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INTRODUCCION

La globalizacién es un hecho que ha venido avanzando rapidamente en los
Gltimos afios que ha obligado a las organizaciones a competir con las
empresas de cualquier lugar del mundo lo que exige un mejoramiento en el
concepto de produccion, organizacién y comercializacion de las empresas en
todas sus areas.

Colombia sin lugar a dudas se ha preocupado por ser parte de la
internacionalizacion de sus productos incentivando a las empresas a exportar
con pactos que permitan un tratamiento especial con los paises en convenio.
Los acuerdos y relaciones internacionales son tanto un cambio de escenario,
como un escenario de cambio. Esto acarrea un mejoramiento notorio en la
economia del pais y en el de las organizaciones que participan del intercambio

externo.

Hay que avanzar en nuestra capacidad de concebir la Internacionalizacion
como un universo amplio de posibilidades para todo tipo de organizaciones y
para todo momento.

De igual forma es necesario comprender las multiples herramientas disponibles
para poder desarrollar la tarea de la internacionalizacion adecuadamente, es
por ellos que antes de exportar debe realizarse un estudio de todas la areas de
la empresa en el que se implementen mejoras para enfrentar el mercado
externo y realizar una planeacion de los pasos a seguir para asegurar una
exportacion exitosa.

Es fundamental que todas las empresas en el pais consideren dentro de sus
objetivos ampliar sus mercados y dar un viraje hacia el mundo y beneficiarse
de todos los beneficios de la exportacion de sus productos.

Es importante que el pais empiece a ampliar su perspectiva en términos que
debe ser de prioridad maxima para todas las organizaciones definir su
estrategia de Internacionalizacién y que Exportar es una salida, no la unica.

Si la globalizacion es la via por la que hemos de transitar, la estrategia de
Internacionalizacion es el vehiculo con el vamos a transitar el camino.



1. FORMULACION DEL PROBLEMA

Ante la globalizacion de los mercados la firma Gerardo Vera Rueda tiene la
necesidad de expandirse hacia nuevos mercados es asi como busca
desarrollar un plan exportador que le permita cumplir no solo con los
requerimientos para una negociacion internacional sino para detectar las
debilidades internas y externas de la empresa.



2. JUSTIFICACION

La economia de un pais esta determinada por la rentabilidad y solidez de las
empresas que lo conforman, entre mas empresas rentables tenga un pais
mejor sera su economia.

Estudios realizados por el gobierno concluyeron que la mejor manera para que
Colombia mejore su economia es aumentando el apoyo de éste a Sus
empresas. Es por esto que sé ha delegado a entidades especiales incentivar
ciertos programas que mejoren el estado de las organizaciones.

Es el caso de la exportacion que se convierte en una estrategia de negocio
para las empresas interesadas en crecer y ser mas competitivas en el entorno
de la globalizacion, creando una cultura exportadora que permita aumentar sus
ingresos y por ende de quienes hacen parte de ella trayendo como
consecuencia un mejoramiento en la calidad de vida de los colombianos.

Colombia desafortunadamente representa desde ya hace mas de 18 affos tan
solo el 0.2% del total de las exportaciones mundiales de mercancias, con un
ingreso per. capita de exportaciones de UsSD$ 275 en 1999 frente al promedio

mundial de USD$ 600."

Preocupados por tal situacion y teniendo en cuenta los beneficios a largo plazo
de la exportacion, el gobierno estimula el intercambio comercial ofreciendo
acuerdos con ofros paises que disminuyan las trabas e impuestos y se
preocupa porque l0s medios de informacién sean lo mas claros posibles Y
asequibles a cualquier empresa de tal manera que se faciliten los tramites de

exportacion.

Es asi como las entidades encargadas del comercio exterior han mejorado sus
servicios apoyando al empresario que busca los beneficios del intercambio,
brindando asesorias, acompafiamiento 'y apoyo financiero para las
organizaciones que asi lo requieran.

Atraidos por las condiciones actuales para exportar la empresa Gerardo Vera
Rueda pretende penetrar mercados internacionales con su producto de perfiles
entorchados para expandir su mercado. Ante esta necesidad y las facilidades
que el pais ofrece para realizar un proceso exportador este estudio busca dar
una orientacion al sefior Gerardo Vera Rueda analizando diferentes variables
que son fundamentales para penetrar nuevos mercado con éxito teniendo en

cuenta las diversas areas de la empresa como organizacional, produccion y su
condicion legal.

! wWww. mincomex.gov. co
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. Republica de Colombia
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3. OBJETIVOS DEL PROYECTO

3.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar e implementar un plan exportador que permita la introduccion directa
al mercado externo de perfiles metdlicos entorchados
3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la capacidad exportable de la empresa para los perfiles
entorchados.

Identificar los clientes potenciales dentro del mercado objetivo.

Establecer los requerimientos necesarios dentro de la empresa para el
proceso exportador.

1



4. MARCO REFERENCIAL

4.1 MARCO HISTORICO
o Exportaciones colombianas Enero — Julio 2005-2006
o Sectores mas dinamicos Tradicionales

» Petroleo y sus derivados crecieron en 36.8%.
« Ventas externas de ferroniquel aumentaron en un 4,6%.

o Sectores menos dinamicos Tradicionales:

« Ventas externas de Café cayeron en un 14%.
« Exportaciones de Carbon disminuyeron un 0,06%.

o Sectores mas dinamicos No Tradicionales:

«  Oro mostré un incremento del 54,9%

«  Metalmecéanica registraron un aumento del 42,4% .

. Materiales de construccion tuvo un aumento de 31,8%

e Sectores menos dinamicos No Tradicionales:

o« Atin mosiré una variacion del -32%
« Bisuteria registré una caida en las ventas al exterior del 30,6%

16.000.000.000 |
10.000.000.000
o
W)
-
- l l
" | TRADCIONAL NO TRADICIONAL TOTAL
ENE-JUL 05 5.766.202.346 6.061.405.982 11.847.688.328
w ENE-JUL 06 6.732.771.329 6.017.722.125 13,650.500.054

Fuente; PROEXPORT
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Exportaciones colombianas por macro sectores

Exportaciones no tradicionales por macro-sector Enero — Julio 2005/2006

# AGROINDUSTRIA

m MANUFACTURAS E
INSUMOS BASICOS
Y DERIVADOS

D TEXTILES Y
CONFECCIONES

SERVICIOS Y
ENTRETENIMIENTO

£ “ORO

Fuente: PROEXPORT.

Sectores mas y menos dinamicos por Macro-sector:

Manufacturas:
. Los sectores de metalmecanica, materiales de construccion, quimico, y

articulos industriales fueron los que mas aportaron al crecimiento con
montos de US$ 168 millones, US$ 60 millones, US$ 46 millones, y uUSs$ 41
millones  respectivamente.  Ningin  sector representativo  registro

decrecimientos.

Agroindustria:
. El sector Agroindustrial presenté un crecimiento de US$ 59 millones. El

sector acuicola presenté crecimientos negativos de US$ 11 millones a julio
de 2006.

Prendas:
« Los sectores de Cuero y de Textiles y Confecciones crecieron us$ 19

millones y US$ 14 millones respectivamente; mientras que el sector de
Calzado presenté un crecimiento negativo de US$ 77 mil.

13



Servicios:
« Excluyendo el oro, el sector de joyerfa y piedras preciosas crecio un 21,2%

en los primeros 7 meses de 2006 (US$ 14.3 millones adicionales), siendo
esmeraldas y otros metales preciosos los principales productos exportados.

EXPORTACIONES COLOMBIANAS POR MACRO-SECTORES

0B DIFER g ARIACIO

TESANIAS 20318726 6800523|  6480708]  31.04%] _ 08%
UTOPARTES 152.770.821 BOA254 | 30656433 |  22,00% 8%
ENVASES/EMPAQUES 02.352.152 20607.042|  20.544.000]  30,69% %
(NSTRUMENTOS Y APARATOS 10.552.681 14670567 |  26600606|  22,30%]  45%
MATERUALES DE CONSTRUCCION 00325200|  250000.058|  60674.748]  3188% 78%
METALMECANICA 306.361658]  b6A600321|  10210663]  A244f|  176%
MUEBLES Y MADERAS 62.566.212 74100898 | 11642027 1845% 2.5%

MADERA 131008 12.776.04 4336 32% 04%
MUEBLES 49.366.041 61332053 11006013  24.4% 19%
PLASTICO Y CAUCHO 429.517.601 469650381 40.1474%0 0.%%  145%
PLASTICO 15650067 4bASMAR| 41234170 073h  144%
CAUCHO 5,658.928 4766240]  -1092679] -1665%]  01%
[aUNIco | A5506600]  A5/342265|  45.700605| 11,13 141%
[FARMACEUTICO 1560745 | 162680204  17.076.728|  11,73%]  5,0%]

TICULOS DE HOGAR, OFICINA, HOTELES Y HOSPITAL T 1B59006842|  230290100]  41367268|  2549% 729
EHICULOS Y OTROS MEDIOS DE TRANSPORTE 301846620  304.670.643 2122022 069 12.2%)
ARTICULOS INDUSTRIALES 67077655 | 108485.632|  41.408.216]  61,73% 3 4%

30.500.19 3831269 766213 517% 1.7%

MANUFACTURAS E INSUMOS BASICOS'Y DERIVADOS 2.696,285.756 3234280828 537.994.074

o Crecimiento en conductores eléctricos y vidrio incrementaron las
exportaciones del sector de Articulos Industriales.

Las ventas a Venezuela, Trinidad y Tobago, Puerto Rico, Per( y Ecuador de
conductores eléctricos aumentaron en el periodo enero — julio de 2006 en un
valor de US$ 28.9 millones, con variaciones notables en Trinidad y Tobago
(2.559%; US$ 9 millones), y Pert (141%; US$ 4 millones). Para ambos paises,
Siderurgica del Norte es la empresa con mayores valores exportados de estos

productos.

o Crecimientos en exportaciones de metalurgia y maquinaria industrial
explican aumento de exportaciones en Metalmecéanica.

El considerable aumento en los valores exportados de desperdicios de cobre y
aluminio en los siete primeros meses de 2006 (302%), y el crecimiento de las
ventas al exterior de perfiles de aluminio hizo que la metalurgia fuera el
subsector con mayor participacion en el crecimiento del sector metalmecanica
(73,8%). Alta demanda por parte de China de cobre y aluminio, asi como la
llegada de la temporada de huracanes en Estados Unidos que impulsa |a
compra de perfiles que soporten condiciones extremas sustentan este
aumento. Alumina es la empresa proveedora de este producto.

14



Con el fin de incentivar las exportaciones y ayudar al exportador se encuentran
una serie de figuras y entidades dispuestas a colaborar con los procesos de

exportacion.

El Gobierno Nacional, con el animo de fomentar y diversificar las
exportaciones, ha disefiado una serie de mecanismos que contribuyen al apoyo

de los exportadores colombianas.

Servicios de Promocion de Exportaciones de PROEXPORT Colombia

PROEXPORT COLOMBIA es la entidad que promueve las exportaciones
colombianas, con apoyo y asesoria integral a los empresarios nacionales en
sus actividades de mercadeo internacional, mediante servicios que facilitan el

disefio y ejecucion de un Plan Exportador.

Adicionalmente, ofrece servicios especializados a los empresarios extranjeros
interesados en adquirir bienes y servicios colombianos. A través de sus
Oficinas Comerciales en el exterior, actiia como puente de contacto entre los
empresarios tanto en actividades de promocion comercial, como de inversion.

Crédito de Fomento a las Exportaciones

Consiste en el ofrecimiento de servicios financieros con el fin de impulsar el
comercio exterior colombiano y en particular la expansion sostenida de las

exportaciones.
Fondo Nacional de Garantias

El Fondo Nacional de Garantias S.A. y los Fondos Regionales de Garantias
son entidades afianzadoras que respaldan operaciones activas de crédito, cuya
mision es promover la competitividad de las micro, pequeiias y medianas
empresas, fortaleciendo el desarrollo empresarial del pais.

Facilitan el acceso al crédito a personas naturales y juridicas que no cuenten
con las garantias suficientes a criterio de los intermediarios financieros,
emitiendo un certificado de garantia admisible, segtin el decreto 6868 del 20 de

abril de 1999.

El FNG y los Fondos Regionales apoyan actividades de todos los sectores
econémicos, excepto el agropecuario, y respalda créditos destinados a la
adquisicion de activos fijos, capital de trabajo, reestructuracion de pasivos y

capitalizacion empresarial.

Los Fondos Regionales de Garantias son también sociedades anénimas de
economia mixta, tienen autonomia administrativa y patrimonio propio, ubicados
en las ciudades de Medellin, Barranquilla, Ctcuta, Pasto, Tunja, Bucaramanga,

Ibagué, Cali y Pereira.

15



Convenios del Fondo de Garantias con otras entidades:

Con el IFI: Con el Instituto de Fomento Industrial se desarrolla la ‘Garantia
Automatica IFI' que agiliza, facilita y asegura los créditos desembolsados,
cubriendo automaticamente hasta un 50% del crédito, siempre y cuando esta
cobertura no supere los 125 millones.

Con BANCOLDEX: Dirigido a las Pymes del sector exportador y garantiza
instantaneamente hasta el 50% de cualquier redescuento de Bancoldex, en
pesos 0 en ddlares, siempre y cuando esta cobertura no supere los 117

millones o USD 80000

Garantias individuales: Es una garantia para respaldar de manera individual
créditos para empresarios que no pueden acceder a otras garantias. El crédito
en este caso, es aprobado directamente por el Intermediario Financiero y la
Garantia por el Fondo, se garantiza hasta un 70% del crédito siempre y cuando
este no supere los 640 millones.

Con COLCIENCIAS: Garantiza hasta el 100% del crédito y esta dirigido a las
Pymes con productos de innovacion y desarrollo tecnoldgico y que obtengan el
certificado de elegibilidad tecnolégica expedido por Conciencias.

Incentivos Tribuiarios

La exportacion de mercancias esta libre del impuesto al valor agregado IVA,
por lo cual el exportador tiene derecho a solicitar la devoluciéon del valor que
pagd en ex proceso de produccion del bien exportado.

Zonas Francas

Cualquier zona dentro del territorio nacional, con el objeto de desarrollar el
proceso de industrializacion de bienes y de prestacion de servicios a mercados
externos de manera subsidiaria al mercado interno.

El territorio declarado Zona Franca goza de un régimen de libertades en el
campo aduanero, cambiario, de comercio exterior, de inversion de capitales y
exenciones tributarias, exceptuando de régimen laboral.

Seguro de Crédito a las Exportaciones

Este seguro cubre los riesgos de mora 0 no pago por parte del comprador, o la
cancelacion de un pedido de exportacion en la etapa de produccion. Por lo
tanto es aconsejable, previo al cierre de |a negociacion, tomar una poliza de
este tipo. Segurexpo es accionista de Creditcontrol S.A. compariia
especializada en la elaboracion y suministro de reportes comerciales y
financieros sobre empresas nacionales y extranjeras.

16



Sistemas Especiales de Importacion y Exportacion "Plan Vallejo"

Es un régimen que permite a empresarios productores, exportadores, 0
comercializadores, o entidades sin animo de lucro, importar temporalmente,
con exencién total o parcial de derechos de aduana e impuestos: insumos,
Materias Primas, Bienes intermedios o Bienes de Capital y Repuestos, que se
empleen en la produccién de bienes de exportacién o que se destinen a la
prestacion de servicios directamente vinculados a la produccién o exportacion

de estos bienes.
Sociedades de Comercializacién Internacional

Son un instrumento de promocioén y apoyo a las exportaciones a través del cual
las empresas que tengan por objeto principal efectuar operaciones de comercio
exterior y particularmente, orientar sus actividades hacia la promocion y
comercializacién de productos colombianos en los mercados externos, reciben
beneficios como la exencién del IVA y de la Retencion en la Fuente.

4.1.1 ESTADO ACTUAL

o Total exportaciones FOB del producto: US $ 2,400,960
Exportaciones totales del producto - afio 2005

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO

2006
2003 2004 nas Enero -Fabrero
PESO FOB PESO PESO PESO
NETO (US$) NETO |[FOBUSS$| NETO [[FOBUS$| NETO FOB US$
(Kg) (Kg) (Kg) (Kg)
1,010,511 |1,221,942((1,931,695| 2,452,079 |1,741,741 ] 2,400,960 |?67,475 540,666
* £ Gitimo afio corresponde a exportaciones parclales a Febrero de 2006 _
| [ 1,221.942 (2003)
i [l 2,452,079 (2004)
20004 2,400.96 (2005)
: | 1 540.566 (2006)*
é 1,500
Zeoofl- Il
=
50041

(2003) (2004) (nn] | (2006)*
fiios
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o Destino de las exportaciones del producto - afio 2006
Total exportaciones FOB del producto: US § 2,400,960

[ e

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

2003 2004 2005 e e
Pais

PESO PESO PESO _|PESO

FOB FOB FOB Paticip. FOB

NETO NETO NETO NETO
o U kg U9 ke OB 1P ke ‘Ess’_.
Eetados lggs 501 072,242 (1,458,521, 506 gag|1330:408]4 753 o5al| 7430209172426, 853
[Eouador |42,417 |[56,204 |90,869 [ 126,751][191,001 | 294,020 12.25|[14,299 ][ 20,218
Agentina || 0 | 0 ][ 23,635 || 27,001 | 65720 || 75215 || 3.13 o ][ o |
ey || 72340 | 8073 | 9770 | 32775 | 60,350 70,301 | 2.93 || 30,005 || 22,071
e e I
Pt ol I 0 0 0 | 18360 || 46,449 || 1.93 | © 0
Venezuela || 22,539 || 46,351 |[ 107,731 | 204,709 || 21,405 || 42,712 | 1.78 || oj[o |
[ México |[_o o J o | [ 24,780 || 31,946 || 1.33 |
é;‘iﬁ:::('}';ﬁa 0 o | 8100 | 20 /0()\” 13,000 | 30,240 || 126 0
Costa Rica|[ 65,547 || 50,585 || 24,853 ][ 22,271 || 24,600 || 18,232 || 0.76 I oj 0 |
Honduras || 1,397 || 4,000 | 2030J' 9,868 | 1 1832 || 5979 025 | o ][ o
ol o [ o | o 165 || 1,235 || 0051 o0 0
[cuba [ 193 | 2298 | 1316 || 13140 | 48 | 510 002 | o o |
[Guatemalal| 0 | 0 0 o | s | 162 (oot ][ o [ o N
Emiratos
Arabes 0 0 17,783 || 23,826 0 0 000 | © 0
Unidos
[Espaia || 0 | o0 ][ 13140 | 50393 ] o | o | 000 |[ 13,797 ][ 67,559 |
Brasil o | o o | o | o | o 0.00 || o0 0 |
Nicaragua [ 0 || 0 0 o | o | o 000 o | o |
[Panama || 2548 | 9,589 | 145609 | 113428 o | 0 000 o | o
Uikl I 0 33 || 209 0 o Jloool o | o
éi;fﬁ?"a 0 0 0 0 0.00 || 202 || 1,865
[Total _|[1,010,511][1,221,942]1,931,695]2,462,079][1,741,741][2,400,960][100.00][367,475]540,566
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CONCENTRACION REGIONAL EXPORTACIONES - 2005
DEPARTAMENTO "A"gj';’ma B ko b PA':,:;:;:'P'
DEPARTAMENTOS VARIOS 2,366,732 8 98.57
ANTIOQUIA 30,240 1 1.26
SANTA FE DE BOGOTA D.C. 3,478 1 0.14
VALLE DEL CAUCA 510 1 0.02
TOTAL 2,400,960 11 100.00
Fuente: PROEXPORT
CONCENTRACION REGIONAL EXPORTACIONES - 2005
DEPARTAMENTO VA"&';)FOB Rl PAT.E)("P'
CALDAS | 3,046,346 1 94.15
ANTIOQUIA I 150,260 5 4,64
[ATLANTICO 32,971 2 1,02
SANTA FE DE BOGOTA D.C. 3.478| 1 0.11
TOLIMA B IREE 0.04]
RISARALDA 767 1 0.02
VALLE DEL CAUCA 510| 1 0.02
TOTAL | 3,235,568 11 100.00
PAISES COMPETIDORES
Participacion
Pais N (‘;:)
HINA,
. EPUBLICA 56.84
OPULAR
[TT]CANADA 8.81
e oo
[ |FRANCIA 5.16]
_|ESPANA 3.80]|
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4.2 MARCO TEORICO

Logistica de la distribucion: busca alcanzar el nivel satisfactorio de
distribucion fijado de la forma mas econoémica.

Dentro de esta etapa se realizara una propuesta logistica con base un plan de
distribucion fisica para exportaciéon que permita visualizar la cadena de eventos
por la que atraviesa el producto de exportacion desde que esta listo en el local
del exportador hasta que llega al local del comprador.

Un plan de distribucion fisica para exportacion permite evaluar, en funcion de
alternativas de transporte, costos y tiempos, las mejores opciones de cada uno
de los componentes de la distribucion fisica internacional (DFI).

En un plan de DFI el producto se convierte en carga o en un embarque. Las
principales variables que se tendran en cuenta para el andlisis de la DFI para la
exportacion son las siguientes:

Caracleristicas del embarque: Producto, caracteristicas de Producto,
caracteristicas de la carga, condiciones de venta y lugares de paso.

Componentes de costo y tiempo de {rénsito: en el pais exportador, durante el
transito internacional y en el pais importador.

Componentes direclos de costo. embalaje, mercado, documentacion,
unitarizacion, manipuleos, seguros, transporte, almacenamiento, aduaneros,
hancarios y agentes.

Se consideraran ademas costos indirectos como son los administrativos y

financieros.
Toda esta informacion sera obtenida por los suministradores del bien o del

servicio escogiendo la mejor oferta de acuerdo a las variables contempladas
anteriormente,

sociedades de intermediacion aduanera (SIA):

Son las personas juridicas cuyo objeto social principal es el ejercicio de la
Intermediacion Aduanera, para lo cual deben obtener autorizacion por parte de
la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN.

Se constituye en una actividad de importancia en el proceso de logistica de
importacion o exportacion, toda vez que los empresarios que realicen estas
operaciones deben acudir a estos intermediarios

Después de realizada la propuesta logistica se llevarén a cabo los tramites
para la exportacion y diligenciamiento de algunos documentos ante diferentes

organismos.
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Para realizar este procedimiento se tendréa en cuenta el codigo arancelario con
el cual se determina la tramitologia apropiada para el producto. Esta
informacion sera recolectada con base en Intelexport que contiene una guia en
donde se proporciona una aproximacion de los principales tramites que se
deberan solicitar ante el Instituto Colombiano Agropecuario, ICA, el Instituto de
Vigilancia de Alimentos y Medicamentos, INVIMA, y la Direccion de Impuestos
y Aduanas Nacionales, DIAN; entidades que de una u ofra manera se
constituyen en elemento fundamental para culminar exitosamente el proceso
de Exportacion.

Logistica para la exportacion

La logistica es una labor que integra varias areas de la empresa con el fin de
optimizar el proceso de produccion y distribucion del producto. La distribucion
internacional contiene todos los pasos necesarios de exportacion desde que
esta listo hasta el lugar de destino.

Para el proyecto se realizard una propuesta logistica que contemple todo el
proceso de planificacion, operacion y control del movimiento y almacenaje del
producto desde el abastecimiento de materias primas, hasta el punto de venta
del producto terminado, con el proposito de satisfacer los requerimientos del
cliente, en condiciones de calidad y precios competitivos.

Cotizacion internacional

Se realizara la cotizacion internacional que fijara el precio para el mercado
internacional del producto en donde se contemplara las variables directas de la
elaboracion y distribucion de este, y las indirectas a la empresa que son
afectadas por variables como: necesidad del cliente en tamario, frecuencia de
las compras, plazos y lugar de entrega, moneda de negociacion, competencia
doméstica e internacional del producto, y los instrumentos de competitividad
como pueden ser el empleo de zonas francas, la utilizacion, los acuerdos
comerciales o 10s incentivos que puedan existir para las exportaciones, entre

otros.
Fisica internacional:

Hace referencia a todo lo que tiene que ver con el tipo de transporte que se
empleara en la exportacion. Encontramos tres maneras de realizar

Transporte Aéreo
Transporte Terrestre
Transporte Maritimo: En nuestro proceso de exportacion este va a ser el medio

que se utilizara para el transporte de los perfiles metalicos.

Franco A Bordo (puerto de carga convenido): FOB (free on board)
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Exige al vendedor despachar las mercaderfas para la exportacion
Este término puede ser utilizado s6lo para el transporte por mar o por vias
navegables interiores.

Obligaciones del vendedor

- Entregar la mercaderia y documentos necesario

. Empaque y embalaje

. Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

. Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

- Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador

. Pago de la mercaderia
. Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

. Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
- Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

. Flete (lugar de importacion a planta)

- Demoras

Inteligencia de mercados internacional

En el area de inteligencia de Mercados ayuda a tener un conocimiento
profundo de su mercado, para asi realizar una correcta toma de decisiones,
basandose en la informacion cuantitativa y cualitativa que se esta generando

dia a dia.

INCOTERMS:
Influye sobre el costo del contrato. El proposito de los INCOTERMS es el de

proveer un grupo de reglas internacionales para la interpretacion de 108
términos mas usados en ol Comercio internacional. Los INCOTERMS

determinan:

El alcance del precio.
En que momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre la

mercaderia del vendedor hacia el comprador.

El lugar de entrega de la mercaderia. "
Quién contrata y paga el transporte

Quién contrata y paga el seguro

Qué documentos tramita cada parte y su costo.

BASC (Business Alliance for Secure Commerce):

El objetivo primordial es promover dentro de sus asociados el desarrollo y
ejecucion de acciones preventivas destinadas a evitar el contrabando de
mercancias, narcoticos y terrorismo a través del comercio legitimo.

La Alianza Empresarial para un Comercio Seguro se ha consolidado como
modelo mundial de los programas de cooperacion, gracias a la asociacion
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exitosa entre el sector empresarial, aduanas, gobiernos Yy organismos
internacionales que lograron fomentar procesos y controles seguros

4.3 MARCO TECNOLOGICO

La tecnologia utilizada en la organizacion corresponde a las caracteristicas
comunes de pequeiia empresa colombiana en el cual se maneja una baja
automatizacion, baja tecnologia y no presenta tecnologia y ausencia de
recursos informaticos Sin embargo la empresa se ha destacado por ser
competitiva en el campo de esta haciendo importacion de algunas maguinas de
bajo costo aumentando la productividad en mano de obra y eficiencia en los
procesos. Este interés por mejorar las condiciones actuales se ha despertado
por el Ingeniero Gerardo Vera quien indaga el mercado nacional e
internacional para encontrar las nuevas tendencias y adelantarse a estas. Es
asi como crea la maquina laminadora y entorchadora que cumple una funcién
especifica dentro del proceso de entorchado de perfiles metélicos con un nivel
de estandarizacién y calidad aptas para la exportacion. Con estas novedosas
maquinas la organizacion pretende internacionalizarse con su producto para el
disefio de interiores y exteriores en la construccion.

A continuacion se presenta las maquinas que intervienen en la fabricacion de
todos los productos:

Maquina de corte: Consiste en dejar el largo requerido del producto
Dobladora universal americana: Se usa para doblar las piezas en angulos.
Forja: Se usa para dar el doblado sometiendo la pieza al calor.

Fragua: Se utiliza para enfriar las piezas con carbon mineral, hace las veces
de un ventilador.

Entorchadora. Se usa para los perfiles metalicos y es quien le da la forma

| aminadora: es usada en el proceso de los perfiles metalicos entorchados
para realizar un hundimiento en todo el largo del perfil.

Taladros de arbol: Se usa para realizar las perforaciones del acero o hierro.
Torno: Rectifica piezas, lima piezas redondas y pule.

Esmeril: Pule piezas mas gruesas y da un acabado brillante

Equipo de soldadura: Se usa para la instalacion de los productos y la
soldadura de las piezas de los mismos. Se cuenta con 3 equipos de
soldadura eléctrica y un argon a gas.

o Equipo de plasma: se utiliza para los cortes mas perfectos de las piezas Y
posee gran potencia para €stos.

e © e ©

[
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5. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

Gerardo Vera Rueda es una firma que disefia, fabrica y comercializa productos
en hierro forjado y acero inoxidable, para aplicaciones en estructuras interiores
y exteriores en la construccion y remodelacion de espacios.

La firma se encuentra ubicada en la Calle 50 No 18-80 La concordia. En el
lugar se encuentra un deposito de maderas del cual el gerente es participe
como socio como parte de una herencia recibida de su padre y dentro de estas
instalaciones se encuentra el taller de produccion de la firma.

Instalaciones de la empresa

Actualmente la firma esta ejecutando la construccion de un almacén de ventas
en donde se puedan realizar las negociaciones con clientes y a su vez se
cuente con un pequefio inventario para realizar las ventas al detal. La idea es
mejorar el espacio de atencion al cliente proporcionandole un poco mas de
imagen a la empresa. (Ver anexo A)

8.4 Reseria historica

La firma Gerardo Vera Rueda nacio como una idea del creador y gerente
Gerardo Vera Rueda en el afio 1991 con el nombre de “el Fuego de Ishvara
Ltda.” ante la necesidad de expresar su creatividad en el disefio de productos
de hierro y acero para la decoracion de estructuras de diferentes tipos en la
construccion y la remodelacion. A partir del afio 1993 se dio un cambio por el
Fuego de Ishvard. Mas adelante su creador cambi6 el nombre por Gerardo
Vera Rueda pero conservando su interés de ofrecer al mercado productos
innovadores. Con el tiempo Gerardo Vera ha ido reevaluando su manera de
administrar y se ha enfocado en el mejoramiento de la calidad de vida del
personal operativo motivandolos al mejoramiento de sus conocimientos que
conlleven a mejorar de forma integra el recurso humano de la organizacion.

8.6 Condiciones legales

La empresa esta constituida desde el afio 1991 en la Camara de Comercio de
Bucaramanga y pertenece al régimen simplificado, éste se caracteriza por ser
un régimen excepcional del impuesto sobre las ventas al que pertenecen
exclusivamente los responsables (personas naturales) que cumplan con los
requisitos que se enuncian en el articulo 499 del Estatuto Tributario. Entre las
principales condiciones de interés en el presente proyecto con respecto a este
régimen es la de no ser usuarios aduaneros, por ello la empresa no se
encuentra en condiciones de exportar legalmente. Otra de las condiciones que
afectan al proyecto es que no puede hacerse acreedores de los beneficios por
devolucion de IVA con respecto a las compras que se realizan para la
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fabricacion de los productos a exportar, un incentivo que tiene el gobierno para
las exportaciones.

5.3 Recurso Humano:

La empresa no posee una estructura organizacional, ni un manual de
responsabilidades y perfiles de cargos definidos formalmente. Cuando se
desea realizar la contratacion de personal operativo se recurre a la hoja de vida
y se avallia segun ciertas practicas que se realizan en el taller y la experiencia
que consideren, es decir, se realiza una contratacion subjetiva del personal por
parte de los directivos.

Los resultados y responsabilidades méas importantes recaen sobre el Gerente y
Propietario y la jefe de produccion.

Se cuenta con el personal operativo y directivo, de los cuales 4 son operarios
permanentes y en caso de ser requeridos por ciertos pedidos se contratan
temporalmente lo que se consideren necesarios. Para el caso del area directiva
se compone del propietario que asume el cargo de gerente, su esposa- jefe de
produccion y un contador externo que procesa la informacién contable y
financiera.

5.4 Descripcion de los productos y servicios
Actualmente la empresa realiza diferentes trabajos en acero y hierro forjado,
entre los mas importantes se encuentran:

Avisos metalicos

Barandas en acero inoxidable y hierro forjado
Rejas

Puertas Ventanas

Mobiliario urbano

Bancas

Faroles

Cestas

Kioscos

e @

e © ¢ © ¢ @

Los perfiles metalicos tiene sus aplicaciones en este tipo de productos aunque
es el unico producto que se comercializa COMo materia prima para las
aplicaciones que el cliente requiera.

5.5 Mercados que atiende

La firma Gerardo Vera Rueda atiende en primera instancia el mercado local,
esporadicamente se tiene participacion en el mercado nacional atendiendo
mercados en Bogota y Pasto para los perfiles metalicos en especial, Estos
mercados nacionales fueron captados gracias a la labor que se realizo en el
afio 2003 con la participacion en el programa FOMIPYME (Fondo Colombiano
de Modernizacion y Desarrollo Tecnolégico de las Micro, Pequerias y Medianas
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Empresas) el cual es un fondo del gobiemo nacional que tiene como objetivo
cofinanciar iniciativas productivas en este sector de la economia nacional.
Dentro de las actividades que se desarrollaron en este programa se participé
en la FERIA CONSTRUCCION & DISENO 2003 (Corferias, Bogota) en la que
dieron a conocer sus productos.

Dentro de los mercados que atiende especificamente ha estado dirigido a un
sector exclusivo de la ciudad debido al nivel de precios, disefio y exclusividad
de sus productos, en donde se realizan trabajos de remodelacion o
construccion. Es asi como la empresa posee clientes de todo tipo, particulares,
empresas privadas e instituciones publicas.

5.6 Tipos de clientes

Los clientes que maneja la empresa corresponden a personas naturales,
duefios de viviendas o de empresas que desean hacer reformas,
remodelaciones o construcciones que impliquen aplicaciones en acero como
barandas, pasamanos y trabajos artisticos para la dotacion del amoblamiento
urbano. Y para las instituciones publicas como las alcaldias de los municipios y
empresas de caracter mixto.

Estan ubicados a nivel local y nacional. En el mercado nacional se reconocen
empresas en Bogota y Pasto para los perfiles metalicos y barandas en acero

inoxidable.

5.7 Esquema general del proceso de fabricacion
El proceso de fabricacion de los productos se realiza de la siguiente manera:

Disefio: Se constituye en la traduccion de las nuevas ideas de acuerdo al
mercado y en el tipo de trabajo que requieran los clientes. Como tiene un toque
exclusivo se le realiza a cada uno de los trabajos un toque exclusivo que
identifique cada trabajo.

Estos diseffos se plasman en un cuadermno que lleva el dueilo quien es el
encargado de esta actividad.

Determinacion y compra de materiales requeridos: Después de que se ha
determinado el disefio y se ha plasmado sobre papel, se realiza el analisis de
los materiales requeridos determinando la cantidad, precio y calidad del pedido,
que finalmente concluya en el mejor proveedor. Posterior a esto se realiza la
compra de los materiales e insumos requeridos que no se encuentren en
inventario. Para este punto debe realizarse una inspeccion visual del inventario
ya que no se lleva ningun tipo de control de éstos.

Explicacion del disefio: Debido a que los disefios varian de acuerdo a cada
solicitud del cliente, los procedimientos para realizar la fabricacion de los
productos cambian aunque se mantiene la naturaleza de la actividad. Por esto
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se debe realizar una breve explicacion del disefio a realizar. Este punto es
interesante porque el duefio, quien es el encargado de realizar el disefio y por
tanto su explicacion, escucha las sugerencias de los operarios para realizarlo
mejor de tal manera que el procedimiento sea mas eficiente.

Proceso de verificacion de calidad: Tan pronto se encuentra el material en el
taller y se ha realizado la explicacion del disefio se realiza una inspeccion
visual y seguido de esto se somete a prueba uno de los materiales
especificados, pasandolo por todo el proceso de fabricacion del material. Si el
material no cumple con las especificaciones minimas se desecha éste y se
cambia el pedido, sino se empieza a realizar todo el lote. El niimero de pruebas
esta determinado por la cantidad del lote, si son una cantidad considerable de
materiales (se realiza subjetivamente) por ser un gran pedido se les realiza a
dos o tres de lo contrario se verifica con s6lo uno de ellos.

Maquinado: Corresponde a esta seccion del proceso dar medidas finales y
formas precisas a las piezas, de acuerdo al disefio del producto. El uso de las
maquinas esta determinado por el tipo de disefio y de acuerdo a éste se realiza
el proceso productivo.

Comercializacién: |.a empresa se encuentra actualmente terminando el punto
de venta localizado en San francisco de la ciudad de Bucaramanga. La idea es
atraer mayores clientes al permitir la exhibicion de los productos como una
verdadera vitrina comercial que actie como plataforma para aumentar las
ventas y para como estrategia para llegar de forma rapida y efectiva al
consumidor final. Los clientes se obtienen por la imagen positiva gracias a sus
disefios, acabados, calidad y cumplimiento, manejado a través de los afios. Ha
obtenido clientes a nivel nacional debido a la participacion de ferias
internacionales en las que ha obtenido de manera constante pedidos de
diferentes partes de pais en especial de los perfiles metdlicos entorchados.

Como la organizacion en sus trabajos realiza la instalacion, los productos son
llevados al destino donde el cliente lo indique y realizado este servicio.

Para los perfiles metdlicos que se comercializan se usa la modalidad de
puestos en fabrica y los clientes se encargan del transporte a nivel local y
nacional.

Sistemas de informaciéon: No cuentan con un computador en la empresa que
sirva como apoyo a la gestion administrativa, de tal manera que no existe una
conexion directa entre los procesos de produccion, comercializacion y
administracion. Sin embargo por el tamafio de la empresa el numero de
empleados no es superior a 4, por lo cual se puede realizar un control de todos
los procesos. El disefio de los productos se realiza sobre papel pues no se
cuenta con un programa que contribuya a tal operacion de una manera mas

practica y precisa.
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Los reportes de pedidos, ventas, cartera y saldos de bancos se tienen
anotados en una agenda que lleva el gerente y propietario. La empresa maneja
pocos pedidos al mes pues la mayor parte requiere de mucho trabajo y tiempo,
por lo cual no han visto la necesidad de contar con un sistema de informacion
formal que apoye este proceso. No hay un contador permanente sino que es
externo a la empresa que llava anualmente los reportes de contabilidad con la
informacion suministrada por la encargada de produccion que maneja
responsabilidades de facturacion y ventas.

Gesti6n ambiental: Las piezas o elementos sobrantes que no van a hacer
usado son arrojados como chatarra a los sitios recomendados. Por lo general
este procedimiento se realiza cada 3 meses por lo dispendioso en tiempo y
costos.

En el taller el ruido es alto cuando se trabajan con ciertas maquinas, hay buena
ventilacion y la iluminacion en la mayor parte del area es buena durante el dia
pero es baja en la noche pues no cuenta con un encendido de luz propio.

El uso de la soldadura, la arena silica, la pintura y los residuos del metal
ocasionan riesgos a los que se exponen los operarios y en general las
personas que permanecen en el ambiente. Hasta el momento se ha
implementado el uso de equipo de proteccion aunque a veces los operarios no
lo usan por la incomodidad para realizar las tareas libremente.

El piso, las maquinas y el ambiente permanece Sucio y cada vez hay mas
elementos en el area que causa contaminacion visual, incomodidad,
ineficiencia y riesgos de caidas en las personas que por alli circulan.

5.8 ORGANIZACIONAL

Este analisis es fundamental para dar a conocer las responsabilidades y el
funcionamiento y cultura de la empresa, primordial para la competitividad de la
organizacion. Ademas tiene en cuenta la formacion y recurso humano ¢on el
que se cuenta para la exportacion de los perfiles.

La empresa se caracteriza dentro de la clasificacion tradicional como una
organizacion familiar, en la cual el gerente desempefia multiples
responsabilidades junto con su esposa encargada de la produccion de la
misma. Cuenta con un personal constante de 3 empleados y dependiendo de la
cantidad de contratos y sobrecarga de trabajo amplian este numero hasta en
cinco empleados.

5.8.1 Cultura organizacional
La cultura organizacional esta seriamente marcada por la clasificacion de la
empresa como familiar. Cuando se realiza un acercamiento sobre las

condiciones de la empresa hacia el personal se encuentra un ambiente de
cooperacion y confianza debido a la manera de administracion paternalista que
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asumen los directivos ante los operarios. Los valores que mas se destacan en
la organizacién son el respeto y la responsabilidad ademas de un factor
relevante en la cultura que es la constante motivacion a los empleados por
medio de palabras y escritos en un tablero resaltando las habilidades de éstos
y la importancia de cada uno en el proceso productivo.

Tabla 1. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Innovacién permanente Gerente no delega funciones
Intereses comunes de los propietarios Confundir la propiedad con |a direccion
Compenetracion entre los directivos No implementacion estrategias
Estabilidad financiera Capacitacién a nivel obreros
OPORTUNIDADES o AMENAZAS
Nuevos mercados Competitividad
Nuevas tecnologias Precios materia prima
Innovacion de productos Falta tecnologia comunicacién interna
Facilidad en la toma de decisiones Dependencia de jefe de taller |

5.8.2 Estructura organizacional

La empresa no cuenta con una estructura organizacional y un manual de
funciones y perfiles definidos formalmente. Como hasta ahora se ha notado las
decisiones del negocio recaen sobre el gerente y jefe de produccion.

En el manejo de la empresa se identifican las siguientes areas funcionales:
6 Gerencia

7 Contabilidad

8 Produccion

En el area administrativa la empresa cuenta con tres funcionarios:

» Gerente. Es el encargado de disefiar planes y estrategias encaminadas al
logro de objetivos corporativos, ademas de realizar la negociacion con los
clientes. Es el que mayor poder de decision posee dentro de la organizacion
y sobre él recae la responsabilidad de coordinar todas areas para Su
funcionamiento integral.

o Jefe de produccion: Se encarga de organizar planes para el desarrollo de
la actividad productiva garantizando el cumplimiento de los pedidos, gracias
a la coordinaciéon de compras de materia prima, insumos, disponibilidad de
maquinaria y del personal operativo para cada requisicion de pedidos por
los clientes.

o Contador: Encargado de procesar la informacion financiera de la empresa
y mantener actualizados los libros de contabilidad de la misma. Este no
permanece dentro de la empresa, la metodologia que se usa es la del envio
de documentos y visitas esporadicas a la organizacion en la cual se realizan
las actividades antes mencionadas.
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La empresa cuenta con cuatro empleados permanentes que se desempefian
en el area operativa y cuando se requiere aumentos de capacidad para el
desarrollo de pedidos mas grandes de los manejados normalmente, se

contratan otros operarios.

Los trabajadores tienen contrato indefinido con el régimen de cooperativa de la
firma Gerardo Vera Rueda. La empresa paga los parafiscales a la cooperativa,
riegos profesionales, pensiones Yy la mitad de los derechos de salud pues
comparte éstos con los empleados.

En la organizacion no se ha implementado ningin programa de salud
ocupacional y ni de seguridad industrial, pero se posee un botiquin de primeros
auxilios y extintores en el taller de produccion al alcance de los operarios para
ser usados en circunstancias que se requieran.

El proceso de produccion se lleva a cabo en un espacio aproximado de 100m?
de area y presenta una distribucion fisica desordenada, es decir, sin ningun tipo

de argumento para su organizacion.

Las secciones de la planta no se encuentra demarcadas o definidas, en la
planta se encuentra mucho desorden que impide el control visual del inventario
y flujo de procesos, ocasionando tiempos 0ciosos en produccion  por
busquedas de materiales.

La programacion de materiales la realiza la jefe de produccion en concesion
con gerente de acuerdo 2 los pedidos estipulados. Para esto se revisa el
inventario disponible, la mayor parte de las veces no se lleva un control de
inventarios. Ademas que éste requiere de muchas existencias lo cual complica

su registro.
5.9 PROPUESTAS DE MEJORAS

s FEs vital para la organizacion crear un manual de funciones Yy
procedimientos ya que este es un componente del sistema de control
interno, el cual permite obtener una informacion detallada, ordenada,
sistematica e integral de todas las instrucciones, responsabilidades e
informacién sobre politicas, funciones 'y procedimientos de las distintas
operaciones o actividades que se realizan dentro de la organizacion.

o Brindar conocimiento a los empleados sobre el funcionamiento general de
la organizacion para que se genere sentido de pertenencia y asi crear un
ambiente empresarial armonioso que permite el desarrollo adecuado de
las actividades con calidad y eficiencia
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510 DIAGNOSTICO DE PRODUCCION

El diagnéstico de produccion permite dar una vision del funcionamiento de
todas las actividades que implica la fabricacion de los productos de la
organizacion. De esta manera se determinan debilidades y fortalezas en el

desarrollo de esta area.

Esto permite encaminar los esfuerzos hacia un mejoramiento del area de
manera que el proceso productivo sea eficiente, estimulando las fortalezas

existentes para finalmente aumentar la competitividad de la empresa de tal
manera que se optimicen la utilizacion de los recursos, la fabricaciéon de los
beneficios y se facilite la penetracion de los mismos al mercado internacional.

e Descripcion detallada del proceso productivo de los perfiles
metalicos:

El proceso de produccion se realiza en un area aproximada de 231 m2 y
responde basicamente a los pedidos realizados por los clientes.

Las areas o zonas de procesos no se encuentran sefializadas, la ubicacion de
cada zona esta implicita en la posicion de cada maquina.

En el taller es evidente el desorden que ocasiona retrasos por las busquedas
de inventario y la dificultad del control visual de los insumos y herramientas,
ademéas que dificultan el flujo normal del material de un puesto de trabajo a

otro.

El lote de la produccion se encuentra determinado por las ventas o pedidos de
los clientes.

Aunque se trata de que los operarios cuenten con todos los recursos
disponibles en el momento de iniciar, se presentan retrasos debido a varios

factores:

- No se presentan formatos de pedidos para la produccion

. No se realiza una inspeccion antes de empezar la produccién para saber los
insumos que hacen falta sino se confia en las indicaciones de los operarios.
Se produce falla en el perfil de prueba ocasionando el cambio de todo el

lote.

El proceso se inicia con la compra de materiales, los perfiles siempre se
realizan sobre pedido y las compras se ejecutan con uno o dos perfiles mas del
namero de perfiles metdlicos entorchados solicitados por los clientes como
inventario de seguridad.

Posterior a esto se llevan los perfiles al taller y se dejan en un espacio ubicado
cerca de la maquina de corte en una pared con orificio que hace las veces de

32



almacén hasta cuando la jefe de produccién considere que debe iniciarse la
elaboracién de éstos,

Antes de comenzar el proceso de fabricacion se realiza una verificacién de la
calidad sometiendo uno 0 dos perfiles (depende del tamario del lote) a prueba,
es decir, se realizan log alistamientos de maquinas para los diametros
requeridos pero sélo se Procesa uno o dos perfiles para saber las condiciones
del pegue del material y verificar si colapsan durante el entorchado. Si esta
situacién se presenta se cambia el material en |a ferreteria que provee y se

repite el proceso.

Tan pronto se inicia |a fabricacién se cumple con los siguientes pasos:
* Figura 1. Corte:

Los perfiles los toma el operario desde la pared de almacén y los traslada a la
maquina de corte de dos en dos o de uno en uno, esta seleccion la realiza el
operario de forma subjetiva, y los ubica en |a maquina de tal manera que sj
tiene uno o dos (méaxima capacidad para el disco de corte de acero) debe
acomodarse de la misma manera en la maquina para cortar los dos a la vez por
la misma medida, Se toma la medida después de acomedarlos con un metro o
utilizando una cinta sin fmedidas cortada en tres metros de largo, y se trazar
€on un marcador y una regla. Es con base en esta marca que se ubica el

Cuando termina el primer corte inmediatamente es retirado por el operario de la
maquina de laminado o de llenado de arena seguln sea el diametro de| perfil y
Se comienza la operacion dos. Esto se realiza hasta terminar e corte de los
perfiles. No siempre el operario del proceso numero dos es e| encargado del
transporte, también o realiza el encargado de corte cuando considera que
puede parar el proceso para realizar el transporte,
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o Figura 2 Laminado:

Este proceso sélo se realiza para los perfiles de diametro 1" y 1 ", El material
se lleva desde el centro de corte hasta la maquina de laminado por los
operarios de laminado o de corte segin sea el caso. Cuando se encuentra
ubicado en la maquina se procede a pasar el material por uno de los lados del
perfil, para este procedimiento se requieren dos operarios los cuales estan uno
en cada extremo de la maquina pasando y recibiendo el perfil. Posterior a esto
se pasa nuevamente por el otro lado del perfil logrando que la forma del tubo
quede con curvaturas mas profundas en los lados por |a presion de la méaquina
ejerce gracias a sus rodillos. El operario que recibe el perfil debe jalarlo
mientras va saliendo de la maquina para que ésta no se trabe mientras se

realiza el proceso.

Después de terminadas las pasadas de los perfiles por la laminadora se
almacenan a un lado para que el operario de llenado de arena las retire.

o Figura 3 Llenado de arena:
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El operario que aqui se desempeiia es el Gnico que tiene el conocimiento del
manejo de la maquina, los demas operarios pueden rotar por todos los puestos

de trabajos.

o Figura 5. Extraccién de arena:

El operario de esta zona refira el material de entorchado y lo traslada hasta su
puesto de trabajo en el cual debe tomar el perfil de forra vertical y ubicarse en
un balde con una malla en la parte superior para evitar que el perfil caiga al
fondo de éste. Cuando se tiene listo se empieza a golpear el perfil por medio de
palos de madera o un martillo de caucho para forzar la salida de la arena.
Después de estar sin arena en la parte interior se transporta el tubo hacia la

zona de embalaje.

o Figura 6. Embalaje:




Este puesto de trabajo esta compuesto de dos burros de hierro (haciendo las
veces de una mesa) en donde se ubica el material de forma horizontal para
almacenar los perfiles necesarios, agruparlos y embalarlos. Cuando se tiene un
ntimero considerable de perfiles (medida subjetiva del operario) se someten a
un chorro de aire que expulsa un compresor para eliminar cualquier residuo de
arena o de cualquier material que se presente tanto en el interior como en el
exterior. Mientras un operario realiza esta operacion otro esta pasando por los
tubos un cepillo con grasa para evitar que los perfiles se oxiden. Ya terminado
este proceso se realiza el embalaje protegiendo los extremos con carton
envuelto en cinta plastica y asegurando el centro del paquete de perfiles
entorchados en la misma cinta, generalmente los perfiles se agrupan el montos
de 10 para el caso de los diametros de 1y 1% y montos de 15 perfiles para el

caso de % de diametro.

5.11 MATERIA PRIMA

La materia prima del proceso se compone de los perfiles de acero. El acero es
un material indispensable de refuerzo en las construcciones compuesto de una
aleacion de hierro y carbono, en proporciones que oscilan entre 0,03 y 2% de
carbono. Con el fin de mejorar algunas de sus propiedades, puede contener
también otros elementos.

Una de sus caracteristicas es admitir el temple, con lo que aumenta su dureza
y flexibilidad.

Estos tubos son de facil consecucion y su precio actual es de $10.800, $14.300
y $22.800 correspondientes a tubos de 6 metros de acero, para los perfiles de
diametro de %", 1"y 1%’ respectivamente. Son tubos huecos de bajo carbono
con un peso promedio de 5Kg cada tubo de longitud 6 MT. La calidad de
estos productos depende directamente del proveedor de las ferreterias en
donde se adquieren. Hasta ahora se han realizado compras en la ferreteria
MACOT debido a la calidad que ofrece y a las ventajas en precios respecto a
otras ferreterfas locales. Sin embargo se percibe la posibilidad de realizar las
compras directamente con las siderurgias fabricantes de los tubos debido a que
la exportacion acarrea compras de grandes volimenes uno de los requisitos
para tener en cuenta las siderurgias como proveedor.

Figura 7: Perfil de acero
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e Insumos

Arena silica

La arena silica se utiliza dentro del proceso como soporte para darle la forma al
perfil mientras se somete a la deformacion en la maquina de entorchado.

Este material se caracteriza por tener un rango granulométrico (grado de finura
de las particulas de los sélidos granulares o pulverulentos) entre 1/16 a 2 mm
de diametro. Su composicion quimica la constituye integramente el bioxido de
silicio (Si02), ademas del uso que se le da a los perfiles también sirve para
fabricar piezas de fundicion, para estimular la produccion de pozos productores
en la industria petrolera, para la fabricacion de ferroaleaciones, para elaborar
moldes y corazones de diferentes piezas fundidas, para la elaboracion del
ladrillo refractario, para la fabricacion de vidrio, como relleno en plastico, hule,
ornamento en pastas de alta resistencia para revocar muros y fabricacion de
resinas de proteccion al desgaste.

La manipulacion de la arena silica produce granes trastornos en las personas
que estan en permanente contacto con ella, por lo cual representa un problema
para de seguridad industrial de la compaiifa que puede acarrear serios
problemas.

El efecto que produce cuando se aspira la arena afecta directamente a los
pulmones, el oxido de silicio puede producir silicosis: unas cicatrices en los
alvéolos que impiden que el oxigeno llegue a la sangre. La silicosis puede
dificultar la respiracion y a veces, incluso puede ocasionar la muerte. Ademas,
aumenta el riesgo de padecer de tuberculosis y de cancer pulmonar.

La silicosis por lo general se desarrolla en unos 20 afios, aunque a veces
aparece a los 5 o 10 affos de haberse expuesto al agente nocivo, todo depende
del grado de exposicion y de si el trabajador se protegié o no. Sin embargo, la
silicosis puede aparecer también a las pocas semanas de haber trabajado en
medio de nubes densas de dxido de silicio cristalino, si no se protegio. (Esto les
ha sucedido a trabajadores que han trabajado desprotegidos perforando roca
dura para cavar tuneles.) El peligro no desaparece por el hecho de que no vea
el polvo del oxido de silicio, y la silicosis puede empeorar aunque hayan
pasado afios desde que se alejo del polvo dafiino.

La gerencia implementé el uso de tapa bocas para evitar en cierta medida estar
expuestos a los riesgos directamente, sin embargo los empleados no utilizan tal
elemento aumentando el riesgo de contraer este tipo de enfermedades que
puede ocasionar serios problemas a la empresa.

Maquinaria

La empresa cuenta con maquinaria de baja automatizacion, dos de las
maquinas que se requieren para este proceso son invencion del propietario
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quien las fue armando poco a poco con partes comprados de segunda mano y
algunas nuevas importadas de USA.

o Magquina de corte: La maquina de corte esta compuesta por un disco de
corte metalico. Se encuentra fijada en un mueble de madera que esta fijado
al piso pero se puede trasladar cuando sea necesario, ya que no esta de
manera permanente en éste. De esta manera se puede graduar de acuerdo
a la altura que se requiera.

o Maquina de laminado: Esta maquina ha sido invencion del propietario de
la empresa utilizando piezas de segunda mano y nuevas. Esta compuesta
por dos tornos pequefios que presentan en su centro una ondulacion que es
la que le da la forma al perfil, en la parte superior e inferior de la maquina.
Se encuentra fijada al piso impidiendo se traslado. La maquina requiere de
dos operarios, uno de ellos esta pasando desde un extremo el perfil y el otro
lo jala desde el otro extremo para que la maquina no se detenga mientras le
va dando su forma. Este ultimo debe permanecer en cuclillas debido a que
la maquina tiene una altura de 50 cm. desde el piso, en el otro extremo el
piso cambia de nivel por lo que este operario permanece de pie.

Presenta un ruido constante pero en el momento de pasar la pieza se aumenta
el nivel de ruido.

o Maquina de entorchado: Posee dos copas de tornos grandes en cada
extremo de la maquina sostenida por tubos macizos de acero de 2" que se
extienden hasta los 6 MT de manera horizontal. EI motor tiene freno y
reversa para hacer los perfiles con entorchado en diferentes giros. Presenta
un switch acondicionado por un electricista de apagado y encendido. Esta
maquina es también invencion del propietario. Se presenta ruido en el
momento de prender la maquina y durante el entorchado.

« Compresor de aire Se utiliza en el momento de realizar el embalaje para
eliminar la arena que puede quedar dentro y fuera de los tubos. Posee un
sistema sencillo de expulsiéon de aire a presion y su uso principal es para la
pintura. La empresa cuenta con dos compresores, de 100lb para trabajos
poco rigurosos, generalmente pintura para pequefias extensiones, y de 150
libras de presion para trabajos mas extensos.

No existen registros de hoja de vida de las maquinas que especifiquen el
tiempo de vida util, fechas de reparaciones, etc. Tampoco se cuenta con
estadisticas que permitan calcular los momentos de verificacion ni los
procedimientos para el mantenimiento de los equipos y tampoco hay asignadas
responsabilidades en esta area.

No existe una periodicidad en el mantenimiento de la maquina, éste se realiza
en los motores de manera instintiva por el desgaste y por el ruido para
proceder a la reparacién. La maquina entorchadora se le realiza el

mantenimiento después de cada uso.
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Cuando se requiere reparacion cada maquina es trasladada al taller
correspondiente de acuerdo a las garantias o sitios especificados en la compra
de acuerdo a la marca. Las dos maquinas de invencion del propietario son
reparadas por él'y por el operario que las maneja, el cual ya conoce el sistema.

o Sistema actual de estimacion de demanda para el producto: El producto
se trabaja sobre pedidos, s6lo hasta entonces se realizan las actividades
propias de la preparacion para la produccion de los perfiles metalicos

entorchados.

La produccion se empieza a ejecutar hasta que se realice el pago del 50% del
valor del pedido.

De acuerdo a lo anterior |a empresa maneja una metodologia natural e intuitiva,
esta consiste en ir fabricando lo que se solicita y, en determinados casos, algo
mas a juicio y conveniencia personal de sus directivos. No utilizan metodologia
rigurosas ni cientificas se trabaja basicamente en el dia a dia sin ninguna

estimacion futura formal.

Este método presenta muchas limitaciones en especial para los objetivos de la
empresa de internacionalizarse, en la cual se exige cumplimiento para
negociaciones a largo plazo. EI manejo de este tipo de metodologia para
calcular la demanda futura absorbe muy facil capital de trabajo y en general
conlleva a multiplicidad de errores en el proceso natural del negocio.

La ventaja que presenta esta practica es que No requiere de preparacion
técnica para su implementacion 'y puede ser Gtil para ventas puntuales y
oportunista pero no para una empresa enfocada hacia el mercado con proceso

sostenible en el largo plazo.

o Sistema actual de gestion de inventarios de materia prima, productos
en procesoy producto terminado

En el momento en el que se realiza el pedido, seguido del pago del 50% de
este, se procede a la compra de la materia prima en la ferreteria seleccionada.
La encargada de produccion organiza el orden de los pedidos y determina en
que momento se debe realizar la ejecucion del nuevo pedido. Si el pedido tiene
ejecucion inmediata en el momento en que llegan se inicia el proceso
productivo, si los operarios estan ocupados en otro pedido se almacena en
unos brazos pegados sobre |a pared hasta que se determine la iniciacion del
proceso de entorchado.

Teniendo en cuenta que se trabaja este producto sobre pedido se tiene
inventario de materia prima solo en el caso en el que no se trabaje de
inmediato en el pedido. El inventario de producto en proceso se da en los
casos en que sea necesario parar la produccion por mal funcionamiento de las
maquinas o por dafios en la materia prima en el momento de pasar por la
maquina de entorchado. Este inventario se almacena en cualquier parte cerca
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de la maquina donde debe pasar al reiniciar el proceso apoyados sobre la
pared.

El inventario de producto terminado descansa al finalizar el proceso en unos
bancos de 4 patas hasta que se haya completado el pedido. De inmediato se
comunica a la empresa de transporte que se recojan por [0 cual es corto el
tiempo de este inventario.

Recepcion de pedido de perfiles entorchados: Para la realizacion de un
pedido los clientes pueden dirigirse a la empresa o realizarlo por teléfono. Esta
Gltima es la modalidad mas usada debido a que la mayor parte de los pedidos
son realizados desde lugares fuera de la ciudad. En ambos casos los clientes
especifican el pedido y de acuerdo a la cantidad y los diametros especificados
se procede a la fabricacion una vez se realice el pago del 50% del pedido. En
ese momento se realizan las compras necesarias y se procede a la fabricacion

de los perfiles.

La empresa no asume gastos ni tramites de transportes, el compromiso de la
firma es ponerlos en fabrica y avisar tan pronto esta listo el pedido para ser
enviado. Todo este proceso y costo es asumido por el comprador.

Procedimientos actuales de compra: Las compras se realizan cuando se
solicita un pedido a la empresa, en este caso tan pronto se recibe el pago del
50% del pedido se procede a comprar la materia prima y revisar por parte de
los empleados los insumos necesarios. Esto se hace informalmente generando
en ocasiones paros en la produccion debido a la falta de
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6. DEFINICION DE LA CAPACIDAD EXPORTABLE

6.1 RAZONES PARA EXPORTAR

Como primera instancia la firma Gerardo Vera Rueda debe tener claro las
razones que lo impulsan a internacionalizarse pues de ello dependen los

objetivos de la exportacion.

A partir del afio 1995 el ingeniero Gerardo Vera encargado del disefio y
produccion de estructuras en hierro forjado con multiples aplicaciones,
buscando mejorar su competitividad y diversificar sus productos, logro crear
una maquina para la fabricacion de un perfil entorchado en hierro. Este
producto pasa por la maquina y realiza un proceso de laminado de los perfiles
que le da la forma de entorchado con caracteristicas casi idénticas de un
producto a otro, pues se puede controlar el ntimeros de giros que debe tener la
maquina ademas de otros procesos adicionales que convierten al producto en

estandar.

Este fue el principal motivo para lanzarse a realizar una exportacion, pues
poseen un producto innovador y estandar atractivos para el mercado
internacional en aplicaciones para estructuras diversas en la construccion y la

ornamentacion.

Con la exportacion se buscan determinados objetivos para el beneficio y
mejoramiento de la empresa:

o Eliminar el riesgo de estar exclusivamente en el mercado nacional por la
inestabilidad de la economia en especial del sector de la construccion
donde se realiza la aplicacion de los perfiles metalicos.

o Facilidad para realizar alianzas que le permitan adquirir materia prima para
realizar otro tipo de productos que no se encuentran dentro del mercado
local, tales como el acero.

e Producir grandes volumenes para la comercializacion internacional,
adquiriendo los beneficios de una economia a escala.

s Generar una fuente adicional de ingresos que mejore las condiciones
financieras y de produccion de la firma.

o Diversificar el riesgo de estar en un solo mercado.

o Hacer mas eficiente la capacidad de produccion con la produccion de
mayores volumenes para el abastecimiento del mercado objetivo.

o Mejorar el producto con la apertura de nuevos clientes que incrementen la
calidad y competitividad a través de la competencia internacional.

o Mejorar laimagen corporativa de clientes y proveedores.
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6.2 VOLUMENES DISPONIBLES PARA EL MERCADO EXTERNO

La definicién de la capacidad es la “habilidad para mantener, recibir, aimacenar
o acomodar”. En un sentido empresarial general, suele considerarse como la
cantidad de produccion que un sistema es capaz de lograr durante un periodo
especifico de tiempo.

En esta etapa se determinaran los volumenes de produccion de acuerdo a un
estudio de tiempos que mida el trabajo realizado por la fuerza laboral para
posteriormente determinar la volumen de fabricacién de los tubos metalicos con
respecto al tiempo, esto con el fin de evaluar la capacidad de produccion actual

de la empresa.

El estudio de tiempos consiste en aplicar alguna técnica de registro, con el
proposito de establecer la duracion de una tarea especifica. La medicion se
realizara con base en la técnica de tiempos por cronometro.

La importancia fundamental de la mediacion del trabajo es establecer
estandares de tiempo para cada tarea. Estos estandares ayudan a programar
el trabajo y asignar capacidades que es el objetivo de esta etapa. Ademas que
se convierte en informacién importante para realizar mejoras en la fuerza
laboral que permitan mejorar la eficiencia de su trabajo y medir su desermperio.
En general, al conocer los tiempos de fabricacion de los perfiles metélicos se
tendran bases para estimar los costos de los productos, capacidad de
produccion, calcular eficiencias, asignar correctamente el trabajo de los
operarios y programar la produccion, es decir, se convierte en un apoyo para |a
direccion en la toma de decisiones para la elaboracion y control de los perfiles.

La determinacion de la capacidad actual de la empresa sera el punto de
referencia para evaluar, en la implementacion de mejoras, el aumento de la
misma en caso de ser requerido.

6.3 DESCRIPCION DEL PRODUCTO A EXPORTAR

El tubo entorchado es un perfil metdlico elaborado en un torno mecanico a
partir de oftros tubos y perfiles metalicos fabricados en las siderurgias
productoras de acero de bajo contenido de carbono. Estos perfiles se realizan a
partir de minerales ferrosos como indica la grafica 1.
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Gréafica 2. Materia prima
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Clasificacion de los perfiles:

a) Perfil abierta o macizos

La perfil abierta se fabrica partiendo de bloques de acero que al pasar por una
serie de rodillos sufren un proceso de conformado generando la geometria de
cada perfil. Entre estos podemos nombrar los siguientes:

« Angulos

v Cuadrados

= Redondos

= Canales o perfiles en U
= Perfiles en C

b) Perfileria cerrada o tubular

Los perfiles tubulares cerrados son fabricados con un proceso de laminado en
caliente (Hot Rolled) y laminado en frio (Cold Rolled). Existen los de pared
gruesa o estructurales (e22mm) que resisten grandes esfuerzos de tension y
compresién, y por eso son utilizados en la construccion de puentes, edificios,

postes de alumbrado publico etc.

También se encuentran los de pared delgada (es2mm) llamados livianos (Call
Rolled) que son utilizados en estanterias metélicas, silleteria, ornamentacion,

etc.

Entre estos perfiles se puede encontrar:

Tubos redondos
Tubos cuadrados
Tubos rectangulares
Tubos hexagonales
Tubos ovalados
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Estos perfiles por tener estas formas geométricas se les asigna el término de
ornamentales.

Para la obtencién del perfil metélico entorchado se utilizan los tubos de pared
delgada (Call Rolled) a los cuales se les realiza el siguiente proceso:

El perfil metélico llega de 6 m de las siderurgias de calibre 18 con diametros de
%, 1y 1% de acuerdo a las medidas esténdar. Debido a las especificaciones
de los clientes y las facilidades de manejo y costo los perfiles son cortados a 3
m por un operario que maneja la maquina de corte.

Los perfiles que cumplen la medida de % de diametro pasan directamente al
llenado de arena, que se realiza manualmente, usando un tapén en un extremo
de papel periédico para evitar la salida de material mientras se llena por el otro
extremo. Los que cuentan con medida de 1y 1% de diametro se pasan a través
de la maquina laminadora que le realiza una presion para crear una curvatura
por el largo del tubo y luego se procede a realizar el llenado de arena de

manera similar al tubo de %.

Después de este proceso el operario encargado del llenado de arena desplaza
el tubo metalico hasta la maquina entorchadora operada por un empleado
experto en su manejo, en donde se le da la forma al tubo metélico (este
procedimiento se realiza para todos los diametros). Después de este proceso
se desplaza hacia el mismo lugar del llenado, alli se extrae la arena, este
desplazamiento lo realiza el operario encargado de la eliminacion de arena de
los perfiles. La extraccion de arena de los perfiles tiene como objetivo limpiar el
espacio interior y exterior de los tubos, este proceso se realiza manualmente
golpeando el tubo con un martillo de caucho forzando a que salga la arena.
Para evitar que queden residuos se asegura la limpieza del perfil metalico
aplicando aire a presion utilizando un compresor de aire, esta tarea se ejecuta
en el sitio de embalaje, la arena que queda del proceso se reutiliza hasta
cuando se determina por un calculo subjetivo que el grosor no es optimo para
el proceso.

Ya terminado este proceso se realiza el embalaje protegiendo los extremos con
cartéon envuelto en cinta plastica y asegurando el centro del paquete de perfiles
entorchados en la misma cinta, generalmente los perfiles se agrupan el montos
de 10 para el caso de los didmetros de 1y 1% y montos de 15 perfiles para el

caso de % de diametro.

6.4 DETERMINACION DE TIEMPOS DE FABRICACION

Para desarrollar un estudio de tiempos basado en la técnica de tiempos por
cronémetro se debe realizar una serie de pasos explicados a continuacion:
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1. Proceso de valoracion:

El tiempo de valoracion establece el ritmo de trabajo del operario. Esta es una
medida subjetiva que se realiza comparando el ritmo de cada operario con el
que se considera normal para cada uno de los ciclos.

Esta determinacién la considerd la encargada del control de produccion la cual
conoce el tiempo real de trabajo de cada proceso, mostrando el ritmo normal
en un operario capacitado para realizar cada ciclo de trabajo que se estudia.
Para esto se tuvo en cuenta la siguiente escala de valoracion:

ESCALAS MAS LENTO | RITMO NORMAL | MAS RAPIDO
Porcentajes Valor menor a 100 Valor mayor a 100
100
Britanica Valor menor a 75 79 Valor mayor a 65
Bedoux Valor menor a 65 65 Valor mayor a 60

Dentro de las opciones de escalas se utiliza la escala de porcentajes para
efectos del estudio.

1. Determinacioén del ciclo de trabajo:

Un ciclo de trabajo es la sucesion completa de acciones necesarias para
ejecutar una tarea y durante la cual se obtiene una unidad de produccion.

Para la obtencion de un perfil metdlico entorchado son necesarios los
siguientes ciclos, a los cuales se les aplicara la técnica planteada:

Corte

L.aminado

Llenado

Entorchado
Extraccion de arena
Embalaje

o ©¢ ¢ © ¢ 9

. Divisién del ciclo de trabajo en elementos:

N

Determinados los ciclos de trabajo se debe proceder a dividirlos en elementos.
Los elementos de cada ciclo de trabajo se definieron de acuerdo a las

siguientes normas®

o Deben ser de f4cil identificacién, con comienzo y fin claramente definidos.
¢ No deben ser ni muy largos (méximo de 20 segundos), ni muy cortos
(minimo de 3 segundos).
o Se deben separara los elementos del operario de los de la maquina, al
igual que los repetitivos y no repetitivos.
o Todos los movimientos del elemento deben perseguir el mismo objetivo.

2 Andlisis y mejoramiento de los procesos de la empresa. Néstor Raul Ortiz.
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Los elementos en las siguientes tablas de los ciclos del proceso se identifican
con E1, E2, E3, etc., de acuerdo al nimero de elementos de cada ciclo y el
elemento no repetitivo se identifica con la letra A, B, C en caso de que haya
mas de un elemento repetitivo por ciclo.

Tabla 2.

Corte

El

Desde que ubica el perfil metalico en la maquina cortadora hasta que le toma la
medida para realizar el corte

E2 Desde que determina la medida hasta cuando se realiza el corte y descarga la
pieza en el piso
E3 Desde que el operario se dirige por una nueva pieza desde el piso y la limpia
(aceite para evitar la corrosion) hasta cuando la ubica en la maquina
Desde que el operario se dirige a traer perfiles hasta que lo ubica en el piso
A para iniciar el elemento 1 nuevamente |
Tabla 3. LAMINADO (Sélo para perfiles de diametro 1y 1 %2)
E1 Desde cue toma la pieza y la ubica en la maquina (incluyendo inspeccion) hasta
la primera pasada por la misma
E2 Desde que se termina la primera pasada hasta que termina la segunda y
| descarga la pieza en el piso - g v =
| Desde que el operario se dirige de nuevo a traer mas perfiles cortados hasta
A | que lo ubica en el piso para iniciar el elemento 1
Tabla 4. LLENADO - o
[ E1 Desde que se toma el malerial hasta cuando se silua el tapon de papel en el
| extremo del perfil
E2 Desde que se sitia el perfil hasta que se realiza el llenado de arena
E3 Desde que el operario termina el llenado del perfil hasta que toma un nuevo
perfil del piso para iniciar el elemento 1
~_Tabla 5. ENTORCHADO
E1 Desde que el operario quita el tapon de papel hasta cuando lo monta a la |
maquina desde un extremo del perfil
E2 Desde que lo monta en la maquina hasta que lo ajusta en el otro extremo de Ia
entorchadora
E3 Desde que lo ajusta hasta cuando se entorcha el material
E4 Desde que se entorcha el material hasta que se descarga en el piso
A Desde que el operario se dirige a traer perfiles del llenado para iniciar el
elemento 1
Tabla 6. EXTRACCIONDE ARENA -
E1 Desde que se toma el material hasta que se vacla la arena y descarga el
material
E2 Desde que el operario se dirige a traer perfiles de la zona de entorchado hasta

dejarlos apoyados sobre la pared para iniciar el elemento 1

3. Determinar el niimero de ciclos que deben registrarse

Para determinar el nimero 6ptimo de ciclos u observaciones que deben
tenerse en cuenta para la determinacion de los tiempos de ciclo se tiene varias
opciones. Para efectos de este estudio se realizar4 con base en la formula
estadistica para muestreo de datos.
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Se debe realizar para tal efecto una premuestra de los tiempos globales del
ciclo (sin tener en cuenta los elementos), para determinar la desviacion

estandar.

TABLA 7. DE OBSERVACION PREMUESTRA

T Ciclos(minutes) | "~ Resumen
Descripcién del elemento

™

SR AEREISERE: 8 (31 [ T
1 Cortede 6ma 3m | 1:05 | 1:08|0:57 [ 1:03 [0:59 | 1:08 |1:09|1:12 |7:61 0:95125

2 Llenado de arena 23D (235|228 | 218|222 | 2:16 |2:312:32 |18:14| 2:2675

2:06875

N
o)
~
N
=]
o
)
(=
o
N
—_
N
N
S
]
—_
9]
o
&

3 Entorchado 2:09 12:0912:10

—
o
N
—
N
N
3|
N
—
©|
N/
[
o
=N
-\J
©
»

| Extraccién de arena

71?%:2—1 201 [2: 217

&

TABLA 8. OBSERVACION PREMUESTRA

Comenz6 cronomefraje: 00 ‘ Operacién: Entorchado perfil diametro 1y 1 %
Termind: 4.02

Ciclos (minutos) Resumen

Descripciondel | - S ey
clemento 1 2 3 4 5 6 T 8 3T T

1 Cortede6mali.05 [1.08 |057 [1:03 [0:59 [1:08 [1.09 |1:12 |[7:61 |0:95125

3m
" Laminado  |1:27 [1:32 |0:58 | 1:06 |1:28 |1:35 |1:28 |1:00 |9:13 | 1:14125

)

3 [ Tlenado de arena | 2:32 |2:35 |2:28 |2.18 |2:22 216 |2:31 |2:32 1814 | 2:2675

4T Entorchado | 2:09 |2:09 |2:10 |2:07 [2:06 [2:00 |2:12 [2:02 |16:556 | 2:06875

5 Extraccionde 210 |2:21 [2:01 |2:15 [2:16 |2:24 |2:19 [2:30 [17:36 AT
arena

Muestreo de datos
N= (s*t) 2/e2
Desviacion estandar:

Nivel de confianza: 95%
Grados de libertad: (n-1)=7
t=2.365
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Tabla 9. Resultados

[ ' Tamaiio
CICLO S t E N muestra
Corte 2.525 2.365 2 8.917 9 |
Laminado 3.187 2.365 3 6.312 7
Llenado 2.702 2,365 2 10.212 11
Entorchado 3.309 2.365 3 6.804 7
Extraccion 2.462 2.365 2 8.477 9

4. Seleccionar el sistema de medicion de tiempos

Existen dos sistemas de medicion de tiempos por cronémetro, el sistema
continuo o acumulativo y el sistema repetitivo o de vuelta a cero. A través del
estudio se aplicara el método repetitivo que consiste en registrar el primer
tiempo del elemento inicial e inmediatamente volver a cero para registrar el
tiempo del segundo elemento y asi sucesivamente.

Es necesario tomar los tiempos de los perfiles de % por separado de los
perfiles de 1y 1% debido a que éstos incluyen otro proceso (LAMINADO) y su
diametro cambia considerablemente afectando los tiempos en algunos ciclos.

5. Calcular tiempo normalizado por elemento

El tiempo normalizado se obtiene aplicando un factor de correccion (valoracion)
al tiempo observado. Este se determina de acuerdo a la valoracion dada
multiplicada por el tiempo de cada elemento.

Para el caso de los perfiles de diametro %" se encuentra una similitud en el
comportamiento de manufactura al tubo de 1" de diametro por lo cual se
utilizaran los tiempos de este Gltimo para la determinacion de la capacidad de

estos tubos.

TABLA 10. Registro de datos

Nombre del proceso: Corle
Nom_bre del Brgducto_miez.l: Tod_oilos pejiies -

DESCRIPCION ' TIEMPO TIEMPO
CICLO | pe ELEMENTOS | VALORACION | GpgrRvADO | NORMALIZADO
] 120 75 54
i 2 ] 90 6 54
3 100 20 20
A 140 223 312.2
1 100 54 54
2 2 95 8 76
3 95 20 9
7 120 9 56.8
3 2 30 9 8.1
3 150 13.23 79.845
4 7 700 55.3 55.3
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2 120 5 6
3 80 26 20.8
1 95 62.8 59.66
5 2 80 9 7.2
3 95 21.3 20.235
1 100 56 56
6 2 90 10 9
3 90 22 19.8
1 85 72.6 61.71
7 2 120 7 8.4
3 110 18 19.8
1 80 86.9 69.52
8 2 120 6 T2
3 110 174 19.14
1 85 70.1 59.585
9 2 120 5 6 T
| 3 85 25 21.25
Tabla 11. Tiempo laminado
Nombre del proceso: Laminado
Nombre del producto/pieza: Perfil metalico 1
TIEMPO —_—
CICLO DESCRIPCION | VALORACION O(SS;E]‘&B)O RORMALLZADO
] 1 130 6.00 7.8
A 90 185.00 166.5
2 1 130 6.90 8.97
3 1 80 11.00 8.8
4 1 120 6.30 7.56
5 1 120 6.40 7.68
6 1 140 5.60 7.84
7 1 80 9.60 7.68
Tabla 12. Llenado de arena
Nombre del proceso: Llenado de arena de 1"
Nombre del producto/pieza: Perfil metalico 1"
Ll TIEMPO
CICLO | DESCRIPCION | VALORACION ﬂgglﬁ“gﬁgf) Lo O
1 80 19.5 15.6
1 2 100 120.60 120.6
3 110 6.80 7.48
1 90 14.30 12.87
2 2 120 126.00 151.2
3 100 7.20 72
1 100 15.38 15.38
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3 2 90 150.00 135
3 130 5.59 7.267
1 110 14.60 16.06
4 2 85 156.00 132.6
3 120 6.39 7.668
1 100 16.26 15.26
5 2 90 153.60 138.24
3 140 4.56 6.384
1 100 15.30 15.3
6 2 120 96.00 115.2
3 80 8.20 6.56
1 100 15.50 16.5
7 2 80 156.00 124.8
3 100 7.50 7.5
1 110 14.40 15.84
8 2 100 120.00 120
3 110 6.50 7.15
1 110 13.56 14.916
9 2 120 94.80 113.76
3 110 6.30 6.93
1 120 13.59 16.308
10 2 100 120.00 120
3 90 7.10 6.39
1 110 14.10 15,51
1 2 85 156.00 132.6
3 90 8.1 7.29
Tabla 12. Entorchado
Nombre del proceso: Entorchado o
Nombre del producto/pieza: Perfil metélico 17 (15 VUELTAS)
DESCRIPCION DE . TIEMPO TIEMPO
GIGLO ELEMENTOS | VALORACION | nporRyADO | NORMALIZADO
1 90 30 27
2 90 34.8 31.32
1 3 90 31.2 28.08
4 90 34.8 31.32
A 110 18 19.8
1 95 316 30.02
2 95 41.4 39.33
2 3 95 29.8 28.31
4 95 35.1 33.345
A 120 17.5 21
1 140 20 28
2 90 46.3 41.67
3 3 80 34.1 27.28
4 90 34.4 30.96
A 100 19 19
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1 100 226 226
" 2 120 40.1 48.12
3 80 34.3 27.44
4 100 31 31
1 95 31.8 30.21
2 120 40.1 48.12
5 3 95 326 30.97
4 100 31.6 316
A 70 28 19.6
1 100 329 329
2 130 27.4 35.62
6 3 90 35.5 31.95
4 90 355 31.95
A 120 16.2 18.24
1 85 32 27.2
7 2 120 40 48
3 110 27.9 30.69
4 100 35.6 356
Tabla 14. Extraccion de arena
[Nombre del proceso: Extraccion de arena para 1"
Nombre del productolpieza: Perlil metalico 1"
TIEMPO
CICLO | DESCRIPCION | VALORACION |  OBSERVADO L -
(segundos)
’ 1 80 73.80 59.04
2 95 18.50 17.575
5 1 130 44.10 57.33
2 110 16.50 17.05
3 1 90 66.00 59.4
2 95 18.20 17.29
4 1 90 68.40 61.56
2 95 18.00 17.1
5 1 130 45,23 58.799
2 85 20.1 17.085
6 1 140 39.83 55.762
2 100 18 18 -
7 1 75 73.8 55.35
2 90 19.2 17.28
8 1 70 64.2 44.94
2 95 18.3 17.385
9 1 130 46.01 59.813
2 120 14.7 17.64
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Tabla 15. Laminado

Nombre del proceso: Laminado

Nombre del producto/pieza: Perfil metalico 1y 1%

TIEMPO
TIEMPO
CICLO DESCRIPCION | VALORACION O(Esgfn‘gﬁ':)o NORMALIZADO

1 130 6.00 7.8
1 2 90 11.70 10.53
A 90 185.00 166.5

2 1 130 6.90 8.97
2 110 7.40 8.14

3 1 80 11.00 8.8
2 140 5.08 7.112

4 1 120 6.30 7.56
2 130 5.70 7.41

5 1 120 6.40 7.68
2 130 5.70 7.41

6 1 140 5.60 7.84
2 110 7.80 8.58

1 80 9.60 7.68

/ 2 40 18.60 7 44

Normbre del proceso: Llenado de arena de 1.5
Nombre del producto/pieza: Perfil metalico 1.5"
oy TIEMPO
CICLO | DESCRIPCION | VALORACION 0(53;&‘:@2)0 SEAAL LA
E 110 15.2 16.72
1 2 120 133.80 160.56
3 105 15.36 16.128
1 85 19.20 16.32
2 2 110 141.60 166.76
3 105 15.70 16.485
1 110 16.70 18.37
3 2 110 145.80 160.38
3 100 16.00 16

1 70 25.00 17.5
4 2 110 163.60 168.96
3 110 14.56 16.016

1 85 19.20 16.32
5 2 75 214.20 160.656
3 120 13.60 16.32

1 110 15.40 16.94
6 2 90 181.20 163.08
3 130 12.23 15.899

1 110 14.60 16.06

f 2 105 154.20 161.91
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3 100 16.00 16
: 1 130 12.50 16.25
8 2 90 180.00 162
3 90 17.53 15.777
1 90 18.05 16.245
9 2 90 186.00 167.4
3 85 19.00 16.15
- 1 100 T2 17.22
10 2 110 153.60 168.96
3 100 15.70 16.7
1 100 17.51 17.51
11 2 105 152.40 160.02
3 105 15 18.75
Tabla 16. Entorchado
Nombre del proceso: Entorchado
Nombre del productolpieza: Perfil metalico 1.5 (9 VUELTAS)
DESCRIPCION
cICLO DE VALORACION TIEMPO TIEMPO
ELEMENTOS OBSERVADO NORMALIZADO
1 100 45.56 45.56
2 95 58 55.1
1 3 100 36.5 36.5
4 95 52.9 50.255
A 110 1.7 12.87
1 100 49.5 49.5
2 95 56.57 53.7415
2 3 100 36.4 36.4
4 110 476 52.36
A 100 18 18
1 120 40.17 48.204
2 100 54.52 54.52
3 3 110 35.4 38.94
4 95 54 51.3
A 100 16.9 16.9
1 95 46.7 44.365
2 95 56.8 53.96
4 3 95 39.6 37.62
4 110 47.3 52.03
A 100 18 18
1 95 475 45.125
s 2 110 49.5 54.45
3 90 41.6 37.44
4 85 58.2 49.47
6 1 100 45.4 45.4
2 90 60 54
3 100 38.2 38.2
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4 120 421 50.52
1 100 46.59 46.59
7 2 110 51.6 56.76
3 110 35.6 39.16
4 110 471 51.81
Tabla 17. Extraccion de arena
Nombre del proceso: Extraccion de arena para 1"
Nombre del producto/pieza: Perfil metalico 1"
TIENE G TIEMPO
CICLO DESCRIPCION VALORACION OBSERVADO NORMALIZADO
(segundos)
1 1 90 73.80 66.42
2 100 18.50 18.5
2 1 140 44.10 61.74
2 95 19.60 18.62
3 1 100 66.00 66
2 90 20.56 18.504
4 1 100 68.40 68.4
2 80 22.60 18.08
. 1 140 4523 6332
2 100 18.6 18.6
5 R 130 48.3 62.79
2 100 18.7 18.7
1 90 73.8 66.42
7
2 100 18 18
8 = 1 95 70.2 66.69
2 110 16.5 18.15
9 1 95 70.8 67.26
2 100 17.45 17.45
55
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8. Calcular el tiempo asignado total

Habiendo calculado el tiempo asignado por elemento se procede a determinar
el tiempo asignado total, en este caso se determinara este tiempo por separado
de acuerdo a los diametros de los perfiles. A este valor se le afiade el
porcentaje de suplemento por contingencia, que se designé de acuerdo a los
eventos que pueden ocurrir de manera esporadica y que ocasionan retrasos en
la programacioén de la producciéon; como la demora en materia prima, los dafios
de los tubos por alguno de los ciclos mal desarrollado o por el pegue de los
mismos hechos en las sidertrgicas produciendo un colapso con el esfuerzo.

En conclusién debido a los inconvenientes que pueden surgir en planta se
determind una contingencia de 5% con lo cual se determina el tiempo tipo.

ESPECIFICACION | TIEMPO TIEMPO TIEMPO
DE DIAMETRO DE |ASIGNADO TIPO TIPO
PERFILES TOTAL (MINUTOS)
Y8 112.45 118.08 1.97
1" 120.65 126.68 2.1
174" 129.27 135.73 2.26

8.2.3 Voliimenes disponibles para el mercado externo

La capacidad de produccion de la empresa Veracerox se determino
despreciando la demanda nacional cubriendo asi solo la demanda
internacional, ya que la organizacion se encuentra en la actualidad
desarrollando las gestiones pertinentes para obtener la patente de su producto
lider por ello debe ser cuidadoso al comercializar los perfiles metalicos a nivel
nacional para que este no sea utilizado para realizar una replica. Por otra parte
el objetivo de la empresa desde sus inicios fue prepararse para comercializar el
producto internacionalmente  obteniendo maquinaria, mejorando  sus
instalaciones y ampliando su capacidad de produccion creciendo asi como
empresa hasta llegar a la actualidad donde se siente preparada para iniciar el
proceso exportador y cubrir este mercado que genera una excelente
rentabilidad . La firma maneja turnos de 8 horas diarias 6 dias a la semana (de
lunes a sabado). Para fijar la capacidad se tomara cada referencia como si se
trabajara los turnos completos para cada referencia.

Tabla 19. Volimenes disponibles para el mercado externo

Segundos T : ;
: pacidad| Capacidad |Capacidad
DIAMETROS di:;;)c:n?:)a; - diaria semana mes
3/4" 28800.00 243 .91 1463.47 5853.89
1 28800.00 227.35 1364.08 5456.31
11/2" 28800.00 212.18 1273.11 5092.42




Segun los resultados los perfiles de %" tienen la capacidad de fabricacion de
5853 tubos entorchados por mes, esto se verifica porque su proceso no tiene
las mismas actividades que los demas diametros al omitir el proceso de
laminado. Ademas su manipulacion es méas sencilla al tener menor peso y
tamario, por lo cual es mas ergonoémico.

Para el mercado externo se tendria disponibilidad del numero de perfiles
especificados en la tabla por dia, semana y mes. Estos resultados van a ser de
gran importancia a la hora de evaluar la porcion del mercado que se desea
obtener para la internacionalizacion y las mejoras en caso de requerir
aumentos en la capacidad.

o Abastecimiento de materia prima e insumos

Actualmente la empresa compra al detal en ferreterias locales. La ferreteria
MACOT ubicada en la carrera 14 No 20-16 los provee de perfiles metalicos de
los diametros indicados. Esto debido a que la empresa no produce en grandes
volimenes y no esta interesada en realizar ventas locales sino exportar este
producto. La razoén por la cual no atiende el mercado nacional y local es por el
riesgo latente de ser imitado el producto por lo cual inicio una gestion de
patente a partir del 3 de Octubre de 2005.

VENTAJAS

o Calidad en sus productos: MACOT se abastece de estos perfiles de
varias siderurgias a nivel nacional de buena calidad
e No se compran grandes volimenes por lo cual no se puede comprar

directamente a las siderurgias
e Aunque el precio s costoso es uno de los mas economicos en la zona

teniendo en cuenta la calidad de los productos
Se encuentra localizada en Bucaramanga
Entrega los perfiles en la empresa siempre que el volumen justifique

DESVENTAJAS

o Por ser una ferreteria maneja gran numero de productos haciendo dificil
ol reabastecimiento continuo de los perfiles, por lo cual en ocasiones no
se encuentran inventarios

Los perfiles que tienen son costosos con respecto a las siderurgias
Abastece en pequeiios volumenes

No cuentan con transporte adecuado para grandes volumenes

Se cuenta con un solo proveedor lo cual da cabida a incumplimiento en
la entrega de materias primas lo que ocasiona un retraso en la
produccion.

Existe una manipulacion de precios por la dependencia de contar con un
solo proveedor.

e @ © ©
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Con respecto a los insumos la organizacién cuenta con varias ferreterias
cercanas en las cuales se abastecen debido a su localizacion considerando
que los insumos no constituyen un alto costo para la fabricacién de estos
productos por 10 cual no se le da importancia a la seleccion de estos. Esto
teniendo en cuenta que los volimenes hasta ahora fabricados para la
comercializacion local y nacional han sido de pequerios lotes y por ende la
utilizacion de los insumos ha sido irrelevante.

o Condiciones Técnicas Del Acero

Debido a que la materia prima consta de un perfil metalico de acero es
importante considerar las condiciones del acero necesarias para la fabricacion
de los tubos entorchados metdlicos de tal manera que contribuya a la
determinacion de los proveedores mas competitivos en cuanto a precios,
ubicacion y condiciones de fabricacion y calidad teniendo en cuenta las
especificaciones del producto a fabricar en la empresa.

El acero es un material indispensable de refuerzo en las construcciones. No es
otra cosa que una aleacion de hierro y carbono, en proporciones que oscilan
entre 0,03 y 2% de carbono. Con el fin de mejorar algunas de sus propiedades,
puede contener también otros elementos. Una de sus caracteristicas es admitir
el temple, con lo que aumenta su durezay flexibilidad.

Las propiedades principales que un acero debe cumplir para ser utilizado en
una construccion son las siguientes:

DUCTILIDAD: Es la capacidad de un material para deformarse plasticamente
antes de fracturarse.

PROPIEDADES MECANICAS: Propiedades de un material que estan
asociadas con la reaccion elastica e inelastica cuando se aplica fuerza, o que
implica la relacion entre esfuerzo y deformacion.

RESISTENCIA A LA TRACCION: Esfuerzo normal en el inicio de la fractura.
La resistencia a la fractura es calculada de la carga al inicio de la fractura
durante un ensayo de traccion'y del area original de la seccion transversal de la

probeta.

ALARGAMIENTO (Elongacion): Es el incremento en la longitud entre marcas
de un cuerpo sometido a una fuerza de traccion, con referencia a una longitud
entre marcas en el cuerpo. El alargamiento (elongacién) se suele expresar
como un porcentaje de la longitud entre marcas original.

ESTRICCION: Es la reduccion de area localizada de la seccion transversal de
una probeta, lo cual puede ocurrir durante el estiramiento.

RESISTENCIA A LA COMPRESION: Es el maximo esfuerzo de compresion
que un material puede resistir. La resistencia a la compresion se calcula a partir
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de la carga maxima durante un ensayo de compresion y el &rea de seccion
transversal original de la probeta.

RESISTENCIA A LA FLUENCIA: Es el esfuerzo de ingenieria en el cual, por
convencién, se considera que el alargamiento (elongacién) plastico del material
ha comenzado.

RESISTENCIA A LA TRACCION: Es el maximo esfuerzo de tension que un
material puede resistir. La resistencia de traccion se calcula a partir de la carga
méxima durante un ensayo de traccion efectuado hasta la rotura y el area de la
seccion transversal original de la probeta.

Es muy importante acotar que para el proceso de fabricacion de los tubos
entorchados se debe contar con todas estas condiciones en diferentes
proporciones de tal manera que no colapse cuando se realiza el trabajo en frio.
Existen unos valores predeterminados para cada tipo de proceso en la creacion
de los perfiles, de esta manera cada fabrica de tubos de acero se acomoda al
estandar para cada referencia. Esto se determina en la calidad y el seguimiento
que le realicen al proceso, sin embargo una parte fundamental para la
seleccion del proveedor debe ser el pegue que se le realiza al material. Cuando
se elaboran este tipo de productos en las fabricas se parte de una lamina de
acero la cual se dobla de acuerdo a los didmetros del tubo que desea
realizarse y posterior a esto se realiza un pegue con una soldadura especial.
Este pegue es relevante a la hora de realizar el entorchado porque es a partir
de este punto de donde se colapsa, por lo cual se debe tener especial cuidado
en la escogencia del proveedor de tal manera que se garantice que el pegue

sea muy efectivo.
10.1 PROPUESTAS DE MEJORA

1. Debido a los riesgos que se presentan con el uso de la arena silica se
propone realizar una evaluacién sobre otras alternativas, entre las
cuales se destaca la Alumina, para reemplazar el uso de este insumo,
otra de las alternativas que se propone es continuar con el uso de la
arena silica pero disminuir el riesgo por medio de un programa de
seguridad industrial requerido para reducir la exposicion a este insumo.
Esto acarrea proteccion a los trabajadores y evita problemas juridicos y
legales con los empleados que se vean afectados por las consecuencias
antes mencionadas del uso frecuente de este elemento. Aunque
actualmente la exposicion no es representativa, se espera un uso
frecuente por el aumento de la produccion de los perfiles en el
cumplimiento del mercado objetivo internacional.

2. En el proceso de produccién de los perfiles metalicos entorchados se
identificaron dos recursos cuellos de botella que restringen la capacidad.
Es de notar que si se espera realizar un proceso de exportacion con
cualquier pais la empresa debe estar preparada para asumir grandes
pedidos en corto tiempo. De acuerdo a esto se propone aumentar la
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capacidad de la empresa con la creacion de dos maquinas mas, la
entorchadora y la laminadora, las cuales son fundamentales para el
proceso y han sido creacion del Ingeniero Gerardo Vera.

Contar con un sistema de informacion tecnolégico que permita tener
informacion en tiempo real, para la toma de decisiones como apoyo a la
gestion administrativa para el cumplimiento de los requerimientos del
mercado objetivo que mejore los niveles de organizacion y formalidad en
los procesos. Ademas proponer un sistema de indicadores financieros,
de productividad, eficiencia y eficacia que evalie las condiciones de la
empresa en el logro de sus objetivos.

Actualmente la empresa no cuenta con un sistema formal de
determinacion de la demanda puesto que solo produce cuando se tiene
pedidos, por lo cual no cuenta con inventarios para atender el mercado
de forma oportuna. Con la incursion de la organizacion al mercado
externo, se requiriere contar con capacidad de respuesta inmediata,
para lo cual se propone realizar un sistema formal de estimacion de la
demanda, como el MRP (Manufacturing Requeriment Planning) o un
software creado especialmente para la empresa que contemple las
variables requeridas para la planeacién a corto y mediano plazo para la
gestion de inventarios, presupuesto y control de capacidad de acuerdo a
los objetivos de la empresa y la porcion de mercado atendido.

Crear un sistema de comunicacion con los clientes externos que permita
transmitir datos en tiempo real, realizar publicidad y evaluacion de la
conformidad del cliente. Para esto se propone la realizacion de una
pagina Web con imagenes del producto, precios y la posibilidad de
realizar compras al detal para el caso de Estados Unidos y Colombia
con el sistema de tarjeta de crédito para el pago via Internet.

Debido a que la empresa se encuentra constituida ante la DIAN como
régimen simplificado se propuso y se implement6 el cambio a régimen
comun que permita la exportacion de los perfiles de la firma. A su vez se
propuso un cambio en el nombre ante esta institucion publica y la
camara de comercio para identificar éste con el objeto social de la
organizacion. Es asi como la empresa se constituyo al régimen comun y
se llamé Veracerox Ltda., ante el registro de la cAmara de comercio, dos
requisitos fundamentales para la ejecucion de la exportacion.
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7. ESTUDIO DE MERCADO OBJETIVO

Durante esta etapa se busca determinar diferentes aspectos que contribuyan a
conocer los destinos a los cuales es viable realizar un proceso exportador. Para
ello el Sistema de Inteligencia de Mercados de Proexport indica los pasos a
seguir de la siguiente forma:

La incursién de la empresa en los mercados internacionales van mas alla de
hacer ventas en el exterior por medio de contactos con importadores o realizar
los ftramites de exportacion. La internacionalizacion es una operacion
estratégica que involucra todas las areas funcionales de la empresa, requiere
dedicacién, entusiasmo y prepararse para llegar a ser un exportador exitoso.

El éxito de la exportacion depende en gran medida de los resultados arrojados
por el estudio de mercados, que permite conocer los mercados potenciales y
sus exigencias de entrada del producto.

Durante esta etapa se busca determinar diferentes aspectos que contribuyan a
conocer los destinos a los cuales es viable realizar un proceso exportador. Se
desarrollan asi la preseleccion de paises en donde determinan los posibles
paises a los cuales se podria exportar el producto teniendo en cuenta las
oportunidades que ofrece cada mercado. Para ello se estudiara el destino
actual de las exportaciones colombianas de ese producto, la afinidad cultural,
las preferencias arancelarias y la disponibilidad de transporte. Seguido de esto
se desarrolla un estudio de los paises anteriormente seleccionados sobre la
situacion general que permita definir las mejores opciones para realizar el
intercambio comercial. El objetivo de cumplir con este paso es familiarizarse
con el mercado para lo cual se tiene en cuenta la resefia economica,
geografica y politica, el costo estimado del transporte y las exigencias de
entrada del producto y régimen comercial.

Luego de realizar la seleccion del pais al cual exportar en el que se realiza una
busqueda acerca del comportamiento del producto en el mercado objetivo
teniendo en cuenta el tipo de producto, precios, comercializacion, competencia

y promocion.
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7.1. POSICION ARANCELARIA

Sector: Metalmecanica

Subsector: Manufacturas de hierro o acero

Posiciéon Arancelaria: 7325100000
DEMAS MANUFACTURAS MOLDEADAS

DE FUNDICION NO MALEABLE

o Total exportaciones FOB del producto: US $ 2,400,960
Exportaciones totales del producto - afio 2005

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO
2006
2000 i 2005 Enero -Febrero
PESO FOB PESO PESO PESO
NETO (US$) NETO |[[FOBUSS$| NETO |FOBUSS$|| NETO FOB US$
(Kg) (Kg) (Kg) (Kg)
1,010,511 1,221,942 1,931 ,6951(2,452,079(1,741 ,741|2,400,960| 367,475 540,566
+ | villimo afio corresponde a exportaciones parclales a Febrero de 2006 _
' ' [ 1,221.942 (2003)
: : M 2,452.079 (2004)
2,00041 TS =2 ' 1 2,400.96 (2005)
- ' [C] 540.566 (2006)*
Q50040
g
@ 1,000 | i
-
500

(2003) (2004) (2005 (2006)*
A

flos
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o Destino de las exportaciones del producto - afio 2005
Total exportaciones FOB del producto: US $ 2,400,960

[0 ESTADOS UNIDOS --> T43 %
[ ECUADOR > 1226 %

[TZ] ARGENTINA-> 3,13 %

[1 PUERTO RICO > 203 %
I ZFRANCACUCUTA-» 103 %
[ VENEZUELA.> 178 %

) 0TROS-> 369 %

o Concentracion regional de las exportaciones - afio 2005
Total exportaciones FOB del producto: US $ 2, 400,960

[BEE] DEPARTAMENTOS VARIOS --> 09.63 %

[0 ANTIOOUIA--> 126 %

[201 SANTAFE DE BOGOTAD.C. > 0.14 %
[0 VALLE DEL CAUCA--> 0.02 %

[ OTROS >0 %

CONCENTRAGION REGIONAL EXPORTACIONES - 2005

oEPARTAMENTO | VALORFOB | NUMERO  [PARTICI.
DEPARTAMENTOS VARIOS 2,366,732 8 98.57
ANTIOQUIA 30,240 1 1.26
SANTA FE DE BOGOTA D.C. 3,478 1 0.14
VALLE DEL CAUCA 510 1 0.02
TOTAL 2,400,960 1 100.00
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CONCENTRACION REGIONAL EXPORTACIONES — 2005 J

VALOR FOB NUMERO PARTICIP.
DEPARTAMENTO (US) EHPRESAS (%)

CALDAS 3,046,346|| || 94.15
ANTIOQUIA 150,260|| Ei 4.64
ATLANTICO 397 El 1.02|
[SANTA FE DE BOGOTAD.C. || 3,478 1| 0.11]
[TOLIMA 1,235 1 0.04|
[RISARALDA 767 dl 0.02
[VALLE DEL CAUCA ] 510 R 0.02
[TOTAL | 3,235,568 1| 100.00|

EMPRESAS COLOMBIANAS EXPORTADORAS AL MUNDO- 2005 ]
RAZON SOCIAL  [retéfono ~ |[ciudad
(8908047140)
liIEEBHRGICA COLOMBIANA S A sicoLsa||*/ %47 B innnalii
(8110259691)
COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL  (|3172157 MEDELLIN
SELENE E.U. N
(8901031523)
FUNDICIONES DE METALES DE LIMA 3702092 BARRANQUILLA
e S | SR—
(8110223477) |
COLAUTO S A o 3738888 ITAGUI
(8300503665) h
BEJARANO L H INDUSTRIAL E U i SR
(8100058322) .
C.I VEGAPROYECTOS S.A
(8914101372) .
SUZUKI MOTOR DE COLOMBIA S.A, ek FENEIH
(8909002656)
COMPA--A TEXTIL COLOMBIANA - 3720066 ITAGUI
SATEXCO S.A-
(8903004980) | r
CONSULTANTE PANAMERICANA DE 8886092 CALI
COLOMBIA S A CONPANCOL S A
(8901089618)
HIDRAULICA INDUSTRIAL Y 3536631 BARRANQUILLA
METALMECANICA LTDA. B
(8110380648)
COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL  |[0
POWERSEA
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7.2 PRESELECCION DE PAISES.

Con base en la informacion disponible en la pagina Web de Proexport se
observan los diversos destinos actuales de las exportaciones para los
productos de la empresa ubicados en la posicion arancelaria colombiana
numero 7325100000. A continuacién se mencionan los 3 primeros destinos.

DESTINO ACTUAL DE LAS EXPORTACIONES (3 PRIVMEROS DESTINOS)

1. Tabla destino de las exportaciones, PROEXPORT COLOMBIA

A continuacion se muestran los 3 destinos con mayor registro de exportaciones
y su respectivo incremento porcentual afio a afio.

_ 2003 | Incremento 2004 Incremento |~ 2005 2006
PAIS FOB(US$) | porcentual FOB(US$) | porcentual | FOB(US$) | Enero -
Abril
ESTADOS 972.242 85.50 1,806,938 126.13 2,466,138 709,162
UNIDOS
— - 3
ECUADOR 56,204 125.51 126,751 90.75 241,786 53,943
PUERTO 80,673 -59.37 32,775 119.43 71,921 22,071
RICO

En este cuadro se registra el mayor nimero de exportaciones hacia Estados
Unidos con un incremento del 85.50% durante los afios 2003 a 2004 y de 2004
a 2005 presenta un incremento del 36.48% aunque el porcentaje de
exportaciones decae se hace continua y en lo corrido del afio 2006 se
encuentran registradas exportaciones por el orden § 709.162.

El segundo pais donde se registran exportaciones es Ecuador con un
incremento de 2003 a 2004 del 125.51% para el siguiente afio incrementa

T

[ DESTINO DE LAS EXPORTACIONES |
2006
| 2003 | 2004 2005 e S
PAIS
PESO || o || PESO | aroB || PESO | FoB |Paticip FEro || FOB
nETo || FO9 || NETO || S | NETO iy 1wy | NETO | sy
(Kg) (Kg) (Kg) (Kg) |
ESTADOS [1803,621)072,2421,458,521),, g 03/11:786.2830, 465 1g]]  76:22508:886) 79 162
UNIDOS | B ) 8L 154
e ) _7'7‘__77‘_'_—77- === —pa—— 79
ccUnporl 42417]| 56204 90,869 126,751 163,640 241,786  747) 36,714 53,943
[ngémo 72,349 80,673 37,570 32,775 60,613 71,921 2.22| 30,005 22,071



sustancialmente su participacion con el 90.75% y durante el afo 2006 registra
ventas por $ 53.943.

Un tercer pais al cual se han realizado exportaciones es Puerto Rico que
aunque presenta un declive en las exportaciones de 2003 a 2004 se reactiva
en 2005 y las exportaciones crecen en un 119% y en el primer trimestre de
2006 ha generado $22.071 en ventas.

Al conocer los porcentajes de ventas de las exportaciones realizadas por
Colombia a los diferentes destinos internacionales es claro que el destino
principal es Estados Unidos no sélo por su porcentaje de ventas que es mas
alto que cualquiera de los demas paises sino por la continuidad de las
exportaciones ademas en el primer trimestre del afio 2006 se han realizado
exportaciones muy por encima con relacion a los diferentes paises destino.

7.3 PAiS SELECCIONADO PARA LA EXPORTACION

Se eligi6 Estados Unidos como mercado objetivo y el puerto de MIAMI por las
razones que se exponen a continuacion:

o Estados Unidos es el primer socio comercial de Colombia de exportacion.
Hacia Fstados Unidos se dirigen el 48.5% de nuestras exportaciones
totales y el 33% de nuestras exportaciones no tradicionales.

o Colombia tiene acceso preferencial libre de arancel en los Estados Unidos
para el producto de los perfiles metalicos.

o Estados Unidos es el primer inversionista a nivel mundial en Colombia,
representa el 44% de la inversion extranjera total

o FEstados Unidos es el primer importador mundial de mercancias, con
alrededor del 23% del total mundial.

Por la situacion Economica actual:
o FEstados Unidos es la primer economia del mundo
o FEldesempleo en Estados Unidos es del 13.6% menos que el de Colombia.

o FElingreso per capita estadounidense es de US $31.024, doce (12) veces el
colombiano

Por los clientes:

o FEstados Unidos tiene una poblacion de 274.6 millones de habitantes,
equivalente al 4.5% de la poblacion mundial
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En cinco afios (2.005) se espera que la poblacién haya aumentado en 11.6
millones de habitantes (285.9 millones)

El porcentaje de la poblacién econdémicamente activa entre 18 y 64 afios, es
del 48%.

El 13.11% de la poblacion, 36millones de habitantes, es hispana.

Se calcula que anualmente entra a Estados Unidos 350.000 inmigrantes
hispanos.

Se identifico el puerto de MIAMI como el mas opcionado pues es alli donde
se encuentran los clientes potenciales a los cuales vamos dirigidos
(comercializadores de productos para la ormamentacion). Ademas de que es
el Estado donde mayor numero de latino se encuentran por lo que se domina
el segundo idioma en Espaiiol facilitando el acceso a Estados Unidos.

Por su comercio exterior:

Estados Unidos importd del mundo, US $1 trillén, lo que representa un
aumento del 18% por aiio a partir de 2005.

La balanza comercial estadounidense present6 un saldo negativo para 2001
de US $366.767 millones, donde las exportaciones alcanzaron US $692.821

millones.

Colombia es el proveedor numero 27 de Estados Unidos a nivel mundial y el
cuarto a nivel latinoamericano, por debajo de México (3), Venezuela (15) y
Brasil (16). Con miras a mejorar el panorama con la firma del acuerdo

bilateral TLC.

Por la Situaciéon actual del Intercambio Bilateral:

e Por primera vez desde 1992, la balanza comercial de Colombia con los
Estados Unidos muestra un saldo positivo para Colombia, pasando de US
$32 millones en 1992 a US $1.515,6 millones en 1999 y a partir del afio 2000
un incremento significativo en la balanza (pero menor al anterior) del 32.8%.

o Asi mismo, las exportaciones no tradicionales sumaron US $1.822 millones,
con un crecimiento del 21.1% en valor rente a 1998 (US $1.504 millones).
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7.4 PREFERENCIA ARANCELARIA

7.4.1 Estados Unidos:

Colombia goza del acuerdo bilateral de La ley de preferencias arancelarias
Andinas y de Erradicacion de Drogas (ATPDEA), el cual renueva y amplia los
beneficios unilateralmente otorgados por el gobierno de Estados Unidos a
Bolivia, Colombia, Ecuador y Perli mediante Ia Ley de Preferencias
Comerciales Andinas (ATPA), que vencid en diciembre 4 de 2001. Las
manufacturas moldeadas de la fundicién del hierro y acero ingresan dentro de
las posiciones arancelarias beneficiadas por este acuerdo.

Esta nueva ley se aplicara retroactivamente para los productos que estaban
cobijados por el antiguo ATPA, desde su fecha de vencimiento y estara vigente
hasta el 31 de diciembre de 2006. Estas fechas son importantes de conocer
para el proyecto de exportacion de los productos que se contemplan en la
organizacion, pues cobijarse dentro del acuerdo representa una reduccion
importante en los costos de la distribucién fisica internacional, afectando de
manera positiva el precio al consumidor como una manera de obtener ventaja
competitiva. Para obtener estos beneficios se hace necesario que la
exportacion se realice antes del término del afio puesto que ya se anuncio que
no se renovara este acuerdo a puertas de la firma del TLC.

De acuerdo con el Congreso de Estados Unidos, con esta ley busca aumentar
los flujos comerciales entre los paises beneficiarios y los Estados Unidos vy
generar empleo e inversién. Esto con el fin de fortalecer las economias de los
paises beneficiarios y promover la estabilidad politica, economica y social en el
area, para asi implementar alternativas de desarrollo que sean sostenibles en
el largo plazo. De la misma manera estas preferencias deberan contribuir a
consolidar los valores, principios y practicas democraticas en la region, asi
como continuar con la lucha concertada contra el narcotrafico y el terrorismo.

Los siguientes paises han sido designados como beneficiarios para los
propositos del ATPDEA, son: Bolivia. Ecuador, Colombia, Peru.
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7.4.2 Arancel destino
Pais

Subpartida
Descripcion Subpartida
Posicion Arancelaria
Descripcion Posicion

Gravamen General
Notas

Fecha de actualizacion
Arancel (dd/mm/aaaa)

ESTADOS UNIDOS
732510

DEMAS MANUFACTURAS MOLDEADAS DE
FUNDICION NO MALEABLE

73251000

Manufacturas moldeadas de hierro de fundicion
no maleable.

0.0%

01/07/2004

o IMPUESTOS ADICIONALES

Impuesto Valor Notas Descripcion
jocionsL,  SaiaEaadodo U sestiora n

Arancel que paga Colombia

Pais Exportador Gravamen preferencial Notas Acuerdos

COLOMBIA 0.0%
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8. PROTOCOLO DE NEGOCIOS

8.1 ESTADOS UNIDOS

Geografia, regiones, subcultura
GEOGRAFICAMENTE

Estados Unidos de América es el tercer pais mas grande en el mundo en
poblacién esta rodeado por Canadéa en el Norte y México. Es alrededor 2 veces
mas grande del tamaiio del este de Europa y la mitad del este de Rusia.

CLIMA

Incluyendo los estados no continentales de Hawai, Estados Unidos cubre la
gama de todos los ambientes en termino de geografia lo tropical al artico, los

desiertos y llanuras las montafias y volcanes.
Mainland en los Estados Unidos es mejor conocido por sus pastos de Llanos

centrales y cadenas montaiiosas en el oeste.
SUBCULTURA REGIONAL

Hay un numero de diferencias dentro de estas regiones incluyendo la cocina,
historia, comodidades, industrias y tendencias politicas. Como resultado los
americanos se sienten orgullosos de la region donde se encuentran.

SUBCULTURAS REGIONALES EN TERMINOS DE NEGOCIOS

En general los del sur son conocidos como los de hospitalidad surefia
mostrando un gran nivel de consideracion y calidez para sus compaiieros de
negocios, la costa oeste es conocida como la mas casual y formal mientras
que la costa oeste es mas conservadora en términos de conducta.

CULTURAS INDIVIDUALES EN LOS NEGOCIOS.

Los antecedentes regionales deberian ser tomados en cuenta en los negocios
americanos. Factores como la industria de los negocios y la vision de los
negocios forman parte de un papel importante en la formacion de la cultura
negocios individuales.

Aquellos que desean hacer negocios extensivos en la region de Estados
Unidos se les aconseja gastar algo de tiempo investigando el area en particular
y a la hora de hacer negocios con compaiiias especificas deberian de invertir
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tiempo adicional averiguando cultura de negocios individuales a través de
literatura corporativa y marketing.

TRABAJANDO EL ESTILO AMERICANO.

La economia americana es la que sé considera la mas fuerte en el mundo. Las
personas en los Estados Unidos estan trabajando mas en telecomunicaciones,
informacion tecnolégica, servicio y trabajos de manufactura y menos en la
agricultura y el bosque. Los americanos trabajan muchas horas al afio y toman
tan solo dos semanas de vacaciones.

SER AMERICANO

El concepto del trabajo es el suefio de cada americano qué cada individuo
tenga éxito, esta idea permanece en los Estados Unidos y esta se aplicando
por los suefios de los norteamericanos y esto hace que s haga referencia a un
sistema basado en el merito.

TEMAS Y ASUNTOS RELACIONADOS CON EL TRABAJO.

Los temas mas importantes en el sector del trabajo es los Estados Unidos son
la accion afirmativa, discriminacion basada en la edad, raza, orientacion sexual,
diversidad, trabajadores discapacitados, iguales posibilidades de empleo,
violencia, uso de drogas, proteccion de religiones. Estos asuntos se mueven

alrededor de dos ideas principales:

o Los individuos tiene el mismo derecho de ser empleados en cualquier sitio
de trabajo y no pueden ser discriminados por factores como la raza, edad,

discapacidades 0 genero.
o Los individuos tienen ciertos derechos relacionados ciertos estandares

como los sueldos, el trato con los compaieros, seguridad.

Proteccion de empleado

Las leyes mas importantes incluye los derechos civiles, americanos con
discapacidades, trabajos de nifios, derechos de salud, inmigraciones,
estandares de gusto de trabajo, incapacidad medica, compensacion al

desempleo.

Para hacer negocios en 0s Estados Unidos se debe tener presente
procedimientos que hay que cumplir como un sector de reglas o guias que 108
colegas de negocios deben seguir y tener en cuenta.

Un retrato moderno o actualizado de los Estados Unidos
La tierra de los Inmigrantes: Los estados unidos se promueve como la tierra de

la libertad y un pais de oportunidades para muchas personas de diferentes
clases. Como nacion fue fundada en una nacion de inmigrantes y admitido a
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100 mil millones de inmigrante. Las personas de otros paises que vienen a los
Estados Unidos, vienen con sus diferentes culturas y algunos con otro idioma y
ademas diferentes tradiciones y mas de 1700 religiones practicadas en este
pais.

Impacto del 11 de Septiembre

Considerado el ataque de tierra americana , esto hizo que los turistas no se
desplazaran a este pais por miedo de lo sucedido. Esto continua siendo un
temor para las personas que viven en los EEUU (Impacto del acto terrorista).

Legislacion que afecta a los visitantes e inmigrantes después del 11 de
septiembre.

Los eventos de esta fecha trajeron nuevas leyes y legislaciones para poder
evitar el terrorismo por lo tanto se tiene mas cuidado con todo la gente que

ingresa a este pais.
HACER CITAS
o En los Estados Unidos se escribe primero el dia, el mes y el afio.

o Generalmente los dias laborales son lunes a viemes de 8:30 a 900 am. a
5:00 a 6:00 p.m. Mucha gente sin embargo trabaja mucho mas tiempo.

o La puntualidad es de mucha importancia ocasionalmente en los negocios,
en muchas ocasiones hay trafico y se puede llegar tarde a la cita si esto

sucede se debe llamar para poder llegar tarde a la cita sin causar malestar
a los asistentes

o Siusted es algun invitado para alguna comida debe llegar a tiempo.

o Al serinvitado a un coctel usualmente puede llegar un poco tarde, para esto
no es necesario llamar a menos que se demore mas de los 30 minutos.

GUIA PARA EL NEGOCIO EN CUANTO AL VESTUARIO

o Por primera vez usted debe vestirse de manera conservadora, después se
puede guiar con la cultura de los americanos.

o En la cultura americana se usa traje de negocios.
o Los ejecutivos se visten informal

o Los trajes de negocios son la ropa estandar para las mujeres.
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LENGUAJE DE NEGOCIOS

Los negocios son conducidos en ingles un 100%.

Hablan rapido y muy duro en los negocios, ademas en los discursos
americanos tratan de hablar los mas claro posible.

Si en una cita con los americanos fue un poco dificil entender su idioma se
puede contratar un traductor.

GUIAS GENERALES

O

Los americanos a menudo preguntan la cargo que desempeiia en el

trabajo.

Los norteamericanos disfrutan estar con gente de buen humor las bromas
son bienvenidas pero en algunas ocasiones deben ser evitadas por la
religion.

Los deportes como el golf son un buen tema de conversar.

TEMAS A EVITAR

O

Hasta que usted no conozca a una persona bien evite conversar sobre
temas polemicos como religion, aborto y politica

Evite hacer preguntas a una mujer sobre su estado civil, ya que se
considera una intromision.

DIRIGIENDOSE A OTROS CON RESPETO

(0]

O

Norma cultural nombre y apellido. ( Use el primer nombre).
Use un titulo como Dr., Srta. seguido con el apellido.
Si no estado seguro de como dirigirse a una dama utilice Miss.

Es importante que el visitante conozca todos los nombres o miembros de la
organizacion.

Si se le dificulta pronunciar un nombre pregunte y asesorese .

REGALO DE NEGOCIO

o

(0]

(6]

Gesto considerable en una negociaron es llevar un detalle este se presenta
después de que el negocio se ha realizado. Este presente no debe estar

relacionado con la religion o con la navidad.
Las flores, una botella de vino son buenas opciones para estas reuniones

de negociacion.
Una nota o un escrito de agradecimiento es un regalo popular.
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LO QUE SE DEBE TENER PRESENTE A LA HORA DE REALIZAR UN
NEGOCIO

o El tiempo es dinero es llamado en los Americanos, como decir en Colombia
el tiempo es oro; estas personas estan acostumbradas a valorar la
informacion y ademas el dinero es primordial y el en protocolo juegan un rol

importante.

o Son opuestos a tomar cualquier oportunidad de negocio, y ademas tienden
hacer comunicacién directa con cualquier invitado.

o En las negociaciones son serios y puntuales.

o Cuando estan de acuerdo con los negocios ganan sus maneras de pensary
tienden a ser orientados en el futuro.

o Tienden a ser analiticos rapidamente y hay reglas establecidas para cada
situacion.

LLO QUE DEBERIA DE SABER ANTES DE NEGOCIAR

o En una Reuniéon de negocios después de una charla sobre el negocio se
deben tratar temas relacionados con los deportes y el clima.

o Usualmente son conocidos a un ritmo extremadamente grande con una
politica sencilla que manejan los norteamericanos.

o Los americanos tendran un plan financiero ya dispuesto.

o Son objetivos en la negociacion.

o La tarjeta de negocios no sera rechazada y ademas esta se intercambiara.
IGUALDAD, DIVERSIDAD Y ESTILO AMERICANO

Se hace mucho énfasis en visualizar la igualdad de los americanos. Las
mujeres estan luchando por la igualdad y sin embargo todavia existe la

desigualad. Sin embargo las mujeres son lideres y toman decisiones en
negociaciones importantes y también afiadan un estilo correcto y unico.

EXITO DE NEGOCIOS

o Los desayunos de negocios frecuentemente pueden empezar a la 7:00
a.m., los fines de semana se comparte un almuerzo desde las 11: 00 a.m.

hasta las 2 :00 p.m.
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o El almuerzo es liviano y se debe tener en cuenta que no se debe consumir

alcohol.
o Ordene un refresco a la hora de la sena porque es primordial.

o Ala hora de comer los siguientes implementos son de gran importancia:

o Eltenedor es llevado en la mano derecha.

o El cuchillo es para cortar o para pasar algo a la boca. Para usar el cuchillo
se debe pasar a la mano derecha y luego el tenedor a la izquierda y
después pasa a su respectiva mano cada implemento.

ENTRETENIMIENTO PARA L.LOS NEGOCIOS

o Sise desea comer por fuera el anfitrion generalmente paga la cuenta.
o Algunas maneras de expresar un gesto de amistad es por medio de un

brindis.
o Aprender a ordenar algo: una de las maneras mas cordiales es tener un

contacto visual y levantar las cejas o tener un movimiento como levantar la
mano o hacer un gesto de escritura y asi serd atendido(a) por parte del chef
y su cortesia serd valorada.

ENTRETENIMIENTO EN CASA

o Es comun invitar a una persona de negocio, es de gran voluntad y es
entendido como un gesto de gran interés.

o El anfitrion no debe insistir para que el invitado coma.
o Se deben tener modales para que se lleven una gran imagen de la persona
y ademas del pais que esta representando en las negociaciones con los

americanos.

8.1 MEDIOS DE PAGO EN EL. COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio Internacional genera tanto la necesidad de efectuar pagos a
distancia y reciprocamente cobranzas a distancia entre partes ubicadas en
distintos paises, como la de realizar operaciones cambiarias.

Los pagos en los contratos de compraventa Internacional se materializan a
través de Bancos, basicamente mediante dos formas:

A) Los Bancos intervienen para PAGAR (Cartas de Crédito o Creditos
Documentarios), ORDEN DE PAGO generado por el Importador en favor del
Exportador.

B) Los Bancos intervienen para COBRAR (Documentos en Cobranza o
Cobranza Documentada), ORDEN DE COBRO, generada por el Exportador

con cargo al Importador.,
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|a intermediacion bancaria en ambos casos es independiente del contrato de
compraventa internacional pues los Bancos sélo trabajan con documentos de
embarque (factura comercial, conocimiento de embarque, péliza de seguro,
packing list, etc.), sin asumir responsabilidad alguna por la presentacion de
documentacion fraguada. Se entiende que el vendedor ya ha determinado si va
a exportar valiéndose de una carta de crédito o si utilizara el servicio de
cobranza documentaria .Se utiliza més los Documentos en Cobranza (COBRO)
que la Carta de Crédito (PAGO) debido al menor costo y aun cuando hay
mayor riesgo existe confianza entre el Exportador y el Vendedor. De no existir
absoluta confianza se debe preferir la Carta de Crédito. Tanto las 6rdenes de
pago como las érdenes de cobro pueden ser simples y documentarias. Las
simples no requieren de la presentacion de documentos comerciales de
ninguna naturaleza, mientras que las documentarias estan condicionadas a la
presentacion de los documentos indicados, lo que significa un mayor costo
pues el Banco debe entregarlos conforme a las instrucciones recibidas.

Los usos y practicas internacionales de medios de pago se estandarizan
mediante un conjunto de normas flexibles elaboradas por la Camara de
Comercio Internacional que si bien no son de obligatorio cumplimiento, se
aplican pues estan basados en la experiencia de los bancos comerciales y de
las empresas exportadoras e importadoras. Las normas concernientes a los
créditos  documentarios son conocidas  como “Reglas y Usos Uniformes
Relativos a los Créditos Documentarios”.

El comprador quiere tener la seguridad que no pagara hasta tener la certeza
documental que el vendedor ha cumplido con la obligacion de entrega y el
vendedor por su parte, quiere tener la seguridad que recibira el pago en el
plazo convenido. La intervencion de los Bancos facilita y asegura el
cumplimiento de ambas partes.

La Carta de Remesa es el formulario que envia el Banco Remitente al Banco
Cobrador con los documentos e instrucciones, para que el Banco Cobrador
efectte la cobranza. Se utiliza tanto en carta de crédito como en la cobranza

documentaria
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9. LOGISTICA INTERNACIONAL

Disponibilidad de transporte

ESTADOS UNIDOS

En Estados Unidos existen mas de 226 Aeropuertos y 400 Puertos, sin
embargo, los que concentran las mayores frecuencias de transporte maritimo y
aéreo procedente de Colombia son: En la zona Este, Houston, Jacksonville,
Miami, Nueva York, New Orleans. En la zona Oeste, Los Angeles y San
Francisco. De otra parte la importante infraestructura portuaria, aeroportuaria,
vial y ferroviaria de Estados Unidos facilita el acceso a cualquier territorio
estadounidense, lo cual favorece colocar las exportaciones colombianas sin
mayor dificultad en la mayoria de las ciudades.

Principales caracteristicas de acceso fisico desde Colombia en términos de los
modos de transporte y otros aspectos de logistica en los mercados de destino.

Para poder determinar la facilidad de acceso a los mercados internacionales se
debe conocer las condiciones de transporte disponibles. En algunas ocasiones
la oferta es bastante limitada y los costos son muy elevados.

Como marco referencial en los perfiles se pretende orientar al exportador en la
oferta disponible y en los posibles costos de transporte

Panorama General

El acceso fisico de los productos colombianos al mercado estadounidense se
caracteriza por contar con importantes posibilidades tanto aéreas como
maritimas, a través de servicios directos a los principales puertos, aeropuertos
y con extension por diferentes sistemas de transporte a la mayoria del territorio
norteamericano.

Para productos cuyos destinos estén fuera de las zonas donde existen
servicios directos, los mismos transportadores en algunos casos, asi como los
diferentes agentes u operadores logisticos, facilitan operaciones para lograr la
atencion de los importadores cuando ello se requiera.

A continuacion se mencionan los aspectos generales de los principales Puertos
de destino para carga desde Colombia a Estados Unidos
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Miami

Es el Puerto de la Florida donde arriba la mayoria de los buques con la ruta
sur-nororiental, siendo asi un gran centro de distribucién maritimo, en especial

para América Latina y el Caribe.

El Puerto moviliza cerca de 8 millones de toneladas en el afio se encuentra
provisto de excelente infraestructura, en un éarea de 5,68 millas con
instalaciones para carga refrigerada, terminal de pasajeros, gruas de
contenedor, grias de camion y grias moviles con capacidad de 200 toneladas.
Ademas cuenta con acceso vial y ferroviario que facilita la conexion hacia todo
el territorio estadounidense.

Por lo general las mismas navieras que recalan en Miami siguen su ruta hacia
el Atlantico Norte, (Jacksonville, Baltimore, Filadelfia, Nueva York)

Jacksonville

Puerto para el transporte internacional comercial y de carga, manejando mas
de 18 millones de toneladas por afio. Ofrece terminales maritimos multiples y
diferentes opciones para el transporte intermodal de contenedores, vehiculos,
carga seca Y liquida. Cuenta con una buena infraestructura; posee 14 graas de
contenedor sobre muelle y almacenaje para carga refrigerada. Por otra parte,
tiene una buena ubicacion ya que se encuentra en el camino de tres lineas
ferroviarias y tres carreteras entre Estados.

Nueva Cork

Ubicado en el mercado de consumidores mas grande de, maneja alrededor de
137 millones de toneladas anuales; cuenta con centros de distribucion para
carga seca o liquida, espacio de 125.000 pies cuadrados para almacenaje de
carga refrigerada y en general para cualquier otro tipo de carga. Posee vias de
acceso inmediato a carreteras interestatales y redes ferroviarias 1o cual permite
un transporte eficiente hacia el interior del pais.

Houston

Situado en el golfo. Es un puerto de aguas profundas, que se extiende a lo
largo de 40Km, con una variedad de instalaciones publicas y privadas, mueve
mas de 180 millones de toneladas en el afio.

Cuenta con instalaciones para el manejo de carga general, refrigerada,
contenedores, granos y otros materiales secos a granel. Posee 43 muelles para
carga general y dos muelles para carga de liquidos. Ademas una extensa red
de autopistas interestatales y de combinaciones ferroviarias une a Houston con
los mercados locales; dos importantes lineas ferroviarias y aproximadamente
150 compafiias de camiones de transporte conectan el Puerto con la zona

continental de los Estados Unidos, Canadd, y México.
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Los Angeles

Cuenta con veintinueve instalaciones entre estas 27 terminales principales de
carga, incluyendo localidades para manejo de vehiculos, contenedores,
productos de carga seca y liquida, al igual que carga refrigerada. A su vez el
terminal puede albergar cargueros de hasta 250.000 toneladas de peso muerto,
otra de las facilidades con que cuenta es el acceso ferroviario para la entrega

de mercancia.

El Puerto de Los Angeles moviliza 51 millones de toneladas en el afio
aproximadamente.

o ACCESO MARITIMO

Estados Unidos por su amplia infraestructura cuenta aproximadamente con 400
puertos y subpuertos, entre ellos los principales puertos maritimos. La oferta de
servicios directos desde Colombia se concentra en la costa este hacia Portland,
Nueva York, Baltimore, Charleston, Savahnna, Jacksonville, Port Everglades,
Miami, New Orleans, Houston en el golfo y en la costa oeste en Long Beach,
Los Angeles y San Francisco, enlazando desde alli cuando sea posible a los
diferentes destinos, conexiones o web sites de los puertos a través de los
servicios de alimentador (feeder) disponibles.

Se realizo el analisis de los puertos de Colombia hacia el puerto elegido,
MIAMI, para permitir a la empresa elegir la mejor alternativa en la seleccion de
la empresa naviera,

PAIS: ESTADOS_UNIDOS_DE_AMERICA
Puerto Destino: MIAMI
Puerto Origen: CARTAGENA
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EREBUEH-TICHERRE TIPO DE CARGA FLETE

LINEA  CIA TRANSITO
MARITIMA - :
(dias) :‘s';‘(d' g’;"(‘” 20 40 45 20R 4OR 40HC g 'C BB BBI PP CC  CCf

m‘ERSK 7 5 7 si s NO NO SISl S8 NO NO S 8 NO

SEABOAR
D MARINE

KING
OCEAN 7 3 5 sl Sl NO NO sl NO NO NO NO Sl sl NO

SERVICE

N.V.O.C.C.
ECULINE

7 4 6 Si Sl 8l NO Si sl NO Sl NO sl NO Sl

15 6 8 NO NO NO NO NO NO NO NO Sl Sl NO Sl

FUENTE: Agentes y lineas maritimas en Colombia.
CONVENCIONES:

Tipo de carga: R: Refrigerado, H: High cube, HCR: High cube
refrigerado, BB: Carga suelta, BB1: Carga suelta sujeta a consolidacion
Fletes: PP: Flete prepagado, CC: Flete al cobro, CC1: Flete al cobro

sujeto a confirmacion.

PAIS: ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
Puerto Destino: MIAMI
Puerto Origen: BARRANQUILLA

LINEA FRECUENGCIA  HEMPO DE TIPO DE CARGA FLETE
MARITIMA , TRANSIO |

(dias)  Min(dias) Méx(dias) 20' 40' 46' 20'R 40'R 40°HC 40'HCR BB BB1 PP CC CC1
MAERSK LINE 7 6 9 SISINONO S 8 Sl NO NO Sl SI NO
SEABOARD
i 7 8 10 sl Sl S NO SIS NO Sl NO Sl Sl NO
KING OCEAN
e 7 3 5 8 SINONO SI NO NO NO NO S 8l NO

FUENTE: Agentes y lineas maritimas en Colombia.

PAIS: ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
Puerto Destino: MIAMI
Puerto Origen: SANTA MARTA

LINEA  FRECUENCIA  HEMPO DE TIPO DE CARGA FLETE

MARITIMA TRANSITO

(dias)  Min(dias) Max(dias) 20 40’ 45' 20'R 40'R 40'HC 40'HCR BB BB1 PP CC CCH
mQERSK 7 6 9 S SINONO SI SIS NONO Sl Sl NO
SEABOARD
i 7 8 10 Sl sl 8 NO SI Sl NO Sl NO Sl Sl NO
WALLENIUS
Pl W 6 8 NONONO NO NO NO NO Sl NO SI NO S
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LINES
AMERICAS
INC.

FUENTE: Agentes y lineas maritimas en Colombia.
PAIS: ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Puerto Destino: MIAMI
Puerto Origen: BUENAVENTURA

| INEA MARITIMA FRECUENCIA ?ﬂggfg TIPO DE CARGA FLETE
(dias)  Min(dias) Max(dias) 20' 40 45' 20'R 40'R 40°HC 40°HCR BB BB1 PP CC CC1

MAERSK LINE 7 7 9 SISINONO S S Sl NONO 8 Sl NO

MEDITERRANEAN

smm;meco. 7 13 15 SISINONO S NO NO NONO Sl Sl NO

(MSC

FUENTE: Adentes y lineas maritimas en Colombia.
9.1 OPERADOR LOGISTICO

Después de analizar cada una de las cotizaciones para la determinacion del
operador logistico se escogio COEXNORT-ALLTANS donde la mayor ventaja
que se observo es que el empresario se desentiende de la mercancia desde el
momento en que se hace entrega de la misma para su transporte a Cartagena
ya que esta empresa es SIA 'y a su vez es agente transportador. Por otra parte
es el operador logistico con mayor trayectoria en el mercado con una
experiencia de 50 afios. En los demas factores no se observo diferencia

marcada ya que se manejan costos muy similares.
9.2 TRAMITES DE EXPORTACION
1. UBICACION DE LA POSICION ARANCELARIA:

El usuario debe localizar la posicion arancelaria de su producto (el usuario
debe tener claro que solamente la DIAN esta autorizada a determinar
posiciones arancelarias — Decreto 2685/99 Art.236 y Resolucion 4240/00

Art. 154 al 157 de la DIAN).
La posicion arancelaria se determiné en la DIAN por medio de sus asesores

y con mincomex de Bucaramanga con el doctor Guillermo Barreto.

2. ESTUDIO DE MERCADO Y LOCALIZACION DE LA DEMANDA
POTENCIAL:

La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde

se puede determinar las caracteristicas especificas del pais o region a
donde se quiere exportar, la identificacion de los posibles canales de
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distribucion, el precio de la exportacion de su producto, los habitos y las
preferencias de los consumidores en el exterior, los requisitos de ingreso,
vistos buenos, impuestos, preferencias arancelarias y demas factores que
coincidan sobre el proceso de venta en el exterior.

3. REGISTRO COMO EXPORTADOR:

El Gobierno Nacional ha expedido el Decreto 2788 del 31 de agosto de 2004
de Minhacienda, por el cual se reglamenta el Registro Unico Tributario, el cual
se constituye como el nuevo y unico mecanismo para identificar, ubicar y
clasificar a los sujetos de obligaciones administradas y controladas por la
Direccion de Impuestos Y Aduanas Nacionales, DIAN.

Teniendo en cuenta que el Registro Unico Tributario sustituyé e incorporo,
entre otros, el Registro Nacional de Exportadores de Bienes y Servicios, es
importante que los interesados observen estrictamente las disposiciones
establecidas para el efecto tanto en el Decreto 2788 como en la resolucion
8346 ambos de 2004.

Esto udltimo se sustenta en la Circular Externa # 062 de Mincomercio,
deroga las Circulares Externas # 020 y # 031 del 19 y 25 de febrero de
2000, y la # 050 del 30 de Octubre de 2003 de Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo.

4. PROCEDIMIENTO ANTE EL MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA
Y TURISMO

4.1. Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable y Solicitud
de determinacion de Origen: En caso de que el comprador en el exterior
exija el certificado de origen, para obtener una preferencia arancelaria, el
exportador debe bajar de la pagina de Mincomercio la forma 010 o 010A
(para Artesanias), con su correspondiente instructivo, el cual tiene vigencia
de dos (2) aflos a partir de su aprobacion, diligéncielo y preséntelo en
original y una copia, con Certificado de Camara de Comercio y copia del
nuevo RUT, en la ventanilla de correspondencia del MINCOMERCIO, Calle
28 No. 13A -~ 15, Primer piso, Local 1, en Bogota o en la Direccion

Territorial mas cercana.

4.2 Solicitud de Criterios de Origen: Luego de tener aprobado la Solicitud
del Criterio de QOrigen de su producto (FORMA 010 Y 010A) y si requiere
certificado_de Origen consigne $10.000.00 en la Cuenta Empresarial No.
01099215-4 en BANCAFE a nombre del Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo. Segun el pals al que vaya a exportar, tenga en cuenta los
siguientes codigos para la consignacion:

Codigo 250 SGP: Paises de la Union Europea, Europa Oriental, Japén vy
Canada

Codigo 251 ATPA: Estados Unidos
Coédigo 252 Certificado Origen para exportacion de textiles Unién Europea
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Codigo 255 COMUNIDAD ANDINA 'y ALADI (Paises de Latinoameérica,
excepto Argentina, Brasil, Uruguay).

Codigo 256 GRUPO DE LOS TRES: Unicamente México

Codigo 257 PANAMA '

Codigo 258 CHILE

Cédigo 259 CUBA

Codigo 260 Terceros Paises

Codigo 271 CARICOM

Codigo 273 CAN - MERCOSUR (Argentina, Brasil, Uruguay).

Una vez tenga la confirmacién de pedido del exterior, elabore la factura
comercial, diligencie el certificado de origen y preséntelo en la Calle 28 No.
13A — 15, Primer piso, Local 3 (Grupo Operativo Bogota) o en la Direccion
Territorial mas cercana, acompafiado de copia o fotocopia de la factura
comercial.

4. PROCEDIMIENTOS DE VISTOS BUENOS:

Algunos productos requieren de vistos buenos y/o permisos previos para la
autorizacion de la exportacion y que deben ser tramitados antes de
presentar la declaracion de exportacion (DEX) ante la DIAN, tales como el
ICA (Sanidad animal y vegetal), MINISTERIO DE AMBIENTE, VIVIENDA Y
DESARROLLO TERRITORIAL (Preservacion Fauna y Flora Silvestre),
INVIMA  (Medicamentos, Alimentos, Productos Cosméticos), DAMA
(Madera), INCODER (Entidad que retne al Incora, el Inat, el Inpa y el DRI),
INGEOMINAS (Piedras Preciosas y Esmeraldas), MINISTERIO DE
CULTURA (Arte, Cultura y Arqueologia), etc. Otros productos estan sujetos
a cuotas como el Azucar y la Panela a Estados Unidos, banano y atin a la
Union Europea. (A partir de enero de 2005 no es necesaria la Visa Textil
para USA Y Puerto Rico. Ver Circular Externa No. 047 de 2004

Mincomercio).

5. PROCEDIMIENTOS CAMBIARIOS (REINTEGRO DE DIVISAS):

Toda exportacion genera la obligacion de reintegrar las divisas a través de
los intermediarios cambiarios (Bancos Comerciales y demas entidades
financieras) por tanto los exportadores deben efectuar la venta de las divisas
a estos intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha
entidad el formulario Declaracion de Cambio No. 2.

6. PROCEDIMIENTOS ADUANEROS PARA DESPACHO ANTE LA DIAN:

Una vez tenga lista la mercancia verifique los términos de negociacion (
INCONTERMS) y si es el caso contrate un Agente de Carga (Via Aérea) 0
Agente Maritimo para la contratacion del transporte internacional, compre el
formulario “Declaracién de Exportacion” (DEX) (C6d.62.003.2000) cuesta
$6.000, en Bogota en la Avda. 68 No. 22 — 81 (DIAN), diligéncielo y tramitelo
Directamente Si Su Exportacion Tiene Un Valor Inferior A USD 1.000, de
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lo contrario debe realizar este procedimiento a través de una Sociedad de
Intermediacién Aduanera (SIA), que esté autorizada por la DIAN para
realizar este proceso. La Declaracion de Exportacion debe presentarse ante
la Administracion de Aduanas por donde se va a despachar la mercancia,
anexando entre otros los siguientes documentos:

Factura Comercial

Lista de Empaque (si se requiere)

Registros Sanitarios o Vistos Buenos (si lo requiere el producto)
Documento de Transporte

Otros documentos exigidos para el producto a exportar

Ll

Una vez presentados estos documentos e incorporados al sistema
informatico aduanero, este determina si requiere inspeccion fisica o
documental, la cual se hace en las bodegas de la aerolinea, en el puerto de
salida o en el lugar habilitado por la DIAN, terminada esta diligencia y si todo
esta bien la mercancia puede ser embarcada y despachada al exterior.

EXPORTACION DE MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL.

Todo producto que se exporte por esta modalidad debe cumplir con las

normas sanitarias o vistos buenos pertinentes, en caso de requerirse, y para

ello debe cumplir con los siguientes requisitos:

- Elaboracion de Factura Comercial o Factura Proforma, indicando el valor
para efectos aduaneros y cantidad.

- Certificado de origen si es exigido por el comprador en el exterior.

- Diligenciamiento a través del sistema electronico de la DIAN de la
Declaracion Simplificada de Exportacion (Cod 610) en la oficina de la
DIAN por donde se va a despachar la mercancia.

NOTA: Existen algunos productos que no se pueden exportar por este
régimen, que se pueden consultar en el estatuto aduanero (Dec. 2685/99.
Cada exportador tiene un cupo de U$10.000 anuales bajo esta modalidad.

8.4 EMPAQUE Y EMBALAJE

El empaque, envase y el embalaje estan intimamente ligados al medio de
transporte y al equipo de manipulacion. El conocimiento sobre los sistemas de
empaque y embalaje aportan de manera importante en la satisfaccion del
cliente: Significa mantener la calidad y lograr competitividad.

Cuando se realiza una exportacion los productos ingresan a un mercado en el
que compiten con productos de calidad y posiblemente ya posesionados. Estos
se enfrentan a politicas, legislaciones, normativas y costumbres de
consumidores diferentes y se exponen a mayores riesgos durante el transporte
y almacenamiento debido a la complejidad de los ciclos de distribucion. Por
estas razones, durante el proceso de exportacion es necesario contar con un
sistema de empaque y embalaje que proteja el producto de los riegos que se
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puedan presentar, le agregue valor y este acorde con los requerimientos del
consumidor y la normativa y legislacion del pais de destino.

Se entiende por empaque todo material que se utilice para contener, proteger,
manipular, distribuir y presentar mercancias, facilitando la distribucion fisica de
los productos. De acuerdo a sus caracteristicas los empaques se pueden

clasificar asi:

o Empaque primario o de venta
Es el que esta en contacto directo con el producto especifico con la funcion
de envasarlo, protegerlo. Dentro de este nivel se encuentran por ejemplo:
vasos, botellas, garrafas, bolsas envoltura de papel, tubos colapsibles, entre
otros muchos. Comprende adicionalmente elementos adicionales que lo
integran (tapa, banda de seguridad, etiquetas, cintas adhesivas, etc.).

o Empaque secundario o colectivo
Elemento que se usa como complemento externo con la funcion de
contener o agrupar varias unidades de empaque primario, en este estadio
se encuentra: cajas plegadizas, de carton corrugado, cubetas plasticas,

guacales, etc.

o Empaque terciario o embalaje
Elemento que se usa como complemento externo con el objeto de agrupar 0
contener varias unidades de empaque secundario. Dentro de este renglon
se encuentran cajas de carton corrugado, estibas, cajas de madera.

e Unidad de carga
o Packaging

FUNCIONES DEL EMPAQUE

E| sistema de empaque debe desarrollar minimo  funciones basicas de:
Proteccion, Comercializacion y una funcion social:

1. Funcion de Proteccion.

En funcién al nivel de proteccion que debe cumplir el sistema de empaque, se
deben considerar los materiales que resguarden apropiadamente el producto
de acuerdo con sus caracteristicas durante las diferentes fases.

Durante el proceso de distribucion y comercializacion el producto esta sometido
a riesgos tales como:

Disminucion o ganancia de volumen; cambio o pérdida de color o
transparencia; variacion de su densidad: hidratacion o deshidratacion no
deseadas; pérdida de peso debido a disminuciéon de humedad, deterioro de su
textura y presentacion, compresion; traccion de fuerzas axiales; vibracién;
golpes; friccién, que entre otros efectos pueden generar roturas, ralladuras
semiduras o fisuras, no solo en los productos, sino en el empaque, riesgos
que, también puede conducir a su rechazo, por parte del comprador.
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También se deben prever factores de riesgo por la exposicion comercial, la
exhibicién en los puntos de venta, deterioro causado por la manipulacion de los
clientes, la adulteracién de los contenidos y su calidad, el plagio, y el ataque
de la competencia

Cuando un sistema adecuado de empagque logra proteger efectivamente al
producto de los anteriores riesgos, esta protegiendo al consumidor

El mismo productor o exportador, estara siendo protegido, toda vez que, podra
llegar con el producto en las condiciones prometidas al cliente, vendiendo la
totalidad del producto despachado ya que no tendra reclamaciones, no gastara
tiempo ni dinero en reposiciones, permitiéndole una excelente imagen ante su
cliente y obteniendo un mejor posicionamiento en el mercado de destino.

De otra parte, los adecuados sistemas de empaque permitiran a las empresas
transportadoras ahorro en la utilizacion de equipos, ya que podran ejecutar las
labores de cargue y descargue con mayor rendimiento, sus equipos no estaran
expuestos a eventualidades y entonces podra manejar con mayor seguridad,
obteniendo Optima eficiencia y mejores utilidades.

Las compaiiias aseguradoras, evitaran pagos por siniestros reclamados por
sus asegurados

Lo anterior le llevara a lograr mas clientes, mayor respeto ante sus
competidores y por consiguiente una mayor rentabilidad de su operacion
empresarial.

2. Funciéon Comercial

E| sistema de empaque debe activar la tarea de promocion. Se convierte en el
VENDEDOR SILENCIOSO.

La funciébn comercial que cumplen los sistemas de empaque facilita la
exhibicion del producto, y estimula la sensibilidad directa y subliminalmente en
el consumidor, logrando que sus caracteristicas y beneficios lleven al
comprador a tomar su decision a favor de nuestro producto, en fraccion de

segundos.

El cliente no convencido rapidamente, sera cliente entregado a la
competencia.

En su funcién comercial el empaque toma el puesto de impulsador del
producto, pues es el encargado de presentar sus las caracteristicas del
producto, resaltando los satisfactores ofrecidos y sus ventajas sobre la
competencia, para lograr finalizar la cadena de nuestro trabajo con la VENTA.
La tecnologia vy la calidad del sistema de empaque pueden indicar a un cliente
la capacidad tecnolégica y calidad con que fue elaborado el producto ofrecido.
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3. Funcién Social

Es conveniente aunque sea de manera breve, hacer mencion de la
participacion de los sistemas de empaque y embalaje en la participacion de la
calidad de vida en una sociedad, de su desarrollo econdmico.

De forma similar su participacién en la proteccion al Medio Ambiente es
indudable, pues de la optima utilizacion de sus materiales, de un proceso
responsable, del uso correcto de los empaques y de un post-uso correctamente
planificado, dependera en gran parte la conservacion de la naturaleza, de tal
manera que la utilizacion de los recursos naturales que se haga hoy en dia, no
comprometa la utilizacion a que tienen derecho los habitantes del mafiana, es

decir Desarrollo Sostenible.

Empacdue actual

Actualmente el empaque que se utiliza para realizar los envios a nivel nacional
esta basado en extremos de carton para proteger las puntas y en el centro a su
vez para agrupar con fuerza los perfiles, éstos se encuentran adheridos a los
tubos por medio de cinta esirés. Conociendo las condiciones del mercado no
solo se desea cumplir con sus requisitos sino de alguna manera garantizar |a
trascendencia del producto en el lugar de manera que atraiga mas clientes, en
el cual el empaque puede ayudar a sacar ventaja competitiva y lograr estos
objetivos. Uno de los puntos mas importantes a parte de la funcion de
proteccion para estos productos es la facilidad de manipulacion, pues esta visto
que la forma de los perfiles impide su acomodacion en estibas de tal manera
que se pueda contar con el montacargas para manejar eficiencia en el cargue y
descargue en los puertos y lugares acordados.

EMPAQUE PROPUESTO

Teniendo en cuenta que el producto no requiere mayores cuidados para su
manipulacion, pues tiene unas caracteristicas estructurales que le permite
resistencia a este tipo de manejos. Sin embargo se pretende que el producto
cumpla con las condiciones antes planteadas para lograr la satisfaccion del
cliente.

Se realizo6 una investigacion acerca de la manera en que otras empresas
realizan el embalaje de los tubos.

A nivel nacional e internacional para tubos de grandes volimenes se usa la
cinta stress que mantiene agrupados los perfiles sin permitir el movimiento
entre ellos.

Debido a que los tubos son cuadrados pero con un proceso de entorchado
adquieren la forma circular impidiendo que se queden facilmente uno encima
del otro para permitir el apilamiento. Sin embargo segun las pruebas realizadas
al producto se mantienen en una posicién uno sobre otro con ciertos espacios,
formando finalmente un cuadrado que permite su facil manipulacion.
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EMBALAJE PROPUESTO

El embalaje esta compuesto por zunchos metalicas fabricadas por la empresa
Metalcox Ltda., en Bucaramanga, éstas presentan caracteristicas de acuerdo al
diametro requerido con respecto a la cantidad de perfiles que se desee
agrupar. Estas cerchas se encuentran amarradas a las estibas, que son
suministradas por tres empresas fabricantes con certificado, expedido por el
ICA, NIMF 15 en Bucaramanga; MASECA

S.A., ARKET LTDA. Y MACHIMBRE Y MADERAS LTDA. Tambien se
empleara cintas stréss para agrupar los perfiles metalicos y después ser

sujetados por las cerchas.

9.4 MARCADO

Aplicacion de simbolos, numeros, etc., impresos sobre contenedores 0
etiquetas, para identificar, almacenamiento, manejo, envio, etc. Puede
realizarse de modo manual utilizando matrices de copiado, plumas, tinta, etc., 0
en forma automatica en las lineas de envasado.
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Dentro de la simbologia establecida se empleara la de proteccion la humedad
ya que los perfiles metalicos deben presentar una pelicula de grasa que evite

la corrosion hasta la llegada a los usuarios.
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Preparacion de los productos para la distribucion:

La preparacion de los productos consiste en un acondicionamiento previo al
embalaje. Los perfiles deben presentar una pelicula de grasa que evite la
corrosion hasta la llegada a los usuarios quienes le daran el tratamiento que
requieran para la aplicacion de éstos.

La grasa es aplicada por medio de una esponja himeda y pasada por el largo
de perfil.

9.5 ASPECTOS IMPORTANTES PARA LA LOGISTICA CON ESTADOS
UNIDOS

Documentos Requeridos Para Ingreso de Mercancias

e Envio Comercial:

Documento de transporte, sea este el conocimiento de embarque (B/L), la guia
aérea (AWB) o certificado del portador, (nombramiento del consignatario para
objetivos de aduana) como comprobante del derecho que tiene el consignatario
para que pueda realizar la entrada a destino o internacion.

. Factura comercial (con tres copias), emitido por el vendedor, este debe
reflejar el valor por unidad y total, y la descripcién de la mercancia.

95



. Manifiesto de Carga o Ingreso, formulario de la aduana 7533 0 Despacho
Inmediato formulario de aduana 3461.

. Listas de bienes (Packing List), si es pertinente y otros documentos
necesarios para determinar si la mercancia puede ser admitida. (Nota: efectivo
02-Jul-98, el limite de Entrada Informal aumenté de USD 1250 a UsD 2000.
Este cambio no efecttia entradas que requieren una Entrada Formal, sin tener

en cuenta el valor).
Envio De Donaciones:

Las donaciones auténticas no deben superar los USD 100.00 en el valor justo
de la venta al publico, pueden ser embarcados y recibidos por amigos y
parientes en los Estados Unidos, francos de derechos y fiscales, si la misma
persona no recibe mas de USD 100.00 en el embarque de donacion en un dia.
Sin embargo, Perfumes que contengan alcohol (cuyo valor para la venta sea
superior a USD 5.00), productos de tabaco y bebidas alcoholicas son excluidos
de esta provision y no son tenidos en cuenta como donaciones.

Aunque los regalos 0 donaciones dirigidas a mas de una persona pueden ir en
un mismo embarque, estos deberan ir envueltos en empaques individuales
debidamente empacados y marcados. La envoltura externa del paquete debe ir
marcada en consecuencia mencionando en consecuencia:

1) regalo voluntario
2) naturaleza del regalo

3) Valor exacto de venta al publico

Adicionalmente, un regalo consolidado debe ser marcado por fuera con los
nombres de los destinatarios ya listados, y el valor de cada regalo. Si cualquier
articulo importado en el paquete de regalo esta sujeto a deber e impuesto, 0 si
cualquier regalo solo dentro de un paquete consolidado excede la concesion de
regalo permitida, aquel regalo no se licenciara bhajo el regalo sin impuestos y
estara sujetos al pago de derechos tributarios.

Envio De Muestras:

. Se deben cumplir los requisitos referentes a envié comercial.

Para envios de muestras que no representan un valor en el mercado, es
importante en primera instancia que el exportador conozca que todo pais

cuenta con requerimientos para el ingreso de dichas muestras. En los Estados
Unidos el ingreso de las muestras esta sujeto principaimente a los siguientes

requerimientos:
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- La carga no debe estar en condiciones de ser usada.

- Debe ser presentada en pequefias cantidades (1 o 2 piezas por item) para
commodities que no requieren visa o requerimientos de cuota.

- Si se trata de productos alimenticios en muchas ocasiones no son aceptados
como muestra y serd la FDA (Institucién encargada en este tema), quien
determine si se considera muestra o no.

- Se debe indicar en la factura que son muestras sin valor comercial y sefialar
su valor para efectos de aduana.

. No son sujetos a ningun tipo de impuesto si la aduana acepta la mercancia
como muestra.

Algunas Condiciones que Afectan el Transporte y Distribucion de
Mercancias

Con el fin de facilitar la entrada de las mercancias la aduana de los Estados
Unidos y los particulares crearon unas certificaciones que permiten a los
exportadores, transportistas e importadores, entre otros, una disminucion en las
inspecciones aduaneras en destino. Estas certificaciones agilizan los tiempos
de transito y generan ahorros al no tener que incurrir en el costo de inspeccion

y reempaque.
Manifiesto Anticipado:

Para transporte maritimo y aéreo fue establecido como consecuencia de los
atentados del 11 de septiembre de 2001, el envio anticipado del manifiesto de
carga, mediante el cual las navieras y aerolineas, deben presentar este
documento al Servicio de Aduanas de Estados Unidos asi: En transporte
maritimo 48 horas antes de embarcar la carga, mientras en transporte aéreo,
se debe realizar la transmision en el momento de despegue de la aeronave
“wheels up”, para los aeropuertos ubicados al norte de Ecuador, esta
reglamentacion se aplica, para embarques que tengan como destino final
puertos y/o aeropuertos de Estados Unidos o se encuentren en transito.

Cédigo Internacional Para La Proteccion De Los Buques Y De Las
Instalaciones Portuarias ISPS:

A raiz de los actos terroristas ocurridos en los Estados Unidos, el 11 de
septiembre de 2001, se vio la necesidad de incrementar las medidas de
seguridad en todos los puertos del mundo en general, con el fin de
contrarrestar el accionar de los grupos terroristas que buscan protagonismo a
través de acciones de impacto mundial, por eso la Organizacion Maritima
Internacional (OMI) adopta el codigo ISPS (Siglas en ingles) y en Espariol PBIP
(Codigo Internacional para la proteccion de los buques y de las instalaciones
portuarias) mediante resolucion adoptada el 12 de diciembre de 2002 por la
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conferencia de los Gobiemos contratantes del Convenio Internacional para la
seguridad de la vida humana en el mar y enmiendas necesarias a los capitulos
V y XI del convenio SOLAS, mediante las cuales el codigo fue implementado
de forma obligatoria a partir del 1 de julio de 2004.

BASC (BUSSINES ANTI SMOGLING COALITION)

Este mecanismo garantiza y fortalece los estandares de seguridad, tanto de las
empresas exportadoras COmMo proveedoras de servicios. Aqui obtendra
informacion sobre ¢que es el BASC?, Informacion general de la certificacion,
cadena de Control del Basc, para que sirve, entre otros.

C-TPAT (CUSTOMS TRADE PARTNERSHIP AGAINST TERRORISM)

Esta certificacion surgid6 como consecuencia de los actos acaecidos el 11 de
septiembre de 2001, busca un mayor compromiso por parte de los participantes
de la cadena de abastecimiento involucrando todos los eslabones
(transportistas, agentes, exportadores, importadores, etc.), Aqui encontrara en
que consiste, el proceso de validacion, preguntas mas frecuentes, C-TPAT
para importadores, explotadores, transportadores, entre otros.

9.6 INCONTERMS
& EXW - Ex Works (En fabrica)

Se aplica en operaciones en las que el vendedor (exportador) cumple con la
responsabilidad de entrega cuando ha puesto la mercancia, en Su
establecimiento (p.e., fabrica, taller, almacen, etc.), a disposicion del comprador
(importador), sin despacharla para la exportacion ni efectuar la carga en el
vehiculo proporcionado por el comprador, concluyendo sus obligaciones.

Entonces el comprador (importador) debe soportar todos los gastos Y riesgos
de tomar la mercancia en el domicilio del vendedor (exportador) hasta el

destino deseado.

Este término, es el Gnico en el que los tramites aduaneros de exportacion
corren por cuenta del comprador (importador), es decir, el comprador ejerce la
funcion técnica de vendedor puesto que ademas de efectuar la compra en el
pais de origen se encarga de los tramites documentarios necesarios para la
exportacion. Es el de menor obligacion para el vendedor.

La responsabilidad del vendedor (exportador) se reducen a proporcionar la
mercancia convenientemente empacada y embalada, en ese momento tiene
lugar la entrega de la mercancia y por lo tanto la transmision de los costos y

riesgos al comprador (importador).
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Este término no deberia usarse cuando el comprador no pueda llevar a cabo
directa o indirectamente las formalidades de exportacion. En tal circunstancia,

deberia utilizarse el término FCA.
% CFR - Cost and Freight (Costo y Flete)

El vendedor cumple con su obligacién cuando la mercancia sobrepasa la borda

del buque, en el puerto de embarque.
El vendedor es responsable de todos los gastos de exportacion, despacho

aduanero, flete y costos necesarios para llevar la mercancia al puerto de

destino convenido, sin incluir seguros.
Los costos de descargue en el puerto de destino corren por cuenta del

comprador.
Este término solo puede usarse para transporte por mar o por vias de

navegacion interior

& CIF - Cost, Insurance and Freight (Costo, seguroy flete)

El vendedor cumple con su obligacion cuando la mercancia sobrepasa la borda
del buque en el puerto de embarque convenido.

El vendedor debe pagar todos los costos de flete, seguro, gastos de
exportacion, despacho aduanero y todos los costos necesarios para llevar la
mercancia al puerto de destino convenido.

E| vendedor sélo est4 obligado a conseguir un seguro con cobertura minima, a
favor del comprador hasta el puerto de destino convenido.

En cuanto a los riesgos son responsabilidad del importador en el momento en
que la mercancia traspase la borda del buque, no obstante los riesgos de
transporte estan cubiertos por una poliza de seguros que habra contratado el
exportador a beneficio del importador, quien como asegurado en €aso de
perdida o deterioro de la mercancia reclamara directamente a la compaiiia

aseguradora.
Este término solo puede usarse para transporte maritimo o fluvial.
< CPT - Carriage Paid To

El vendedor debe pagar los costos de flete del transporte requerido para llevar
la mercancia al sitio convenido con el comprador, incluyendo gastos y permisos

de exportacion, excepto los gastos de seguro.

Puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el multimodal, en este
ultimo caso quiere decir que el riesgo se transmite del vendedor al comprador

cuando es entregado al primer transportista.
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% CIP - Carriage and Insurence Paid

El vendedor debe pagar los costos de flete del transporte requerido para llevar
la mercancia al sitio convenido con el comprador, adicionalmente debera tomar
y pagar un seguro contra el riesgo que pueda tener el comprador por la pérdida
o dafio de la mercancia, siendo responsable solamente por una poliza con
cobertura minima, en caso que el vendedor quiera una cobertura mayor,
debera concertarlo con el comprador o tomar un seguro complementario.

Puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el multimodal, en este
altimo caso quiere decir que el riesgo se transmite del vendedor al comprador

cuando es entregado al primer transportista.

# FCA - Free Carrier

Significa que el vendedor cumple con su obligacién de entrega de la mercancia
cuando la pone a disposicion del transportista principal contratado por el
comprador en el punto acordado. El exportador de efectuar el despacho de

exportacion de la mercancia.

Si la entrega se produce en el local del vendedor, éste es responsable de la
carga de la mercancia en el vehiculo del importador en ese momento se
produce la transmision de costos y riesgos.

Si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es responsable de
la descarga.

Este término puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el
multimodal.

£ FAS - Free Alongside Ship

El vendedor asume los costos y riesgos de transporte hasta que la mercancia
es colocada al costado del buque en el puerto de embarque convenido. Por
tanto si se produce un problema durante la carga es el importador quien debe
asumir la responsabilidad.

E| vendedor se encarga de despachar la mercancia de aduana de exportacion,
si las partes acuerdan que el comprador efectie este ftramite debera
especificarse en el contrato de compraventa.

Este término sélo puede utilizarse en transporte maritimo o fluvial.
nombrado por el comprador en el lugar convenido.
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< DDP - Delivery Duty Paid

El vendedor realiza la entrega de la mercancia al comprador, ya despachada
de exportacion e importacion con todos los costos pagos pero sin efectuar la
descarga de los medios de transporte en el lugar de destino acordado en el

pais importador.

Adicionalmente el vendedor debe cubrir con todos los costos y riesgos
incluyendo los impuestos del pais importador, este término es usado en

cualquier modo de transporte

< DAF - Delivery at Frontier

El vendedor realiza la entrega en el lugar de la frontera acordado, pero antes
de la aduana fronteriza, y pone la mercancia a disposicion del comprador en el
medio de transporte utilizado sin realizar la descarga.

El término frontera incluye la del pais exportador, por tanto debera
especificarse este término. Puede ademds utilizarse en cualquier modo de
transporte cuando la frontera sea terrestre, si la entrega es en puerto, muelle o
a bordo del buque, deben usarse los términos DES o DEQ.

% DES - Delivery Ex Ship
El vendedor entrega la mercancia cuando se encuentra a bordo del buque en el

puerto de destino acordado y a disposicion del comprador, sin efectuar
despacho en la aduana de importacion, ni asumir los costos y riesgos de

descarga del producto.

Este termino puede utilizarse en transporte maritimo, fluvial o multimodal donde
su ultimo modo de transporte sea maritimo o fluvial

% DEQ - Delivery Ex Quay

El vendedor realiza la entrega cuando la mercancia es puesta en el muelle del
puerto de destino convenido a disposicion del importador, sin despacharla en la
aduana de importacion.

Este término puede ser usado en transporte maritimo, fluvial y multimodal
donde su ultimo modo de transporte sea maritimo o fluvial.

< DDU - Delivery Duty Unpaid
El vendedor cumple con su obligacién cuando realiza la entrega de la

mercancia en el lugar de destino convenido pero sin incluir los gastos de
aduana y el descargue del medio de transporte.
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El vendedor asume los costos y riesgos de llevar la mercancia hasta este sitio.
La obligacién de pagar los derechos de importacion recaera sobre el
comprador, al igual que los riesgos y costos por no despachar a tiempo la
mercancia para la importacion, en caso que el comprador quiera que esta
operacion se realice por parte del vendedor deberéa especificarse en el contrato

de compraventa.
Este término se puede usar en cualquier modo de transporte.

& FOB -Free on Board

El vendedor cumple su responsabilidad de entregar la mercancia hasta cuando
esta sobrepasa la borda del buque, en el puerto de embarque convenido y sin

el pago del flete.
E| vendedor esta obligado a despachar la mercancia en aduana de

exportacion.
Este término solo puede usarse para transporte por mar 0 por vias navegables

interiores
9.7 MATRIZ DE COSTOS

| Producto: Es importante que se conozca el nombre comercial y técnico del
producto, para su identificacion a nivel internacional

II. Posicion Arancelaria (Pais Exportador): Codigo de Identificacion de 1a
mercancia en pais de origen

Posicion Arancelaria (Pais Importador): Codigo de Identificacion o llamado
también “Correlativo” de la mercancia el pais de destino. Recuerde que en el
Sistema Armonizado los 6 primeros digitos se conoce como subpartida y son

iguales en todos los paises del mundo.

lIl. Unidad Comercial de Venta: Determina la cantidad de unidades de producto
de venta. Ejemplo: Pares de Zapatos, Unidad, Metro, Kilogramo, litro, etc.

I\V. Valor EXWORKS por Unidad Comercial: Valor de la mercancia en el
establecimiento — fabrica, taller, almacén, etc., del vendedor (Exportador),
puesta a disposicion del comprador (Importador), sin despacharla para la
exportacion, ni efectuar la carga por el vehiculo proporcionado  por el

comprador.

Se conoce que muchos exportadores incluyen dentro de este valor el costo del
empaque y del embalaje.

V. Empaque: Tipo de empaque y dimensiones, es importante precisar el tipo de
empaque y sus dimensiones, porque esto puede afectar los costos de acuerdo
con el modo de transporte. Ejemplo: Cajas de Carton Corrugado, huacal,

Barril, etc.
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VI. Origen: Pais — Punto de Cargue — Puerto de Embarque. Es donde se inicia
el costo y tiempo de la DFI.

VII. Destino: Pafs — Puerto de Desembarque — Punto de Entrega. Informacion
importante para negociar fletes internacionales.

VIIl. Peso Total KG/TON: Peso total de la exportacion de importancia para el
célculo de fletes nacionales e internacionales.

IX. Unidad de Carga: Manera o forma de transportar la carga. Ejemplo: Pallet,
Contenedor, Remolque, etc.

X. Volumen Total: Dimensiones totales de los productos embalados en Pallets
0 cajas.

XI. Termino de Venta (Incoterm): Definido entre el vendedor (Exportador) y
Comprador (Importador), establece los derechos y obligaciones reciprocos
entre el exportador (Vendedor) y el importador (Comprador), relativos al
transporte, los riesgos y los documentos.

XIl. Forma de Pago y Tiempo: Establece el instrumento (Cartas de Crédito,
Giro Directo, Pago contra documentos etc.) a utilizar en la transaccion
internacional, asi como su plazo de pago.

XIIl. Tipo de Cambio: Permite proyectar los ingresos en Doélares de acuerdo al
tiempo en que se prevé el pago de la exportacion.

EMPAQUE

Costo del empaque que se utilizara de acuerdo con el producto, con las
exigencias del mercado de destino, y el modo de transporte diferenciandolo del
embalaje y del envase.

Incluye: Mano de obra manual o mecanica, materiales, accesorios, marcado.

Parametros Adecuados Sistema De Empaque

Un productor o exportador debe ante todo tener en consideracion este
procedimiento destinado a obtener los mas adecuados sistemas de empaque y
embalaje dependiendo de su capacidad econémica y deseo de hacer las

cosas con calidad.

El peso y las dimensiones de los productos indicaran la modulacion de los
sistemas de empaque y por consiguiente los materiales y el disefio estructural
mas recomendados para cada uno de ellos.

Otro factor de analisis es el de la competencia, es importante llegar a los

mercados internacionales con productos preferiblemente mejor empacados o
por lo menos en condiciones similares.
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Normas Técnicas
Es de suma importancia investigar las normas técnicas exigidas y la legislacion
vigente para los sistemas de empaque, embalajes y su condicién para el

reciclaje respectivo.

Entre las normas técnicas mas conocidas estan:
o Norma ISO 3394: Hace referencia a las dimensiones de las cajas
master, de los pallets o plataformas y de las cargas paletizadas.

Las cajas
Las dimensiones de las bases de las cajas deben corresponder a un médulo de

60 x 40 cm de medida externa.

La altura
Debe organizarse a las dimensiones de los productos comercializados. Este

modulo puede multiplicarse y/o subdividirse y por consiguiente obtener otras
dimensiones (multiplos) que se adapten a cualquier necesidad.

Las medidas de las cajas individuales de los productos exportados
Deben acondicionarse internamente al médulo estipulado y siempre es posible
encontrar la medida que permita este trabajo.

Los pallets
Los pallets necesarios para la unitarizacion de la carga seguin la Norma 3394

deben corresponder de acuerdo al modal de transporte seleccionado.
Para via aérea. 120 * 80 cmy para via maritima 120 * 100 cm.

Normas Ambientales

Actualmente algunos paises han introducido normas y regulaciones de caracter
ecoldgico que tienen que ver con la aceptacion y el uso de ciertos materiales,
procesos y sistemas de empaque que es conveniente analizar segun el pais de

destino.

Alemania ha sido quizas el primer pais en elaborar un reglamento especial
para tratar de solucionar el problema de los materiales utilizados en empagues

y embalajes.
Se ha generado un sistema de empaque y embalajes llamado Ley TOFFER

. Se debe minimizar la cantidad de materiales y la variedad de especies
empleadas en cada sistema de empaque y embalaje.

- Se debe procurar disefiar empaques que puedan reutilizarse o retornarse.
Llamados " EMPAQUES INTELIGENTES".

. Desde su disefio debe planificarse y garantizarse el reciclaje de los

sistemas de empaque y embalaje de tal forma que su proceso consuma el
minimo de energia y evite el menor riesgo ecologico.
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Marcado de empaque
El proceso de marcado es la identificacion que se hace sobre el sistema de

empaque mediante impresion directa o con rotulos adhesivos, etiquetas,
stickers o caligrafiado manual segtn Norma ISO 7000y de rotulado especifico.

Se debe tener en cuenta los siguientes objetivos:

. |dentificacién, posicionamiento 'y ubicacion del producto durante su

comercializacion.
. Informacion sobre las caracteristicas del producto y la responsabilidad

integral.
- Facilidad para la administracion del inventario.

- Promocion comercial del producto.
_ Instrucciones sobre los sistemas de manejo que deben aplicarse a las

cargas.
- Seguridad de las personas y equipos necesarios para la manipulacion y

control de las mercancias.

Cada clase de empaque para estos productos debe llevar la informacion
requerida por las entidades que controlan su comercializacion segun cada pais

de destino.

Para la Distribucién Fisica Internacional el correcto marcado facilita la pronta
localizacion del bulto, la rapida comprension de lo escrito y la facil localizacion
de los bultos con los documentos que ampararn el embarque.

Dentro de las especificaciones para el marcado del embalaje (y cuando éste
cumple funciones de empaque) se deben tener en cuenta los siguientes

aspectos:

- El material de las marcas debe ser indeleble, de gran resistencia a la

abrasion y al manejo.

- La legislacion existente en el pais exportador e importador y estar acorde
con las disposiciones aduaneras respectivas.

- El tamario de las marcas debe ser por lo menos de 100 milimetros a menos
que las piezas a marcar sean mas pequefias. Por ejemplo para el transporte
aéreo de mercancias peligrosas la IATA y la OACI, han normalizado los

simbolos.
Marcas Estandar

E| sistema de embalaje debe estar impreso o mediante rétulos y debe tener la
siguiente informacion:

o La identidad y ubicacion geografica del productor y/o exportador y la del
importador o comprador en el lugar de destino.
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o La identificacion comercial del producto (si éste no es susceptible al robo),
cantidad de unidades contenidas, numeros del paquete en relacion con el
total del despacho y los nimeros de los documentos de exportacion.

Marcas Informativas
Se deben colocar como minimo en tres lados laterales.

Marcas de Manipuleo

Existen algunos simbolos cuyo significado implica su colocacion en otros
lugares del embalaje como por ejemplo el icono para indicar el lugar en que se
deben colocar las cadenas de manipulaciéon o la ubicacion del "centro de
gravedad" de la carga, éstas deben ubicarse en las cuatro caras laterales al
lado izquierdo superior en colores oscuros con una altura superior a 10 cm.

Salen al mercado cada dia nuevos sistemas para colocar la informacion y llevar
el control a los productos como los medios litograficos y adhesivos electronicos
que detectan sus caracteristicas mediante lectores automaticos y algunos
inclusive sirven como alarmas para el control de robos.

El desarrollo de la electrénica ha permitido vincular el control de empaques y
embalajes en técnicas de identificacion como:

- Cddigo de Barras
Que facilita la identificacion del producto para el transporte, almacenamiento y
comercializacion. El uso de estos codigos exige contar con tecnologia

apropiada.
- Tarjetas Inteligentes (Smari Cards)

Tarjetas plastificadas con circuito electrénico integrado en su interior capaz de
dar y recibir informacion en modulacion de frecuencia a cualquier ordenador
que lo solicite. En el caso de embalajes puede indicar situacion, caracteristicas
de la mercancia, fecha de expediciéon etc. Se usa mucho en mercancias
peligrosas ya que incluye informacion del producto.

Segun la definicion de empaques el producto a exportar no cuenta con éste
pues no requiere una proteccion especial debido a la resistencia del material

(acero).
UNITARIZACION - GENERALIDADES

Es la agrupacion de productos en sus respectivos sistemas de empaque y/o
embalaje, sobre un palet (estiba) debidamente asegurado con esquineros,
zunchos (flejes), grapas, mallas o peliculas envolventes de tal manera que se
puedan manipular, almacenar y transportar como una sola "unidad de carga”,

de forma segura.
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Varias unidades de estas se pueden agrupar a su vez dentro de un contenedor
(container), remolque, furgén, convirtiéndose este dltimo en la unidad de

transporte.
Los principales elementos empleados para la unitarizacion son:

- palet o estiba (esquineros, grapas, mallas o peliculas, rétulos)
- Contenedores

- Remolques

- Semiremolques

Para el producto se va realizar la unitarizacién por medio de zunchos metalicos
y estibas de 1.12m de ancho por 1.5m de largo.

El costo de la estibas es de $56.500 segun el valor proporcionado por la
empresa MASECA S.A. quien cuenta con la norma NIMF 15 del ICA para la
madera de exportacion.

E| valor de los zunchos metélicos se derivan de la platina de 2" de longitud 3.84
m para envolver la totalidad de los perfiles segun el embalaje, este valor
corresponde a $6000 la unidad y por el total del contenedor (cada unidad de

embalaje tiene 4 zunchos) de $24.000.
MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR

Es el costo de cargar el vehiculo en el local del exportador (FCA cuando el
vehiculo es proporcionado por el importador).

Incluye:
-mano de obra
- equipo de carga (convencionallpa[etizada!contenedorizada).

Después de envasada, empacada ylo embalada la mercancia, el proceso de
distribucion fisica contintia con una operacion de manejo, bien sea a centros de
distribucion o a un medio de transporte.

Esta manipulacion o manejo debe hacerse teniendo en cuenta la infraestructura
y los equipos o personas que realizan la actividad.

Se destaca que la manipulacion de las cargas esta reglamentada en la mayoria
de los paises y la norma se ha llevado a formar parte de convenios en |08
cuales las "asociaciones de manipulacion o handling" se acogen a lo
establecido por la Organizacion Mundial del Trabajo OIT, en el sentido que una
persona no debe manipular directamente cargas con peso superior a 25 kilos o
35 kilos, y a partir de dicho limite se debe apoyar con el uso de equipos

disefiados para tal fin.
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Debido al peso excesivo de los grupos de embalaje se usan montacargas
alquilados durante el tiempo necesario para realizar el cargue al contenedor en
la empresa. La mano de obra se requiere para acomodar los grupos de

embalaje.

El valor de mano de obra asciende a $5.000 la hora, en este caso se determin6
por consenso con la administracion que el tiempo requerido para el cargue de
los perfiles no debe superar las dos horas, teniendo en cuenta que sélo se
cuentan con 4 unidades de embalaje. De acuerdo a esto se contemplan dos
horas de mano de obra por dos personas que deben participar en esta
actividad. En total el valor es de $20.000 en mano de obra.

Para los montacargas se realizé una cotizacion a las tres principales empresas
encargadas (Alquiler B & H, Alquiler de montacargas los profesionales y
alquiler de montacargas y montaje) para tal fin en el area metropolitana de
Bucaramanga, tomando como mejor opcion la empresa  Alquiler de
montacargas y montaje con un valor de $78.000 por hora. Contemplando las
dos horas que debe durar el cargue se determino un valor de $156.000.

DOCUMENTACION - CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO

Costo de los documentos necesarios para realizar el embarque de exportacion.
Incluye:

- Licencia de exportacion.

- Documento de transito aduanero internacional (DTA, TIR/TIF).

- Documento de importacion temporal (Carnet ATA en Europa).

- Certificado de origen.

- Factura consular.

- Carta de porte (documento de transporte), segun el tipo de INCOTERMS
utilizado.

(Concepto de costo que se incluye en Transporte).

1. FACTURA COMERCIAL ( COMMERCIAL INVOICE )

La factura comercial (commercial invoice), base de la negociacion comercial, es
preparada por el vendedor y describe en forma clara la transaccion, el
consignatario y el sistema de pago.

La factura comercial debe ser tan detallada como sea posible y estar
claramente redactada, con el fin de que la informacion sea comprensible hasta
con un conocimiento limitado del idioma utilizado.

Este documento se utiliza principalmente para: inspeccion de la aduana en los
puntos de exportacion e importacién; inspeccion por el comprador al recibo de
la mercancia y pago de la mercancia por el comprador.

A falta de un confrato de compra-venta separado, la factura, aunque no
constituye por si misma un contrato, cobra una especial importancia como
confirmacion de las condiciones del acuerdo entre las partes.
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2. LISTA DE EMPAQUE ( PACKING LIST)

La lista de empaque (packing list), es una relacion detallada de la carga que
determina como van empacadas las mercancias, el contenido de las diferentes
cajas, cartones o barriles, peso y medidas de cada paquete. Este documento
es esencial para las autoridades aduaneras y para el transportador por cuanto
facilita la identificacion del contenido del embarque.

3. CERTIFICADO DE ORIGEN ( CERTIFICATE OF ORIGEN )

El certificado de origen (certificate of origen) es un documento en el cual se
registra el origen de la mercancia, segun el pais de destino. Sirve para aplicar
medidas de control comercial y/o arancelario.

4. DOCUMENTO DE EXPORTACION

El registro o licencia de exportacion sirve para documentar y certificar ante las
autoridades competentes una exportacion.

Este documento es emitido por una autoridad de comercio exterior del pais

originario.

5. DOCUMENTO DE TRANSPORTE

Los documentos basicos utilizados en el transporte internacional son:
- Maritimo: conocimiento de embarque (B/L).

- Aéreo: guia aérea (AWB).

- Carretero: carta de porte.

- Ferreo: carta de porte ferroviaria.

- Multimodal: documento de transporte multimodal (DTM).

6. OTROS DOCUMENTOS
Son documentos cuya exigencia se deriva de la especial naturaleza de
determinadas mercancias. Dentro de estos se mencionan los siguientes:

. Certificado fitosanitario, justifica la aptitud para el consumo humano de los
productos que lo requieran

. Certificado zoosanitario, sirve para confirmar el buen estado de los animales y
productos derivados de los mismos.

. Certificado de calidad, en el cual se registran algunas caracteristicas
especiales de los productos, segun expreso requerimiento del pais importador,
o del comprador, para garantizar la calidad.

- Certificado pre-embarque, es un documento emitido por una entidad
reconocida la cual ha verificado el cumplimiento de las condiciones del pedido,
la cantidad de mercancia y en general las condiciones del contrato de

compraventa.
- Documento Instructivo para el manejo del embarque.

Otras certificaciones, inscripciones y vistos buenos que son necesarios para las
transacciones internacionales tales como: oro y sus aleaciones, esmeraldas y
piedras preciosas, animales y vegetales, productos farmacéuticos y de
cosmetologia, glandulas y érganos de origen humano. En este caso se requiere
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obtener de diferentes autoridades la certificacion de la conformidad de que el
producto es apto para la comercializacion internacional.
Otros, pueden ser exigidos por los clientes, o autoridades en el exterior del pais

importador.

Estos documentos son tramitados por la SIA quien a su vez exige presentar los
siguientes requerimientos:

Fotocopia de la cedula del representante legal ampliada
2 originales del certificado de Camara de Comercio del 2006 vigente
1 fotocopia Resolucion de facturaciéon emitida por la DIAN

Fotocopia RUT
Factura comercial en original y dos copias liquida en délares
Lista de empaque elaborada en original y copia, firmada y sellada en papel

membreteado de la empresa

Mandatos de acuerdo a modelos adjuntos en papel membreteado de la
empresa que realice el despacho de mercancias

Formato de NIMF 15 para el caso de uso de maderas en el embalaje

Formato suministrado por la empresa COEXNORT y ALLTRANS LTDA

El valor de estos documentos equivalen a papeleria por $12000 mas el valor
del certificado de la CaAmara de Comercio el cual es de $7000 cada uno para un

total de $14000.
7. TRANSPORTE

TRANSPORTE INTERNO
Costos relativos al proceso de DFI en el pais exportador.

CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO

Flete por transportar el producto hasta la estacién de ferrocarril, el Terminal
terrestre, el aeropuerto, frontera, o el puerto de embarque internacional (FCA,
FAS o FOB, DAF, CPT).

Si se usara mas de un modo de transporte, se cuantificaran los costos del flete
adicional.

TRANSPORTE PAIS EXPORTADOR
Es el movimiento fisico de las mercancias desde las instalaciones del

exportador o desde una bodega en particular hasta su entrega al transporte
principal en el punto de embarque internacional.

De acuerdo con las condiciones de infraestructura y servicios que se presenten
en cada pais, el transporte hasta el punto de embarque internacional puede
realizarse bajo las siguientes modalidades:

Acuatica

110



Fluvial : por vias navegables interiores,

Lacustre: por lagos o lagunas, y
Maritimo: cuando se realiza por cabotaje, o sea entre puertos del mismo pais y

luego se transborda a otro medio internacional.

Aérea Por avion: entre aeropuertos del mismo pafs y luego se transhorda a
ofro modo.

Por cable:

Terrestre

Por carretera

Por ferrocarril

Por oleoductos

Intermodal o combinado:

Combinacion de mas de dos modos de transporte para colocar el producto en
el punto de embarque internacional. El principal sistema que se da al interior de
los paises es el conocido como "ferroutage” o sistema ferrocarril - carretera.
Los otros sistemas se presentan generalmente en los trayectos internacionales.
La seleccion del modo y del medio se relacionan basicamente con aspectos
técnicos, operativos, comerciales y juridicos, los cuales bien conjugados dan
como resultado una operacion de transporte exitosa.

El proceso de seleccion de una modalidad de transporte requiere la
consideracion de varios parametros, entre ellos:

Condiciones operativas: equipos y capacidad.
Rutas y traficos: infraestructura, regularidad, seguridad y cargas de

compensacion,
Estructura empresarial: tipos de prestatarios de servicios, organizacion,

idoneidad, experiencia y especialidad.
Sistemas de contratacion: clases y modalidades, tarifas, documentos,

responsabilidades.

Normas nacionales y practicas derivadas de la costumbre.

Los exportadores no deben basar la eleccion del modo de transporte ni del
transportador tomando en cuenta tnicamente los costos, pues existen ventajas
y desventajas en cada uno de ellos y la decision de transportar un producto por
una ruta y un modo determinado debe de estar de acuerdo con las

circunstancia propias de cada operacion.
8. ALMACENAMIENTO INTERMEDIO
CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO

Algunas veces entre el punto de origen o de acopio se genera un costo de
almacenamiento (deposito intermedio fiscal o privado). También este puede

suscitarse.
Adicionalmente a este costo habra que incluirle los correspondientes cargue y

descargue del respectivo vehiculo.
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1. GENERALIDADES

El almacenaije es el acopio ordenado de la carga en un sitio adecuado, bajo
los parametros técnicos que exige la mercancia, donde debe permanecer
en condiciones apropiadas de seguridad para su posterior embarque.

La tendencia en los negocios del comercio exterior es evitar, en lo posible,
el almacenamiento durante las fases anteriores al embarque y a las fases
que preceden la entrega de la carga en destino final. No obstante, se
presentan situaciones que hacen imprescindible la necesidad de almacenar
la carga por pequefios periodos en los sitios de ruptura o de cambio de

medio de transporte.

Las mercancias en espera de ser exportadas, pueden introducirse: en un
almacén bajo control aduanero, aunque no siempre es obligacion de estar
sujetas a dicho control; en el Terminal de embarque; un depoésito de una
almacenadora; depésitos especiales de acuerdo con los requerimientos de
las mercancias: bodegas de consolidadores, etc.

En la cadena de operaciones de la DFI, puede aparecer en un momento
dado, el tema del almacenamiento de la mercancia, bien sea a la llegada
del terminal ( en el pais exportador); antes de ser despachada o al arribo a
un punto de trasbordo (en transito internacional); o cuando llega al terminal
de destino y finalmente a su llegada al local del comprador (en el pais

importador).
2. CONDICIONES DEL ALMACENAMIENTO

El acondicionamiento de un producto para su almacenamiento, debe prever
entre otros los siguientes aspectos:

+ Condiciones fisico-quimicas del producto

« Flexibilidad y rigidez

» Ligereza y volatilidad del producto

« Combustibilidad y capacidad de detonacion del producto
« Resistividad al medio ambiente, frio o calor

» Grado de absorcion de la luz solar

s Humedad y transpiracion

» Vapores, humos y polvos

« Vibraciones, sacudidas y choques

« Otros, como generacién de hongos, etc

9. MANIPULEO O PEEMBARQUE

CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO MANIPULEO PRE-
EMBARQUE

Este costo incluye:
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Descarga del vehiculo en el lugar de Pre-embarque: mano de obra y equipo.
Costos que se produzcan en el lugar de Pre-embarque ( puertos,
aeropuertos, terminales terrestres, utilizacion de instalaciones, manejo de
carga, vigilancia, etc.)

Deposito (descargue) en el lugar de pre-embarque (portuario, aeroportuario,
ferroviario o terrestre).

Si se usara mas de un modo de transporte en el pais exportador antes del
embarque, se cuantificaran los costos de manipuleo adicional.

1. GENERALIDADES SOBRE EL PRE-EMBARQUE

Los puntos de transferencia de la carga incluyen: puertos, aeropuertos,
terminales terrestres internacionales, estaciones ferroviarias, etc.

En la mayoria de estas interfases se genera un manejo de la mercancia,
bien sea por medios manuales o mecanicos, los cuales pueden o no
generar nuevos costos, de acuerdo a como se haya contratado el
transporte.

En la cadena logistica los usuarios deben prever este eslabén, no solo
desde el aspecto costo, sino de la eficiencia de la operacién. Un deficiente
manejo en el punto de embarque podra incidir negativamente en el
resultado final de la negociacion.

2. MANIPULEO EN PUERTOS MARITIMOS

Cada puerto establece tarifas de acuerdo con los servicios que prestan,
¢stos se dividen en servicios a la carga (propietario de la mercancia) y a las
naves (armador o representante). En cada pais la denominacion de los
servicios es diferente, pero incluye por lo general los siguientes aspectos
en cuanto a la carga se refiere:

* Uso de instalaciones portuarias,

» Cargue y descargue de vehiculos,

¢ Manejos adicionales dentro del terminal (por inspecciones, pesaje,
reempagques etc.), y almacenamiento.

10. MANIPULEO EMBARQUE
CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO MANIPULEO EMBARQUE

El costo de manipuleo en el lugar de embarque se debe relacionar con los
términos de compraventa - INCOTERMS - y éstos a la vez con los de
contratacion del flete. Para efectos de esta hoja de calculo se dividio el
concepto de embarque en: preembarque (antes del embarque) y embarque
(cargue al medio de transporte internacional).

Por ejemplo, cuando un contrato de compraventa se efectia en términos
CFR o CIF y, a su vez el flete solo se logra y se negocia con el comprador
en términos FIl - FIO - FO, el exportador debera tener en cuenta los costos

adicionales del cargue y/o descargue al buque.
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o Incluye: cargue en modo de transporte internacional (INCOTERMS:
FAS, CFR, CIF; contrato de transporte maritimo: FO, Fl),

1. CARGUE AL MEDIO DE TRANSPORTE

Hace referencia a la actividad de tomar la carga desde la losa del muelle al
barco, al avién o al medio de transporte internacional principal. En algunos
de los casos este cargue es por cuenta del transportista y esta incluido en la
tarifa; por ejemplo, en el transporte aéreo regulary en los fletes "liner terms"

o términos de linea en el transporte maritimo.

11. SEGURO

CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO
Costo de la prima de seguro que cubre los riesgos asegurados durante el

transporte del producto entre dos lugares determinados, dependiendo del modo
de transporte internacional elegido y segun INCOTERMS acordado (FCA, FAS

y FOB)-.

Cuando la negociacion se hace DDP, o cualquier otro INCOTERMS con
entrega de la carga en destino, y como por lo general el vendedor paga la
prima desde la fabrica del exportador hasta el destino convenido, el costo de la

prima debera prorratearse.
SEGURO DE TRANSPORTES DE MERCANCIA

El seguro de transporte forma parte del gran grupo que comprende los seguros
denominados sobre las cosas, cuya caracteristica mas sobresaliente lo

constituye el principio indemnizatorio.

Su finalidad no es otra que la de cubrir las mercancias contra los diversos
riesgos que pueden afectarlas durante su traslado de un lugar a otro y, por
extension, durante determinados periodos (estancias), o situaciones (carga y
descarga), relacionados con el hecho de transporte.

El seguro de transporte es aquel contrato por medio del cual el asegurador
asume los dafios y pérdidas materiales sobrevenidos, bien al material de
transporte, o bien a los objetos transportados en caso de fraslado o viaje por
via fluvial, férrea, aérea o maritima.

Si bien no existen en general normas legales que obliguen a la contratacion del
seguro, se recomienda a los exportadores tomarlo para amparar las
eventuales pérdidas o dafios que puedan causarse a la carga durante su
transito desde el origen hasta el destino final.
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12. BANCARIOS

Estrechamente vinculados al comercio internacional estan los bancos y las
entidades financieras que intervienen en distintas areas relacionadas con la
actividad. En algunos casos cumplen una funcion crediticia financiando
exportaciones e importaciones. En otros prestan un servicio cuando realizan
transferencias de fondos para pagar negocios internacionales o cuando
intervienen en una cobranza de importacién, tramitan una orden de pago
documentada o abren una carta de crédito.

También los bancos comprometen su responsabilidad en los negocios
internacionales cuando avalan la aceptacion de letras de cambio contra el
comprador de los bienes y cuando otorgan garantias ante la aduana cubriendo
el pago de derechos de exportacion o importacion.

Los servicios bancarios que se solicitan en el proceso de la distribucion fisica,
son aquellos mediante los cuales los exportadores, a través de una entidad
bancaria, hacen efectivo su pago, previa presentacion de la documentacion
basica del despacho.

En algunos paises el sistema de pago de las exportaciones se hace siguiendo
regulaciones en cuanto a politica cambiaria -control de divisas-, tiempos de giro
al exterior, y requisitos aduaneros. Estos aspectos deberan ser de pleno
conocimiento del exportador antes de fijar un precio de venta, por cuanto éste
podra incidir en los términos de negociacion y en el resultado del negocio.

En la intervencién bancaria se excluyen los costos inherentes a financiacion
otorgada por el exportador al comprador. Estos corresponden a un factor
comercial y no de distribucion fisica.

Al formalizar una operacion los exportadores deben prever los gastos bancarios
y su incidencia en los costos de exportacion.

13. AGENTES

AGENTE ADUANERO

Esta actividad tiene diferentes denominaciones en el comercio exterior: agente
de aduanas, agente aduanal, agente afianzado de aduanas, despachador,

comisionista de aduana, intermediario aduanero, "custom broker", etc.

Independientemente del nombre con que se denomine, es la persona o
empresa autorizada por el organismo fiscalizador y de control aduanero, para
despachar las mercancias por cuenta de terceros.

El agente aduanero tiene la doble mision de representar al usuario ante la
autoridad aduanera respectiva y asesorarlo en materia de procedimientos,
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tramites, documentos y demds actividades conexas relacionadas con el
proceso de exportar o importar.

AGENTE MARITIMO

Generalmente, las legislaciones nacionales exigen que estos agentes se
inscriban formalmente, ante determinados organismos publicos, autoridad
maritima, autoridades portuarias, de aduana, etc.

La existencia del agente maritimo resulta de la necesidad que tiene el buque,
para la atencién de la tripulacion y la carga, como también dar claridad y
certeza a quienes se sirven de esta via o desempeiian actividades
relacionados como son los usuarios y/o autoridades publicas.

Un agente maritimo puede circunscribir su funciéon basicamente a la atencion
que demande la nave en puerto, bajo esta circunstancia la relacion entre el
propietario de la carga y el agente es indirecta.

Otros agentes maritimos, dependiendo del contrato que suscriban con los
armadores o propietarios del buque, extienden sus servicios a las actividades
comerciales que demanda el negocio maritimo como emision del conocimiento

de embarque, contacto con el cliente, reservas de espacio, suministro de
tarifas, suministro de contenedores, asesoria en el manejo de carga, etc.

14.  ADMINISTRATIVOS COSTOS INDIRECTO
CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO
Costo en que incurre el exportador en la gestion de la DFI del producto.

- Costo de obtenciéon y acopio de la informacion sobre los componentes de
costo de la cadena de la DFI.

- Salarios de personal ejecutivo, administrativo y operativo de la empresa

durante el periodo que se ocupen para la realizacion del embarque hasta su
entrega al importador en el lugar convenido seguin INCOTERMS acordado. Se

cuantificara en horas/hombre.

- Preparacion de la documentacion del embarque de exportacion (con
excepcion de la preparacion del contrato de compraventa internacional), y

- Gastos de comunicaciones relativas al envio del embarque.

15. CAPITAL INVENTARIO

Costos financieros incurridos sobre el valor total del embarque, que se calculan
basados en el precio EXW del producto a la tasa de interés de la unidad
monetaria utilizada para el analisis:
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- Periodo de tiempo transcurrido desde el momento en que el producto sale de
la linea de produccion 0 cosecha, hasta el momento en que €S cargado en el
vehiculo de despacho en el local del exportador, y

- Tiempo de tréansito transcurrido entre el local del exportador y el lugar de
embarque internacional, incluidos los transbordos 0 manejo de carga en la ruta.

para facilitar el célculo del capital e inventario en las matrices de costo sé
deber4 tener en cuenta la siguiente formula:

Cl = (Valor Exworks + total costos directos+costos administrativos) * tasa de
interés anual% *dias /360.

16. MANIPULEO DE DESEMBARQUE.

Los puntos de transferencia de la carga en el pais importador, puertos
aeropuertos, terminales terrestres internacionales, estaciones ferroviarias, efc.

Genera manejo de la mercancia, bien sea por medios manuales 0 Mmecanicos,
los cuales pueden 0 no generar nuevos costos de acuerdo a como se haya

contratado el transporte.

En la cadena logistica los usuarios deben prever este eslabon, no solo desde el
aspecto costo sino de la eficiencia de la operacion. Un deficiente manejo en el
punto de desembarque incidira en el resultado final de la negociacion.

En cada pais se pueden contar con distintas actividades sobre manipulacion 'y
debera en cada caso ser especificado.

NOTA: Para evitar la duplicacion de costos se debe tener en cuenta que el
manipuleo de desembarque puede estar incluido en el flete internacional, en
especial, cuando las normas aduaneras obligan al transportista a entregar la

carga en el deposito fiscal
17.  TRANSPORTE LUGAR CONVENIO
CONCEPTO METODOLOGICO DEL COSTO

Flete por transportar el producto desde la estacion de ferrocarril, el terminal
terrestre, el aeropuerto o el puerto hasta la bodega del comprador o el lugar
asignado por el importador.

Si se usara mas de un modo de transporte, se cuantificaran los costos del flete
adicional.

1POST-TRANSPORTE O TRANSPORTE EN EL PAIS IMPORTADOR
CONCEPTO.
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Es importante que el exportador independientemente de los términos de
venta internacional (INCOTERMS) que utilice, esté enterado y cuente con
informacién sobre las condiciones de transporte a que se veran sujetos los
embarques desde que arriban al puerto, aeropuerto, terminal terrestre, etc.
del pais importador hasta la bodega del comprador.

Las condiciones generales que operan en el transporte en el pais

importador se asemejan a las sefialadas en las AYUDAS DEL SISTEMA EN
EL PAIS EXPORTADOR
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Gréfica 3. Requerimientos 1.Estudio de Mercado y
de exportacion localizacion de la demanda

v

2. El exportador recibe confirmacion de la
apertura de una Carta de Crédito a su favory
contrata el transporte.

v

3. El exportador tramita en caso de requerirse

registro sanitario, certificado fito o zoosanitario,
autorizacién expresa o inscripcion ante la

entidad correspondiente.

v

4. Inscripcién en el Registro Nacional de
Exportadores

e requiere certificado de NO

origen?

Sl

k 4
6. El exportador diligencia y radica
el formulario de Registro de Productor
Nacional y Solicitud de Determinacion
de Origen en MINCOMERCIO (Forma 010)

|
v
El MINCOMERCIO informa al usuario las

normas de origen que le corresponden
al producto por paises de destino.

v
6. El exportador adquiere, diligencia
y radica en el MINCOMERCIO el
Certificado de Origen, acompaiado
de copia de la factura comercial.

v

| 7. El MINCOMERCIO
certifica el origen

8. El exportador adquiere y diligencia la
Declaracion de Exportaciéon




Se requiere visto bueno?

9, El exportador solicita el visto
bueno ante la autoridad
correspondiente

X

La entidad expide el visto bueno por |
medio de sello, firma y/o etiqueta

|

y
10. El exportador presenta la declaracion de exportacién en la Administracion de la
DIAN y adjunta: documento de identidad o el que acredite su autorizacion, el
documento de transporte, la factura comercial y en el evento en que se requiera el
registro sanitario, autorizacion expresa o inscripciones ante las entidades

correspondientes.

El funcionario de la DIAN efectta la revision documental o fisica de la mercancia en

caso de considerarlo conveniente y autoriza el despacho de la mercancia. =]
|

h 4 e

11. El exportador recibe el pago de la mercancia a través
de su intermediario financiero.

12. Con copla de la Declaracién de Exportacién, el exportador diligencia la
Declaracién de Cambio correspondiente y efectda la venta de divisas a su
intermediario cambiario. Si el exportador ha otorgado financiacion por un periodo
superior a los doce meses contados a partir de la fecha de la Declaracién de
Exportacion, debera registrar la operacién en el Banco de la Republica (se

exceptuan las menores a US$ 10.000.00)

|
|

Y
13. Si el producto exportado se encuentra beneficiado por el CERT, el
exportador a través de un poder autorizara al intermediario cambiario, para
que tramite ante MINCOMERCIO su reconocimiento.
NOTA: En la actualidad el porcentaje de reconocimiento se encuentra en

cero (0%).
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CONCLUSIONES

. Se defini6 que la capacidad exportable de la empresa es de 5853, 5456
y 5092 perfiles de %", 1" y 1 %" respectivamente por mes. Los cuales
corresponden a la totalidad de produccion, esto debido a que Veracerox
Ltda., busca atender s6lo el mercado internacional.

. Se identificaron como paises potenciales Estados Unidos y Ecuador,
arrojando un resultado de Estados Unidos como mercado objetivo para
los perfiles metalicos entorchados pues en la preseleccion de paises es
quien lidera las variables propuestas para eleccion.

. Se establecieron los tramites y documentos requeridos en las entidades
correspondientes para llevar a cabo el proceso exportador a la empresa
Veracerox Ltda., con los perfiles metalicos de acero. Asi mismo para que
la organizacion sea mas compefitiva en su internacionalizacion se
plantearon propuestas de mejoras en los procesos funcionales de la
empresa y en sus condiciones legales.

. Las entidades encargadas de brindar acompariamiento y asesoria a las

empresas que desean iniciar un proceso exportador es minima y las
fuentes disponibles para ello no son confiables.
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GLOSARIO DE TERMINOS IMPORTANTES PARA LA EXPORTACION

MARCADO
Aplicacion de simbolos, numeros, efc., impresos sobre contenedores o

etiquetas, para identificar, almacenamiento, manejo, envio, etc. Puede
realizarse de modo manual utilizando matrices de copiado, plumas, tinta, etc., o
en forma automatica en las lineas de envasado.

ETIQUETA
Pieza de papel, pelicula u hoja de aluminio que se fija a un envase o embalaje.

La etiqueta generalmente contiene disefios graficos e informacion impresa
relativa al producto. Recientemente han aparecido las eco-etiquetas, que
informan sobre la calidad de impacto ambiental del conjunto envase — producto.

ESTIBA/ESTIBAR
1. (Sustantivo) Apilamiento de cajas o embalajes, ensamblados en un arreglo

vertical.
2. (Verbo) Apilar contenedores o cajas, uno sobre otro.

ENVASE Y EMBALAJE PARA LA EXPORTACION
Contenedor especialmente diseftado para comercializacion, transporte ylo
distribucion en mercados extranjeros.

ENVASE Y EMBALAJE PARA LA EXPORTACION

Términos genéricos que involucran tanto los diversos aspectos de la industria y
el comercio de sistemas de contencion y proteccion de bienes y mercancias,
como los contenedores mismos, los cuales pueden definirse de la siguiente
manera:

1. Envase: Objeto manufacturado que contiene, protege y presenta una
mercancia para su comercializacion en la venta al detalle, disefiado de modo
que tenga el 6ptimo costo compatible con los requerimientos de la proteccion
del producto y del medio ambiente.
2. Embalaje; Objeto manufacturado que protege, de manera unitario o
colectiva, bienes o mercancias para su distribucién fisica, a lo largo de la
cadena logistica; es decir, durante las operaciones de manejo, carga,
transporte, descarga, almacenamiento, estiba y posible exhibicion.

3. Empaque: Nombre genérico que en ocasiones se usa para describir la
industria y el comercio de los envases y embalajes; nombre genérico para un
envase o un embalaje; material de amortiguamiento; sistema de sello en la
unién de dos productos o de un envase y su tapa.

ENVASE/ENVASAR

1. (Sustantivo) Envolvente sellado o recipiente (bolsa, sobre, botella, frasco,
caja, lata, bote, charola, etc.) que contiene un producto, generalmente en
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cantidad adecuada para su venta al publico o en tamario institucional (envase
primario); envoltura o contenedor de un determinado nimero de articulos o
envases primarios, en cantidades apropiadas para la distribucién al menudeo
ylo para exhibicion ante el consumidor (envase secundario).

2. (Verbo) Envolver un producto, o introducirlo en un recipiente, o colocar varios
envases primarios en uno secundario mayor, con fines de exhibicién al publico
o simplificacion de las operaciones de manejo.

EMBALAJE/ENMBALAR

1. (Sustantivo) Recipiente, generalmente grande, en el que se introducen
productos envasados, envueltos y/o unidos, asi como sueltos (a granel), para
su embarque y distribucion.

2. (Verbo) Colocar envases primarios/ secundarios y/o productos sueltos en un
recipiente grande (caja, cajon, saco, contenedor intermedio, bolsa grande,
contenedor de embarque, etc.); integrar una unidad de carga (un atado bajo
tension o un grupo de cajas o sacos estibados en una tarima y asegurados),
con el propésito de almacenarlos y/o transportarlos; construir un sistema de
proteccion alrededor de un bien, con fines de transporte.

COSTOS DE ENVASE Y EMBALAJE

Conjunto de costo asociados con todas las operaciones de la cadena o ciclo de
vida del envase y embalaje, desde el desarrollo del concepto, al producto
envase, al consumo, hasta la disposicion del residuo de envase Y embalaje.
Incluye costos de capital, mano de obra, materias primas, manufactura/
conversion, amortizaciones, pérdidas, etc.

MONTACARGAS
Equipo mecanico para el manejo de materiales y de carga, normalmente

compuesto de dos extensiones de acero que pueden insertarse en las
aberturas inferiores de una tarima, con la finalidad de levantarla y moverla

PLASTICO EXPANDIDO
Plastico en forma de espuma (celular) elaborado por medios o quimicos,
logrando propiedades aislantes y de amortiguamiento. Las espumas de plastico

mas utilizadas se elaboran de poliestireno (EPS).

CONDICIONES  CLIMATICAS
Medio ambiente, tanto natural como artificial, en el cual el embalaje y su

contenido deben existir y realizar sus funciones.

CONTENEDORES

Cualquier recipiente usado como envase o embalaje para el transporte o la
comercializacién. Se distingue el contenedor de embarque: estructura
reutilizable, relativamente grande, que se llena con objetos o embalajes de
menor tamaiio, para facilitar el transporte y la distribucion de las mercancias.
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CARGA
Embalaje o grupo de embalajes que representan una o varias unidades de

embarque. Se distingue una carga de tarima de una carga de camion.

GOOD WILL: Se refiere al prestigio alcanzado por una empresa por distintos
conceptos. Prestigio que tiene naturalmente un valor que es dificil de

establecer.

COSTO FIJO: Son los costos que en el corto plazo permanece constante
cuando la cantidad producida se incrementa o disminuye, dentro de ciertos

rangos de produccion.
COSTO VARIABLES: Costo que aumenta o disminuye cuando la cantidad
producida se incrementa o disminuye es decir varia directamente con el nivel

de produccion.

LOGISTICA: Es la gerencia de la cadena de abastecimiento desde la materia
prima hasta el punto donde el producto o servicios es finalmente consumido o
utilizado. Debe proveer el producto correcto en cantidad requerida, en las
condiciones adecuadas en el lugar preciso, en el tiempo exigido y sobre todo
en un costo razonable. Involucra desde distribucion fisica (almacenamiento y
transporte), la localizacion de plantas y bodegas, los niveles de inventario y el
sistema de informacion.

MARCA: Nombre o razén social de una empresa, una etiqueta o cualquier otra
sefial que lo identifique. L.a marca constituye una forma de diferenciacion de los
productos y normalmente, las marcas comerciales deben estar registradas, con
lo cual sus duefios adquieren el derecho exclusivo de uso.

NOMBRE COMERCIAL: Se entiende por nombre comercial al que designa al
empresario como tal. ( Articulo 584 Cédigo del Comercio).

DEMANDA: Cantidad maxima de un bien o servicio que un individuo o grupo
de ellos esta dispuesto a adquirir a un determinado precio, por unidad de

tiempo.

OFERTA: Cantidad maxima de bienes y servicio que un productor esta
dispuesto a vender en el mercado a un precio establecido por unidad de

tiempo.

PRODUCTO: Comprende todos los bienes y servicios resultantes de la
actividad econémica de un individuo, empresa o nacion.

PATENTE: Derechos legales para explotar en forma exclusiva en nuevo
intento, tecnologia o proceso productivo que se concede a una persona natural
o juridica por un periodo determinado de tiempo. Constituyen una proteccion a
quienes realizan nuevos descubrimientos en la medida que les permite gozar
de sus beneficios.
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DIAGRAMAS DE OPERACIONES DE PROCESOS DE PRODUCCION

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

Diagrama nomero: 1

Producto: Perfil metdlico de 3 RESUMEN TOTAL DE OPERACIONES:

0 1
Nombre del proceso: Entorchado de perfiles TOTAL DE OPERACIONES: 6

Diagrama elaborado por: Diana C. Gutierrez TOTAL INSPECCIONES: 0

Y Sary Johanna Parra Lopez
Fecha de elaboracién: Julio 10/06

PERFIL METALICO %"

Ubicar en la maquina de
corte y marcar la medida de
corte del parfil

128 MINUTOS

Cortar por la linea

014 MNUTOS
demarcada

PAPEL PER[ODICO

030 MNUTOS Insertar tapdn de papel
periodico en un extremo

ARENA siLICA

253 MINUTOS D—Elenar de arena el perfil

Entorchar el material en la
maquina entorchadora

1.12 MEUTOS @—Dﬂdnaer la arena silica

2ZMmUTOS
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DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

Diagrama nimero: 2
Producto: Perfil metdlico de 1"
Nombre del proceso: Entorchado de perfiles
Diagrama elaborado por: Diana C. Gutierrez

Y Sary Johanna Parra Lopez
Fecha de elaboracién: Julio 10/06

RESUMEN TOTAL DE OPERACIONES:

TOTAL DE OPERACIONES: 7
TOTAL INSPECCIONES: 0

PERFIL METALICO 1"

126 MNUTOS

014 MHUTOS

017 MNUTOS

PAPEL PERIGDICO

030 MNUTOS

ARENA SILICA

253MNUTOS

269NMMUTOS

1.12 MHUTOS

Ubicar en la maquina de
corte y marcar |a medida de
corte del perfil

Cortar por la linea
demarcada

) Pasar por 1a laminadora una
vez por cada lado

Insertar tapdn de papel
periédico en un exliemo

G)——Eenar de arena el perfil
6 Entorchar el material en la
maquina entorchadora
@—41:&@5" la arena silica
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DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

Diagrama nimero: 3

Producto: Perfil metdlico de 12"

Nombre del proceso; Entorchade de perfiles

Diagrama elaborado por: Diana C. Gutierre2

Y Sary Johanna Parra Lopez
Fecha de elaboracién: Julio 10/06

RESUMEN TOTAL DE OPERACIONES:

TOTAL DE OPERACIONES: 7
TOTAL INSPECCIONES: 0

PERFIL METALICO 1"

128MINUTOS

0.14 MIUTOS

034 MNUTOS

PAPEL PERIODICO

033MNUTOS

ARENA slLica

323MNUTOS

387 MRUTOS (ﬂ

1.23 MUTOS

C
C

Ubicar en la maquina de
corte y marcar la medida de
corte del perfil

Cortar por la linea
demarcada

I

Pasar por la laminadora una
vez por cada lado

]

Insertar tapon de papel

4 A
periddico en un extremo

I

Llenar de arena el perfi

5

Entorchar el material en la
maquina entorchadora

Il

3 ﬂi Exlraer la arena silica
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DIRECTORIO INTERNET

WWW.proexport.com.co

www.productosdecolombia.com

www.aladi.com

www.executiveplanet.com

www.intelexport.com

www.bancodelarepublica.gov.co

o

www.bancoldex.com
www.dane.gov.co
WWW. MIiNCOMercio.qov.co

www.bancoldex.com.co
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Anexo A. Instalaciones

Anexo B. Cronograma

Anexo C. Embalaje

Anexo D. Matriz de costos perfil 1
Anexo E. Matriz de costos perfil 1112
Anexo F. Matriz de costos perfil 3/4
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INSTALACIONES DE LA EMPRESA
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Bucaramanga, Octubre 30 de 2006

Seior:

VERACERQS LTDA
Carolina Gutierrez
Ciudad.

REF: COTIZACION DE SERVICIOS

Atendiendo a su amable solicitud me permito presentar a Ud. La oferta para el transporte y tramite de sus

s,

despachos de exportacion via maritima.

Naviera: SEA BOARD

~frans

No. 012

PUERTO DE EMBARQUE:

Cartagena, Colombia

PUERTO DE DESTINO:

MIAMI

COMMODITY:

Carga General no peligrosa

CONTENEDOR DE 20 " ST:

US$ 950 + 120 BAF

CONTENEDOR DE 40" ST/ HC:

US$ 1300 + 224 BAF

FRECUENCIA:

Semanal

TIEMPO DE TRANSITO:

4 dias Aprox.

* Gi los fletes son Prepagados se paga $ USD 35 Adicional.

Naviera: GRAN PORTUARIA

PUERTO DE EMBARQUE:

Cartagena, Colombia

PUERTO DE DESTINO:

Fort Everglade

COMMODITY:

Carga General no peligrosa

CONTENEDOR DE 20 " ST:

US$ 1360 + 40 Bl + 35 A.M.S.

CONTENEDOR DE 40" ST/ HC: Us$
FRECUENCIA: Semanal
TIEMPO DE TRANSITO: 4 dias Aprox.

* Gij los fletes son prepagados 0.7% min. 40 USD
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GASTOS TRAMITES PARA DESPACHOS POR CARTAGENA TERMINO FOB: // 1/

GASTOS PORTUARIOS

(SE ENTREGAN SOPORTES ORIGINALES DE LOS PAGOS EFECTUADOS A TERCEROS). EL MONTO TOTALDE LOS
GASTOS PORTUARIOS DEPENDE DE LOS MOVIMIENTOS QUE REQUIERA LA OPERACION. ESTOS SE CALCULAN
APROXIMADAMENTE ENTRE $ 300.000,00 Y 500.000,00 PARA CONTENEDORES DE 20" Y ENTRE $ 500.000,00
Y $ 700.000,00 PARA CONTENEDOR DE 40’ DEPENDIENDO DE LOS MOVIMIENTOS QUE REQUIERA LA
OPERACION Y DE QUE EL BUQUE NO TENGA DEMORAS QUE GENEREN PAGO DE BODEGAJES, DE TODAS
MANERAS NOSOTROS SIEMPRE TRATAMOS DE OPTIMIZAR LA OPERACION PARA REDUCIR COSTOS.

TRAMITE DE ADUANA (0.35%) MINIMA........cooiiiniiiiiiiinn e $ 200.000,00
GASTOS VARIOS .....covumrmmmmrmmssmssisnisnmasissmessssssmissanssessians $ 80.000,00
ELABORACION CERTIFICADO DE ORIGEN......c.coviniiimiinnens $ 20.000,00
DECLARACION SYGA........cooiiniiiinninimnnsnssssiias s sassasans $ 20.000,00

GASTO DEL CURRIER SEGUN SOPORTE

COMPRA CERTIFICADO DE ORIGEN......c.coiiimniiiiiiniiniinns $ 10.000,00
VALOR SEGURO PUERTA A PUERTA 0.7% SOBRE EL VALOR FOB. (SE ENTREGA POLIZA DE SEGUROS).

1. CONDICIONES PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO:

Documentos soportes originales para la importacion Decreto 2685 de 1.999 Art. 121

Factura Comercial Original especificando el termino Incoterms (Empresa)

Documento de transporte Original (Transinter)

Certificado de origen, cuando se requiera para la aplicacion de disposiciones especiales. (Transinter)
Certificado de sanidad y aquellos otros documentos exigidos por normas especiales, cuando hubiera lugar.
(Transinter)

Lista de empaque cuando hubiera lugar a ella (Empresa)

Mandato cuando no exista endoso aduanero (Transinter)

> Circular 170 DIAN (Transinter)

Y Vv ¥ ¥V ¥

Y v

1.1. CONDICIONES COMERCIALES
» Vigencia de la propuesta 30 dias salvo tarifas y recargos del medio de transporte.
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MARITIMO, AEREO Y TERRESTRE Tarifa de segufo dé'la mercancia Puerta‘a Puerta:0,70 % Sobre el valor a
asegurar Minima USD $ 100.00.

TRAYECTO ASEGURADO

De Importacion; exportacion; Nacionales; terrestres Internacionales

ORIGEN: Cualquier Lugar del mundo, especificando y/o pactado en cada solicitud de seguro.
DESTINO: Cualquier Lugar del mundo, especificando y/o pactado en cada solicitud de seguro.
ESTOS BAJO TERMINOS INCOTERMS

EXCLUYE: Iran, Irak, Afganistan, Zaire, Norte de Corea y paises en conflicto.

AMPAROS
» Dano material, falta de entrega, huelga interior y exterior AMIT (Actos Mal Intencionados de Terceros),

Guerra Internacional, Gastos adicionales — Hasta un 10% sobre el total valor asegurado por despacho.
Permanencia — Hasta 15 dias en Origen y/o destino. Ampliacién de cobertura (Hasta 30 dias).

2.1 LIMITES POR DESPACHO PARA MERCANCIA EN GENERAL

e maritimo/ aéreo usb$ 200.000
o Terrestre usb$  75.000
Férreo y Fluvial Usbg  75.000

* Ampliaciones y/o autorizacion de limites de despacho para mercancia Especial bajo acuerdo expreso, sin
incremento en la tasa.

DEDUCIBLES

AEREO Y MARITIMO
Mcia General 5% sobre el total del valor declarado por despacho, Minimo USD $ 500

Mcia Especial 10% sobre el total del valor declarado por despacho, Minimo USD $ 700

TERRESTRES NAL E INTERNALES — INCLUYE COMPLEMENTARIOS

Mcia General 10% sobre el total del valor declarado por despacho, Minimo USD $ 500
Mcia Especial 10% sobre el total del valor declarado por despacho, Minimo USD $ 1.000




3. NOTAS IMPORTANTES

» Esta cotizacién se basa en las condiciones de la mercancia en referencia no aplica para cargas

extradimensionada o con sobrepeso.
» La presente oferta comercial tiene cardcter ejecutivo y se entendera aceptada cuando recibamos de Uds.,

las instrucciones para el embarque.

» No asumimos la responsabilidad del envio de documentos originales, salvo cuando se solicite por escrito el
envio via courrier (servicio a facturar segun tarifas vigentes).

> Cotizacién para carga en términos FOB (maritimos) FCA (Aéreos).

» Todos los gastos en puerto y/o aeropuerto por movilizaciones, reempaque, uso de instalaciones se

facturaran con sus respectivos soportes.
» Tarifas y recargos estan sujetos a cambios sin previo aviso. Antes de su despacho les solicitamos

confirmarlas.
» El cut off para recibo de la carga en puerto es 72 horas antes del arribo y/o zarpe del medio de transporte

utilizado.

» En el caso de que su compafiia solicite una modificacién en el conocimiento de embarque y/o guia aérea,
siempre y cuando sea antes del arribo de la carga a destino final o al arribo en Colombia y previa autorizacién
del medio de transporte empleado, tendrd un cobro adicional por USD $ 50.00.

» Los itinerarios de los buques son aproximados y estan sujetos a cambios sin previo aviso, TRANSINTER, no
asumira gastos por conceptos de bodegajes que se generen en puerto, como consecuencia de demoras,
retrasos y/o cambios de ultima hora en los itinerarios de las lineas navieras.

» FEl aceptante de esta oferta o cotizacion de servicios desde ya se da por enterado y aceptado que
TRANSINTER, es agente internacional de carga, y no es comisionista de transporte, por lo cual se conviene que
la citada empresa no es solidaria con las obligaciones del Transportador (Art.1313 C.Cio.).

» De la misma manera, el aceptante de esta oferta de servicios o cotizacién, declara a TRANSINTER, libre de
cualquier responsabilidad u obligacién a indemnizar por acciones u omisiones de terceros (Transportadores,
agentes aduaneros, operadores portuarios, autoridades publicas, huelguistas, etc.), o por hechos de la
naturaleza (lluvias por ejemplo); que motiven la destruccion de las mercancias, averias, demoras en su entrega,
perdidas, saqueos, etc., 0 por sobre costos en las operaciones como gastos de almacenamiento, demoras en
contenedores, demora o cambios de medio de transporte, en operaciones de puerto, aumentos de fletes,
sanciones impuestas por particulares o autoridades, etc., obligandose el contratante a rembolsar a
TRANSINTER, tales sumas de dinero en caso que la citada empresa pague o asuma previamente tales gastos o
costos.

» Costos de reparacion de contenedores: los contenedores deben ser entregados limpios y sin dafios. Si el
contenedor se dafia mientras se encuentra bajo resguardo del cliente, dentro de los plazos de entrega (Drop
Off); los costos de reparacion seran por cuenta del cliente.

» Esta cotizacidn estd basada en la informacion proporcionada por el solicitante. TRANSINTER no respetara
ninguna cotizacion si existe alguna discrepancia o diferencia en los pesos, medidas, dimensiones, descripcion de
la carga, declaracién de carga IMO o cualquier otra condicién que no esté incluida en esta cotizacion.

LRI
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» Ninguna tarifa incluye seguro de la mercancia esta debe ser tomada por separado bajo solicitud escrita.
Ofrecemos el servicio de intermediacién para la consecucion del seguro de las mercancias en las condiciones de
la Aseguradora, las cuales declara conocer. En caso de no tomar el seguro, la responsabilidad sera de los
transportistas, de acuerdo con las clausulas estipuladas al reverso de los documentos de transporte.

» lLas multas o sanciones aduaneras que se originen por informacién errénea por parte del proveedor,

importador y/o exportador seran asumidas por el cliente.

Cordialmente,

MYRIAN ROJAS VEGA
Gerente Comercial

Transinter
Tel 6341897
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Intemattonal Frelgth Forwarders

Bucaramanga, 02 de Noviembre de 2006

Sefores
VERACEROX

Atn. Sr. Gerardo Vera

Teléfono 652 00 12 - 310 857 31 21
E-mail: sjparral@hotmail.com

Cordial Saludo,

De acuerdo a la conversacion Alltrans Ltda. Se permite presentar propuesta para el manejo del
tramite de Exportacion, Manejo portuario y flete Internacional Cartagena - Miami.

Para el despacho de sus mercancias colocamos a su disposicion toda nuestra ldoneidad vy
Experiencia; contamos con oficinas en las principales Ciudades de Colombia lo que nos permite
atender sus requerimientos en cualquier ciudad del pais.

Para sus despachos podemos consolidar mercancias los principales puertos y aeropuertos de
Colombia.; donde contamos con socios comerciales que nos permiten atender sus necesidades
desde cualquier ciudad del pais, de esta forma usted pueden medir nuestra experiencia en el
manejo de mercancias de Exportacion.

Podemos ofertar a ustedes manejo de mercancias con diferentes Aerolineas debido a que somos
Agentes IATA y con diferentes navieras ya que somos agentes DIMAR, lo que nos permite utilizar
los servicios de todas las aerolineas y navieras del mundo directamente sin ningun tipo de

restriccién.

A continuacion presentamos cotizacién del Tramite aduanero, manejo portuario y flete internacional
Cartagena - Miami.

Carrera 24 No. 38-40 PBX: (57) (7) 624 4424 FAX: (57) (7) 680 29 61 E-MAIL:
alltrans@telebucaramanga.net.cotf v alltransitda.com Bucaramanga -

Santander - Colombia
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TRANSPORTE NACIONAL BUCARAMANGA - CARTAGENA

TRANSPORTE NACIONAL

Transporte nacional Bucaramanga - Cartagena por Kilo

Seguro nacional el 1% del valor real de la mercancia.

$378.00 |

TRAMITES DE EXPORTACION Y MANEJO PORTUARIO TRANSPORTE
MARITIMOEN EL PUERTO DE CARTAGENA CARGA CONSOLIDADA

TRAMITES DE EXPORTACION SIN INCLUIR
IVA

Comision Ad-valoren con un valor hasta US$ 2.000.00 Minima de

Si el valor sobrepasa los US$ 2.000.00 se liquidara una tasa del $150.000.00
0.35% sobre el valor excedente y se le sumara a la tarifa minima

Elaboracién Certificado de Origen incluye formulario - 30.000,00
Elaboracion documento de exportacion incluido formulario 20.000,00
Gastos varios operativos (Correos, Comunicaciones, Internet) 65.000.00

A las tarifas anteriores se les liquidara el 16% de IVA
MANEJO PORTUARIO

Uso instalaciones sociedad portuaria

Servicio de elevador $180.000.00
Servicio de apertura y cierre de cajas

Los gastos adicionales si se ocasionan, se presenta documentacion soporte

FLETE INTERNACIONAL MARITIMO CARTAGENA- MIAMI

CONTENEDOR MINIMA

TON/M3

US$ 90.00

DOCUMENTACION US$ 40.00

FLETE | us$ 100.00

AMS US$ 50.00

CONSOLIDACION Us$ 60.00

TIEMPO DE TRAYECTO: 4 dias

| FRECUENCIA: Semanal

Carrera 24 No. 38-40 PBX: (57) (7) 634 4424 FAX: (57) (7) 680 29 61
E-MAIL: alllrans@!telebucaramanga.nel.col/ wvav.alitransitda.com

Bucaramanga - Santander - Colombia
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TRAMITE DE EXPORTACION, MANEJO PORTUARIO CONT DE 20’

TRAMITES DE EXPORTACION TARIFA

Comision Ad-valoren con un valor hasta US$ 2.000.00 Minima de ~ $150.000,00
Si el valor sobrepasa los US$ 2.000.00 se liquidara una tasa del
0.4% sobre el valor excedente y se le sumara a la tarifa minima

Elaboracion Certificado de Origen incluye formulario 30.000,00
Elaboracion Documento de exportacion 20.000.00
Gastos operativos 65.000.00
A las tarifas anteriores se les liquidara el 16% de IVA
' CONTENEDOR
MANEJOS PORTUARIOS 20’

Uso instalaciones sociedad portuaria, Traslado de contenedor
vacio a sociedad portuaria, Servicio de apertura y cierre de cajas
inspeccion antinarcéticos, Cuadrilla para descargue del vehiculo, | $1.200.000.00
Llenado del contenedor, Bodegajes zona aduanera, Traslado de
contenedor para inspeccién antinarcoticos

Los gastos adicionales si se ocasionan en puerto, se presenta documentacion
soporte

CONTENEDOR ] 20’
FLETE [ ~US$ 1800.00
BL US$ 40.00

Tiempo de Transito: 9 dias
Frecuencia: Semanal

%

Carrera 24 No. 38-40 PBX: (57) (7) 634 4424 FAX: (57) (7) 680 29 61
E-MAIL: alltrans@!elebucaramanga.net.co// vavw.alltransitda.com

Bucaramanga - Santander - Colombia
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NOTAS

* Los fletes arriba mencionados tienen una vigencia de 30 dias, ya que
estan basados en tarifas actuales sujetas a posibles revisiones
determinadas por las companias, maritimas, terrestres o aéreas.

* Los fletes se liquidan al tipo de cambio ALAICO o al tipo de cambio
facturado por la naviera respectiva.

e Tarifas estan sujetas a cambio sin previo aviso

* Las Salidas estan sujetas a itinerarios y sujetos a cambio sin previo aviso

° Estas tarifas no incluyen gastos en destino
o Estas tarifas no incluyen gastos portuarios en Colombia

Esperamos que las tarifas se ajusten a sus necesidades con el fin de tener el
gusto de atender su transporte internacional de carga y si tiene alguna duda,
por favor haganoslo saber. '

Quedamos a la espera de conocer sus importantes comentarios.

Atentamenté,

Yenny Carolina Osorio Luna
Directora Comercial
Celular 310 680 66 96

NOTA: La mercancia viajara por cuenta y riesgo del cliente, las tarifas estan
sujetas a cambios sin previo aviso (incluyen el seguro ofrecido por las
aerolineas) No responden por demoras y almacenajes. Alltrans Ltda. No sera
responsable por cambios en las disposiciones de las lineas transportistas.
(Cambio de rutas, retrasos etc.)

Carrera 24 No. 38-40 PBX: (57) (7) 634 4424 FAX: (57) (7) 68029 61
E-MAIL: alltrans@telebucaramanga.net.coll vvew.alltransitda.com

Bucaramanga - Santander - Colombia



@K Loge.  TARIFAS DE EXPORTACION

Socledad de Intermediacién Aduanera

C  Tarifa minima por tramite de exportacisn. Cuyo valor fob sea Inferior a $2,000.000 es
s I $150.000

C Para las Exponaciones Cuyo valor FOB sea superior a $2.000.000 se |e adicionara
una tarifa del O.5%

G Elaboracién y tramite para obtener el visto bueno de la aduana de Ia Hoja Principal 0
de Hoja Anexa al Documento de Exportacién( no incluye valor formulario)$11.000 o/,

G Tramites para conseguir los vistos buenos. (De requerirse).................._ $10.000 c/u,

C Valor - de los Formularios de Hoja Principal y Hoja Anexa al Documento de
Exportacién............ O st $11.000 c/u

¢ Menaje o Efectos Personales: Oeclaracién Simplificada de Exportacién $ 5.500 y
R BB s e PO $10.000

Otros

G Aforo Mercancla...........‘ .................................................................................... $20.000

¢ Gastos Varios Consolidados oy et $30.000

C  Gastos Varios Consolidados MBUBHIN s issrisnrmnemaggrem e $40.000

¢ Reapertura y Zunchado de BUBES .eectcestsssrstsenscsmmmsomonenn $20.000

¢ No incluye: Seguros, VA, Bodegajes, Agilizacion y Entrega, Comunicaciones a

larga distancia Cuando es en Puerto. [ Acarreo lo  contrata directamente el

volumen y cantidad de bultos o las tarifas establecidas en el respectivo. Muelle o~
Sociedad Portuaria,

NOTA: Los documentos legales correspondientes para el proceso de exportacion al igual
que el anticipo solicitado deben ser entregados por el cliente con 48 horas de anticipacion
al despacho del contenedor.  De esta forma garantizamos al cliente un despacho
oportuno de la mercancia,

Agradecemos sy preferencia por nuestro servicio no dude en contactamos en caso de
cualquier inquietud, |

Bogol4 D. C.: Avenida Caracas No, 50 - 21 Tels: 349 84 70 - 349 84 71 - 235 80 86
Cali: Carrera 3 No. 11 - 32 OF. 202 £4, Zaccour Tels.: 882 12 59 - 889 55 00 Fax: 681 92 36
Barranquilla: Carrera 44 No. 37 - 21 Of, 80g Edificio Suramericana Tels.; 379 24 68 Fax‘: 379 14 65
Carlagena: Pasec Bolivar Edificio Tequendama Oficina 11 Teléfono: 656 32 14 Fax: £66 08 54
E-mail: siaqlechcomex@fmho!dingempresarial.corn



