancia con este articulo, las tasas o tarifas arancelarias de transicion
se aproximaran hacia abajo, por lo  menos a la décima porcentual mas
cercana o, si la tasa arancelaria se expresa en unidades monetarias, por lo
menos al .001 mas cercano de la unidad monetaria oficial de la Parte.

6. Ademas de lo dispuesto en este articulo, a peticion de cualquier Parte, la
Comisién realizara consultas para examinar la posibilidad de acelerar la
desgravacion de impuestos de importacion para uno o mas bienes o de
incluir uno o mas bienes en el Programa de Desgravacion y hara a las Partes
las recomendaciones pertinentes. Una vez cumplidos los requisitos legales
correspondientes, la desgravacion acelerada de los impuestos de
importacion sobre un bien que se logre para dos o mas Partes, prevalecera
sobre cualquier impuesto de importacién o periodo de desgravacion para ese



bien entre esas Partes. La inclusion de bienes en el Programa de
Desgravacion que se logre entre dos o mas Partes empezara a regir para
esos bienes entre esas Partes una vez que se cumplan los procedimientos

legales correspondientes.

VALORACION ADUANERA

1. El valor en aduana de un bien importado se determinara de conformidad

con los principios del Codigo de Valoracion Aduanera.

2. La base gravable sobre la que se aplicaran los impuestos de importacion a
los bienes importados de otra Parte no sera el valor de un bien producido en

el territorio de la parte importadora, ni un valor arbifrario o ficticio.

3. De conformidad con el articulo 13 del Cédigo de Valoracion Aduanera, si
en el curso de la determinacion del valor en aduana de los bienes importados
fuera necesario demorar la determinacion definitiva de ese valor, el
importador podra retirarlos de la aduana si, cuando asi se le exija, otorga una
garantia suficiente en forma de fianza o, si asi lo elige el importador,
mediante otro medio de garantia que prevea la legislacion de la Parte. La
garantia cubrira el pago de los impuestos a que puedan estar sujetos en

definitiva los bienes.

4. Cada Parte establecera la documentacion idénea para acreditar que el
valor en aduana es correcto, la cual no sera mayor a la que razonablemente

pueda solicitarse para cumplir lo previsto en el articulo VIl del GATT.

5. La garantia que se otorgue se liberara en un plazo que no exceda de
veinte dias habiles contados a partir de la fecha en que el importador



entregue a la autoridad aduanera la documentacion idénea, salvo que la
propia autoridad aduanera haya iniciado el ejercicio de sus facultades de

comprobacion o verificacion.

6. Cada Parte podra determinar, de conformidad, los bienes importados
de otra Parte que se sujetaran a la garantia antes mencionada cuando el
valor en aduana declarado por el importador sea inferior al precio estimado
que determine la autoridad aduanera de la Parte importadora con base en

antecedentes de valores de transaccion previamente obtenidos y analizados.

7. Antes de adoptar el precio estimado, la parte comunicara a las otras
Partes la descripcién del bien, su fraccién arancelaria, el precio estimado que

se propone establecer y los motivos en que se funda para adoptar la medida.

8. Las Partes entienden que el precio estimado no se considerara como

precio base para la determinacion de los impuestos de importacion.

MEDIDAS NO ARANCELARIAS

Restricciones a la importacion y a la exportacion:

1. Salvo que se disponga otra cosa en este Tratado, ninguna Parte podra
adoptar o mantener ninguna prohibicién ni restriccion a la importacion de
cualquier bien de otra Parte 0 a la exportacion o venta para exportacion de
cualquier bien destinado a territorio de otra Parte, excepto lo previsto en el
articulo XI del GATT, incluidas sus notas interpretativas. Para tal efecto, el
articulo Xl del GATT y sus notas interpretativas se incorporan a este Tratado

y son parte integrante del mismo.



2. Las Partes entienden que los derechos y obligaciones del GATT, en toda
circunstancia en que lo esté cualquier otro tipo de restriccion, el
establecimiento de precios minimos de exportacion y de importacion, salvo lo
permitido para la aplicacion de sanciones y compromisos en materia de

derechos antidumping y cuotas o derechos compensatorios.

3. En los casos en que una Parte adopte o mantenga una prohibicion o
restriccion a la importacion de bienes provenientes de un pais que no sea
Parte o a la exportaciéon de bienes destinados a un pais que no sea Parte,
ninguna disposicion de este Tratado se interpretara en el sentido de

impedirle:

a) limitar o prohibir la importacion de los bienes del pais que no sea Parte,
desde territorio de otra Parte.

b) exigir como condicion para la exportacion de los bienes a territorio de otra

parte, que los mismos no sean reexportados directa o indirectamente al pais

que no sea Parte, sin ser procesados o manufacturados en territorio de la

otra Parte de modo que dé lugar a un cambio sustancial en el valor, forma o

uso de los mismos o a la produccion de otro bien.

4. En caso de que una Parte adopte o mantenga una prohibicion o restriccion
a la importacion de un bien de un pais que no sea Parte, a peticion de
cualquiera de las Partes, éstas consultaran con el objeto de minimizar la
interferencia o la distorsion indebidas en los mecanismos de precios,

comercializacion y distribucion en otra Parte.



DERECHOS ADUANEROS.

Ninguna Parte incrementara ni establecerd derecho aduanero alguno por
concepto del servicio prestado por la aduana sobre bienes originarios y
eliminara esos derechos sobre bienes originarios dentro de los 5 afios y

medio siguientes a la entrada en vigor de este Tratado.
IMPUESTOS A LA EXPORTACION.

1. Salvo lo dispuesto en este articulo, ninguna Parte adoptara ni mantendra
impuesto, gravamen o cargo alguno a la exportacién de un bien a territorio de
otra Parte, a menos que se adopten o mantengan a la exportacion de ese

bien a territorio de todas las otras Partes, y a ese bien, cuando esté

destinado al consumo interno.

Con Colombia habra liberacion inmediata para el 40% del comercio bilateral
con México y desgravacion a cinco afios para otro 5%, a través del acuerdo
de eliminacién expedita de aranceles para productos negociados en la Aladi.



ANEXO 3: REQUISITOS PARA EXPORTAR EN COLOMBIA.?

1. ETAPAS DE EXPORTACION EN COLOMBIA: Las exportaciones en
Colombia, al igual que en otros paises del mundo, deben cumplir una serie

de etapas que se describen con toda claridad.

o Estudib de Mercado y de la Demanda Potencial: La exportacion
supone inicialmente un estudio del mercado internacional, tanto para la
determinacion del precio adecuado, como para el conocimiento de la
demanda de los productos. En este estudio colaboran con el exportador
el BANCO DE COMERICO EXTERIOR, BANCOLDEX Y PROEXPORT,
pues brindan informacion sobre la demanda internacional. Un adecuado
estudio de mercado brinda el conocimiento requerido por el exportador,
permite conocer el comercio internacional de un producto cualitativa y

cuantitativamente tomando los siguientes topicos:

. Demanda y la oferta del producto.

- Demandantes del producto.

- Usos alternativos del producto.

- Requerimientos de produccion.

. Canales de distribucién, eventos feriales para acceder al mercado.

. Caracteristicas del mercado, habitos, preferencias de los
consumidores.

- Requisitos comerciales y documentos exigidos.

3 | EGISLACION ECONOMICA. Régimen de importacion y exportacion. Santafé de Bogota:
Legis, 1.991 (hojas intercambiables)



- Normas e impuestos arancelarios y no arancelarios de las
importaciones y el comercio en cada mercado - Acuerdos Comerciales

- Elementos y Mecanismos de fijacién de precios en el mercado.

- Requisitos sanitarios, Normas técnicas y de marcado, de empaque y
embalaje y las exigencias del pais al que va destinado el producto.

@ Registro ante la Camara de Comercio y Obtenciéon del NIT: Las
personas naturales o juridicas que proyecten realizar actividades
empresariales, deben registrarse en la Camara de Comercio de su
domicilio principal y obtener el Numero de Identificacion Tributaria N.I.T

ante la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN).

@ Inscripcion en el Registro Nacional de Exportaciones R.N.E:
Ley 6/92 (Devolucion del IVA)
Regionales y seccionales: Entregan formularios.

Of. De Apoyo: Orienta el diligenciamiento.
Regionales y Seccionales: Inscriben en el R.N.E, adjuntando en formulario el

NIT, C.C., registro de Camara de Comercio.

@ Registro que Otorgan Derecho a Solicitar Devolucion de IVA: Los
exportadores interesados en solicitar la devolucién del IVA, cancelado
previamente por concepto de la compra de bienes, insumos y materias
primas utilizados en la producciéon de bienes de exportacion, deberan

efectuar las siguientes inscripciones:



- Registro Nacional de Exportadores: La solicitud de este registro
debe presentarse por el exportador, ante la oficina regional del
Incomex mas cercana a su domicilio principal, en formulario que para
el efecto distribuye cada una de las regionales en forma gratuita, con

los siguientes requisitos:

o Fotocopia del Nit
e Certificado de la Camara de Comercio (con vigencia de 3 Meses).

El registro sera autorizado por las Oficinas Regionales del Mincomex, por el
término de un afio, para lo cual se conservara el original y le devolvera al

exportador dos copias: la blanca como constancia del registro y la azul con

destino a la DIAN.

- Registro Unico Tributario-RUT: Debe presentarse ante la
Administracion de la DIAN mas cercana a su domicilio principal, en el
Formulario RUT suministrado por dicha entidad, adjuntando la copia
azul del Registro Nacional de Exportadores que para el efecto le ha
entregado el Mincomex. Al respecto, debe tener en cuenta que este
registro se tramita con anterioridad a la realizacion de la exportacion,

para tener derecho a la devolucion del IVA.

@ Registro Ante la Seccion Exportaciones de la Aduana de Salida:
Unicamente cuando se realiza la primera exportacion, debe obtenerse el
registro ante la Seccién de Exportadores de la aduana del puerto o
aeropuerto de salida, adjuntando el Certificado de la Camara de

Comercio.



@ Vistos Buenos o Requisitos Previos: Se debe tramitar y obtener con
anterioridad a la realizacion de la exportaciéon los vistos buenos o
requisitos especiales que de conformidad con las normas vigentes

requiera el producto para ser exportado.

VISTOS BUENOS
ENTIDAD PRODUCTO
ICA Sanidad animal y vegetal
INPA Actividad pesquera
MINISTERIO DEL MEDIO | Preservacion Fauna y Flora
AMABIENTE
INCOMEX Frutas y hortalizas a la comunidad

europea. Panela, azlcar, textiles y
confecciones a EU.

MINSALUD-INVIMA Alimentos  procesados, drogas Y
productos que la contengan.

MINERALCO Piedras preciosas y esmeraldas.

IAN Materiales radioactivos y carga
peligrosa.

MINDEFENSA Pélvora, dinamita y otros explosivos.

COLCULTURA Arte, cultura y arqueologia.

FEDERECAFE Exportacion de cafeé.

INCONTEC Normas Técnicas.

@ Certificado de Origen del Producto: Cuando se requiera certificar el

origen de la mercancia, ya sea por ser requisito para la nacionalizacion de
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la mercancia o para obtener preferencias arancelarias del pais de destino,
el exportador debe tramitar el certificado de origen expedido por el
Mincomex. El exportador debera tener en cuenta los siguientes pasos:

Registro de productores nacionales, oferta exportable y solicitud
de determinacion de origen: EIl estudio y autorizacién de este
registro por parte del Mincomex le garantiza al exportador obtener su
inscripcion como productos nacional, registro como oferta exportable y
la calificacion de origen. La solicitud de este registro debe tramitarse
ante la oficina regional del Mincomex mas cercana a su domicilio

principal, en el formulario que para efecto suministraran dichas oficina

en forma gratuita.

El registro sera autorizado por Mincomex, dentro de los fres dias siguientes a
su presentacion, con vigencia de dos afios, para los productos que no sufran

ninguna transformacion, en caso contrario debera obtener un nuevo registro.

Certificado de Origen: Previa la identificacion exacta del pais al cual
va a exportar, adquiera el formulario correspondiente: Asi por ejemplo,
Forma B Cddigo 255 para los paises miembros de ALADI vy
Comunidad Andina; Forma A Cédigo 250, para los paises de la Unién
Europea, Europa Oriental y Japén. Teniendo en cuenta la norma de
origen, se debe diligenciar del formulario, anexar factura comercial en
original y tres copias y presentar ante el Mincomex, para su estudio y
aprobacion.

Otros anexos al certificado de origen: Cuando se realice una
exportacion de textiles hacia los Estados Unidos, el exportador debe



llenar el formulario de Visa y/o cuota textil, suministrado en forma

gratuita por el Mincomex.

@ Registro de la Factura: Ante el requerimiento de cotizacion por parte del
comprador, el exportador debe diligenciar un factura proforma
(cotizacion), de manera que el importador tramite las licencias y permisos
de importacion de su pais al igual que la forma de pago en la cual debera

efectuarse la compraventa de la mercancia.

Datos de la Factura:

- Identificacion del comprador.

- Ubicacion- localidad.

- Validez de la cotizacion- Fecha.
- Cantidades cotizadas.

- Precio de venta unitario.

- Valor total.

- Condiciones de la negociacion.

@ Aceptacion de las Condiciones: El importador en el exterior confirma
al exportador colombiano la compra de la mercancia y la aceptacion de
las condiciones de la negociacion y procede a la importacion.

@ Lista de Empaque: Se presenta con la factura comercial y proporciona
informaciéon sobre embalaje, peso y volumen, cantidades en cajas 0
bultos, contenido y las condiciones de manejo y transporte.

@ Contratacion del Transporte: El exportador debe contratar a la
empresa y medio de transporte mas adecuados, teniendo en cuenta la

clase de mercancia. Los costos, el tiempo, y la disponibilidad del medio,



teniendo en cuenta los términos acordados con los importados del otro
pais.

Confirmacién de la Carta de Crédito: El exportador recibe confirmacioén
de apertura de la carta de crédito del Banco Comercial Colombiano. El
Banco comercial recibe la copia de la carta de crédito del banco
corresponsal garante u otro documento que se convenga como garantia
de pago y comunica al exportador para que éste realice los tramites.
Registro Sanitario: Exportador tramita en caso de requerirse registro
sanitario, autorizacién expresa o inscripcion ante la entidad
correspondiente.

Factura Comercial: Es la cuenta por los productos que se envian al
comprador del pais extranjero y es utilizado por las autoridades
aduaneras del pais importador para determinar en la aduana el valor de
las mercancias sobre a cual se efectuaran los derechos del comprador
(cotizacién, oferta comercial y ajustes a la misma), el exportador debe
proceder a elaborar la factura comercial, en el termino de cotizacion
internacional INCOTERMS acordado. La factura debe contener por lo

menos los requisitos que se describen a continuacion:

- Facturas por talonario o papel: En forma preimpresa la
denominacion “Factura de venta”; el nombre o la razon social del
exportador y el nimero del NIT, con direccion, teléfono, ciudad y pais
del exportador o vendedor; la numeracion consecutiva autorizada por
la DIAN: la identificacién del impresor. Nombre o razon social del
importador, con direccién, teléfono, ciudad, fecha de expedicion,
descripcion del producto, valor total de la exportacion.

- Facturas por computador: A partir del primero de julio de 1.997, el
sistema de facturacion debe ser solicitado ante la DLVN, el cual debe



garantizar la numeracion de las facturas en forma consecutiva,

conteniendo como minimo la informacion citada en el numeral anterior.

- Facturas por telex: Conforme a las Res. 2719 de 1.991, se acepta
igualmente la factura por telex, la cual debe expedirse bajo la
gravedad de juramento. Adicionalmente, en la factura puede incluirse

ademas la informacién citada anteriormente, la acordada con el

comprador, siguiendo las instrucciones que apareen en la Guia para

elaborar su oferta comercial.

® Documentos Exportaciones (DEX): Autorizacion Embarque:

Embarques fraccionados y/o datos provisionales 6 como declaracion

definitiva. La oficina de Apoyo-Grupo de Informacion: orienta al usuario

sobre los tramites aduanero segun las necesidades o los requerimientos

del negocio, el formulario se puede ulilizar como autorizacion de

embarque o como declaracion definitiva.

- Como autorizacion de Embarque:

Embarques Fraccionados con Datos Definitivos: Con cargo a
un mismo contrato, se puede enviar los embarques fraccionados
que sean necesarios, para lo cual el primer embarque se tramita en
un documento de exportacion DEX, como solicitud de autorizacion
de embarque, anotando los datos definitivos e indicando que
corresponde a un embarque fraccionado. Para los demas
embarques, se diligencia el formulario DEX, con la informacién
general del exportador y de la mercancia, dejando constancia que
los datos complementarios aparecen en la primera autorizacion de
embarque, de la cual se debe registrar el numero y la fecha y



anexar fotocopia. Dentro del mes siguiente al primer embarque
debe presentar la declaracién definitiva, con la cual se consoliden
los embarques realizados dentro de dicho mes.

Embarques Fraccionados con Datos Provisionales: Igualmente
puede utilizar el formulario DEX, para realizar embarques
fraccionados con datos provisionales 0 embarques Unicos con
datos provisionales, caso en el cual el exportador dentro de los tres
meses siguientes al primer embarque debe presentar la
declaracion  definitiva, relacionando todos los embarques
efectuados y los datos definitivos. Con la autorizacion de
embarque, el exportados debera presentar la mercancia en las
bodegas de exportacion de la aduana para su inspeccion. En este
caso, el comprobador de la aduana retendra el DOCUMENTO DE
EXPORTACION (DEX), que contiene la autorizacion de embarque,
con el fin de controlar que la declaracion definitiva se presente
dentro del plazo correspondiente.

Como Declaraciéon Definitiva: El exportador debe tramitar su
documento como declaracion definitiva, cuando efectua un
embarque Unico con cifras definitivas, cuando va a consolidar
embarques fraccionados y cuando va a cerrar embarques Unicos
con cifras provisionales. En el evento de realizarse una
exportacion en consignacion y haber reimportado una parte de la
mercancia, la declaracion definitiva se hace unicamente por el
monto de lo efectivamente exportado. Teniendo en cuenta lo
anterior, el Exportador debera entregar a la empresa
transportadora los documentos anunciados anteriormente, junto
con la mercancia, parta proceder a su embarque. El exportador
debera obtener de la empresa de transporte el Documento de



Transporte ( guia aerea, documento de embarque o carta de

porte), seguin el modo de transporte utilizado.

- Presentacién del DEX, ante la aduana e inspeccion de la
mercancia: El exportador presenta el documento de exportacion ante
la seccion de exportaciones de la administracion de la aduana por la
cual desea tramitar el embarque al exterior (puerto maritimo,
aeropuerto o terrestre), adjuntando los documentos que se relacionan
mas adelante. Si la solicitud se encuentra bien diligenciada y reune
todos los requisitos, la aduana acepta la autorizacion de embarque o

la declaracion definitiva procede a la inspeccion de la mercancia y

autoriza su embarque.
El DEX, se debe presentar con los siguientes documentos:

o Documento de identidad del exportador o autorizacion del intermediario

aduanero.
» Documento de transporte (guia aérea, conocimiento de embarque o carta

de porte)
e Factura comercial.

e Registros sanitarios.
o Vistos buenos (solicitud de VoBo expedidos por entidades de control de

ciertas exportaciones).

La exportacion de ciertos productos exige que el exportador se encuentre
inscrito en la entidad encargada de su control y/o otorgamiento del visto

bueno VoBo.



Minambiente: Requisitos: inscripcion, se anexa al DEX la resolucion de
autorizacion para cultivo y cria artificial y el CITES. Productos: especies reino
animal y vegetal tropicales y especies en via de extincién y sus

subproductos.

Invima: Requisitos: registro sanitario. Productos: alimentos, productos

farmacéuticos, 6érgano humano.

Certificado Fito y Zoosanitario del ICA: Requisitos: certificado Fito o
7oo0sanitario. Productos: animales, plantas vivas, productos de origen animal

o vegetal.

Banco De La Republica: Requisitos: inscripcion del comprador 'y

certificado de analisis expedido por esa entidad. Productos: Oro, mineral de

oro y sus aleaciones.

La DIAN efectiia la revision documental y fisica de la mercancia y

autoriza el despacho de la mercancia.

La DIAN envia una copia del DEX al Mincomex con el objeto de registrar

la exportacion definitiva.

Regionales Y Secciénales: Registran la exportacion; verifican datos
relacionados con sistemas especiales y autorizan cuando se requiera las

modificaciones relativas a sistemas especiales.

o Envio de Documentos al Comprador: Una vez inspeccionada y
embarcada la mercancia, el exportador debe enviar los documentos

correspondientes a la exportacion asi:



A través de su banco intermediario, quien remitira los documentos originales

de la exportacion, a su banco corresponsal, para que este los entregue a su

comprador del exterior directamente por la via mas rapida.

o Reintegro de Divisas: Para hacer efectivo el pago de la exportacion, el

exportador tiene la obligacion de reintegrar la totalidad de las divisas

obtenidas por la venta de sus mercancias, operacion que se puede

realizar a través de una cuenta de compensacion en el exterior o de los

intermediarios  financieros debidamente autorizado (intermediario

registrado en el DEX).

Las divisas generadas por las exportaciones estan sujetas a un regimen

cambiario, en el cual se establece que toda operacion de cambio debera

presentar una declaracion de cambio y canalizarse a través de los

intermediarios financieros, debidamente autorizados.

A través de intermediarios financieros: Cuando el reintegro de
divisas se realice a través de intermediarios del mercado cambiario
(bancos, corporaciones financieras y otros agentes autorizados) , el
exportador debera diligencias la respectiva declaracién de cambio y la
documentacion completa, es decir, original de la factura comercial,
documentaciéon de transporte, certificado de origen y vistos buenos
respectivos. En las operaciones efectuadas por conducto de los
intermediarios del mercado cambiado, el exportador puede escoger
cualquiera de las siguientes modalidades: Vender las divisas al

intermediario cambiado seleccionado, el cual entregara el equivalente



en pesos colombianos a la tasa de cambio que acuerden libremente y

no habra lugar al cobro de ningun tipo de comision.

Vender los instrumentos de pago en moneda extranjera a:
o Entidades financieras del exterior.
e Intermediarios del mercado cambiado autorizados.

o Compaiiias de financiamiento comercial.

. A Través de Cuentas de Compensacion: El exportador podra manejar
las divisas procedentes de la exportacion a través de una cuenta
corriente en moneda extranjera en el exterior, la cual debe registrarse en
el Banco de la Reptblica bajo la modalidad de cuentas corrientes de
compensaciéon, a mas tardar dentro del mes siguiente a la fecha de

apertura de la misma.

A partir de la fecha de registro de la cuenta de compensacion, los fitulares
deberan presentar al Banco de la Republica dentro de cada mes calendario

siguiente, la declaracion de cambio correspondiente.

- Plazos Para Realizar el Reintegro de Divisas: Para efectuar el
reintegro de las divisas, el exportador debe tener en cuenta los

siguientes plazos:

e En general el plazo para realizar el reintegro es de seis meses,
contados desde la fecha de recepcion de las divisas, dichas divisas
deben ser canalizadas a través de intermediarios autorizados, 6 a

través del mecanismo de compensacion.



e Si en el DEX, no se indica una fecha determinada, el plazo maximo
péra el reintegro serd de seis meses contados a partir de la
declaracion definitiva de la exportacion.

e El exportador puede recibir pagos anticipados por concepto de
exportaciones futuras, con la obligacion de demostrar la exportacion
de la mercancia dentro de los cuatro meses siguientes a la fecha del

recibo de las divisas.

¢ Solicitud de Reconocimiento del Certificado de Reembolso
Tributario- CERT-. Verificar si dentro de las normas vigentes que fijan
los niveles del CERT, el producto se encuentra incluido y que porcentaje

le corresponde.

Si encuentra que el producto tiene derdecho a este incentivo, puede solicitar

su reconocimiento, teniendo en cuenta los siguientes pasos:

. Dentro de los 6 meses contados a partir de la fecha de efectuado el
reintegro podra dar poder por escrito al intermediario financiero, para que
éste lo solicite ante el MINCOMEX, entidad que puede exigir entre otros,

el cumplimiento de los siguientes documentos:
0 Para Exportaciones de Colombia a otros Paises:

o Guia aérea, conocimiento de embarque o carta de porte.

» Factura comercial.

o Certificacion, factura y direccion del proveedor de las materias
primas e insumo, o de los productos terminados, segln sea el caso.

« Certificado de existencia y representacion legal expedida por

la autoridad competente, con una vigencia no superior a tres meses.



Certificacion de la direccion del destinatario de la mercancia.
Constancia del importador sobre el recibo de la mercancia.
Constancia del pago de los impuestos indirectos.
Certificacién de la direccion del destinatario de la mercancia.
Copia del DEX enviado por la DIAN.

[] Para Exportaciones de Colombia a Zona Franca:

Copia del DEX y demas documentos de la exportacion.
Formulario de salida de mercancia.
Certificado de integracion expedido por el Usuario Operador

Certificacion de venta al exterior, expedida por el Usuario Operador.

[ Para exportaciones de Zona Franca a Otros Paises:

L]

Certificado de Integracion.

Formulario de salida de mercancias.
Formulario de Origen (si es el caso).

Factura comercial.

Demas documentos exigidos por el Mincomex.

/] Dentro de los 15 dias habiles el Ministerio De Comercio Exterior
acepta o rechaza la peticion, si dicha entidad solicita informacion

adicional se cuenta con dos meses para suministrarla, y si no se

presenta, la solicitud sera archivada.

La decision resultante de todo este proceso se notifica personalmente al

interesado o a su representante o apoderado. Si no se puede realizar la

notificacion personal al cabo de los cinco dias del envio por correo certificado

de la citacion, se fijara edicto en lugar publico del Ministerio de Comercio



Exterior, por el término de diez dias. Una vez se firme el reconocimiento del
derecho al CERT, el Ministerio de Comercio Exterior dara aviso al interesado
o al apoderado (intermediario financiero), para la entrega de los titulos

correspondientes.

El monto del CERT, se liquida multiplicando el valor FOB de la exportacién
por el porcentaje establecido para cada producto. Si la exportacion se hizo
con programa Plan Vallejo, o el producto se elabor6 en Zona Franca, el valor
del certificado se liquidara con base en el Valor Agregado Nacional. VAN.

¢ Exportaciones Especiales: sin embargo, existen modalidades de
exportaciones que se exceptian de este proceso general, las cuales se
relacionan a continuacion:
o Las exportaciones sin reintegro.
o Las exportaciones temporales.
« Las mercancias que fueron importadas en forma temporal o

definitiva y que sea reexportada.

Por cuantas exportaciones requieren la autorizacion previa del MINCOMEX

que se da con base en el cumplimiento de unos requisitos adicionales.

[] Exportaciéon de Muestras sin Valor Comercial: Se diferencia del
proceso normal de una exportacion ordinaria, en que el exportador no
presenta ante la aduana un documento de exportacion sino una
Declaracion Simplificada de Exportacion y no adquiere el compromiso
de reintegro de divisas. Pero en general, todos los tramites a seguir
son los mismos. Sin embargo, se debe tener en cuenta lo siguiente:



e El exportador tiene un cupo maximo de US$ 4.000.00 por semestre
para la exportacion de muestras sin valor comercial.

» La factura comercial debe presentarse declarando los valores de los
productos a exportar y con clara indicacion de que se trata de muestras sin
valor comercial.

e La declaracion simplificada de exportacion, la suministran las
administraciones de aduana en forma gratuita.

e No se pueden exportar como muestras sin valor comercial café,
esmeraldas y demas piedras preciosas, articulos manufacturados con
metales del grupo platino, cenizas de orfebreria, productos de la fauna y
flora silvestre, plasma humano, 6rganos humanos, estupefacientes y los
productos cuya exportacion esté prohibida, tales como los bienes que
forman parte del patrimonio artistico, histérico y arqueoldgico de la nacion.



