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convertido al mundo en una gran aldea integral, donde cada pais aporta lo
mejor de sus productos para mantener el funcionamiento de la economia
global. De esta manera, el comercio exterior, el marketing y la logistica se han
convertido en las herramientas que permiten la sostenibilidad de este modelo
implementado por la humanidad. Por esto se evidencia cada dia con mas
protagonismo los temas relacionados con el comercio exterior en la toma de
decisiones de los gobiernos.

En Colombia se establecié la Ley 7 de enero de 1991, con el propédsito de
regular el comercio exterior del pais y a través de ella se cred el Ministerio de
Comercio Industria y Turismo, el Consejo Superior de Comercio Exterior,
Bancoldex y Proexport, que fue creada un afo después (1992) con el fin de
brindar servicios o instrumentos no financieros a las exportaciones y de
promover la cultura exportadora entre los empresarios del pais. Con la
experiencia y el trabajo realizado a través de los afios se formuld el Plan
Estratégico Exportador, como resultado de un trabajo de concertaciéon vy
compromiso entre el sistema de comercio exterior, la totalidad de entidades
publicas que tienen relacion con el sector y la empresa privada, de esta
manera se construyd una politica de Estado frente a la internacionalizacion,
coherente, coordinada y con compromisos de accién del Gobierno nacional,
regional y del sector empresarial. Hoy en dia Proexport es la entidad a nivel
nacional encargada de la promocion y apoyo de las exportaciones'.

En consecuencia, los ultimos gobiernos han adoptado como una de las principales
politicas de estado el incentivo y apoyo a las exportaciones, a través de
organismos y entidades de promocion y formacion a exportadores, establecidas
en la 7 de enero de 1991; las cuales buscan incentivar la capacidad exportadora
de los empresarios para ayudar al crecimiento economico del pais. Ademas de la
creacion de estas entidades se han destinados fondos solamente a fomentar las
exportaciones de productos no tradicionales con el fin de incrementar el
portafolio de productos que ofrece Colombia al mundo.

El panorama politico de la region en los ultimos afios no ha sido el ideal para el
desarrollo de las relaciones comerciales tradicionales entre paises hermanos y
socios comerciales, debido a diferencias ideoldgicas entre algunos mandatarios.

En consecuencia, se han buscar y nuevos destinos donde dirigir la
oferta de los productos que ofr esas Colombianas al mundo, es asi
como el gobierno colombianc osamente en la firma de nuevos

! http://www.proexport.com.co/
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tratados de libre comercio como una soluciéon para apoyar la internacionalizacion
de muchas empresas que tienen todo lo necesario para negociar con otros paises,
entre ellos se puede mencionar el TLC con chile, con el G2 grupo de los dos
(México) y con el Triangulo Norte, (ya firmados) y el TLC con EE UU, la AELC
(Asociacion Europea de Comercio) y Canada (ya suscritos)?, los cuales podrian
significar mercados de millones de habitantes con un poder adquisitivo alto
dispuestos a demandar productos colombianos.

Teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, el grupo investigador se
intereso por el tema del comercio exterior para realizar su proyecto de grado, asi
estaria contribuyendo al desarrollo del pais y al de las empresas de Cartagena,
razén por la cual su principal objetivo fue realizar un plan exportador para la
empresa C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., y México fue el pais escogido para
exportar, ya que tiene muchas ventajas competitivas que favorecen la
comercializacion, ademas es la segunda economia mas importante de
Latinoamérica, por cuanto ofrece un mercado de 107.431.225 millones de
habitantes con ingresos mediano alto®, esto lo convierte en un destino muy
[lamativo para las exportaciones colombianas, hablan el mismo idioma, las
relaciones entre los gobiernos son muy buenas, el tratado del G2 brinda
beneficios arancelarios a gran numero de productos ofreciéndoles a los
empresarios colombianos ventaja frente a otros competidores.

El alcance de este proyecto ademas de aportarle a la empresa C.l. Tropical Exotic
Woods Ltda, la posibilidad de diversificar riesgos, de incentivar las exportaciones
y sobre todo de brindarle informacion de nuevos destinos de exportacion, para
contribuir al crecimiento econémico de la misma; va dirigido también a todas las
pequenas y medianas empresas (Pymes) de la ciudad de Cartagena que desean
abrir sus mercados en busca de la maximizacién de su bienestar y competitividad;
pero puede ser aplicable a otras companias del resto del pais, que tengan la
necesidad de internacionalizar su producto y recibir un mayor beneficio
econémico.

0. MARCO GENERAL DEL ANTEPROYECTO

0.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

2 http://www.mincomercio.gov.co/
3 http://datos.bancomundial.org/pais/mexico
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El estudio se origind a partir de las posibilidades de buscar nuevos mercados para
la empresa C.I. Tropical Exotic Woods Ltda., a través de las exportaciones de
madera en bruto o madera en bloque, dado el crecimiento de este sector en los
ultimos 15 anos, periodo en el cual el valor de la producciéon ha crecido a tasas
mayores al 12% en los primeros afnos, a tasas promedio del 8% y el 6% en periodos
posteriores y en descenso en los ultimos tres anos.*

C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., es una empresa constituida como una sociedad
de comercializacion y venta de maderas de todo tipo, todos sus derivados,
importacion y exportacion de maquinaria para el manejo adecuado, tratamiento,
acabado, produccion y distribucion de madera. Transporte, descargue y cargue de
camiones de mercancia. Asesoria de comercio exterior, tanto comercial como
industrial y estudio de mercados internacionales.

La madera ha sido el principal producto de exportaciéon, seguido de las piezas de
carpinteria para las construcciones. Lo anterior evidencia la evolucion que han
tenido los productos del sector maderero en los mercados internacionales, el cual
ha sido admirable y se destaca un crecimiento sobresaliente en las exportaciones
de los mismos.’

El grupo investigador emprendi6 la busqueda de un pais objetivo para los
productos de la empresa C.I. Tropical Exotic Woods Ltda., y la primera fuente de
informacion fue el conocimiento de tendencias y comportamiento de mercados
que tiene el gerente de esta empresa, las cuales ha adquirido de manera empirica
a través de la experiencia obtenida en los mas de 20 afos que lleva trabajando en
el sector de las maderas. El gerente de C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., el sefior
Robinson Polo, resalto la tendencia de crecimiento que se presento en la ultima
década en los paises del Caribe y sus islas, dentro de los cuales menciono a Costa
Rica, México, Trinidad y Tobago y Jamaica entre otros. Pero principalmente hiso
énfasis en México por ser la economia mas grande, por ser el mas industrializado
y tener la poblacion con mayor capacidad adquisitiva de esa regidon, por esta
razon identifico a este pais como un posible mercado objetivo de las
exportaciones de los productos de la empresa. Las exportaciones que la empresa
ha realizado a Costa Rica, Panama y Jamaica, le permite al sefor Polo tener
conocimiento del comportamiento del mercado de esa regiéon y darle valides a lo
mencionado anteriormente.

* Datos suministrados por Proexport Colombia. 2009
5 1
Ibid.
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Teniendo en cuenta la recomendacion por el sefior Polo, el grupo investigador se
dirigié la mirada a México como posible pais para desarrollar un plan exportador
para la empresa, lo que genero una investigacion del comportamiento del
mercado de la madera de este pais, lo cual dio a conocer un déficit en la
produccion nacional de este producto, que es suplido por importaciones donde
los valores y cantidades anuales son bastantes representativas y llamativas sobre
todo para empresas que estén interesadas en exportar como es el caso de C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda. Teniendo en cuenta el conocimiento de las cifras el
grupo investigador decidio elegir a México como destino del plan exportador para
la empresa C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. Las cifras y estadisticas estan
explicadas en el desarrollo de los capitulos de este proyecto de investigacion.

Las directivas de C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., y el grupo investigador
concluyeron que el producto que se debia exportar es la madera en bruto (madera
en bloques), que hace referencia a la “partida arancelaria 440320 las demds
maderas en bruto de coniferas”.® Y el sector al que pertenece es el de maderas,
aunque pueden ser utiles para el estudio datos de subsectores como el de
muebles de maderas y el sector de la construccidon, ya que este producto es
utilizado como insumo y materia prima en estos sectores para hacer los closet, las
puertas, las cocinas entre otros.

Segun Proexport, Colombia registra hoy un importante incremento en las
exportaciones a mercados internacionales, al comparar el promedio obtenido en
los siguientes dos lapsos de tiempo (1996-1999 y 2004-2007), donde uno de los
productos mas importantes por su desarrollo fue el de madera en bruto o bloques
con un crecimiento del (84%). Para el primer semestre del afio 2008 las
exportaciones colombianas hacia el exterior alcanzaron un valor de US$ 3.833,7
millones del cual el 37,6% estuvo representado en las exportaciones de muebles
de madera, convirtiéndose en el principal beneficio de las exportaciones
colombianas.

En consecuencia, la industria de muebles y de madera en Colombia ha registrado
un cierto dinamismo en los ultimos afos. Para el periodo comprendido entre los
anos 2001 al 2006, la tasa de crecimiento fue positiva, llegando al 1% para los
primeros anos hasta un 5% entre 2004 a 2008, hecho que se debié a la
reactivacion del sector de la construccién.” Ademas, debido a la segmentacion
del mercado y a la alta diversidad de productos y disefios, esta industria se ha

% Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio Internacional y Culto. (2006). Informe sectorial. Sector
madera. http://www.argentinatradenet.gov.ar/sitio/estrategias/Informe_Sectorial Madera.pdf
" Proexport Colombia 2009
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caracterizado por tener un importante numero de grandes y pequefias empresas
donde se exhiben diversos productos para todos los gustos y niveles econ6micos.

Sin embargo, en Colombia existe un problema en el sector maderero, el cual se
manifiesta en que éste se encuentra en manos de micro, pequefias y medianas
empresas, donde dominan los microempresarios que transforman la madera, los
cuales padecen de falta de actualizacion tecnoldgica, desconocimiento del
mercado, acceso a una financiacién adecuada, personal poco calificado y el poco
impulso por parte del Estado para convertirla en una actividad econ6mica
sostenible.

El DANE senala que este sector esta conformado en mas del 90% por talleres de
menos de 5 empleados, con practicas semi-industriales y artesanales. En el ano
2002 sélo habia 7 grandes empresas manufactureras que tenian entre 350 y 500
empleados. También hay que tener presente que el sector de maderas contempla
actividades como la plantacion de bosques, la transformacién y aserrio de
maderas y la industria de muebles, donde el aserrio es la principal practica y se
encuentra habitualmente en manos de pymes que afrontan dificultades por la
escasez y el alto costo de las materias primas, dificultades de renovacion
tecnoldgica y ausencia de crédito. Bogota es el principal centro de produccion de
maderas, seguido por Medellin, Cali, Popayan, Pasto y la Costa Atlantica.

Por otra parte, las empresas bien constituidas como C.I. Tropical Exotic Woods
Ltda., del sector de muebles y maderas han concentrado de manera responsable
su actividad y se han dedicado afanosamente en lograr mejoras tecnoldgicas y
mayores estandares de calidad con el fin de aprovechar las oportunidades en los
mercados extranjeros y el repunte de otros sectores, tales como el de la
construccién. Por su parte, el gremio del sector Fedemaderas afirma Proexport,
responde a la necesidad de unificar al sector frente a las negociaciones del TLC y
a las politicas de reforestacidon necesarias para aprovechar el potencial que tiene
Colombia en dicho frente. De ahi que la madera sigue siendo uno de los
principales recursos naturales y materias primas del mundo; por tanto se necesita
en cantidades siempre crecientes y en formas cada vez mas diversificadas a
medida que la economia se desarrolla, y puede constituir la base de muchas
actividades diferentes que contribuyen a ese desarrollo. Siguen siendo entonces
de fundamental importancia la disposicion y el desarrollo de este recurso para
que su contribucion responda plenamente a sus posibilidades y se genere empleo.
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Otro de los problemas que enfrentan estas empresas, es el obstaculo para el
crecimiento o adquisicion de compromisos comerciales del sector industrial
colombiano del mueble con clientes del exterior y es por la incertidumbre sobre el
suministro de materias primas. Sobre este tema se trabaja fuertemente en la
nueva legislacion y el gremio esta agrupando a las comunidades forestales de las
regiones madereras, para articularlas a la industria nacional y normalizar esos
suministros.® El mercado nacional aparentemente es autosuficiente y cerrado,
ademas hay temor frente a la exportacion. Hay debilidades a nivel gerencial en
aprendizaje sobre negociacion internacional y grandes contratos. Asimismo
presenta poca competencia y es una industria bien establecida para el mercado
nacional.

Por todo lo anteriormente descrito, y teniendo en cuenta algunos estudios
adelantados por la firma Araujo Ibarra para el ano 2008, se confirma la necesidad
de encontrar mercados alternativos y nuevos aliados comerciales como retos que
impone la globalizacién en la actual coyuntura que también son sindénimo de
diversificaciéon de mercados, los cuales se convierten en crecimiento econémico e
internacionalizacién de los negocios. Asimismo, son muchos los mecanismos
utilizados por los gobiernos para facilitar a los empresarios acceder a nuevos
mercados, por ejemplo, los tratados de libre comercio, acuerdos econémicos,
politicas arancelarias, integraciones econémicas, entre otras.

Las consecuencias del reto de estas empresas que se quieren expandir a los
mercados internacionales seria:

= |dentificar aquel socio comercial, que mejor se ajuste a las condiciones de los
bienes y servicios nacionales.

= Asegurar la estabilidad de las empresas exportadoras en el tiempo y disminuir
los riesgos de depender de pocos clientes.

= Asumir como objetivo principal una estrategia de diversificacion de mercados.

Por tanto, la libertad de mercado en cuanto a los aranceles, permite que las
empresas Colombianas fabricantes de muebles entren mas facil en mercados
grandes y exigentes puesto que los aranceles son del 0%; esto se debe
principalmente a la aprobacion de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas, el
cual hace que en todos los eslabones de la cadena el arancel aplicado sea igual o
menor al arancel nominal simple; y las actuales negociaciones de un Tratado de

¥ Informacion suministrada por Proexport
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Libre Comercio entre Estados Unidos y Colombia, representan asi mas
oportunidades para el desarrollo de este sector.?

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto el grupo investigador plantea para
la empresa C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., un plan para exportar este producto
maderero al mercado de México, por cuanto éste pais es el mayor y mas estable
de la economia de América Latina, que cuenta con un segmento de la poblacién
con gran poder adquisitivo y tendencia a la compra de bienes suntuarios, forma
parte del NAFTA" |o que le da facil acceso al mercado de EEUU y Canada
conformando el G2 junto a Colombia lo que representa buenas relaciones entre
ambos paises. En ese orden de ideas se planto el siguiente interrogante de
investigacion: Qué estrategias de negociacion debera establecer la empresa C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda., para exportar madera en bloques al mercado de
México?

El estudio se llevd a cabo en la empresa C.I. Tropical Exotic Woods Ltda., en la
ciudad de Cartagena y con el apoyo de Proexport-Colombia, Incomex y DANE, se
inicio en el mes de abril del aino 2010 vy finalizé con la entrega del informe final en
mes de diciembre del afio 2011.

El proyecto se enmarcd en la linea de investigacion de Gestion y Estrategia
Empresarial."" Su objetivo es identificar las nuevas estrategias y gestiéon que
estan implementando los empresarios como consecuencia de los cambios
técnicos y tecnoldgicos que estan enfrentando los mercados, ademas busca
apoyar a los empresarios locales en los proceso de innovacién relacionados con el
area administrativa y organizacional. Dentro de esta linea, se estacan como
principales areas de trabajo las estrategias de internacionalizacion y los negocios
internacionales.

0.2 OBJETIVOS

0.2.1 Objetivo General. Realizar un plan exportador para la empresa C.I. Tropical
Exotic Woods Ltda, como estrategia de negociacion para exportar madera en

? http://www.dane.gov.co.

' Tratado de Libre Comercio de América del Norte

" INSTITUTO DE ESTUDIOS PARA EL DESARROLLO IDE. (2000). Grupo de investigaciones Universidad
Tecnolédgica de Bolivar. Cartagena de Indias.
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blogue al mercado de México, con el propdsito de ampliar los clientes, obtener
mayor rentabilidad y diversificar riesgos con la entrada a ese nuevo mercado.

0.2.2 Objetivos especificos.

e Analizar las caracteristicas y los parametros de la cultura organizacional en las
negociaciones de México.

e Describir las estrategias en las negociaciones comerciales empresariales entre
ambos paises.

e Realizar un diagnostico del comportamiento de éste mercado a través de un
analisis DOFA

e Determinar la viabilidad de establecer a México un plan de exportacién para la
empresa C.l. Tropical Exotic Woods.

0.3 JUSTIFICACION

La dinamica de los mercados actuales, la globalizacibn y los cambios
tecnolégicos, le exigen a las compaiias realizar un mayor esfuerzo para sobrevivir
al cambio de las variables que hacen parte de su entorno. Por esta razén, la
busqueda de nuevos mercados internacionales, se presenta como una
oportunidad que deben utilizar las empresas nacionales para enfrentarse a ellos,
los cuales traeran como consecuencia la salida del mercado de muchas de ellas
que no se adapten a dichos contextos.

En ese sentido, la busqueda de nuevos mercados internacionales es una gran
oportunidad para las empresas colombianas, ya que trae consigo beneficios como
la diversificacion de compromisos, el incremento de la rentabilidad y el
crecimiento como organizacion; hecho que hace necesario elaborar este tipo de
estudios para contribuir con las empresas en la seleccién y blUsquedas de esos
nuevos mercados o paises, para lo cual se debe tener en cuenta las relaciones
bilaterales, los tratados internacionales y TLC’s que existan entre ellos, como
también la cultura, la accesibilidad y las restricciones que hayan para entrar a ese
mercado, gestion que hizo pertinente la realizacidén de este proyecto de grado.

En consecuencia, el equipo investigador identificd la oportunidad de realizar un
plan exportador para la empresa C.l. Tropical Exotic Woods, ya que esta es una
compania exportadora de madera que busca ampliar su portafolio de clientes en
el mercado internacional e innovar para el crecimiento de la misma, razén por la
cual fue de gran importancia realizar este proyecto para dicha empresa, ya que la
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fortalecera como organizacion, a través de la estructuracion y mejoras de los
procesos administrativos y la optimizacion de la produccion, lo cual la hara mas
competitiva.

Para las empresas exportadoras de Cartagena fue de gran utilidad conocer los
resultados arrojados por este proyecto, por cuanto mostré un mejor enfoque
hacia México, un mayor conocimiento de cémo es el manejo de las politicas
arancelarias y de la cultura de negocios de ese pais, ademas porque México y
Colombia forman el G2 lo cual es una ventaja para las realizar exportaciones hacia
ese pais.

Este estudio fue conveniente e importante para el grupo investigador por la
oportunidad que tuvieron de poner en practica muchos de los temas vistos
durante su proceso de aprendizaje y formacién académica. Asimismo para la UTB
es conveniente y relevante que sus educandos y/o estudiantes de pregrado
realicen este tipo de investigaciones acordes con su carrera, por cuanto siempre
los motiva a realizar proyectos sobre competitividad, internacionalizacién y
globalizacion, primordial para abrirse campo a nivel profesional en las grandes
empresas que buscan expandirse a otros mercados y ser una potencia en el
mercado nacional e internacional.

0.4 DISENO METODOLOGICO

« Por el propédsito o finalidades perseguidas se utilizé un tipo de Investigacion
documental, como su nombre lo indica, se realizé6 apoyandose en fuentes de
caracter documental para obtener los datos necesarios que sirviera de guia
para elaborar el plan exportador; ademas se manejaron dialogos con
funcionarios de Proexport y DANE, sobre el tema de las negociaciones
colombo-mejicana.

« El enfoque utilizado fue el descriptivo, porque a través de él se logro
caracterizar el problema de manera concreta, sefialando sus debilidades,
amenazas y limitaciones de exportar al mercado de México. Ademas porque
este enfoque combinado con criterios de clasificacion sirvié para ordenar,
agrupar y sistematizar los objetos involucrados en el trabajo indagatorio.

« Por el nivel de conocimientos adquirido, el estudio respondio a una
investigacion explicativa y/o interpretativa, ya que se utiliz6 un método légico,
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razonado, metdédico y argumentado para analizar las caracteristicas, los
parametros de la cultura organizacional y empresarial de las negociaciones
entre Colombia y México.

« El método de Muestreo utilizado fue el No Probalistico por conveniencia, se
tomaron dos tipos de universo: un “universo documental” y un “universo de
campo”. El universo documental estuvo conformado por todos los documentos
que facilitaron las empresas encargadas de manejar datos de comercio
exterior, de negociaciones entre paises y la embajada de Colombia a través de
Internet. El universo de campo lo conformaron las instituciones de Proexport, y
DANE, quienes colaboraron con el grupo investigador para dar informacion de
primera mano que direccionara la elaboracion del plan.

« Para analizar y validar la informacion recopilada se empleé el método
deductivo y o argumentado,"® el cual sirvidé para hacer un analisis deductivo de
toda la informacién recopilada pudiéndose elaborar finalmente el plan de
exportacion para la empresa objeto del estudio.

1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA C.I. TROPICAL EXOTIC WOODS

1.1 UBICACION GEOGRAFICA

2 MUNOZ (1998) lo define como “el método de razonamiento a través del cual se obtienen conclusiones partiendo de lo
general, aceptado como valido, hacia aplicaciones particulares”.
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C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., se encuentra situada en la Costa Norte de
Colombia, por lo tanto goza de una ubicacién estratégica en el Mar Caribe y tiene
uno de los puertos maritimos mas importantes de la regién con conexiones a los
puertos mas importantes del mundo. Ver figura 1

Figura 1. Ubicacion geografica de la empresa C.I. Tropical Exotic Woods en la
Costa Caribe

Fuente: Datos suministrado por la empresa

Las oficinas de C.I. Tropical Exotic Woods Ltda., se encuentran ubicadas en la
ciudad de Cartagena, Manzana C. Lote 11. Urbanizacion Barlovento. Ademas la
empresa cuenta con una planta y una bodega en la ciudad de barranquilla, lo que
le permite tener una mayor cobertura y obtener mejores beneficios en cuanto a
logistica y costos. Ver figura 2.

Figura 2. Plano de la ubicacion de C.I. Tropical Exotic Woods en Cartagena




Fuente: Datos suministrado por la empresa

1.2 RESENA HISTORICA DE C.I. TROPICAL EXOTIC WOODS LTDA.

Inici6 operaciones en las instalaciones de Muebles y Disefios Guzman, como la
seccion de corte de esta compania que tiene un poco mas de cincuenta afios en la
industria del mueble. La ubicacion estratégica, parte de la necesidad del justo a
tiempo pensando en sus cliente en aras de un mejor servicio, de hecho es y estan
por sus clientes, estos son su razon de ser; siendo el negocio del mueble y
elaboracién de pisos para el mercado de la construcciéon la plataforma inicial de
su existencia, lo que marcé un fundamental cambio para la empresa, como la
toma de decisiones (logistica), se empez6 en la ciudad de B/quilla el estudio del
sitio y espacio; dando como resultado la consecucién de una planta que ofrece y
satisface las exigencias del mercado, una medida estratégica ya que estan a 15
minutos del aeropuerto y a 7 minutos del puerto maritimo, lo que para ellos es de
suma importancia, porque a su vez incluye un plan de contingencia en logistica
y despacho teniendo a Cartagena como puerto alterno a tan solo 3 horas y Santa
Marta a 2.5 sobre todo para ubicar un sinniUmero de maquinas y equipos que
habian sido importados de Estados Unidos por uno de los socios fundadores.

En consecuencia, el volumen de ventas que estaba manejando la empresa llevo a
subcontratar los servicios MAQUILA en otras empresas, puesto que la cantidad
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demandada requeria de una buena capacidad efectiva y eficiente para cumplir con
los requerimientos del mercado, la materia prima que se necesitaba era bastante
amplia para la seccién produccion y acabado.

En ese momento el Ing. Robinson Polo Hubes llegaba a la Ciudad conla
concepcion de la calidad como ingrediente primordial de un buen producto de
madera, experiencia adquirida en 25 afos de trabajo en la Costa Atlantica y el
Dpto. de Antioquia (Medellin) y diferentes empresas nacionales, y extranjeras
dedicadas al procesamiento de la madera en todas sus etapas de fabricacion
(siendo sus mas importantes areas la construccién, la ebanisteria arquitecténica y
las fabricas de muebles, ocupando diferentes cargos como: gerencias de
proyectos y desarrollo de nuevos productos, gerencia de producciéon y de calidad.

No obstante, esa vasta experiencia le permitia hablar con propiedad sobre la
calidad de los servicios y de los productos que se encontraban en la Costa
Atlantica para esta época. El Ing. Polo habia aprendido que para ofrecer
excelentes productos de madera, una de las etapas fundamentales era el secado
del tablén; ya que la madera seca otorgaba beneficios incomparables antes y
después de la fabricacién. Esta concepcion nueva del secado técnico de maderas
(secado a base de corrientes de aire caliente generadas por el flujo y expansion de
vapor de agua a través de calderas y ventiladores) llevd al Sr. Polo, Jorge Herrera
y Estivenson Blanco a adquirir en calidad de alquiler, una planta de procesamiento
de madera con cadmaras o hornos de secado (cabina) de fogones especializados
para el secado de la madera.

Sin embargo, al aumentar el volumen de ventas de la empresa, era necesario
adquirir estos hornos con caracter de exclusiva del secado técnico de maderas
(secado a base de corrientes de aire caliente generadas por el flujo y expansion de
vapor de agua a través de calderas y ventiladores), para lo cual era necesario
adquirir estos hornos con caracter de exclusivo que se estaban presentado en el
mercado, exigia de manera inmediata tomar la planta, aunque inicialmente de
manera informal; esta situacion fue vista como una oportunidad y como un
potencial negocio; por tanto fue aprovechado por los socios de la empresa;
convirtiendo la planta en una empresa prospera dedicada a la fabricacion de
muebles y pisos para el mercado de la construcciéon pensando Unica y
exclusivamente en la exportacion, para de manera progresiva ganar vy
posicionarse en el mercado global de la madera de muebles y otros productos del
mismo sector en todo el mundo. Fue asi, que mas pronto de lo que pensaron se
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fue divulgando la informacion de que existia esta organizacion con excelentes
equipos e infraestructura, lo que atrajo clientes de otros paises.

A la fecha de hoy, la empresa se ha trasladado a la ciudad de Cartagena, donde
ejerce sus operaciones de produccion desde una planta ubicada en el municipio
de Tdrbaco en la urbanizacién Plan Parejo y las operaciones administrativas y
operativas se realizan en la oficina ubicada en el barrio laguito dentro de la ciudad
de Cartagena, donde se encuentra actualmente.

Actualmente, C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. tiene la infraestructura necesaria
para prestar cualquier servicio a sus clientes, contando entre otros con:

1.3

Fabricacion de estibas y guacales de madera (Pino, Mazabalo, Campano,
Roble) para el mercado venezolano.

Procesamiento de madera Balsamo, cumaru, jatoba, Roble, amargo, pantano y
todas las maderas lati foliadas que se encuentran en nuestro rico pais
COLOMBIA para pisos de exportacion hacia Brasil, Europa y Asia.

Secado de madera Cedro, Roble y Pino al 8% de humedad para el mercado
americano.

Secado de diferentes especies de madera entre el 10% y el 16% para el
mercado nacional.

Procesamiento de madera Roble para marcos, puertas y closets para el
mercado espanol.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO™

Mision. “Trabajar mancomunadamente con las entidades estatales, para el
buen manejo ambiental y forestal del pais ejecutando un trabajo muy
responsable desde el punto de vista ambiental. Revertir los dafos
ocasionados y que algunos siguen ocasionando. Somos un equipo de
personas jovenes, perseverantes, con objetivos claros, con un programa
focalizado. Hemos pasado por momentos duros y momentos buenos. Pero
tenemos las metas claras y una visién a largo plazo que nos ha permitido
mantener una sola linea durante todos estos anos y ha servido para mantener
a nuestros clientes con el servicio que requieren. El equipo trabaja para ser
una empresa de clase mundial Estamos buscando una mayor integracion con

'3 Datos suministrados por la empresa objeto del estudio.
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el bosque, para lograr mayor competitividad como empresa. Trabajar por un
producto mas competitivo en precio y calidad, para asi mejorar las
condiciones de vida de los colombianos y especialmente de nuestros
empleados”.

+ Vision. “C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. se consolidara en el mediano plazo
como la mejor compafia dedicada al procesamiento de la madera de la regién
atlantica colombiana, manteniendo los mejores y mas completos servicios y
productos del pais; disenados y elaborados con calidad, tecnologia de punta y
con la red logistica mas exigente para el mercado global; siendo nuestra
mayor fortaleza la competitividad mundial de nuestros productos y servicios”.

+ Valores. La compaifia se fundamenta sobre siete grandes valores que se han
convertido en los pilares que sostienen a la empresa:
- Organizacion - Liderazgo - Honestidad - Tolerancia - Prospectiva
- Seriedad - Vision.

1.4 LINEA DE PRODUCTOS

1.4.1 Portafolio de productos y servicios. La linea de productos de C.l. Tropical
Exotic Woods Ltda. esta compuesta por madera en bruto y muebles rustico a
continuacion se mostraran especificaciones de estos:

Pisos: C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. ofrece duelas procesadas de madera
utilizadas para pisos.

Muebles Rusticos: C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. ofrece una variada linea de
muebles rusticos, adecuados para climas calidos y exteriores.

Especies: C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. ofrece al mercado diferentes
especies de madera, en excelentes condiciones y altos niveles de calidad. A
continuacién veremos una clasificacion detallada de cada unas de ellas:
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Nombre Cientifico: Tabebuia serratifolia
Familia: Bignoniaceae
Nombre Comercial: Guayacdn

= Caracteristicas externas de la madera:
La albura es de color marrén muy palido,
con transiciéon gradual a duramen de
color marrén con estrias. Olor y sabor,
ausentes o no distintivos. Brillo de
mediano a brillante. Grano recto.
Textura mediana. Veteado suave con
arcos superpuestos.

= Durabilidad Natural:
No hay informacion sobre la
durabilidad. Corte Transversal

= Usos actuales:
Carpinteria de obra, laminado, cajoneria,
muebleria y huacales.

= Usos potenciales:
Chapas para triplex, construcciones
normales livianas, jugueteria, productos
moldurados para revestimientos de
interiores, pulpa, tableros, enlistonados
y aglomerados.

Corte Tangencial
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Nombre Cientifico: Hymenaea Oblongifolia
Huber

Familia: Fabaceae - Caes.

Nombre Comercial: Jatoba

= Caracteristicas externas de la madera:

La albura es de color marron muy palido,
con transicion abrupta a duramen de color
rojo amarillento. Olor y sabor ausentes a
no distintivos. Brillo y textura medianos.
Grano de recto ha entrecruzado y veteado

en arcos superpuestos, satinado
bandas longitudinales oscuras y claras.

= Durabilidad Natural:

La madera es considerada de durable a
muy durable con tacto con el suelo.
Resistente al ataque de hongos y de

termitas.

= Usos actuales:

En la fabricacion de implementos
deportivos, partes de botes, telares,

ruedas de carretas, construccion

pianos, mangos de herramientas, canoas,
muebles, parquet, partes para
maquinarias en ingenios azucareros,
chapas decorativas, artesanias, torneria,

gabinetes y carpinteria en general.

= Usos potenciales:

En construcciones civiles e hidraulicas,
carrocerias, vigas, durmientes para

ferrocarril, pisos, piezas curvadas
vapor.

Nombre Cientifico: Myroxylon balsamum
(lim) Hams
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Familia: Fabaceae
Nombre Comercial: Balsamo Corte Tangencial

Caracteristicas externas de la madera:
La albura es de color amarillo muy
palido, transicion abrupta a duramen de
color marrén rojizo. Olor ausente a
ligeramente distintivo. Sabor ausente o
no distintivo. Brillo mediano. Grano
entrecruzado. Textura mediana. Veteado
pronunciado por el contraste entre fibra
y parénquima

Durabilidad Natural:
Es alta y resistente cuando se utiliza a la intemperie y en contacto con el suelo

Usos actuales:

Para construcciones civiles y navales, pisos, puentes, estructuras, carrocerias,
techos, pasos de escalera, implementos agricolas, crucetas, tacos de billar,
carretas, muebleria y ebanisteria.

Usos potenciales:

Para chapas decorativas, artesanias, marcos, traviesas, parquet, pilotes,
implementos decorativos y deportivos, mangos para herramientas, armas de
fuego, vigas y torceria.

Fuente: Datos suministrados por la empresa.

1.5 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA Y ORGANIZACIONAL DE C.I. TROPICAL
EXOTIC WOODS LTDA.
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1.5.1 Organigrama de la empresa

PRESIDENCIA

[GERENTEOPERACIONES \ [ GERENTE GENERAL GERENTE LOGISTICA }
JEFE DE COMPRAS | ASISTENTE DE GERENCIA FINANCIERO |

[conmomscaumc? [ EXPORTACIONES }

Fuente: Informacién suministrada por la empresa.

1.5.2 Perfiles de cargo.

« Gerente: Persona encargada del manejo técnico de los productos. Dentro de
sus funciones también estan el manejo de tarifas y precios de los productos,
condiciones de pagos, salarios, negociaciones de divisas, establecimiento de
volumen maximo de compra y venta.

« Jefe de Compras: Persona encargada de las politicas de suministro y de la
consecucion de maderas. También se encarga de la negociacion de las
condiciones comerciales con los proveedores y pago a estos, que las especies
cumplan con las caracteristicas pactadas y con la entrega de maderas en los
términos establecidos.

« Asistente: Persona encargada de contactar y mantener relaciones con las
SIA’s, con las empresas transportadoras y con las operaciones de puerto.

Ademas vela por el cumplimiento y legalizacion de todo tipo de tramite
relacionado con las actividades de la empresa.

1.6 CLIENTES ACTUALES
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Los Principales clientes con los que cuenta le compaiiia son:

Espumados del Litoral S.A. Ubicada en Bogota D.C. carrera 4 No. 6 - 15
Soacha. Producen y comercializan espuma flexible de poliuretano y productos
como colchones, colchonetas y muebles. C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Los
provee de muebles pisos de madera para sus oficinas e instalaciones.

Valores y Contratos S.A. Ubicada en la ciudad de Barranquilla carrera 64d #
86 - 134. Constructores de obras de ingenieria civil dedicados a las
construcciones para uso residencial. C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Le
suministra bloques de madera en bruto segun especificaciones, utilizada en el
desarrollo de su principal actividad, la construccion.

Metropoli S.A. Ubicada en la ciudad de Barranquilla calle 77b No. 57 - 141
oficina 912. Constructora de obras de ingenieria civil e infraestructura. C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda. Le suministra bloques de madera en bruto segun
especificaciones, utilizada en el desarrollo de su principal actividad, la
construccion.

Tecnoglass S.A. Ubicada en la ciudad de Barranquilla Avenida Circunvalar 100
mts. De las flores. Producen vidrios templado, laminados, insulados, con
serigrafia, blindados y curvos. C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Los provee de
pisos de madera para sus oficinas e instalaciones.

Sodimac Colombia S.A. Ubicada en la ciudad de Barranquilla carrera 59 # 99
- 160. Comercializadora de productos y articulos el hogar y la construccion.
C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. Le suministra bloques t tablones de madera
en bruto segun especificaciones, para la comercializacion.

Constructora Fernando Mazuera y CIA. Ubicada en la ciudad de Bogota calle
72 No. 6 - 30 piso 3. Constructora dedicada a obras de ingenieria civil y
disefio urbano. C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Le suministra bloques de
madera en bruto segun especificaciones, utilizada en el desarrollo de su
principal actividad, la construccién.

Constructora Parque Central. Ubicada en la ciudad de Bogota carrera 13 No.
28 - 17 ofc. 601. Constructora especializados en renovacion urbana y
construcciones comerciales, industriales, institucionales y residenciales. C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda. Le suministra bloques de madera en bruto segun
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especificaciones, utilizada en el desarrollo de su principal actividad, la
construccion.

1.7 PROVEEDORES

C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., obtiene su materia prima (madera) directamente
de la superficie terrestre de la tierra, esta madera es procesada para obtener los
productos ofrecidos por la empresa en los diferentes mercados en que tiene
participacion, pero quienes extraen y trabajan esa madera son las comunidades
negras ubicadas en el Uraba Antioquefio y Choco, este grupo esta autorizado para
la explotacion forestal de los bosques de la region ya que son nativos y hacen
parte de una misma comunidad. C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Firmd un
contrato con esta comunidad para obtener sus servicios para la extraccién de
madera de estos bosques.

No obstante, el transporte y la maquinaria utilizada en esta actividad corren por
cuenta de la empresa. Las cantidades y los despachos de la madera se realizan de
acuerdo a los pedidos demandados por los clientes.

1.8 COMPETENCIA

« Estibas de exportacion Ltda., “Expoestibas”. Ubicada en la ciudad de
Cartagena Variante Mamonal Km 5. Fundada hace mas de 10 afos. Su principal
actividad econémica es la fabricacion, ensamble, comercializacion vy
distribucion de productos en madera, como estibas, huacales, cajas,
plataformas, polines, tablas, listones, entre otros. Ademas se dedican a la
comercializacién de maderas en bruto.

» Perfiles y Modulos Del Norte. Ubicada en la costa norte de Colombia con
presencia en 3 ciudades, Barranquilla, Cartagena y Santa Marta. Es una
compania con mas de 21 afnos de experiencia en el mercado. Fabricantes de
cocinas integrales, gabinetes y puertas, en P.V.C. y madera solida. la compaifia
tiene como segmento de mercado las clinicas y hospitales de la region.

» Maderas Garcés. Ubicada en la ciudad de Cartagena Boston calle 31 48 - 35
Avenida Pedro de Heredia. Es una empresa dedicada a la compra y venta de
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maderas en bruto y elaboradas. Maderas destinadas para la construccion,
industria y carpinteria, como roble, abarco, teka, choiba, entre otras. Ademas
brindan el servicio de horno para tratamiento térmico y de secado norma
NIMF15.

« Reforestadora de la Costa S.A. “Reforcosta S.A.”. Empresa del Grupo
VALOREM S.A. Su principal sede se encuentra ubicada en la ciudad de Bogota
autopista Medellin Km 1.8 Costa Norte bodegas las Américas No. 2, con un
punto de venta en la ciudad de barranquilla y con distribuidores en las
principales ciudades del pais. La compania realiza actividades de siembra,
cultivo, procesamiento y comercializacion de productos en madera para el
mercado nacional e internacional.

1.9 POLITICAS DE COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DE C.l. TROPICAL
EXOTIC WOODS LTDA.

C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. Comercializa sus productos con sus clientes,
dependiendo de las necesidades demandadas, es decir que no maneja una politica
comercial y de mercadeo fija, sino que llega a acuerdos donde ambas partes
coincidan en beneficios.

Las ventas se realizan de manera directa con los clientes o mayorista interesados
en distribuir los productos ofrecidos por la compaiia, utilizando un canal directo
de distribucion o de mayoristas. Los principales clientes son constructoras,
contratistas y mayoristas de muebles y mayoristas de articulos para el hogar y la
construccion.

Para las operaciones logisticas la compafia esta asesorada y representada por una
agencia de aduanas de primer nivel especializada en temas de comercio exterior,
Moviaduanas SAS en la ciudad de Barranquilla.

Ademas la compaiiia cuenta con los siguientes instrumentos de promocion: logo,
tarjetas de presentacion, anuncios fuera del establecimiento, planes de pagos,
excelente atencion al cliente, informacion en paginas amarillas, anuncios
publicitarios y pagina web.
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1.10 ANALISIS DE MEDIO AMBIENTE INTERNO-EXTERNO DE LA EMPRESA

Se hace un analisis del medio ambiente interno y externo para determinar todos
los factores que puedan influir en algdln momento, tanto directa como
indirectamente, ya sea para bien o mal, en la actividad econémica de la empresa,
para esto se usaran los analisis PEST y el método de las 5 fuerzas de Porter.

1.10.1 Analisis PEST.

1. Factores politicos.

+ El decreto numero 210 (emitido el 03/02/2003). Determina los objetivos y la
estructura organica del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. En sus
articulos 33 y 34 se define la naturaleza de Proexport y la composiciéon de la
Junta Asesora'*. La creacion de Proexport fue un acierto para los
exportadores y futuros exportadores, ya que se convirtié en la principal
entidad en brindarles apoyo y promocion en la realizacion de esta actividad.

+ LaLey 067 del 28 de Diciembre de 1979 y el decreto 093 del 20 de Enero de
2003, los cuales dictan la creacion y beneficios de las sociedades de
comercializacion internacional con el fin de fomentar las operaciones de
comercio exterior en el pais'’®>. Las empresas que hagan parte de este
régimen obtendran beneficios tributarios en las compras e importaciones,
con destino a las exportaciones, en el impuesto del IVA y/o en la retencion
en la fuente.

¢ La Ley 1377 de Enero 8 de 2010, donde se reglamenta la actividad de
reforestacion en Colombia, esta fue creada con el fin de incentivar la
asociacion de pequenos productores para el desarrollo y aprovechamiento e
industrializacion del sector forestal'®. EIl ministerio de ambiente, vivienda vy
desarrollo territorial con el objetivo de alcanzar este objetivo plantio la
realizacion de las siguientes actividades en el sector: regulacién, registro,
seguimiento y control del ICA.

2. Factores economicos. El constante cambio de precios que se presentan a diario
con los productos de exportacion implica la actualizacion constante de los

'* Proexport — Normatividad http:/www.proexport.com.co/proexport/transparencia/normatividad
15 Normatividad Mincomercio http://www.mincomercio.gov.co/econtent/NewsDetail.asp?ID=556&IDCompany=27
16 http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2010/ ley 1377 _2010.html

44



valores de cada uno de los productos en el mercado comercializados por C.I.
Tropical Exotic Woods.

+ La valorizacion del peso colombiano frente al délar ha ganado campo en el
primer semestre del 2011, causando la caida en el valor del délar, esta
situacion genera inestabilidad en el mercado. Por un lado estan los
importadores y consumidores que se benefician comprando y adquiriendo
productos a menor precio del normal, para su consumo y para su
distribucion a nivel nacional. La otra cara de la moneda la sufren los
exportadores que ven como sus productos bajan de precio en una accién
directamente proporcional con la caida del délar, obteniendo un menor
margen de ganancias por la venta de sus productos, afectando de esta
manera la liquidez de sus empresas.

+ Otro fendbmeno que afecta el valor del délar a corto y a mediano plazo es el
buen escalafén que ha obtenido Colombia por parte de calificadoras de
grado de inversion, Standard and Poor's (S&P) y Moody's'’, que posicionan al
pais como un destino mas seguro en el tema de inversion, atrayendo mas vy
mayores voliumenes de esta causando una entrada adicional de délares lo
que tiene como consecuencia la disminucion de esta moneda en el pais.

+ El analisis y seguimiento del comportamiento del ddélar es un tema de
estudio y analisis en C.I. Tropical Exotic Woods Ltda., ya que influye
directamente en la determinacion del precio de los productos ofrecidos y en
el nivel de liquidez de la empresa.

+ Una noticia alentadora para los exportadores, es la aprobacion por parte del
Congreso de la Republica de proyectos de ley que facilitan el ingreso a
mercados para productos y servicios nacionales. El Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo dio a conocer iniciativas que buscan ampliar el comercio
internacional, entre ellos la ampliacion del TLC con México, la firma de
acuerdos para incrementar la inversion reciproca con China y Canadd y la
aprobacion de un acuerdo con Brasil para mejorar las condiciones de los
habitantes de la frontera'®.

3. Factores sociales. Por ejemplo deben manejar estos factores sociales que
dfectan directamente el proceso de exportacion de estas empresas
exportadoras por ejemplo: La reducciéon del analfabetismo, en menos del 1%,
en la ciudad de Cartagena durante la ultima administracion (2008-2012), le ha

17 ARTICULO-WEB-NEW_NOTA_ INTERIOR-9506224.html http://www.eltiempo.com/economia/bienestar/

18 n g . . . . .
http://www.portafolio.co/negocios/avances-legislativos-comercio-exterior
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permitido ganarse un reconocimiento por parte de la UNESCO'" que declarara a
la ciudad libre de analfabetismo a mas tardar el 11 de noviembre de 2011
cuando Cartagena cumpla su bicentenario. El apoyo de las entidades educativas
y administrativas con respecto a las apuestas productivas de la region,
logistica, comercio exterior y turismo entre otras, permiten incrementar el
mercado laboral de personas capacitadas en la ciudad, brindandole a las
empresas mas el personal calificado con perfiles especificos, ayudando en el
crecimiento de la competitividad en la ciudad.

La ciudad de Cartagena por gozar de una excelente ubicaciéon geografia y por
obtener un desarrollo portuario y logistico muy importante en la region se ha
constituido como unas de las ciudades con mayor proyeccion en la regién. En el
ranking 2010 elaborado por la Unidad de Servicios de Infraestructura de CEPAL
(Comision Econdmica para América Latina y el Caribe) de movimiento portuario en
Ameérica Latina y el Caribe, aparece la ciudad de Cartagena en el 6to lugar mas
importante entre los puertos de la regidon con un crecimiento del 27,8%%. Este
desarrollo logistico y portuario en Cartagena no solo les brinda facilidades y
accesibilidad a mayores mercados a C.l. Tropical Exotic Woods Ltda, sino a todas
las empresas exportadoras de la region.

4. Factores tecnolégicos. Deben decir como afectan positiva o negativamente
estos a la empresa, por ejemplo:

+ La implementacion de la tecnologia en las actividades econdémicas pasoé de
ser una realidad a ser una necesidad, y el comercio exterior no es la
excepcion. El gobierno Nacional mediante la aplicacién de tecnologia ha
mejorado las condiciones econémicas del pais a través de sus diferentes
instituciones. El Ministerio de Industria, Comercio y Turismo ha simplificado
los tramites de comercio exterior con la implementacién de nuevos software
y de la atencion y revision de documentos en linea, via internet, con la
creacién del VUCE (Ventanilla Unica de comercio exterior). También se ha
logrado la disminucion de tiempos en las actividades de revision en el
ingreso y salida de mercancia y en el control de aduanas por parte de la
DIAN. Ademas ha facilitado las actividades de seguridad para controlar el
ingreso y salida de contrabando y de sustancias ilegales relacionadas con el
narcotrafico.

19 hitp://www.eluniversal.com.co/cartagena/local/unesco-declarara-cartagena-libre-de-analfabetismo-27513
2Ohttp://Www.dincro.00111/nc:,qocios/ puerto-cartagena-sexto-importante-region_88421.aspx
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+ La tecnologia también facilita las operaciones logisticas, mediante el
desarrollo y el manejo portuario, la fabricacion de nuevos barcos de carga, la
creacién y mejoramiento de puertos que brindan acceso a mayor niumero de
rutas comerciales. La utilizacion adecuada de las comunicaciones que facilita
los niveles de negociacion que se pueden presentar en un mercado
globalizado. La tecnologia ofrece cada dia nuevas herramientas utiles que
facilitan el progreso de los negocios, siempre y cuando se utilicen de la
manera adecuada, el desarrollo de las operaciones de comercio exterior.

1.11 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS PORTER

Se realiz6 el analisis de las 5 fuerzas de Porter con el fin de relacionar los factores
externos como los son el poder de negociacion de proveedores, clientes, amenaza
de nuevos entrantes y productos sustitutos de la distribuidora. Por ejemplo:

1.

Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes. La relacion que tiene
C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. con sus clientes es de suprema relevancia ya
que de la satisfaccién de ellos depende el éxito de la empresa, por eso dia a
dia se trabaja en el mejoramiento del portafolio de productos ofrecidos y en la
atencion al cliente. Pero en el mercado de madera en bruto las empresas son
las que tienen el control en el poder de negociacién, la oferta de gran variedad
de especies de maderas de bosques tropicales, la ubicacion geografica,
ventajas logisticas y el nivel de precios le dan poco marguen de
maniobrabilidad a los clientes que aceptan las condiciones impuestas por los
oferentes.

Poder de Negociacion de los Proveedores. La extraccion y acceso a la
madera, principal producto de C.l. Tropical Exotic Woods Ltda. Es una
actividad compleja donde se necesita de personal con conocimiento en el
tema, en la mayoria de los casos ese conocimiento lo han obtenido
empiricamente con el pasar de las generaciones. Las condiciones climaticas, lo
inhdspito de los bosques, y el transporte y manejo de maquinaria son factores
que hacen compleja y riesgosa la practica de esta actividad. Esto permite que
los proveedores tengan un alto nivel de negociacion en el mercado. En el caso
de C.I. Tropical Exotic Woods Ltda. Tienen contratos con las comunidades
extractoras de la madera, teniendo participacion en esta actividad, por lo cual
se posesiona como proveedora para empresas de muebles y construccién, lo
que la posesiona con gran ventaja en el mercado.
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3. Amenaza de Nuevos Entrantes. La entrada de nuevos participantes es
limitada debido a que el mercado presenta barreras altas, ya que es producto
no es de facil consecucién, como las regulaciones forestales, acceso al
producto y el capital requerido. Ademas los consumidores son sectores
especializados que buscan mantener proveedores fijos para mantener control
de sus inventarios.

4. Amenaza productos sustitutivos. Los principales sustitutos de la madera son
los metales y plasticos en distintas presentaciones. Estos productos se pueden
obtener entre un amplio nivel de precios, algunos superan el de la madera,
otros lo igualan y otros son mas econémicos, esta escala es relativa a la calidad
del producto. A pesar de los sustitutos directos de la madera esta mantiene su
posicion en el mercado por razones de gustos y preferencias y de calidad. C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda. Utiliza como estrategia frente a los sustitutos,
mantener el nivel de los precios ofrecido a mediano plazo para ser mas
competitivos en el mercado.

5. Rivalidad entre los Competidores. En el mercado de madera en bruto la
rivalidad es moderada entre los competidores. La rentabilidad del negocio esta
en ofrecer buenos precios, ofrecer productos con valor agregado que manquen
la diferencia y en la atencién al cliente que es un tema crudo en este sector. La
empresa tiene como estrategia la venta de grandes voliumenes con un
seguimiento especializado en la atencion de las necesidades de los clientes con
el fin de mantener una parte significativa del mercado.

1.12 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia directa de C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., estd compuesta por
Perfiles y Médulos Del Norte, Reforestadora de la Costa S.A. “Reforcosta S.A, entre
otras. La diferencia estd en la atencién y asesoria que brinda la empresa en el
manejo y uso sus productos y la variedad en especies tropicales ofrecidas. C.I.
Tropical Exotic Woods Ltda., trabaja incondicionalmente en el mejoramiento y
perfeccionamiento de sus productos y servicios, por eso se ocupa en la
certificacion ISO 9001 y la certificacion BASC, para ofrecer productos de mejor
calidad. La empresa también le apuesta a la innovacion, investigacion y desarrollo
de sus productos.

2. MARCO REFERENCIAL
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2.1 ESTADO DE ARTE

Se referencian en este item algunos trabajos sobre el tema de plan de exportacién
que antecedieron a este estudio, los cuales sirvieron de soporte a la presente
investigacion.

Andlisis de las oportunidades y retos de los fabricantes de muebles de madera en
Bogota ante la posibilidad de exportar a los estados unidos. El objetivo de estudio
fue “Analizar las oportunidades y retos que enfrentan los fabricantes de muebles
de madera en Bogota, ante la posibilidad de exportar a los Estados Unidos,
elaborando un documento dirigido a los empresarios objeto de estudio, el cual
facilitard su decisibn de penetracion en el mercado estadounidense”. La
importancia de este trabajo radico en identificar las oportunidades que ofrecen a
los empresarios bogotanos fabricantes de muebles de madera, las exportaciones
de sus productos hacia Estados Unidos, visualizando los productos con
posibilidades de acogida en el mercado estadounidense, las empresas con
posibilidades de negociaciéon dadas las caracteristicas de sus productos,
aprovechando todo su potencial, en enfocar nuevas oportunidades de negocio que
contribuyan al desarrollo econdmico del pais.?"

Plan exportador de muebles de madera de los tipos utilizados en dormitorios
hacia el mercado venezolano para la comercializadora internacional Yijak. El
objetivo que el autor de este proyecto de grado plante6 fue: “Desarrollar un plan
exportador competitivo de muebles de madera hacia el mercado venezolano
teniendo en cuenta un analisis DOFA de la comercializadora internacional Yijak”.
Este estudio sentd6 un precedente importante para aquellos exportadores
interesados en desarrollar proyectos encaminados en promover la
comercializacion internacional de la madera y sus derivados, por esta razén es de
mucha importancia reconocer entre sus resultados que a pesar de las dificultades
logisticas y de transporte, la madera es un producto competitivo, con buenos
porcentajes de rentabilidad y pocas barreras arancelarias y/o técnicas para el
ingreso al mercado internacional.

2l LEMUS. Avila Claudia Patricia. (2008). Analisis de las oportunidades y retos de los fabricantes de muebles de madera
en Bogota ante la posibilidad de exportar a los Estados Unidos. Proyecto de grado. Pontificia Universidad Javeriana
Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas. Santafé de Bogota.

22 CHANANGA. Alvarez Yiseth Milena (2005). Plan exportador de muebles de madera de tipo utilizados en
los dormitorios hacia el mercado venezolano por la comercializadora internacional Yijak”. Proyecto de grado.
Universidad Jorge Tadeo Lozano. Santafé de Bogota.
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“Disefio de un plan exportador a los paises centroamericanos de puertas de
madera en la empresa Kanguroid division Kandecor’. Su autor proyecto
desarrollar las modificaciones y adiciones pertinentes al plan de mercadeo
internacional de las puertas de madera de la divisibn Kandecor de la empresa
Kanguroid, con el fin de establecer un posicionamiento del producto en el
mercado centroamericano que permitiera el aumento de las ventas internacionales
en al menos un 20%. De acuerdo con lo anterior se encontré que el mercado
centroamericano debido a condiciones geograficas, demograficas y politicas
favorece el desarrollo de intercambio de productos agroindustriales
medianamente transformados, sin embargo es necesario abastecerse de un
nimero importante de clientes potenciales que puedan respaldar la expansion y el
posicionamiento de nombres desconocidos en el mercado, mientras que si es
conocido, es cuestion de seguir el protocolo correcto de negociacién. 2

2.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA 24-23

La produccién de madera en el mercado colombiano en los ultimos afios ha tenido
un crecimiento que le ha permitido a este rubro incrementar su potencial en los
mercados internacionales, cabe resaltar que este sector de los productos de
silvicultura y extraccion de madera en Colombia representa el 0,2% del PIB
nacional y el 1,1% del PIB agropecuario, silvicultura, caza y pesca, manifestando
un escaso desarrollo frente a las otras actividades del agro. Mientras que de una
superficie agropecuaria del pais estimada en 50 millones de hectareas, el 72% se
destina a la actividad pecuaria, apenas un 16% que equivale a 8 millones de
hectdreas, se destina a bosques naturales y plantados

Asimismo, Colombia obtiene gracias a su ubicacién, beneficios especiales
derivados de esta industria. A diciembre de 2002, la superficie total reforestada
(comercial y protectora) en Colombia se estim6 en cerca de 500.000 hectareas, de
las cuales 200.000 se reforestaron con fines industriales. Los departamentos
lideres en esta actividad fueron Antioquia (17,1%), Valle (13,2%), Cundinamarca
(11,9%), Cauca (10.2%) y Boyaca (7,3%). Debido a la segmentaciéon del mercado y a
la alta diversidad de productos y disenos, esta industria se caracteriza por tener

» SANCHEZ. Garcia Julio Mario. (2004). “Disefio de un plan exportador a los paises centroamericanos de
puertas de madera en la empresa Kanguroid, division Kandecor”. Universidad Tecnoldgica de Bolivar.
Cartagena de Indias.

** Consultado en la pagina : http://www.productosdecolombia.com/main/Colombia/Madera.asp

2% Consultado en la pagina : www.agrocadenas.gov.co
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un importante numero de grandes y pequenas empresas donde se exhiben
diversos productos para todos los gustos y niveles econdémicos. En 2001 existian
en Colombia 460 establecimientos productores de madera y muebles de madera y
13.907 personas empleadas en las actividades que conforman la cadena. Las
principales empresas son: Pizano S.A Muebles y Almacenamiento Técnico, Carvajal
S.A Tableros, Maderas de Caldas S.A, Ima-Industria de Articulos de Madera S.A,
Industrias Spring S.A., Industria de Muebles del Valle Ltda., Inval Muebles y
Accesorios Ltda., Manufacturas Terminadas S.A y Maderas del Darién S.A.

Ahora bien, Segun informacion reportada por la FAO (Food and Agriculture
Organization of the United Nations), Colombia ocupa el puesto 41 como
productor de madera en rollo industrial en el mundo y participa con apenas el
0,2% del total de la produccion mundial. En el contexto internacional, este
mercado esta bastante concentrado, pues los diez mayores productores
mundiales generan el 72% de la oferta de este producto. Tan solo Estados Unidos,
que es el mayor productor, abarca el 27% de la produccion mundial, seguido por
Canada con el 11,5%.

No obstante, la produccién de madera aserrada en Suramérica asciende a 29
millones de metros cubicos que equivalen al 7% de la mundial. Aqui sobresalen
Brasil y Chile como los mayores productores de la regién con el 61% y 19%,
respectivamente. Colombia, con 915.000 m? ocupa el puesto 40 en la produccion
mundial de madera aserrada y participa con el 3% del total de la region.

Por bloques, el ALCA genera el 38% de la produccién mundial, influenciada
basicamente por la participacién del NAFTA (32%), pues el MERCOSUR apenas
genera un 5% y la CAN tan solo un 0,4%. Por su parte, la UE-15 participa con el
23% de la producciéon mundial de tableros de madera.

En Suramérica la produccion de tableros de madera asciende aproximadamente a
11 millones de metros cubicos, siendo Brasil y Chile los mayores productores de
la region con el 75% y 11%, respectivamente. Colombia que ocupa el puesto 51 a
nivel mundial como productor de tableros de madera, alcanza un volumen de
205.700 m?, que representan el 2% de la produccion de la regién.
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En lo que respecta al comercio internacional en la ultima década, la balanza
comercial colombiana de madera y manufacturas de madera ha sido superavitaria
todo el tiempo, se espera que en los ultimos afios haya una fuerte mejora de las
exportaciones. En el 2006 el superavit de la balanza comercial ascendié a US
$12,8 millones, representado por unas exportaciones de US $89,3 millones y unas
importaciones de US $82.20.

De igual forma, en términos de valor, para el lapso 2000 - 2006, las
importaciones de estos productos crecieron a una tasa anual del 22% y sumaron
CIF US $319 millones. En el acumulado, las mayores importaciones se presentaron
en muebles de madera, que representaron el 16% del total pero decrecieron a un
ritmo anual del 15%. A estas le siguieron las compras de tableros de fibra de
madera y de madera chapada que participaron con el 20% y 12% del total,
respectivamente.

En el ano 2006, las importaciones ascendieron a CIF US$ 19,9 millones y
estuvieron representadas mayoritariamente por tableros de fibra de madera (34%
del total) y por tableros de particulas de madera (17%). Ecuador es el principal
proveedor de madera y manufacturas de madera para Colombia, participando con
el 21% del valor total de las importaciones realizadas entre 2000 y 2006. En este
lapso, los productos que mas compré Colombia a este pais fueron tableros de
fibra de madera (40%) y madera chapada, contrachapada y estratificada (25%).
Estados Unidos ocup6 el segundo lugar como proveedor de Colombia (14% de
participacién), siendo los productos mas demandados a este mercado los muebles
de madera (36%) y las traviesas de madera (24%). En un tercer puesto se encuentra
Chile, pais del que se adquirieron especialmente tableros de fibra de madera
(85%).

Por su parte, las exportaciones colombianas de madera y manufacturas de madera
crecieron en el periodo 1994 - 2004 a una tasa promedio anual del 22%
acumulando FOB US $415 millones, de los cuales la mayor parte se obtuvo por la
venta de muebles de madera (46%), tableros de particulas de madera (15%) y
piezas de carpinteria para construcciones (6%). En el afio 2004 las exportaciones
ascendieron a FOB US $62 millones y se concentraron en su mayoria en muebles
de madera (49%). En el acumulado del periodo 2000-2004, los principales
mercados de destino de los productos de madera colombianos fueron Estados
Unidos (48%) y Venezuela (21%). El principal producto que exportdé Colombia a los
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dos mercados fue muebles de madera, con participaciones de 60% y 48%
respectivamente, dentro del total de ventas del pais en cada uno de ellos.

El principal destino de los productos colombianos de madera y muebles de
madera es Estados Unidos, adonde se dirige 41,5% de las exportaciones totales de
la cadena. Le siguen en importancia Venezuela (20,0%), Republica Dominicana
(10,9%) y Panama (5,0%). El eslabdén de muebles para el hogar concentra 67,7% de
las exportaciones a Estados Unidos. Ecuador es el principal proveedor extranjero
de productos de madera en Colombia: 19,5%, seguido por Venezuela (17,2%),
Chile (13,5%) y China (12,7%). Ecuador provee 56,2% de las importaciones de los
tableros contrachapados, Venezuela 94,2% de la madera aserrada y China 47,8%
de los articulos diversos.

Con lo relacionado a México, es importante mencionar que el sector de la madera
en México tienes sus inicios a muchos afos de existencia, teniendo como
parametro que en 1910 ya habia una empresa con capital norteamericano en la
ciudad de México y dos grandes establecimientos del ramo en Monterrey. Las
importaciones se mantenian a la baja en la década de los afios 20 y después
mantuvieron esa tendencia, pues fueron instaldndose los talleres del Puerto de
Veracruz, la Cooperativa Ebanistas Mexicanos, el Palacio de Hierro, AuBon Marché,
la compania Mexicana Maderera Excélsior y Aren y CIA. En 1970 habia 3,594
fabricas de muebles, reduciéndose a 2,290 en 1980, debido a un proceso de
concentracion de actividad.

En 1987 las manufacturas experimentan una recuperacion en su produccion pero
ya para 1990 la elaboracion de madera para muebles y sus productos registra una
caida en su nivel de oferta y una dificultad para canalizar recursos a la
modernizacién de su planta fabril. El nivel de automatizacién era reducido?

Por otro lado, la mayor parte del comercio exterior de México en lo que respecta
al sector maderero durante los ultimos quince anos se ha dado con Estados
Unidos. En 1990, el 95% de las exportaciones de madera y sus manufacturas se
dirigian a Estados Unidos. Para 2004, la proporciéon se habia incrementado a mas
del 97% de las exportaciones. En términos de importaciones, Estados Unidos
también es el principal socio comercial. Sin embargo, en los ultimos anos se ha
diversificado notablemente la importacion de madera y sus manufacturas. En

2Consultado en: hitp://www.proexport.com.co/VBeContent/NewsDetail.asp?ID=8746&IDCompany=16
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1990, casi el 91% de las importaciones provenia de Estados Unidos. Para 2004, la
participacién de este pais en nuestras importaciones cay6 a 46%.

Otros socios comerciales importantes en la industria de la madera son:

+ Chile. Las importaciones de productos chilenos crece, principalmente a partir
del afio 2000, en donde Chile aportaba el 7% de las importaciones. En 2004,
casi el 20% de las importaciones de madera provienen de ese pais

+« China. En el afo 2000, las importaciones de madera china eran el 1% del total
de las importaciones. En el 2004, se importa mas del 5% de madera y sus
manufacturas de China.

+ Brasil. La importancia de Brasil en las importaciones de madera se vislumbra
desde los 90s. En 1994, mas del 4% de las importaciones de madera y sus
productos eran brasilefias. Esta participacién cae en la segunda mitad de la
década, pero recobra importancia a partir del ano 2000. Para 2004, Brasil
contribuyd con el 5% de las importaciones de madera.

¢+ Canadd. En 1990, las importaciones de Canada representaban el 0.1% del
total de las importaciones. Para 1995, la participacién de Canada en las
importaciones rebaso el 1%, y para el 2004 Canada aportdé mas del 4% de las
importaciones de madera y sus manufacturas.

C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., ha realizado exportaciones a paises del Caribe,
entre ellos se encuentran Panama, Costa Rica y Jamaica, sumando entre todos un
valor aproximado de USD 400.000 délares. Estas exportaciones le han permitido a
la empresa tener acceso a informacion del comportamiento del mercado de la
region, dentro de ella se encuentra México, donde las tendencias marcan el
incremento en la demanda en las importaciones de madera, que esta siendo
utilizada en la construccion de condominios y hoteles, fabricacion de muebles,
pisos y demas derivados, debido al déficit en la produccion nacional, de los paises
de la region, de productos forestales.

2.3 MARCO TEORICO

2.3.1 Plan de exportacion.?”? Es un documento que realizan las empresas con el
fin de registrar todas las ideas y caracteristicas del proyecto exportador, en este s
e encuentran todas las variables influyentes es el desarrollo de las operaciones de

2 PROEXPORT. Documento Manual Expopyme.
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exportacion, que seran evaluados por posibles inversionistas y clientes. Algunas
de las variables son el estudio de mercado (a quién como cuando y dénde), costos
(operativos, impuestos aranceles etc.), explicacién y caracteristicas del bien o
servicio a exportar etc.

2.3.2 Diseno del Plan de exportaciones. El plan de exportaciones debe ser parte
del plan estratégico de la empresa para que exista un compromiso real en su
ejecucion y no se tome como un proyecto marginal.

Muchas empresas no cuentan con un plan o enfoque estratégico explicito lo que
exige una aproximacion por parte del consultor de la empresa para establecer un
lineamiento basico de su estrategia, en términos de mision, vision, objetivos
estratégicos, los factores claves del éxito en la industria y los factores
competitivos de la empresa con proyeccién internacional (no los histoéricos). Esta
sera la base para establecer un plan de exportaciones consistente con el plan
estratégico de la empresa lo que facilitaria su implementacion (plan de accion) en
términos de la definicibn de metas de mercados, prioridades de inversion,
adecuacion de productos, marcas, empaques, exigencias de la planta, canales de
distribucion y estrategia de promocion.

De la experiencia recogida en el programa, para efectos de fijar Metas de mercado

se debe tener presente los siguientes aspectos:

+ La capacidad de planta disponible total y por linea.

+ Las proyecciones del comportamiento y atencién al mercado doméstico.

+ La experiencia Internacional en un mercado, para ver su estado y crecimiento.

+ Las posibilidades en los diferentes mercados internacionales en los que ya
tiene presencia y en los que espera crecer.

+ Hacer inteligencia de mercado.

La inteligencia de mercados es importante porque busca apoyar las decisiones de
la empresa en términos de la seleccion objetiva de mercados externos para los
procesos de incursion y desarrollo. La seleccion objetiva depende
fundamentalmente de las oportunidades y amenazas identificadas en los
mercados, asi como de la capacidad de respuesta de la empresa. Los objetivos
especificos de esta fase son:

+ Definir los criterios para la seleccién de mercados a estudiar.
+ Definir los criterios para la priorizacién de los mercados.
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+ Priorizacion de los mercados a partir del analisis comparativo y del modelo de
priorizacion.

+ Identificacion de oportunidades y amenazas en cada mercado de interés.

+ Identificacion de los elementos base para la formulaciéon de la estrategia de
mercadeo, en términos de fijacion de metas probables, segmentos a atender,
acceso a mercados, portafolio de productos o servicios a ofrecer por mercado,
adecuaciones de los productos y servicios, canales de distribucién y logistica
de distribucion, mezcla de promocion y publicidad y bases para la
formulacién de las estrategias de precios.

2.3.3 Comercio exterior. Aqui se ubican todas operaciones mercantiles o actos
de comercio celebrado entre residentes de un pais (exportador) con los de otro
estado extranjero (importador), revestido de los recaudos y solemnidades
administrativas, bancarias y fiscales que ambas legislaciones exigen respecto de
la materia, mediante la cual una persona o empresa compra o vende mercaderias
en forma permanente, con el fin de lograr un beneficio.

2.3.4 Razones para exportar.?® Las empresas deben tener claro las razones para
buscar internacionalizarse, entre ellas podemos destacar: diversificar productos y
mercados, ganar competitividad, vender mayores volumenes, aprovechar las
ventajas de los acuerdos preferenciales.

En primera instancia, la empresa debe tener muy claro cuales son las razones para
internacionalizarse y buscar mercados externos. A continuacién se presentan
algunas opciones que pueden ayudar a la empresa a identificar cuales son los
factores que motivan su decision.

+ Diversificar productos y mercados para afrontar la competencia internacional
y la situacién de la economia nacional.

+ Ganar competitividad mediante la adquisicion de tecnologia, know how y
capacidad gerencial obtenida en el mercado.

+ Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos,
mejorar la eficiencia y diversificar productos.

+ Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

+« Vender mayores volimenes para utilizar la capacidad productiva de la
empresa y hacer economias de escala.

+ Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados
ampliados a través de acuerdos preferenciales.

28 Consultado en: http://www.proexport.com.co/VBeContent/NewsDetail.asp?ID=323&IDCompany
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+ Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacion de la
economia.

+ Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y asegurar la
existencia de la empresa a largo plazo.

2.3.5 ;Qué hacer para exportar?®* A continuacion se establecen los pasos basicos

para realizar una exportacion.

1. 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 (RUT), el cual se constituye como el nuevo y Gnico
mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones
administradas y controladas por la Direccion de Impuestos Y Aduanas
Nacionales, DIAN. Para adelantar actividades de exportacién, se debe tramitar
el registro especificando esta actividad.

2. Estudio de mercado y localizacion de la demanda potencial. La exportacién
requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se determinen las
caracteristicas especificas del pais o region a donde se quiere exportar:
identificacion de canales de distribucion, precio de la exportaciéon, habitos y
preferencias de los consumidores el pais o regién, requisitos de ingreso,
vistos buenos, impuestos, preferencias arancelarias y otros factores que estan
involucrados en el proceso de venta en el exterior. Para esto se tiene en
cuenta herramientas como el sistema de Inteligencia de Mercados de la pagina
Web de PROEXPORT.

3. Ubicacion de la posicion arancelaria. Para localizar la posicion arancelaria de
su producto tiene dos opciones: 1) a través del arancel de aduanas y 2) con la
ayuda informal que le brinda el Centro de Informacion Empresarial ZEIKY. (Es
importante aclarar que la DIAN es el unico Ente autorizado para determinar
posiciones arancelarias, segun el Decreto 2685 de 1999 Art.236 y la
Resolucion 4240/00 Art. 154 al 157 de la DIAN - Divisién de aranceles, tel.
607 99 99 Ext. 2128/2129. Costo: medio salario minimo).

4. Procedimiento ante el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo:
¢ Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable y Solicitud de
determinacion de Origen: si el comprador en el exterior exige el certificado
de origen para obtener una preferencia arancelaria, el exportador debera
bajar de la pagina del Ministerio de Comercio, la forma 02 6 02A (para

¥ZEIKY. ;Qué hacer para exportar? Pasos para exportar. Documento consultado en: centro empresarial de
negocios
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Artesanias), con su correspondiente instructivo. Este certificado tiene
vigencia de dos (2) anos a partir de su aprobacién. Diligéncielo y preséntelo
en original y una copia, junto con el Certificado de Camara de Comercio y
copia del nuevo RUT, en la ventanilla de correspondencia del
MINCOMERCIO, o en la Direccién Territorial mas cercana.

+ Solicitud de Criterios de Origen: luego de tener aprobada la Solicitud del
Criterio de Origen de su producto (FORMA 02 6 02A) y si requiere
Certificado de Origen consigne $10.000 en la cuenta empresarial No.
01099215-4 en BANCAFE a nombre del Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo. Segun el pais al que vaya a exportar, tenga en cuenta los
siguientes codigos para la consignacion: Una vez tenga la confirmacién de
pedido del exterior, elabore la factura comercial, diligencie el certificado de
origen y preséntelo (Grupo Operativo Bogota) o en la Direccién Territorial
mas cercana, acompanado de copia o fotocopia de la factura comercial. Se
debe tener en cuenta que a partir del 1 de octubre de 2007 circular 032 de
2007, este tramite se debe hacer via electréonica, a través de
www.vuce.gov.co modulo FUCE (Preguntar procedimiento en Zeiky).

5. Procedimientos de vistos buenos: Es importante que consulte si su producto
requiere de vistos buenos y/o permisos previos para la autorizacién de la
exportacion. Estos deben ser tramitados antes de presentar la declaracion de
exportacion (DEX) ante la DIAN. Algunos ejemplos: ICA (Sanidad animal y
vegetal), INVIMA (Medicamentos, Alimentos, Productos Cosméticos),
Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial (Preservacién Fauna y
Flora Silvestre), DAMA (Madera), INCODER (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, o el banano y atin a la Unién
Europea, entre otros.

6. Procedimientos aduaneros para despacho ante la Dian: Una vez tenga lista la
mercancia verifique los términos de negociacion (INCOTERMS) y si es el caso
utilice un Agente de Carga (Via Aérea) o Agente Maritimo para la contratacion
del transporte internacional. Compre el formulario Declaracién de
Exportacion- DEX (Coéd. 62.003.2000), que cuesta COP$6.000 (DIAN),
diligéncielo y tramitelo directamente si su exportacion tiene un valor inferior a
USD$1.000. Si su exportacion es superior a USD $1.000 debe realizar este
procedimiento a través de una Sociedad de Intermediacién Aduanera - SIA,
que esté autorizada por la DIAN para hacerlo. La Declaracién de Exportacion
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debe presentarse ante la Administracion de Aduanas por donde se va a
despachar la mercancia, anexando los siguientes documentos:

1. Factura Comercial

2. Lista de Empaque (si se requiere)

3. Registros Sanitarios o Vistos Buenos (si lo requiere el producto)

4. Documento de Transporte

5. Otros documentos exigidos para el producto a exportar

Una vez presentados los documentos e incorporados al sistema informatico
aduanero, este determina si se requiere inspeccion fisica o documental, la cual se
hace en las bodegas del puerto de salida, la aerolinea 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.

7. Medios de pago. Es importante tener en cuenta la forma en que su cliente
pagara la exportacion. Para esto existen diferentes instrumentos de pago
internacional, como cartas de crédito, letras avaladas, garantias Standby,
entre otras, que le brindan seguridad en la transaccién.

8. 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 No2.

9. Especial: 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. Los requisitos para utilizar este
tipo de exportacién son:

+ Elaboraciéon 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 de la Declaracién Simplificada de Exportacion (Cod 610)
en la oficina de la DIAN por donde se va a despachar la mercancia (esto se
hace a través del sistema electronico de la DIAN)

Nota: Existen algunos productos que no se pueden exportar por este régimen.

Para consultar el listado, ver el estatuto aduanero (Dec. 2685/99). Cada
exportador tiene un cupo de USD $10.000 anuales bajo esta modalidad.
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2.3.6 Instrumentos de Promocion y apoyo a las exportaciones sistemas
especiales de importacion - exportacion - “Plan Vallejo” *° Es un régimen que
permite a personas naturales o juridicas que tengan el caracter de empresarios
productores, exportadores, comercializadores o entidades sin animo de lucro,
importar temporalmente a territorio aduanero colombiano 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 produccion de
bienes de exportacién o que se destinen a la prestacion de servicios directamente
vinculados a la produccién o exportacion de estos bienes.

2.3.7 Sociedades de comercializacion internacional.’® Cualquier Sociedad
Nacional o Mixta que esté constituida como Persona Juridica y que se encuentre
regida por el Cédigo de Comercio, puede obtener gratuitamente ante el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo el régimen como Sociedad de Comercializacion
Internacional.

Este régimen especial, creado mediante la Ley 67 del 28 de Diciembre de 1979,
conocido como un Instrumento de Apoyo a las Exportaciones, es un beneficio
tributario otorgado por el Gobierno Nacional a través del Ministerio de Comercio
Industria y Turismo, mediante el cual, las empresas que lo obtengan, podran
efectuar compras de productos colombianos en el mercado interno configurados
como bienes corporales muebles y/o servicios intermedios de la produccién, con
destino a la exportacion, libres del Impuesto a las Ventas IVA y/o de la Retencion
en la Fuente, si las operaciones de compraventa estan sujetas a dichos tributos.

En todos los casos, el Proveedor de las mercancias del mercado nacional o de los
servicios intermedios de la produccién, que los venda a las Sociedades de
Comercializacion Internacional, debera estar amparado por el Certificado al
Proveedor -CP-, con el objeto de poder justificar en sus Declaraciones de
Impuestos, haber facturado sus ventas sin incluir el IVA y/o la Retencién en la
Fuente.

*% Consultado en la pag.: http://www.consuladodecolombiasydney.org.au/uploadfiles/ceal.pdf
3! http://www.consuladodecolombiasydney.org.au/uploadfiles/ceal .pdf
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El régimen se gestiona ante el Grupo de Zonas Francas y Comercializadoras
Internacionales, de la Subdireccién de Instrumentos de Promocion de la Direccién
de Comercio Exterior.

La realizacion de las exportaciones sera de exclusiva responsabilidad de la
Sociedad de Comercializacién Internacional y por tanto, si no se efectlan estas
ultimas dentro de la oportunidad y condiciones que senala el Gobierno Nacional,
con base en el Articulo 3 de esta Ley, deberan las mencionadas sociedades pagar
a favor del fisco nacional una suma igual al valor de los incentivos y exenciones
que tanto ella como el productor se hubieren beneficiado, mas el interés
moratorio fiscal, sin perjuicio de las sanciones previstas en las normas ordinarias.
(Articulo 5 de la Ley 67 del 28 de Diciembre de 1979).

El Articulo 3 del Decreto 1740 del 3 de Agosto de 1994, determiné que las
mercancias por las cuales las Sociedades de Comercializaciéon Internacional
expidan Certificados al Proveedor, deberan ser exportadas dentro de los seis (6)
meses siguientes a la expedicion del certificado correspondiente. No obstante,
cuando se trate de materias primas, insumos, partes y piezas, que vayan a formar
parte de un bien final, éste debera ser exportado dentro del afo siguiente
contado a partir de la fecha de expedicion del Certificado al Proveedor. En casos
debidamente justificados el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, podra
prorrogar estos plazos hasta por seis meses mas, por una sola vez.

De conformidad con lo dispuesto en el Paragrafo 1 del Articulo 2 del Decreto 093
de 2003, para efectos de la exencién prevista en los Articulos 479 y 481 del
Estatuto Tributario y 1 del Decreto 653 de 1990, el Certificado al Proveedor -CP-
sera documento suficiente para demostrar la exencion del impuesto sobre la
venta IVA y de la Retencion en la Fuente, respectivamente.

El Certificado al Proveedor CP, es el documento mediante el cual las Sociedades de
Comercializacién Internacional reciben de sus proveedores productos
colombianos adquiridos a cualquier titulo en el mercado interno o fabricados por
productores socios de las mismas y se obligan a exportarlos en su mismo estado
0 una vez transformados
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El Articulo 1 del Decreto 653 de Marzo 1 de 1990, determindé que las compras
efectuadas por las Sociedades de Comercializacion Internacional no estan sujetas
a la Retencién en la Fuente.

Una Sociedad de Comercializacion Internacional que obtuvo del Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, el régimen como C.l., puede, en el momento que
lo considere pertinente, expresar su voluntad de no continuar con dicho régimen,
solicitando por escrito al Grupo de Zonas Francas y Comercializadoras
Internacionales la cancelacion del registro correspondiente.

Las empresas, ademas de obtener el réegimen como C.l., también pueden importar
mercancias y ser usuarias de otros Instrumentos de Promocién de Exportaciones
como el CERT vy los Sistemas Especiales de Importacion - Exportacion.
Adicionalmente, podran acceder a los beneficios que por Normas de Origen y
Producciéon Nacional se establezcan.

Teniendo el régimen como C.l., la empresa no podra ser usuaria de las Zonas
Francas Industriales de Bienes y de Servicios

2.3.8 Requisitos para solicitar la inscripcion de una empresa en el registro
como sociedad de comercializacion internacional C.l. y acceder al régimen de
C.1.32 Solicitar por escrito al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
Subdirecciéon de Instrumentos de Promocién de Exportaciones, la inscripcion de la
Empresa como Sociedad de Comercializacion Internacional C.l., adjuntando los
siguientes documentos:

a) Original del Certificado de Existencia y Representacion Legal vigente

b) Copia del Registro Nacional de Exportadores actualizado.

c) Estudio de Mercado

d) Original del Formulario de Inscripcion como Sociedad de Comercializacion
Internacional C.I.

e) Certificacion del representante legal de la persona juridica en el sentido de
que ni ella ni sus representantes han sido sancionados por infracciones
tributarias, aduaneras, cambiarias o de comercio exterior, durante los cinco
(5) anos anteriores a la presentacion de la solicitud.

Beneficios.

32 hitp://www.consuladodecolombiasydney.org.au/uploadfiles/ceal .pdf
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+ Exencién del IVA sobre las mercancias y servicios intermedios de la
produccion.

+ No estan sujetas a la retencion en la fuente.

+ Sistemas Especiales de Importacion - Exportaciéon. “Plan Vallejo”.

+ Servicios a través de PROEXPORT y BANCOLDEX.

2.3.9 Lineas especiales de créditos con Bancoldex.* Es un banco de
redescuento especializado en comercio exterior, el cual ofrece productos y
servicios financieros a las empresas que forman parte de la cadena exportadora
de bienes y servicios colombianos. Esta entidad le ofrece a los empresarios
colombianos un esquema de financiacion integral, que permite atender todas las
necesidades en las diferentes etapas de la cadena de producciéon vy
comercializacion de los bienes y servicios de exportacion. El Banco presta sus
recursos mediante operaciones de redescuento, a través de los intermediarios
financieros previamente autorizados. Asi mismo, las solicitudes de crédito se
deben tramitar a través de estos bancos nacionales, corporaciones financieras,
compainias de financiamiento comercial y bancos del exterior.

El Banco de Comercio Exterior de Colombia - Bancoldex -, es una entidad de
economia mixta vinculada al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, creada
con el Decreto 2505 de 1991, cuya misidon es contribuir significativamente a la
expansion sostenida y a la creciente competitividad de las exportaciones
colombianas, mediante la oferta y prestacion de servicios que satisfagan las
necesidades de financiacion de los sectores vinculados al proceso exportador.

Las lineas de crédito ofrecidas por Bancoldex son:

+ Capital de Trabajo
+ Inversion fija

+ PYMES
+ Consolidaciéon de pasivos
+ Leasing

+ Creacion, capitalizacién y adquisicion de empresas
+ Proyectos de Infraestructura de transportes

+ Post-embarque comprador

+ Liquidez- Délares

+ Liquidez- Pesos

33 Ibid.
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2.3.10 Seguro de crédito a las exportaciones.

+ SEGUREXPO de Colombia, Aseguradora de Crédito y del Comercio Exterior,
fue creada en 1993 como una iniciativa del sector publico y privado
colombiano. Su misién es ofrecer cobertura de seguro de crédito a la
exportacion que incluye riesgos comerciales y politicos, asi como seguro de
crédito interno en el pais. El seguro de crédito es un efectivo mecanismo de
apoyo a las empresas colombianas como herramienta de proteccion frente al
riesgo de no pago de sus ventas. Permite adicionalmente que los créditos
amparados bajo la pdliza, sirvan como garantia para realizar operaciones de
descuento o “factoring” mejorando las condiciones de liquidez al empresario
colombiano.

+ PROEXPORT. 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 ejecucién
de un Plan Exportador. En cumplimiento de estos propésitos, contribuye con
el desarrollo de una cultura exportadora, con énfasis en la competitividad y la
productividad, de acuerdo con el Plan Estratégico Exportador del Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo.

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

Dentro de los diversos servicios que ofrece esta entidad al sector exportador,
cabe mencionar el sistema de INTELIGENCIA DE MERCADOS "INTELEXPORT", que
en concordancia con la politica comercial del pais, hace necesario preparar a la
comunidad empresarial en programas de informacién, formacion y promociéon y
es alli donde el sistema de Inteligencia de Mercados cumple las dos primeras
funciones, desencadenando en la promocién y busqueda de nuevas oportunidades
de negocios.

+« FIDUCOLDEX. Esta empresa presta servicios fiduciarios especializados,
dirigidos prioritariamente al sector del comercio exterior. Dentro de su
trabajo se destaca las fiducias de inversion de portafolios a la medida, de

3% hitp://www.consuladodecolombiasydney.org.au/uploadfiles/ceal .pdf
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garantia, de administracion y pagos, del mercado de capitales, inmobiliaria y
la integral de proyectos. Su mayoria accionaria corresponde al Banco de
Comercio Exterior (89%), mientras que el restante 11% esta conformado por
los gremios de la produccion y la Camaras de Comercio de las principales
ciudades del pais.

2.3.11 Estrategias de internacionalizacion en las empresas.

Gran parte del éxito en las actividades internacionales de la empresa radica en
una adecuada direcciéon estratégica de su proceso de internacionalizacion. En este
sentido, las clasicas etapas de analisis, formulaciéon e implantacién suponen, mas
alla de una serie de pasos secuenciales de obligado cumplimiento, un interesante
marco de reflexién para la toma de decisiones en el ambito internacional.

El modelo o esquema general de direccidén estratégica para la internacionalizacion
de la empresa propuesto plantea la estrategia de internacionalizacibn como una
combinacion de variables de gestion y considera la dimension y el crecimiento
empresarial como objetivos basicos del proceso. Este proceso esta integrado por
cuatro etapas, aunque en este trabajo nos cefiimos, basicamente, a la tercera fase
estratégica:

1. Analisis estratégico internacional. Se trata de efectuar un analisis
estructural de doble perspectiva (externa e interna), teniendo en cuenta
tres dimensiones (pais, sector de actividad, empresa) de tal manera que
obtengamos un diagnostico de la situacién entorno-empresa utilizando la
metodologia DOFA, el analisis externo incluye la dimensiéon “pais” (origen y
destino), y la dimensién “sector de actividad”; mientras que el analisis
interno requiere de la dimensién “empresa”.

2. Determinacion del sistema de objetivos de las actividades internacionales.
Se debe establecer un sistema de objetivos perfectamente definidos que
sirvan de guia (funcién aprioristica) y de control (funcibn permanente y a
posteriori) de las actividades internacionales de la empresa. Este sistema de
objetivos esta, l6gicamente, relacionado con los motivos que determinan la
internacionalizacion de la empresa, de tal manera que se transmita a través
del mismo el efecto motivacional. Dicho sistema estara determinado por el
diagnostico entorno-empresa y por la propia mision de la empresa.

3. Formulacion de la estrategia internacional, se trata de plantear como la
empresa desarrolla la estrategia de internacionalizacién a lo largo de
diferentes ambitos estratégicos: (1) estrategia de localizacion,(2) estrategia

35 http://consejo-transf-empres.innobasque.wikispaces.net/file/view/Modelo+Internacionalizacion.pdf
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de entrada y permanencia, (3) estrategia de crecimiento, (4) estrategia de
convivencia, (5) estrategia corporativa, (6) estrategia de internalizacion, (7)
estrategia competitiva, (8) estrategia de estructura, (9) estrategia de
enfoque, (10) estrategia de secuencia.

La clasificacion de la estrategia de internacionalizacion en estos diferentes
ambitos en absoluto predispone la consideracion de dichas decisiones
como si fueran independientes. Es absolutamente imprescindible la
interdependencia de todas estas estrategias.

4. Implantacion de la estrategia internacional, se trata de implementar
correctamente el proceso de internacionalizacién de forma que la
coherencia de la estrategia internacional se encauce de forma operativa
imprimando a las distintas funciones y actividades de la cadena valor de la
empresa. Fundamentalmente se refiere a la consideracién de dos aspectos
clave: el disefio de la estructura organizativa y el control estratégico
internacional.

2.3.12 Inteligencia de Mercados.

La inteligencia de mercados busca apoyar las decisiones de la empresa en
términos de la seleccién objetiva de mercados externos para los procesos de
incursion y desarrollo. La seleccién objetiva depende fundamentalmente de las
oportunidades y amenazas identificadas en los mercados, asi como de la
capacidad de respuesta de la empresa. Los objetivos especificos de esta fase son:

= Definir los criterios para la seleccién de mercados a estudiar.

» Definir los criterios para la priorizacion de los mercados.

» Priorizacion de los mercados a partir del analisis comparativo y del modelo
de priorizacion.

» |dentificacion de oportunidades y amenazas en cada mercado de interés.

» |dentificacion de los elementos base para la formulaciéon de la estrategia de
mercadeo, en términos de fijacibn de metas probables, segmentos a
atender, acceso a mercados, portafolio de productos o servicios a ofrecer
por mercado, adecuaciones de los productos y servicios, canales de
distribucion y logistica de distribucion, mezcla de promocion y publicidad y
bases para la formulacion de las estrategias de precios.

2.4 MARCO CONCEPTUAL
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Aranceles. Impuesto o gravamen que se aplica a los bienes que son objeto de
importacion o exportacion.

Arrumen. Del verbo arrumar, significa amontonar. Este término se aplica al
momento de almacenar la madera.

Comercio Exterior. Intercambio de bienes y servicios entre dos o mas paises por
medio de importaciones y exportaciones.

Destinos de Exportacion. Lugar o mercado donde van dirigidas la exportaciones.

Diversificacion de mercados. Busqueda de nuevos mercados internacionales con
el fin de disminuir riesgos y aumentar la rentabilidad.

Diversificar mercados: Proceso por el cual una empresa pasa a ofertar nuevos
productos y entra en nuevos mercados, por la via de las adquisiciones
corporativas o invirtiendo directamente en nuevos negocios.

Especies Tropicales. Especies de madera que nacen en zonas tropicales.

Exportacion: es cualquier bien o servicio enviado a otra parte del mundo, con
propoésitos comerciales. La exportacion es el trafico legitimo de bienes y servicios
nacionales de un pais pretendidos para su uso o consumo en el extranjero. Las
exportaciones pueden ser cualquier producto enviado fuera de la frontera de un
Estado. Las exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones
especificas.

Extraccion. Explotacion de un recurso natural.

Forestacion: estudia la produccién de materiales para su explotacion comercial e
industrial, como la madera y el papel, asi como la conservaciéon de la calidad
ecolégica del ambiente, su valor ambiental, estético y recreativo.
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Madera en bruto: Madera que alun no ha sido procesada, solo cortada en bloques
para facilitar su transporte, este tipo de madera se utiliza de insumo y como
materia prima.

Madera en bruto: Madera cortada en bloques, vigas, listones, etc, para facilitar
su transporte, este tipo de madera se utiliza de insumo y como materia prima.

Madera en rollo. Madera en rollo cortada, hace referencia al rollo o tronco y todas
sus partes.

Metro cubico (m3): Unidad de volumen utilizada para la comercializacion de la
madera a nivel internacional.

Oferta. Productos ofrecidos en un mercado determinado.

Pie tablar (P/T): Unidad de medida de volumen para madera aserrada que se
utiliza en los Estados Unidos y Canada.

Reforestacion: es una operacién en el ambito de la silvicultura destinada a

repoblar zonas que en el pasado estaban cubiertas de bosques que han sido

eliminados por diversos motivos como pueden ser:

+ Explotaciéon de la madera para fines industriales y/o para consumo como
plantas.

+ Ampliacién de la frontera agricola o ganadera.

+ Ampliacion de areas rurales.

Tableros de madera: son tableros de madera perfilada (procesada) rectangulares
con medidas entandares. Hay diferentes tipos: de madera conglomerada, de
madera prensada, de madera contrachapada, de madera laminada etc.
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2.5 MARCO LEGAL

Norma

Fecha

Contenido

Convencion de
Viena

Ley 7

Ley
172

Ley 1074

Decreto
1824

Decreto
3185

Decreto
4666

Decreto 2138

1969

1991

1994

2006

2003

2004

2005

2006

Acuerdo escrito entre ciertos sujetos de Derecho
internacional y que se encuentra regido por este, que puede
constar de uno o varios instrumentos juridicos conexos, y
siendo indiferente su denominacién. Como acuerdo implica
siempre que sean, como minimo, dos personas juridicas
internacionales quienes concluyan un tratado internacional.

La normatividad colombiana hacia un proceso estrictamente
aperturista, se crean nuevos mecanismos Yy hacen nuevas
instituciones en el estado colombiano y se fortalecen otras
instituciones, como es el caso de Ministerio de Comercio
Industria y Turismo antes Ministerio de Comercio, y hoy
fusionado con el Ministerio de Desarrollo Econémico.

Por medio de la cual se aprueba el Tratado de Libre Comercio
entre los Gobiernos de Estados Unidos Mexicanos, la
Republica de Colombia y la Republica de Venezuela, suscrito
en Cartagena de indias el 13 de junio de 1994.

Por medio de la cual se aprueba el “Acuerdo de
Complementacion Econémica numero 33 (Tratado de Libre
Comercio) celebrado entre la Republica de Colombia, los
Estados Unidos Mexicanos y la Republica Bolivariana de
Venezuela - Sexto Protocolo Adicional”, suscrito en la ciudad
de Montevideo, Uruguay, a los tres (3) dias del mes de agosto
de dos mil cinco (2005).

Decreto por el cual se da cumplimiento a unos compromisos
arancelarios adquiridos por Colombia en virtud del Tratado
de Libre Comercio suscrito entre los Estados Unidos
Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica de
Venezuela.

Por el cual se da cumplimiento a unos compromisos
arancelarios adquiridos por Colombia en virtud del Tratado
de Libre Comercio suscrito entre los Estados Unidos
Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica de
Venezuela.

Por el cual se da cumplimiento a los compromisos adquiridos
por Colombia en virtud del Sexto Protocolo Adicional del
Acuerdo de Complementacion Econémica No. 33 (Tratado de
Libre Comercio) celebrado entre la Republica de Colombia,
los Estados Unidos Mexicanos y la Republica Bolivariana de
Venezuela.

Por el cual se da cumplimiento a unos compromisos
arancelarios adquiridos por Colombia en virtud del Tratado
de Libre Comercio suscrito entre los Estados Unidos
Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica de
Venezuela.
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Norma Fecha Contenido

Por el cual se da cumplimiento a los compromisos adquiridos
por Colombia en virtud de la Decision No. 46 de la Comisién

Decreto 1870 2007 Administradora del Tratado de Libre Comercio suscrito entre
los Estados Unidos Mexicanos, la Republica de Colombia y la
Republica de Venezuela.

Por la cual se reglamentan los procedimientos fitosanitarios
Resolucién 1079 2004 aplicados al embalaje de madera utilizado en el comercio
internacional

El Instituto Colombiano de Comercio Exterior abrié una
investigacion de caracter administrativo con el objeto de
determinar la procedencia de imponer una medida de
salvaguardia a las importaciones de triples y aglomerados,
originarios de paises miembros de la Subregién Andina y
correspondientes a la partida 4412 y subpartida arancelaria
Resolucién 422 1996 4410.10.00.00
El marco legal es el decreto 809 de 1994 y el articulo 79 A
del Acuerdo de Cartagena. Esta resolucion fue publicada en la
edicion 420 de la Gaceta del Ministerio de Comercio Exterior.
Capitulo INCOMEX, el 13 de mayo de 1996. También esta
publicada en el folio 544, tomo 2 de la presente
investigacion.

Decreto 0809 1994 Por_ el.,cual se gllctan dlsposmon_es relacionadas con la
aplicacion de medidas de salvaguardia.

Fuente. Elaborado por el grupo investigador

2.5.1 Determinacion Preliminar.’® Mediante el Decreto 1088 del 21 de junio de
1996, el Gobierno Nacional determiné imponer una medida de salvaguardia
provisional, en la forma de un gravamen arancelario de 15%, a las importaciones
de madera contrachapada, madera chapada y madera estratificada similar,
originaria de Bolivia, Ecuador y Venezuela y correspondiente a la partida 4412.
Esta resolucion fue publicada en la Gaceta del Ministerio de Comercio Exterior,
Capitulo INCOMEX. También esta publicada en el folio 2717, tomo 7 de la
presente investigacion. La aplicacion de la medida de salvaguardia establecida en
el decreto 1088 de 1996, fue suspendida mediante la Resolucién 434 del 21 de
octubre de 1996 de la Junta del Acuerdo de Cartagena.

Mediante la Resolucion 435 del 23 de octubre de 1996 de la Junta del Acuerdo de
Cartagena, se suspendio la aplicacion de la medida de salvaguardia a las
importaciones colombianas de madera contrachapada, chapada y estratificada

3% hittp://www.mincomercio.gov.co/eContent/home.asp
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similar comprendidas en la subpartida arancelarias 4412.19.00; 4412.29.00;
4412.92.00; 4412.93.00 y 4412.99.00, procedentes de Ecuador.

Igualmente, autorizé al Gobierno de Colombia la aplicacion de una medida
correctiva a las importaciones de madera contrachapada, chapada y estratificada
similar comprendidas en las subpartida arancelarias 4412.13.00; 4412.14.00;
4412.22.00 y 4412.23.00, originarias de Ecuador, consistente en un gravamen
arancelario de 15%. Esta medida solo podra ser aplicada a las importaciones que
excedan de 7.699 toneladas métricas para el periodo que va del 21 de junio de
1996 hasta el 20 de junio de 1997.

2.5.2 Determinacion Final. El Gobierno Nacional, previa la autorizacion de la
Junta del Acuerdo de Cartagena, mediante el Decreto 2042 del 7 de noviembre de
1996, estableci6 una medida de salvaguardia definitiva en la forma de un
gravamen arancelario de 15% a las importaciones de madera contrachapada,
chapada y estratificada similar comprendidas en las subpartida arancelarias
4412.13.00; 4412.14.00; 4412.22.00 y 4412.23.00, originarias de Ecuador,
consistente en un gravamen arancelario de 15% y que excedan de 7.699 toneladas
métricas para el periodo que va del 21 de junio de 1996 hasta el 20 de junio de
1997. Las importaciones de las primeras 7.699 toneladas métricas, tendran un
gravamen arancelario de 0%. También se derog6 el decreto 1088 de 1996.%

37 Ibid.
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3. CARACTERISTICAS Y PARAMETROS DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL EN LAS NEGOCIACIONES ENTRE MEXICO Y
COLOMBIA

En este capitulo se hace un analisis de las caracteristicas y los parametros de las dos culturas Colombo-Mexicana, a través de una
matriz, cuyos datos son importantes tener en cuenta al momento de hacer negociaciones entre esos dos paises.

3.1 CARACTERISTICAS INSTITUCIONALES, DEMOGRAFICAS, GEOGRAFICAS, SOCIALES Y CULTURALES DE COLOMBIA Y

MEXICO

COLOMBIA

MEJICO

M Caracteristicas institucionales:

M Caracteristicas institucionales:

Gobierno.

= Forma de gobierno: Democratico

« Jefe de estado: Presidente electo por un periodo de 4 afios.

= Congreso: Bicameral: Senado 102 miembros y 166 miembros de
la Camara de Diputados, son elegidos directamente para un
mandato de cuatro afos.

= Sistema Legislativo: Regional, municipal y cortes distritales, asi
como la Corte Suprema Nacional.

« Elecciones Nacionales: Periodo de 4 ainos.

= Organizaciones politicas principales: Partido social de unidad
nacional (partido de la U), Partido conservador colombiano, Partido
liberal colombiano, Partido integracion nacional (PIN), Partido
cambio radical, polo democratico alternativo (PDA), Partido verde,
Movimiento independiente renovacion absoluta (MIRA).

Gobierno.

= Forma de gobierno: Republica federal

« Jefe de estado: presidente electo por un periodo de 6 arios sin
reeleccion posible

= Congreso: Senado 128 miembros y 300 miembros de la cAmara de
diputado, Las elecciones para legisladores de la Camara de
Diputados se celebran cada tres afios.

= Sistema legislativo: reside en el Congreso de la Unién, que se
divide en dos camaras: La Camara de Senadores (senado) y la
Camara de Diputados (camara baja).

= Elecciones Nacionales: Periodo de 6 afios.




COLOMBIA

MEJICO

Colombia es un pais democratico que cree y apoya sus instituciones.
En 1993, la aceptacién de las Fuerzas Armadas era del 49%. Hoy, diez
anos mas tarde, es del 76%.

M Caracteristicas demogrdficas y geogridficas:

M Caracteristicas demogrdficas y geogrdficas:

Nombre Oficial: Colombia
Extension Geografica
Poblacién

Extensién de costa
Divisién Politica
municipios

Clima: Tropical, Andino
Monte Principal

1.141.748 Km?

45.656.937 habitantes

3.208 Km?

10 distritos - 32 departamentos - 1120

Sierra Nevada de Santa Marta 5.780 mts

Rio Principal Magdalena 1550 Km
Isla principal San Andrés 26 Km?
Puertos Maritimos 30

Aeropuertos Internacionales 11

Terminal aérea Principal El Dorado (Bogotad)
Idioma Espanol

Fiesta Nacional 20 de julio

Capital del Pais Bogota DC.

Poblacion de Bogota 8.089.560 habitantes
Religion Catolica

Presidente Juan Manuel Santos Calderén
Congreso 268

Senado 102

Camara de representantes166
Forma de gobierno Democratica constitucional

Nombre Oficial: Estados Unidos Mexicanos

Extensiéon geografica 1.972.550 Km

Poblacién 107.978.956

habitantes

Division politica 31estados libres y soberanos y un distrito federal
(la capital) - 2.441 municipios

Clima
Monte principal Volcan Citlaltepet 5.610 mts
Rio principal Bravo 3.034 km

Puertos Maritimos 16

Aeropuertos internacionales 63

Terminal aérea principal Aeropuerto internacional de la ciudad de
México (D.F.)

Idioma: Espaniol

Capital del pais México D.F

Poblacién de México 8.720.916 D.F. habitantes
Religion Catodlica

Presidente Felipe De Jesus Calderén Hinojosa
Congreso 328

Senado 128

Camara 300

Forma de gobierno Republica federal
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Partido de la U
Hombre: 69,2 - Mujer: 76,6

Partido politico mayoritario
Esperanza de vida al nacer
Principal causa de muerte Accidentes de transito

Ciudades mas pobladas (1 millén de habitantes) Bogota,
Medellin, Cali, Barranquilla, Cartagena y Cacuta

Tasa de natalidad 19,86 nacimientos/1.000 habitantes
Tasa de mortalidad 5,54 muertes/1.000 habitan

T: Temperatura Medida en °C

Se encuentra en el extremo noroccidental de Suramérica y comparte
fronteras con Panama, Venezuela, Brasil, Peri y Ecuador. Tiene una
extension de 1.141.748 kilbmetros cuadrados y es el cuarto pais mas
grande de América del Sur, después de Brasil, Argentina y Peru. Tiene
2.900 kildbmetros de costa, de los cuales 1.600 lindan con el Mar
Caribe y 1.300 con el Océano Pacifico. Es el Unico pais de América
del Sur que cuenta con costas sobre ambos Océanos.

El territorio colombiano esta atravesado de sur a norte por la gran
Cordillera de los Andes, que se divide en tres cadenas: Occidental,
Central y Oriental. La cadena montafiosa de los Andes marca las
cuatro principales regiones del pais que son: la zona andina o
montafosa; la region Caribe al norte; la regién del Pacifico al oeste; y
la regién de Orinoquia-Amazonia hacia el este y sur del pais.

Colombia es considerado como uno de los paises mas ricos del
mundo en términos de su biodiversidad. En particular, se destaca por
la altisima diversidad de aves, anfibios, orquideas, peces de agua
dulce, primates, reptiles y mariposas.

Del rico subsuelo colombiano se extrae mas del 90% de la
produccién mundial de esmeraldas de alta calidad. Ademas existen

Esperanza de vida al nacer Hombre 73.7 - mujer 78.6

Ciudades mas pobladas ciudad de México, Guadalajara, Monterrey,
Puebla, Toluca, Tijuana, Ledén, Ciudad de Judrez, Torrebén, San Luis
Potosi.

Tasa de natalidad 20,04 nacimientos/1.000 habitantes

Tasa de mortalidad 4.78 muertes/1.000 habitantes.

Ubicado en el sur del subcontinente norteamericano, México
comparte frontera por el norte con Estados Unidos y al sureste con
Centroamérica, particularmente con Guatemala y Belice. Su superficie
es de 1.964.375 km?3, con una superficie continental de 1.959.248
km? y una insular de 5.127 km?2. Esta extensién lo ubica en el
decimocuarto lugar entre los paises del mundo con mayor territorio.

La longitud de sus costas continentales es de 11.122 km, por lo cual
ocupa el segundo lugar en América, después de Canada, repartidos
en dos vertientes: al occidente, el Océano Pacifico y el golfo de
california; y al este, el golfo de México y el mar Caribe, que forman
parte de la cuenca del Océano Atlantico.

El relieve se caracteriza por ser muy accidentado y alojar multiples
volcanes. El territorio es recorrido por las sierras Madre Oriental y
Madre Occidental, que son una prolongacién de las Montana
Rocosas. La sierra Madre Occidental termina en Nayarit, en la
confluencia con el Eje Neo volcanico. A partir de alli, paralela a la
costa del Pacifico, corre la Sierra madre del Sur.

México es un pais con una gran diversidad climatica. La situacién
geografica del pais lo ubica en dos areas bien diferenciadas,
separadas por el TROPICO DE CANCER. Este paralelo separaria al pais
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importantes reservas de oro, plata, platino, cobre, uranio y otros
minerales. Colombia posee las mayores reservas carboniferas de
América Latina, mineral del que es un gran exportador. De igual
manera, Colombia exporta petréleo y cuenta con reservas de 37.000
millones de barriles, las cuartas en magnitud en América Latina..

Clima: Aunque Colombia se halla en la zona ecuatorial, el sistema
montafioso de los Andes le confiere al pais una variedad topografica
que abarca desde selvas himedas y llanuras tropicales, hasta
paramos y nieves perpetuas. Por lo tanto, las variaciones climaticas
no obedecen a estaciones sino a la altitud, y la temperatura
desciende aproximadamente 6 grados centigrados por cada 1.000
metros que se ascienda. A nivel del mar, las temperaturas maximas
superan los 30 grados centigrados. Si bien en Colombia no hay
estaciones y el clima de cada regién se mantiene relativamente
estable durante todo el afio, se presentan ligeras variaciones segun
sea época seca o de lluvias. La temporada seca suele tener lugar de
diciembre a enero y de julio a agosto ; y la de lluvias de abril a mayo
y de octubre a noviembre, aunque esto puede variar bastante.

Colombia, el pais mas septentrional de Suramérica, y es un pais que
lo tiene todo; gracias a su variada y compleja geografia, a la calidez y
hospitalidad de sus gentes y a la riqueza de su cultura, ofrece una
infinita variedad de atractivos para el visitante: ciudades
cosmopolitas y alegres, una naturaleza privilegiada, diversidad de
climas, un rico pasado precolombino y un importante legado de la
colonia espafiol, las expresiones culturales de su pueblo que se
manifiestan en festividades, celebraciones, su variada gastronomia y
su rica produccion artesanal.

en una zona tropical y una templada. Sin embargo, el relieve y la
presencia de los océanos influyen mucho en la configuracion del
mapa de los climas en el pais.

México es uno de los 11 paises megadiversos del mundo. Con
alrededor de 200.000 especies diferentes, México es hogar de 10-
12% de la biodiversidad mundial. México califica primer lugar en
biodiversidad de reptiles con 733 especies conocidas, segundo en
mamiferos con 448 especies, cuarto en anfibios con 290 especies, y
cuarto en flora, con 26.000 diferentes especies México es también
considerado el segundo pais en el mundo en ecosistemas y el cuarto
en total de especies. Aproximadamente 2,500 especies estan
protegidas por la legislacion mexicanas. El gobierno mexicano creé
el Sistema Nacional de Informacién acerca de la Biodiversidad, que se
encarga de estudiar y promover el uso sustancial de los ecosistemas.

En México, 170.000 kilémetros cuadrados son considerados "Areas
Naturales Protegidas”. Incluidos 34 biosferas reservas (ecosistemas
inalterados), 64 parques nacionales, 4 monumentos naturales, 26
areas para proteger la flora y la fauna, 4 areas para la proteccién
natural y 17 santuarios (zonas con rica diversidad de especies).
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M Caracteristicas sociales y culturales de Colombia:

M Caracteristicas sociales y culturales de Méjico:

El negociador colombiano es basicamente un regateador amistoso e
informal, que no es muy preciso en sus términos.

Prefiere negociar entre amigos, base central de su confianza en la
contraparte.

No sacrifica el corto plazo para obtener ventajas a la larga, prefiere
satisfacciones inmediatas, en cada trato.

No se destaca por su puntualidad y cumplimiento, pero es muy
impaciente cuando el otro lo hace; es muy flexible en el uso del
tiempo, viene de una cultura policronica.

Las decisiones estan centralizadas al mas alto nivel, y las toma el jefe
como individuo.

Los grupos asesores o técnicos participan en las reuniones pero el
Unico vocero real es el jefe.

Asi como realiza poca preparacién, el colombiano tampoco hace pre-
negociaciones, pero esto se facilita por la informalidad en el trato —
si el otro las inicia—; de hecho, se siente mas comodo en
negociaciones informales, por fuera de la mesa de negociacién.

Suele iniciar las negociaciones en ténica tradicional, con una peticién
alta, y es muy cuidadoso de la reaccion de la contraparte,
manipulativo de emociones y juegos de poder que pretenden
amedrentar a la contraparte. Es muy orgulloso y puede jugarse el
todo por el todo, asumiendo riesgos muy altos en el proceso de

Puede suceder que una reunién programada con anticipacidn,
sea cancelada diez o quince minutos antes, esto es normal. Hay
que estar preparado para que las reuniones sean mas largas de lo
esperado y se presenten constantes interrupciones por llamadas
telefénicas o personas. Mostrar incomodidad por esto se considera de
mala educacién. La mejor hora para establecer una reunién es entre
las 10 a.m. y la 1p.m, o las 4p.m. y las 6 p.m. Las reuniones
empiezan con una conversacion ligera y algunas bromas, entrar a
hablar directamente de negocios es visto como algo rudo.

Las tarjetas de presentacion Son fundamentales en México, aln
antes de decir el nombre, los empresarios intercambian sus
tarjetas, por esto es muy importante llevarlas consigo. En lo posible
las tarjetas deben llevar direccion de correo electrénico, pero no
de servidores gratuitos (Hotmail, yahoo, etc.) ya que esta causa mala
impresion.

Puntualidad. Se espera que los hombres de negocios sean
puntuales, por lo que es aconsejable que llegue a tiempo a las
reuniones, pese a que su contraparte podra llegar hasta 30 minutos
mas tarde de lo convenido.

Etiqueta de saludo, Cuando salude a un hombre de negocios, el
protocolo es dar la mano, aunque el apreton de manos dura mas
tiempo que en Colombia. Recuerde no apretar demasiado fuerte. Si
alguien posee un titulo como Doctor, Profesor o Ingeniero, siempre
refiérase a él utilizando el titulo.
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negociacion.

El colombiano tiende a argumentar de manera general, vago en los
términos pero sélido en los principios generales; alternadamente,
argumenta sobre las necesidades personales y de la contraparte
tomandolas como criterios legitimos y validos.

Los acuerdos son igualmente rapidos, imprecisos, de palabra o,
paraddjicamente, de una minuciosa legalidad.

La vestimenta es vista como signo de respeto hacia sus asociados. En
areas urbanas el vestido completo se prefiere para los hombres, las
mujeres deben utilizar una vestimenta conservadora. En ciudades
pequefias o pueblos la vestimenta debe ser informal, ya que ropa
costosa o vestidos completos son vistos como ostentacion.

Es frecuente que los empresarios en México, acostumbren a combinar
el aspecto formal da las entrevistas de negocios con actos sociales
cuyo objetivo es demostrar cordialidad hacia su nuevo socio
comercial. Por ello, se sugiere que el exportador colombiano invite a
almorzar o a cenar a su posible o futuro cliente potencial, si hota que
el ambiente que prima durante la conversacion de negocios es
propicio, puede proponer un evento de esta naturaleza

Fuente. Consultada en las paginas: http://embamex.sre.gob.mx/colombia/

http://embassy-finder.com/es/colombia_in_mexico-city_mexico
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3.2 CARACTERISTICAS Y EVOLUCION ECONOMICA EMPRESARIAL DE
COLOMBIA Y MEXICO.

3.2.1 Balanza de pago de Colombia y México.?® La balanza de pagos es un
registro estadistico de las transacciones realizadas entre Residentes y no
residentes dentro de un periodo determinado de tiempo, los datos que se
manejan para analizar el caso de Colombia y México son anuales y tienen un
periodo promedio de estudio 10 anos a partir del ano 2000, las cuentas que
analizaremos son las 3 principales (o tipicas) cuenta corriente, de capital &
financiera, y reservas internacionales.

La cuenta corriente es el valor de las exportaciones menos el valor de las
importaciones, mas el ingreso neto de factores del extranjero, mas las
transferencias netas del exterior, es decir los recursos reales de la economia, el
saldo de esta cuenta puede estar en déficit o superavit y es calculado al sumar
todas las subcuentas que la componen, como el caso de la cuenta bienes, mas
conocida como la balanza comercial, la cuenta de servicios y transferencias.

Dependiendo del saldo de esta cuenta el pais se ve obligado a recurrir a créditos
en el en el caso de déficit, o por el contrario un superavit nos permitiria disponer
de recursos que podrian prestarse a otros paises, estas operaciones quedan
anotadas en la cuenta de capital y financiera, en la cual se registran las
transacciones de activos y pasivos financieros, en otras palabras, el flujo de
activos financieros que se da entre residentes y no residentes y que tienen la
forma de préstamo o inversion, ademas de las transacciones que no tienen
contrapartida y cuya importancia radica en mantener el equilibrio de la balanza.

El concepto de reservas internacionales sobre el cual trabajamos es tomado del
Banco de la Republica de Colombia: “Las reservas internacionales son los activos
en el exterior controlados por la autoridad monetaria. Un activo externo debe
cumplir con dos condiciones para ser considerado activo de reserva: en primer
lugar, debe estar bajo el control directo y efectivo de la autoridad monetaria v,
segundo, debe tener una disponibilidad de uso inmediata. Entre los activos que
pueden considerarse como reservas internacionales se encuentran el oro, la
posicion del pais en el Fondo Monetario Internacional (FMI) y activos denominados
en moneda extranjera, tales como efectivo, depésitos o bonos.

38 Fuente Banco de la Republica de Colombia : administracion de las reservas internacionales ISSN -2027-9507
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3.2.2 Analisis cuenta corriente. En Colombia la Cuenta Corriente ha tenido un
comportamiento deficitario durante los uGltimos 10 afos (véase tabla 1), lo que
claramente permite concluir que el pais ha tenido que recurrir al ahorro externo
para poder cumplir con las obligaciones contraidas con el mundo, por otra parte
la cuenta Capital y Financiera a tenido superavit en los mismos anos, debido a los
flujos financieros que ingresaron al pais por parte de los no residentes, estos
flujos fueron absorbidos por el déficit de la Cuenta Corriente y el resto han
pasado a la Cuenta de Reservas Internacionales cuyo saldo en los ultimos 10 afos
posee una tendencia positiva de crecimiento constante (aumento de la reservas) al
punto de triplicarse entre los afios 2000 y el 2010 (véase grafico 1).

Grafico 1. Saldo cuentas: corriente, capital y financiera, reservas
internacionales - Colombia 1994-2010
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Fuente: Banco de la Republica de Colombia®*. Evolucion de la Balanza de Pagos,
Evoluciéon Enero - Marzo 2011

3% El Banco de la Republica es el banco central de Colombia, su objetivo de politica monetaria es el logro de tasas de
inflacién coherentes con el mandato constitucional de garantizar la estabilidad de precios, en coordinacién con una
politica macroecondmica general que propenda por el crecimiento del producto y el empleo. Tomado de
http://www.banrep.gov.co

79



Tabla 1. Saldo cuenta: corriente México 2000-2010
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Fuente: Elaboracion propia, segin datos del banco de México.*

México al igual que Colombia durante los ultimos 10 afos a presentado déficit en
su cuenta Corriente (véase tabla 2), presentando una tendencia a la reduccion del
déficit, con solo un sobresalto en afio 2008 de US$ 16,339 Millones de doélares
debido a la suma de diferentes saldos negativos en la subcuentas Comercial,
Servicios no factoriales (turismo, fletes y otros) y de Servicios Factoriales (pagos
por intereses, utilidades remitidas y otros)* que alcanzaron a ser parcialmente
compensados por la subcuenta transferencias* que tuvo un superdavit de US$
25,468 millones, por otro lado, Colombia maneja una tendencia al aumento del
saldo negativo de la cuenta, presentando un mayor nivel de déficit a partir del ano
2008, de US$ 6.761 millones superior en US$ 924 millones al observado un ano
atras, debido al saldo en rojo en las subcuentas: Renta de los factores y servicios
no factoriales un total de US $13,267 millones que fueron parcialmente
compensados por un saldo positivo en la subcuenta Bienes (Balanza Comercial) de
US$ 5.515 millones.

40 Bl Banco de México es el banco central del Estado Mexicano. Por mandato constitucional, es autonomo en sus
funciones y administracion. Su finalidad es proveer a la economia del pais de moneda nacional y su objetivo prioritario es
procurar la estabilidad del poder adquisitivo de dicha moneda. Adicionalmente, le corresponde promover el sano
desarrollo del sistema financiero y propiciar el buen funcionamiento de los sistemas de pago. Tomado de:
http://www.banxico.org.mx/

Segin  Vector  Econdomico, Reporte Econdémico 08 de diciembre, 2008 Consultado. En:
http://vectoreconomico.com.mx/files/tematico.asp?IdReporte=351
2 Recuérdese que el gran nimero de mexicanos emigrantes residentes en los Estados Unidos quienes mandan dinero a
sus familias en México, engrosan el rublo de la Remesas.
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Tabla 2. Saldo cuenta: capital México 2000-2010
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Fuente: Elaboracién propia, Segun datos del Banco de México.

El manejo de la cuenta Corriente por parte de México refleja tres situaciones
especificas, la primera es el déficit de su balanza comercial, en donde la
importacion de madera representa un alto porcentaje ya que son deficitarios de
madera, motivo de nuestra tesis, adicionalmente que el mayor acreditaciones a la
cuenta provienen del ingreso de remesas, y la tercera razon es que el pais se ve
en la necesidad de recurrir a la banca externa para financiar su economia.

3.2.3 Analisis cuenta capital. Se puede observar que el saldo de la Cuenta Capital
de México ha presentado superavit entre los afnos 2000 y 2010 aunque ha
manejado dos Momentos con tendencias diferentes, el primero se present6 entre
los afios 2000 al 2005 con una tendencia a la disminucion del saldo positivo de la
cuenta hasta llegar al ano 2006 (véase tabla 3) caracterizado por un déficit en la
cuenta capital de US$ 2,479 Millones debido a un menor flujo neto de capitales
hacia México contra una alta salida de capital de residentes mexicanos hacia el
exterior, entre los que contamos el desendeudamiento de la banca de desarrollo y
la comercial debido a la conversion de deuda externa en interna.
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Tabla 3. Saldos Netos - Reservas Internacionales México 2000-2010
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Fuente: Elaboracion propia, segun datos del Banco de México

El segundo momento esta comprendido entre el ano 2007 al 2010, anos en los
cuales se generaron saldos positivos para culminar con el mayor superavit de
estos ultimos 10 anos en el ano 2010 con US$ 36,661 millones que cubrieron
totalmente el déficit arrojado por la Cuenta Corriente de US$ 5,665 millones para
ese mismo afno dejando US$ 22,799 que ingresaron en la cuenta de reservas
internacionales (véase tabla 3), este aumento significativo del saldo positivo en la
cuenta de capitales es el resultado el ingreso al pais de US$ 67,000 millones de
los cuales US$ 26,000 fueron por endeudamiento publico, privado y bancario, y
US$ 41,000 Producto de inversion extranjera de cartera y directa, segun el
informe econémico de «Vector Econdmico»* y en palabras de su director David
Marquez Ayala “La avalancha sin precedente de 23 mil 128 millones de délares al
mercado de dinero constituye, en especial, un peligro para México; es un flujo de
dinero inatil, especulativo, volatil y potencialmente desestabilizador que el pais
no requiere y menos en una costosa acumulacion de reservas. Necesario y urgente
es, insistimos, dosificar esta inversion de cartera.*?

Como se dijo antes, México necesita recurrir a la banca externa para financiar sus
importaciones e inversiones internas de su economia; hecho que se refleja en el
constante Superavit de la cuenta capital pero que su vez nos demuestra la
confianza inversionista dispuesta a suplir los recursos y vemos el caso especifico

* S [ . [ 1 , ot .
Vector Econdomico es un servicio de informacion y analisis sobre la economia de México y del mundo, abierto al
ublico y de acceso gratuito a través de Internet.
3 . i .
Tomado de: Vector Econdmico sitio web: www.vectoreconomico.com.mx
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del superdvit del afio 2010, producto de la entrada de un gran flujo de capital
externo a la economia Mexicana.

3.2.4 Las reservas internacionales. El nivel de reservas internaciones representa
para los inversionistas extranjeros y acreedores externos un dato de suma
importancia debido a que un mal manejo de estas podria llevar al pais a un punto
de inflexién en el cual ya no podrian asegurar el pago de sus deudas externas
(acreedores), al igual que no inversionistas directos no podrian sacar sus
utilidades, también imposibilitaria las operaciones comerciales de exportacion e
importacion, afectando directamente el propdsito de exportar maderas a México;
es por eso que las autoridades monetarias estiman el nivel éptimo de reservas
que deben tener, pues estas son una senal de confianza o de desconfianza.

Asimismo, las reservas internacionales de México entre los afios 2000 y 2010 han
crecido ano tras afio constantemente (véase tabla 3), exceptuando el afio de 2006,
ano en el que disminuyeron US$ 989 millones, hecho perfectamente entendible si
notamos que durante ese afo existié déficit en la cuenta Capital por las razones
ya descritas anteriormente; en estos 10 afnos la reservas practicamente han
pasado de US$ 33,555 millones para el afio 2000 a US$ 113,597,

En palabras del Banco de la republica de Colombia en un informe* de este
organismo afirma que: la importancia de tener un nivel adecuado de liquidez
internacional radica en la posibilidad de para enfrentar salidas de capital del pais,
las cuales pueden ser provocadas por factores como el deterioro de los términos
de intercambio, panicos financieros o crisis financieras en paises vecinos.

Es por esta razén que el mantener un nivel adecuado de reservas internacionales
también sirve para mejorar la confianza en el pais, dato de suma importancia para
empresas que poseen animo de participar internacionalmente en inversiones o
intercambios comercias entre paises. Existen métodos para calcular el volumen
apropiado de reservas internacionales para un pais:

1. La razoén entre reservas internacionales y agregados monetarios (M2 o M3).
2. la razén entre reservas y pagos de deuda externa durante los siguientes doce
meses mas el déficit de cuenta corriente.

* Fuente Banco de la Republica de Colombia: administracion de las reservas internacionales ISSN -2027-9507
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El primer método arroja un indicador que muestra la capacidad que tiene la
economia de un pais para responder a las salidas de capital provocadas por
Panicos Financieros, informacién relevante segun el Banco de la Republica de
Colombia. El segundo método arroja un indicador que muestra la capacidad del
pago del pais para cubrir sus obligaciones crediticias con el resto del mundo en
condiciones de inaccesibilidad a la financiacién internacional “acreditar la cuenta
capital”.

En consecuencia, resultados bajos en estos indicadores podrian considerarse
como riesgosos para las operaciones de comercio e inversiones internacionales.
(Véase grafico 2)

Grafico 2. Indicadores 2: reservas, pagos de deuda externa, déficit de cuenta

INDICADOR 2: la razdn entre reservas y pagos de deuda exierna
durante los siguientes doce meses mas el déficit de cuenta
corriente
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Fuente: Elaboracion propia, segin datos del Banco de la Republica de Colombia

A partir del ano 2005, México registra un mejor puntaje sobre Colombia en este
indicador 2 afo por ano, aunque el comportamiento posee una tendencia de
mejora continua llegando a casi dos puntos para el afio en curos (2011), Colombia
presenta la misma tendencia de mejora en el resultado del indicador acercandose
a 1,5 en el ano 2011. Tanto México como Colombia posen niveles de reservas
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adecuados segun el informe del banco de la Republica de Colombia, lo que
muestra un ambiente benéfico para el comercio y la inversidon internacional entre
ambos paises.

3.3 MECANISMOS QUE APOYAN Y FOMENTAN LAS NEGOCIACIONES
COMERCIALES*

3.3.1 Organismos de promocion y ayuda para ingresar en cada uno de los
mercados en México.

% Asistencia para Proyectos Comunitarios, APC.** El gobierno japonés, en el
marco de su politica de cooperacion econdémica hacia los paises en vias de
desarrollo, ofrece un Programa de Asistencia Financiera para Proyectos de
desarrollo disefiado para atender las diversas necesidades de estos paises. El
objetivo del Programa de Asistencia para Proyectos Comunitarios y de
Seguridad Humana APC, es brindar asistencia financiera no reembolsable a las
organizaciones no gubernamentales (ONG’s), hospitales, escuelas de
educacion basica, dependencias estatales y municipales entre otras
asociaciones (sin fines de lucro) para ayudar a ejecutar sus proyectos de
desarrollo. Este programa tiene la caracteristica de proporcionar un apoyo
relativamente flexible, directo y rapido a los proyectos de desarrollo a nivel
comunitario. En México se aceptan proyectos en areas como:

Cuidado de la salud basica (SIDA, reproduccion, etc.)

Educacion primaria y secundaria.

Capacitacion laboral.

Bienestar social (orfanatorios, guarderias e instituciones para
minusvalidos).

5. Abastecimiento y tratamiento del agua.

H W N —

& Cooperacion Internacional:*’ De acuerdo con el portal de internet de
Cooperacion Internacional del gobierno Colombiano, el 8 de junio de 1979 se
suscribio el Convenio Bdsico de Cooperacion Técnica y Cientifica entre la
Republica de Colombia y la Republica de los Estados Unidos Mexicanos, entro
en vigor a partir del 6 de marzo de 1981, el cual pretende la formulaciéon y
ejecucion de programas y proyectos en areas de interés comun, de
conformidad con las prioridades establecidas en las estrategias y politicas de

45 Consultado: http://www.proexport.gov.co/vbecontent/library/documents/DocNewsNo03983DocumentNo3391.PDF
46 Consultado:http:/sic.conaculta.gob.mx/ficha.php?table=financiamiento&table id=35
4T Consultado: http://www.cooperacioninternacional.gov.co/paises-y-organismos/cooperacion-sur-sur/mexicoo
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desarrollo econdémico y social. La primera reunién de la Comisién Mixta tuvo

lugar el 23 de noviembre de

1990 y se aprobaron

16 proyectos de

cooperacién, 7 de los cuales pertenecian al area desarrollo agropecuarioy 5 a
desarrollo comercial y turismo. Hasta el afio 2010 han tenido lugar cuatro
comisiones mixtas en 1990, 1997, 2004 y 2006 y se han aprobado un total
de 116 proyectos, distribuidos por sectores en el siguiente cuadro asi:

Cuadro 1. Convenio Basico de Cooperacion Técnica y Cientifica Colombo-

Mexicana
Sector N° de proyectos f%.de ..
participacion

Fortalecimiento institucional y 0
modernizacién del Estado. 27 23%
Ciencia y Tecnologia 24 21%
Agropecuaria 17 15%
Medio Ambiente 15 13%
Desarrollo Comercial 9 8%
Otros temas 24 21%
Total 116 100%

Fuente: http://www.cooperacioninternacional.gov.co/

Colombia no so6lo aporta directamente en los proyectos de cooperacién sino a
través de la banca regional como el Banco Centroamericano de Cooperacion
Regional (BCIE), BID y fondos de organismos multilaterales, como la OEA, y de
iniciativas de cooperacion de Colombia hacia la region como la Estrategia de
Cooperacion Sur - Sur con la Cuenca del Caribe y el Programa de Cooperacion

Regional con Mesoamérica.

El 18 de julio de 2008 se llevé a cabo la V Reunién de la Comision Mixta de
Cooperacion, en la que se aprobaron 28 proyectos de cooperaciéon en las areas de

medio ambiente, modernizacién del Estado y ciencia y tecnologia.

#  Créditos.

# Donacion Cultural.
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#  Acuerdos comerciales:*®* México y Colombia tienen suscritos 11 acuerdos en
diversas areas. De éstos, uno es en el ambito agricola, tres en materia
energética, uno hacendario, tres de promocién, uno sobre transporte aéreo,
un Tratado de Libre Comercio (en vigor desde enero de 1995) y un acuerdo
sobre turismo. México también ha manifestado su interés por suscribir un
Convenio para evitar la doble tributacién en materia de impuesto sobre la
renta con Colombia.

+ Tratado de Libre comercio del Grupo de los 3 (G3):

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

El tratado busca un acceso amplio y seguro a los respectivos mercados, a través
de la eliminacién gradual de aranceles, reconociendo los sectores sensibles de
cada pais. Establece disciplinas para asegurar que la aplicacion de las medidas
internas de protecciéon a la salud y la vida humana, animal y vegetal, del
ambiente, del consumidor, no se conviertan en obstaculos innecesarios al
comercio. lgualmente fija disciplinas para evitar las practicas desleales de
comercio y contiene un mecanismo agil para la solucion de las controversias que
puedan suscitarse en la relaciéon comercial entre los paises.

En 2009 y luego de 2 anos de labores, Colombia y México culminaron los trabajos
de adecuacién del Tratado de Libre Comercio, anteriormente denominado “G3”, el
cual se ajusté a las nuevas realidades, después de la salida de Venezuela, en
2007. Entre los principales logros, se destaca que, una vez se haga efectiva la
profundizacién, productos de interés para Colombia como carne de bovino, leche
en polvo, queso, confiteria, productos de panaderia, arequipe, aceite de palma,
bebidas (incluidas las que contienen leche) y cigarrillos, tendran acceso
preferencial en el mercado mexicano. En industria, se destaca especialmente la
flexibilizacion lograda en la norma de origen, tanto para el sector siderurgico
como para el sector textil-confecciones.*

48 Consultado: www.promexico.gob.mx/work/sites/Promexico/colombia.pdf
49 Consultado: http://www.proexport.gov.co/ PDF
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« Oficinas en Colombia y México.

Oficina Comercial de Proexport Colombia en México

Director: Ricardo Vallejo

Direccion: Paseo de la Reforma # 379 Piso 6, Colonia Cuauhtemoc
Ciudad de México DF, CP 06500 México

Tel: 52-55-55333760 6 55143414 ext. 101

Fax: 52-55-55250383

Email: proexmex@mpsnet.com.mx

Embajada de México en Colombia

Embajador: Mario Chacén Carrillo

Direccion: Calle 114 # 9-01, of. 204, Torre A, Edificio Teleport Business Park,
Barrio Santa Ana

Teléfono PBX 6294989

Pagina Web: www.sre.gob.mx/colombia

Ciudad: Bogota, D.C.

Embajada de Colombia en México

Embajador: Luis Camilo Osorio Isaza

Direccién: Paseo de la Reforma # 379 Pisos 1, 5 y 6 Cuauhtemoc México D.F.
Teléfono: 525 55250277

Fax: 525 52082876

E-mail: emcol@colombiaenmexico.org

Secretaria de economia. Pagina Web: http://www.economia.gob.mxx

Banco nacional de comercio exterior. Pagina Web: www.bancomext.comm

Banco de México. Pagina Web: www.banxico.org.mxx

3.3.2 Informacion que debe tener en cuenta a las puertas de una negociacion.

= Dindmica de las exportaciones en Meéxico. En la siguiente tabla estan
relacionados los valores de las importaciones en los ultimos anos, realizadas
por México con respecto a la partida 440320 (demas madera en bruto de
coniferas. incluso descortezada, desalburada o escuadrada).
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Cuadro 2. Dinamicas de las exportaciones en México

Pais USD 2005 USD 2006 UsD 2007 Crecimiento Participacion
CIF CIF CIF 2006 - 2007
MEXICO | 4,020,000.00 | 5,429,000.00 | 3,814,000.00 -29.75 % 0.174%

Fuente: Datos suministrados por Proexport

En el afio 2005 México importo un valor de US$4.020.000, para afio 2006 la suma
fue de US$5.429.000 y en el 2007 fue de US$3.814.000. A pesar del déficit en el
crecimiento de las exportaciones el mercado mejicano es uno de los principales
mercados de Latinoamérica y es uno de los principales importadores de madera
de la region, convirtiéndose asi en un mercado de interés para la empresa.

& Identificacion de la competencia (Proveedores del mercado) 440320 demas

madera en
escuadrada.

bruto de coniferas

Cuadro 3. Competencia

incluso descortezada.

desalburada o

Pais USD 2005 USD 2006 | USD 2007 | Crecimiento
CIF CIF CIF 2006 - 2007
ECUADOR 205
ESTADOS UNIDOS 74 200 183 -8.50 %
MALAYSIA 20 35 75.00 %
COSTA RICA 66 73 19 -73.97 %
PANAMA 12
CANADA 8
e st | A 293 S P

Fuente: Datos suministrados por Proexport

« Estructura de comercializacion.
estructura a través

La comercializacién de

de comercializadores

internacionales

maderables: (Comercializadoras internacionales- Broker)
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Cuadro 4. Identificacion de las oportunidades y amenazas del mercado

OPORTUNIDADES

AMENAZAS DEL MERCADO

Entorno Comercial:

Las importaciones en el 2008 fueron del

orden de:

= PA 440349 : US$ 231 mil délares

=  PA 440320: US$ 4.5 millones de
délares

= El crecimiento de las importaciones
para la posicion 440320 entre el
2007 y 2008 fue del orden de USS$
15.37%

Entorno Comercial:

Competencia en importaciones:

= PA 440349: USA representa el 83%
del mercado.

= PA: 440320: USA representa el 95%
y Canada el 4.9%

Acceso al mercado:

Acceso al mercado:

= Tiene beneficios arancelarios de los | Los principales competidores de
acuerdos entre los dos paises. Colombia gozan de los mismos
=« Ofrece frecuencias y tiempos de | beneficios.
transitos adecuados en el transporte
de carga internacional.
Fuente: Datos suministrados por Proexport
« Tratamiento arancelario. El tratamiento arancelario para

Unidos a continuacion en el cuadro 7.

Cuadro 5. Arancel para México

Pais

MEXICO

Subpartida 440320

Descripcion Subpartida

DEMAS MADERA EN BRUTO DE CONIFERAS. INCLUSO
DESCORTEZADA. DESALBURADA O ESCUADRADA

Posicion Arancelaria

44032099

Descripcion Posicion

Las demas, de coniferas.

Gravamen General 5%
Notas
Fecha de actualizacion 01/01/2009

Arancel (dd/mm/aaaa)

Fuente: Datos suministrados por Proexport
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Cuadro 6. Impuestos adicionales

Impuesto | Valor Notas Descripcion
Esta es la tarifa general, aplica sobre el valor CIF.
Existen tarifas deferenciales: 0% - se aplica a
Animales y  Vegetales que no estén
industrializados, salvo el hule. Para estos efectos,
se considera que la madera en trozo o
descortezada no esta industrializada; algunos MEXICO -
o medicamentos y productos alimenticios; hielo y | IMPUESTO AL
IVA 15% i o L
agua no gaseosa; palma; diversas maquinarias VALOR
agricolas; plaguicidas, fungicidas y fertilizantes; AGREGADO
libros, periodicos y revistas editadas por los
propios contribuyentes; oro en algunas formas.
10% - cuando las importaciones se realicen en
zonas de frontera.
Se aplica sobre el valor de aduanas. Estan exentos MEXICO -
los productos negociados en G3, con certificado DERECHO DE
0, ]
DTA 1 0.008% | 4q origen. TRAMITE
ADUANERO
Fuente: Datos suministrados por Proexport
Cuadro 7. Arancel que paga Colombia
Pais Exportador Gravamen preferencial Acuerdos
COLOMBIA 0% Grupo de los Tres

Fuente: Datos suministrados por Proexport
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4. ESTRATEGIAS DE LAS NEGOCIACIONES COMERCIALES EMPRESARIALES EN
AMBOS PAISES

En este capitulo se hizo una descripcion de las estrategias que se deben tener en
cuenta al momento de hacer negociaciones comerciales y empresariales ya que
para estos paises es muy importante respetar las costumbres y tradiciones
culturales y sociales de cada pais, por cuanto el desconocimiento de las mismas
pueden danar una buena negociacién, por eso es relevante abordar este parte.

4.1 ANALISIS DE LAS CARACTERiSTICAS Y LOS PARAMETROS DE LA CULTURA
ORGANIZACIONAL EN NEGOCIACION CON MEXICO.

La cultura organizacional es el conjunto de valores y creencias compartidos por
los miembros de una organizacion, que opera consciente e inconscientemente.
Este conjunto de valores y creencias condiciona las respuestas que ha aprendido
la organizacion ante la solucidon de sus propios problemas (Stoner 1996).

Hoy en dia es facil encontrar informacién sobre una empresa u organizacion que
esta en otro pais, con solo acceder a su sitio web, podemos dar lectura a la
mision, vision, y valores que rigen a la organizacion, podemos también encontrar
los objetivos que persiguen, lo que nos da una primera idea de con quién estamos
tratando de establecer vinculos comerciales, pero estos aspectos solo son la
punta del iceberg, que entrarian a formar los aspectos consientes o formales
segun Schein (1992), pero al sumergirnos dentro de la organizaciéon vamos a
encontrar aspectos inconscientes que no estan escritos en ningun pizarrén
dentro de la organizacién que podriamos llamarlos aspectos informales, siendo
vitales cuando de negocios se trata.

A la hora establecer vinculos comerciales con empresas mexicanas, debemos
tener en cuenta estos dos aspectos, mas sin embargo nuestro énfasis esta en los
aspectos informales que debemos tener presentes en una negociacion
internacional con empresarios mexicanos debido a que no es comun tener este
tipo de informacion:
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4.2 ASPECTOS FORMALES (CONSIENTES) DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

En un enfoque holistico® de lo que es la cultura de la organizacion, Werther y
Davis (1993) concluyen que es como la personalidad de la organizaciéon, lo que
nos permite inferir que no existen dos culturas organizacionales idénticas, cada
organizacion tiene su propia personalidad y teniendo en cuenta que existen
aspectos formales facilmente visibles como: las politicas, métodos, objetivos, que
varian de una organizacion a otra; vamos a estudiar solamente los aspectos
formales comunes dentro la cultura organizacional de las empresas mexicas
como: la estructura de la organizacién, vestimenta (uniformes), protocolo,
etiqueta.

¢ Estructura organizacional. Las organizaciones mexicanas tienden a ser
administradas familiarmente, por ende las estructuras organizacionales son
jerarquicas, existiendo una gran distancia entre niveles altos de la jerarquia y
los niveles bajos, lo que muestra un estructura organizacional rigida, segun
Smith®' quien escribia durante los afios 2007 sobre el perfil del empresario
mexicano senala “la realidad es que muchas empresas mexicanas estan
haciendo lo mejor que pueden para modernizarse, pero se estan muriendo, y
probablemente no sobrevivan a su propia modernizacion. Entendieron
demasiado tarde que las reglas del juego de la economia mundial estaban
cambiando”, hecho que contrasta con el desarrollo conseguido por otras
empresas industriales como en el estado de monterrey donde la etapa de
globalizacion impulso el cambio organizacional obligandolos a modernizar
sus sistemas de produccién y a un cambio en la estructuras organizacionales,
produciendo esto un fendmeno interno en México de “fragmentacion
econdmica” impulsada por sus regiones industriales, agricolas y turisticas que
lograron desarrollar niveles de productividad con estandares internacionales,
por lo cual podemos encontrar a lo largo del territorio nacional empresas
modernas y zonas industriales desarrolladas, y en contraste con otros zonas
con retrasos tanto tecnol6gicos como administrativos.

¢ Vestimenta. La forma de vestir es simbolo de respeto a los asociados, en las
grandes urbes como ciudad me México o Monterrey, se acostumbra a vestir
trajes negros para los hombres y las mujeres deben usar ropa conservadora,

3% Segun el diccionario de la real academia espafiola: Doctrina que propugna la concepcion de cada realidad como

un todo distinto de la suma de las partes que lo componen.

31 SMITH Ogarrio Ana Luz.. Licenciada en Administracion de Empresas de la Universidad Iberoamericana, es la
Directora General de ALSmith y Asociados, consultores en recursos humanos con sede en la ciudad de Querétaro.
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por el contrario si vamos a zonas menos pobladas (pueblos, ciudades
pequefias) este tipo de vestimenta seria simbolo de ostentacion, por lo cual
debe usarse ropa mas casual, sin dejar de ser elegante.

Reuniones y protocolo. Se debe estar dispuesto a tolerar que una reunién
pactada con anticipacién se cancele 15 minutos antes, esto es normal dentro
de la cultura, igualmente se debe estar preparado para sobrellevar reuniones
mas largas de lo esperado, las tarjetas de presentacion son vitales en México,
los empresarios intercambia tarjetas aun antes de decir su nombre, de ser
posible las tarjetas deben tener direcciones de correos electrénicos de
servidores pagos, ya que de otro modo generarian desconfianza (por ejemplo
maderascolombia@hotmail.com no es recomendable),a las hora de saludar un
apreton de manos es suficiente aunque en México este apretdon es mas
prolongado que en Colombia.

Negociacion. Como lo mencionamos anteriormente, en la gran mayoria de las
organizaciones el poder esta concentrado, por eso es muy importante tratar
de reunirnos con la persona que tiene el poder de negociacién quien es
realmente quien dara un si o un no, aunque vale la pena aclarar que a los
mexicanos no les gusta decir un “NO” rotundo, tal vez de manera inconsciente
0 consciente, los mexicanos usan la palabra “mafiana” para dar entender que
después se tratara ese asunto o simplemente es un sustituto de la palabra
no, a la hora de hacer propuestas econémicas es importante dejar un margen
de negociaciéon debido a la comun costumbre de pedir rebajas “regateo”.

Informaciéon. Es importante conocer muy bien la empresa que estamos
representando ya que el empresario mexicano preguntara sobre cualquier
duda que tenga, por esta razén no solo debemos estar bien documentados,
sino también tener nociones técnicas, ademas de acompanar nuestra
exposiciones, de abundante material audio visual y brochures.

Opiniones. Durante una negociacion con mexicanos pueden surgir
diferencias, lo que es normal en cualquier negociaciéon, por eso la mejor
aptitud que podemos adoptar es la tolerancia, y en algunos casos aunque el
equipo de trabajo con el que se relne, opine, replique, etc., en la mayor parte
de los casos no suelen tener mucho poder de decisién, por eso debemos
guardar la compostura y defender nuestra posicién en el momento oportuno.
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4.3 ASPECTOS INFORMALES (INCONSCIENTES) DE LA  CULTURA
ORGANIZACIONAL.

México, como pais latinoamericano tipifica a una cultura socialmente amable,
alegre y abierta a nuevas relaciones, hecho que ha influenciando en gran manera
a la cultura interna de las organizaciones mexicanas, por esta razén podemos
encontrar que a la hora de hacer negocios con empresarios mexicanos la
confianza y el trato personal hacen parte del éxito en una negociacion, segun un
estudio de Entidad Colombiana de promocion a las exportaciones no tradicionales
Proexport. “Las reuniones empiezan con una conversacion ligera y algunas
bromas, entrar a hablar directamente de negocios es visto como algo rudo”, lo
que claramente demuestra el perfil del empresario mexicano, quien en la mayoria
de casos durante las negociaciones propone hacerlo en ambientes sociales
diferentes al entorno empresarial, como cocteles y cenas.

A pesar de la calidez mostrada por los empresarios mexicanos es necesario que al
principio de todo, el trato hacia la contraparte sea muy discreto y modesto, en
México es costumbre dirigirse a la personas por su titulo ya sea doctor o
licenciado, en caso de no poseer ningun titulo debemos Illamarlo sefior o sefiora,
para el empresario mexicano la imagen que trasmite la contraparte es muy
importante el ser abiertos en nuestras conversaciones permite generar confianza,
asi como usar la ropa apropiada para cada ocasién inclusive, el lugar de nuestro
hospedaje es importante ya que tienden a juzgar la condiciéon econémica por el
lugar donde se hospeda, ya que incluso pueden requerirle que la reunién se
realice dentro del mismo hotel.

Las reuniones de negocios se deben hacer con 2 semanas minimo de anticipacion,
ademas de tener en cuenta los horarios de los ejecutivos mexicanos que
generalmente entrar a trabajar a las 9 am, hasta la 7 pm, es importante verificar
las épocas de vacaciones* ya que no es recomendable hacer citas en estas épocas
ni en dias feriados o de importancia nacional (independencia)*

La puntualidad es de mucha importancia aunque no es costumbre de parte de los
empresarios mexicanos el llegar puntual a una cita, al igual que sucede en la
mayoria de culturas Latinoamericanas, mas es importante que nosotros como

* Las vacaciones colectivas son durante los periodos del 20 de julio al 20 de agosto y del 20 de diciembre al 20 de enero.
* Para informacion sobre dias feriados en México consultar la pagina web: http:/www.worldtravelguide.net
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contraparte seamos puntuales y muy cordiales manejando todas los pormenores,
como en el caso de una demora en la cita, es por eso que el viaje no debe tener
un presupuesto rigido ya que podriamos vernos en la necesidad de aumentar
nuestra estancia en algunos dias mas.

A pesar de todo el ambiente de familiaridad y calidez, es importante saber que el
empresario mexicano es un muy buen negociador que esta dispuesto a conseqguir
hasta el ultimo descuento, por ello que debemos tener un plan de negociacién
flexible.

En sintesis, los mexicanos hacen negocios con aquellas personas o
organizaciones que mejor conocen “En quien mejor confian”, es por eso que la
relacién desde el principio hasta el final debe apuntar a la seguridad y la
confianza, lo cual nos lleva tiempo pero una vez que hemos ganado su confianza
tendremos un excelente socio comercial.

¢+ Descripcion de las estrategias de negociacion empresarial entre ambos
paises. Entre México y Colombia existe un acuerdo comercial llamado el “G-
2", es un acuerdo de libre comercio entre las partes, firmado inicialmente
entre Colombia, Venezuela y México y conocido como G-3, entro en
funcionamiento desde el 1 de enero de 1995, firmado entre las partes para la
busqueda de un acceso amplio y seguro a los respectivos mercados, por
medio de eliminacion gradual de aranceles, reconociendo sectores sensibles
en cada pais, para mayo del afno 2006 Venezuela anuncia* la retirada de del
grupo quedando el acuerdo solo entre Colombia y México, quienes en ano
2011 ha ratificado su permanencia en dicho acuerdo segun palabras del
mismo presidente de Colombia Juan Manuel Santos asegurdé que “a partir de
este martes 2 de agosto iniciara la vigencia del Tratado de Libre Comercio
entre Colombia y México; segun Santos, la entrada de este acuerdo comercial
beneficiara a mas empresarios colombianos para que aumente la entrada al
mercado mexicano de productos del pais”*.

* Venezuela oficializa retiro del G-3, El presidente de Venezuela, Hugo Chavez, anunci6 formalmente la salida de su pais
del Grupo de los Tres (G-3), acuerdo comercial que también incluye a Colombia y México. Fuente: www.bbcmundo.com
* Tomado de la radio oficial Colombiana, sito web :www.radionacionaldecolombia.gov.co
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Este acuerdo enmarca cualquier tipo de negocion posible entre las partes para el
caso particular de exportacion de maderas a México, que permiten el ingreso de
madera aserrada y en rollo con 0% de arancel.
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5. DIAGNOSTICO DEL MERCADO MADERERO A TRAVES DE LA MATRIZ DOFA

En este capitulo se realiza un diagnostico del comportamiento del mercado
maderero a través de la matriz DOFA, asimismo se analiza el mercado de madera
en México: las estrategias de distribucion, el comportamiento de las madererias,
de las estrategias de precio, de marketing y de promocién directa, importantes
para conocer si es posible el plan exportador de madera en ese pais.

5.1 CARACTERISTICAS DEL MERCADO MEXICANO DE MADERAS ASERRADAS*

El mercado Mexicano de maderas aserradas en México esta caracterizado por el
alto nivel de importacion de maderas aserradas debido a que la produccion
nacional solo cubre el 43% de la demanda interna, obligando al pais a importar el
57% faltante, creando oportunidades de exportacion para paises con potencial
forestal maderable, como lo han sabido aprovechar pais vecinos como Chile y
Perd, adicional a esto el tamano del mercado de madera aserrada en México en
cuanto a volumen de producciéon y consumo es el segundo mercado mas grande
en latino América después de Brasil y en cuanto a volumenes de importacion es el
primero.

La compaidia C.I.T.E.W ha identificado oportunidades y fortalezas que deben ser
potencializadas y aprovechadas, para la generaciéon de valor y ventaja competitiva,
simultaneamente estas mismas deben contribuir a la mitigaciéon y reduccién de
debilidades y amenazas que afectan a la compaiia.

5.2 MATRIZ DOFA

La matriz DOFA es un instrumento de ajuste importante, que ayuda a la
organizacion a desarrollar un diagnostico a través de cuatro tipos de estrategias:
Estrategias de fuerzas y debilidades, de debilidades y oportunidades, de fuerzas y
amenazas, de debilidades y amenazas.

2 EXPORTACIONES C.LT.T.W. MADERAS PARA EL MUNDO. Proteccién conservacion y manejo sostenibles de
los ecosistemas. Consultado en la pagina: http://www.citewexportaciones.com.co/
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5.2.1 Diagnostico de la empresa C.L.T.E.W a través de la matriz DOFA

FORTALEZAS-OPORTUNIDADES (FO)

DEBILIDADES-OPORTUNIDADES (DO)

= C..T.EW ha integrado tres eslabones
verticales de la cadena productiva, al
dedicarse a comercializacién, se integro
hacia arriba a tener su propio aserradero
lo que reduce costos y aumenta el
control en los tiempos de entrega, y por
medio de un acuerdo comercial
estratégico se integro verticalmente
hacia abajo beneficiandose del total de la
Extraccién de madera perteneciente a
una comunidad nativa que posee una

licencia forestal otorgada por el
ministerio de medio ambiente
C.I.T.E.W, tiene un conocimiento

acumulado “Know How”, en materia de
comercio internacional de madera; en
varias ocasiones la compania ha sido
participe de exportaciones, lo que ha
generado experiencia que a modo de
garantia respalda las negociaciones con
importadores Mexicanos.

C.IL.T.EW esta ubicada un punto
geografico que aumenta las ventajas
comparativas frente a otros
competidores ubicados a mayores
distancias, influyendo positivamente
sobre los costos: Fletes y seguros

ademas de la posibilidad de entregas por
dos vias : océano pacifico y atlantico
(mejorando los tiempos de entrega y
costo de pasar por el canal de panama)
FORTALEZA-AMENAZA (FA)

La Falta de organizacién en la cadena
productiva de Maderas en Colombia,
produce una sensacion de descontrol
por parte del Estado, generando
ineficiencias e incertidumbre que
sumado al hecho de que no existir una
agremiacion que represente a los de los
agentes que intervienen en la cadena
productiva , crean un situacién de
desinformacion y falta de liderazgo, que
podria ser aprovechada por la compafia
para posicionarse como el lider del
mercado en cuanto a exportacion de
madera tropical, ademas de liderar
procesos agremiativos que lo
potencialicen como referencia nacional
cuando se hable de exportacion de
madera  tropical, generando valor
agregado intangible “Good Will”

Baja capacidad de produccién repercute
en la competitividad internacional al no
poder participar de los benéficos de
Economias a escala, creando una
necesidad de aumentar la produccién
nacional via siembra que generaria
oportunidades laborales y de desarrollo,
siendo la compafiia parte del motor que
impulsa el sector maderero en el pais.

DEBILIDAD-AMENAZA (DA)

La Compania cuenta con acuerdos
comerciales “Jonit Ventures” que la
benefician al adquirir directamente su
materia prima de extractor, lo cual
repercute en los precios de compra al
evitar intermediarios, situacién benéfica
pero que a su vez coloca a la compaiia
en riesgo al depender basicamente de
un grupo de proveedores reducidos
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Debido a la situacién nacional sobre el
manejo de la cadena productiva y la falta
de control, se podria generar una
situacién de inestabilidad en cuanto a
politicas forestales, aplicando
restricciones a la operacion, que
conlleven a la reduccion de la cuota de
exportacién y extraccion, creando
incumplimientos y pérdidas.



quienes se les debe garantizar un flujo = La empresa no cuenta con un

constante de capital para solventar la departamento de comercio internacional,
operacion. lo que pone en evidencia que
= El conocimiento que se ha adquirido la administrativamente la organizacién se
empresa no ha tenido una gestién ha quedado rezagada, al no orientar sus
apropiada del conocimiento, quedando procesos internos con forme a los
toda esta experiencia y conocimiento objetivos estratégicos planteados por la
retenida en manos del gerente, Gerencia.
colocando a la empresa en una situacion = CITEW ha dado muestras de un manejo
de amenaza ante una ausencia temporal. deficiente en sus recursos financieros

esto se ve reflejado en el manejo de la
contabilidad ya que en mucho de los
casos las finanzas de la empresa son
llevadas como finanzas personales del
duefio de la organizacion, lo que lo
coloca el alto riesgo de iliquidez
colocandola en situaciones de
imposibilidad operacional debido a la
falta de capital de trabajo (liquidez muy
nhecesaria en este tipo de negocios).

5.3 EL MERCADO DE MADERAS EN MEXICO

Para entrar en detalles sobre el mercado de maderas en México es necesario
explicarle al lector un conjunto de conceptos técnicos basicos para que cualquiera
que no esté vinculado con el negocio de la madera pueda entender con mayor
precision y facilidad la realidad del mercado mexicano y la presente propuesta
objeto de este estudio.

5.3.1 Conceptos Técnicos.”* La madera producida alrededor de mundo se
clasifica seguin la FAO en CONIFERAS* también conocidas como maderas blandas
y NO CONIFERAS* o maderas duras, ejemplos de especies coniferas: los

> FAO (Food and Agriculture Organization of the United Nations)

* ConiferasTodas las maderas procedentes de arboles clasificados botanicamente como Gymnospermae; por
ejemplo, abeto (4bies), pino de Parana (4Araucaria), cedro (Cedrus), ginkgo (Ginkgo), alerce (Larix), picea
(Picea), pino (Pinus) incluso el lloron del Himalaya y el longifolio. FUENTE : FAO

* No coniferas Todas las maderas procedentes de arboles clasificados botdnicamente como Angiospermac:
por ejemplo, arce (Acer),ébano (Diospyros), haya (Fagus), guayacan (Guaiacum), chopo (Populus), roble
(Quercus), sal (Shorea), teca

(Tectona), casuarina (Casuarina), etc.
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diferentes tipos de Pinos, el Ginko entre otros; en cuanto a no coniferas: la caoba,
el roble, Jatoba y teca entre otros. Dentro de la clasificacion de no coniferas se
encuentran dos sub categorias las de origen tropical* y las demds (no coniferas
que no son de origen tropical), esta division busca hacerle un seguimiento y
control a su produccion y exportacion debido al alto valor comercial y a la
explotacion ilegal. Que trae consecuencias sobre los bosque tropicales. Ambos
tipos de madera se comercializan en dos presentaciones en Rollo Industrial* vy
Aserrada* (Véase figura 3).

Figura 3. Madera en presentacion aserrada y rollo industrial

ROLLO INDUSTRIAL

Fuente: Elaborada por el grupo investigador

5.3.2 Analisis del mercado. Se determin6 que México como pais latino americano
con las mejores proyecciones de Crecimiento econdmico de la zona después de
Brasil, estabilidad politica y grandes volimenes de importacion de madera,
serian buenas condiciones para elaborar una investigaciéon y propuesta de
exportacion de madera Colombiana hacia el mercado Mexicano, sumado a esto la

* Tropicales: En el Acuerdo Internacional sobre las Maderas Tropicales (1994) la madera tropical se define
como sigue: “Madera tropical de no coniferas para usos industriales, que crece o se produce en los paises
situados entre el Tropico de Cancer y el Trépico de Capricornio.

* Toda la madera en rollo cortada o aprovechada y extraida de cualquier otro modo. Comprende toda la
madera obtenida de

las extracciones, es decir las cantidades extraidas de los bosques y de arboles situados fuera de ellos, incluida
la madera recuperada de pérdidas naturales, de la corta y de las operaciones de explotacion.

* Madera producida a partir de madera en rollo nacional o importada, ya sea aserrdndola longitudinalmente o
mediante un proceso de labrado, y que tiene mas de 6 mm de espesor. Se incluyen los tablones, vigas,
viguetas, tablas, tablijas, cabrios, cuartones, listones, listones de cielo raso, tablas para cajones, etc., en las
siguientes formas: sin cepillar, cepillada, unida por los extremos, etc
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existencia de un tratado de libre comercio entre ambos paises catalizo nuestro
entusiasmo por investigar este mercado tan prometedor.

5.3.3 Contexto actual del mercado mexicano. Segun la Asociacién Nacional de
Importadores y Exportadores de Productos Forestales, IMEXFOR*, de México,
organismo que vela por los intereses de los nacionales ante el gobierno afirma
que: “La situacién forestal en México desde hace mas de 30 afos es deficitaria ya
que de acuerdo con los datos emitidos por el propio Gobierno y reconocidos en el
Programa de Crédito Forestal Nuevas Oportunidades para los Productores y
Empresas del Sector, se reconoce que México consume mas de 20 millones de
metros cubicos y en el pais se producen menos de siete millones, importando el
resto principalmente de Estados Unidos y Chile, paises con los que tenemos
tratado de libre comercio y ademas tienen una riqueza forestal, explica”.

5.3.4 Dinamica de las importaciones mexicanas de madera. Para el afno 2009
México ocupo el onceavo lugar dentro del ranquin de los 25 paises que importan
mas productos forestales segun la FAO**, con un acumulado de US$ 4,7 Billones,
siendo sus principales proveedores: Estados Unidos, Chile, Brasil, Canada,
Alemania entre otros.

Al comparar el total de la produccion nacional de madera para el afo 2009, contra
la demanda interna nacional detectamos que el mayor volumen de importacion
esta acentuado en: “Madera Aserrada”; hablamos que del total de madera
aserrada consumida por México el 57% es importado, ya que el mercado nacional
de México demando 6,218.000 m?* vy solo produjo localmente 2,814.000 m3,
obligando a satisfacer la demanda nacional via importacion. (Véase tabla 4).

* IMEXFOR (ASOCIACION MEXICANA) Tuvo sus origenes en el afio de 1990 cuando a partir de la franca
apertura del pais al comercio internacional, las importaciones y exportaciones aumentaron en forma
significativa y los sectores se vieron en la necesidad de organizarse.

> Anuario forestal version 2009 de la FAO
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Tabla 4. Produccion, consumo, importacion, exportacion de madera (C & NC) en México.

MEXICO
1000 M*

TOTALES MADERA ASERRADA Y EN ROLLO INDUSTRIAL (MADERA EN BRUTO)

PRODUCCION CONSUMO CUM/1000
Capita
ANO | 2005 |2006 |2007 |2008 |2009 |2005 |2006 |2007 |2008 |2009 2009
Aserrada | 2674 | 2650 | 2687 |2814 |2814 |6425 |6779 |7597 |6218 |6218 57
Rollo |6181 |6131 |6306 |6425 |6425 |6317 |6296 |6471 |6590 |6590
IMPORTACION EXPORTACION

ANO 2005 2006 2007 2008 2009 2005 2006 2007 2008 2009
Aserrada | 3814 4193 4974 3468 3468 63 64 64 64 64
Rollo 141 174 174 174 174 5 9 9 9 9

Fuente: Disefo del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos forestales 2009

* 1 CUM equivale a | m’.
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En cuanto a madera en Rollo a razén del 2.5% es importando, si comparamos los
tamanos de mercados de madera aserrada entre México y Colombia; notamos
que los volumenes de consumo y produccién de madera aserrada en México son
significativamente superiores en volumen; concretamente estamos hablando que
para el ano 2009 México importo 3,468.000 m? de madera aserrada, comparados
con el total de la produccion nacional Colombiana de madera aserrada para ese
mismo ano fue de 481.000 m3, en otras palabras: México podria comprar 7 veces
la produccién nacional total de madera aserrada en Colombia y todavia necesitara
un poco mas para cubrir su demanda interna. (Véase tabla 5).

Tabla 5. Produccion, de madera (C & NC) en Colombia.
MADERA ASERRADA Y EN ROLLO INDUSTRIAL (MADERA EN

Setbenilib BRUTO) - 1000 CUM
PRODUCCION
ANO 2005 2006 2007 2008 2009
ASERRADA | 407 389 382 481 481
ROLLO 1626 1637 1611 2311 2390

Fuente: Diseno del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos
forestales 2009.

No obstante, para el grupo investigador es conveniente exportar madera aserrada,
ahora, es necesario conocer ;qué tipo de aserrada compran?, si es Conifera o no
Conifera. (Véase el grafico 3)

Grafico 3. Importacion de madera Aserrada (C & NC) en México.

Fuente: Diseno del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos
forestales 2009
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Del grafico anterior se puede deducir que 88.5% de la madera aserrada importada
por México es de tipo conifera, lo que muestra el tipo de madera que se esta
consumiendo actualmente en el mercado Mexicano; seguida de un consumo de
maderas no coniferas de un 11,5%. Podriamos decir que notoriamente se prefiere
madera conifera, mas la preferencia del consumidor no se puede definir solo por
cifras sin mirar el contexto Mexicano; donde la madera de tipo Conifera es la
madera tipica de la zona debido al clima (generalmente pino).

En consecuencia, para establecer y definir qué tipo de madera se debe exportar,
hay que conocer primero la produccion nacional, Colombia para el afio 2009
produjo 115.000 m?® de madera aserrada conifera equivalentes al 23% de la
producciéon nacional y 366.000 m* de madera no conifera que representan el 73%
de la produccién nacional. (Véase grafico 4)

Grafico 4. Produccion de madera Aserrada (C & NC) en Colombia.
PRODUCCION DE MADERA ASERRADA EN
COLOMBIA POR TIPO 2009

481000 366000

TOTAL ASERRADAC ASERRADA
NC

Metros Cubicos (m?)

Fuente: Disefio del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos
forestales 2009

La razén principal del porqué la produccion nacional en su gran mayoria es de
tipo no conifera, al igual que México (conifera) se debe a que la madera se da en
la zona de forma natural y tradicionalmente ha sido la consumida por el pais.

Ahora bien, debido al tamano del mercado mexicano el 11.5% de madera aserrada
no conifera importada, representa en volumen 397.000 m? que contrastados con
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él total de la produccién Colombiana del mismo tipo de madera fue de 366.000
m3, lo que muestra que la importaciones mexicanas son superiores a la
produccion nacional. (Ver tabla 6)

Tabla 6. Produccion, consumo, importacion, exportacion de madera (NC) en
México.

MEXICO MADERA NO CONIiFERA: ASERRADA) 1000 CUM
PRODUCCION CONSUMO CUM,/ ].00
0 Capita
ANO 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 2009
ASERRA | 452 326 321 405 405 1290 | 1428 965 795 795 7
DA
IMPORTACION EXPORTACION

ANO 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009

ASERRA 843 1109 651 397 397 5 7 7 7 7
DA

Fuente: Diseno del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos
forestales 2009

Como segunda conclusién: nuestro producto a exportar a México debe ser
madera aserrada no conifera.

La madera no conifera se encuentra divida segun su origen, ya que algunos tipos
de madera son de origen tropical y otras no, pero como los datos con los cuales
se elaboraron las tablas, proceden de la FAO, mas este organismo, no discrimina
la madera “No conifera” en sub categorias como lo hacen otros organizamos
internacionales como la Organizacion internacional de maderas tropicales por sus
siglas “OIMT*”, debimos remitirnos a esa fuente de informaciéon para poder
obtener datos sobre este tipo de maderas, aunque solo usamos esta referencia
para el caso de maderas tropicales, ya que entre la FAO y OIMT discrepan en
cifras sobre madera aserrada de otros tipos.

* La OIMT es una organizacion de productos basicos, que retine a los paises que producen y consumen maderas tropicales para discutir e
intercambiar informacion y desarrollar politicas en todos los aspectos de la economia mundial de las maderas tropicales. La OIMT tiene
su sede en Yokohama, Japon y el 1 de enero de 2008 habia 60 miembros, incluida la Comunidad Europea, que en conjunto representan
aproximadamente el 90 por ciento del comercio mundial de maderas tropicales y el 80 por ciento de los bosques tropicales del mundo.
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En ese orden de ideas y de acuerdo con la OIMT, Colombia produjo para el afo
2009, 399.000 m*® de madera aserrada no conifera de origen tropical,
compaginado los datos con el informe de la FAO la cual en la categoria de “no
coniferas” no hace diferencias entre si son de origen tropical o no, el volumen de
produccion fue 366.000 m?, por lo cual solo usamos los datos de la OIMT como
referencia debido a que ambas base de datos son actuales pero discrepan y al
solo poder obtener informacién de maderas tropicales de OIMT, nos vemos
forzados a usar esa fuente, mas trabajamos con los datos de la FAO, por la tanto
asumimos que el total de la produccién de madera no conifera aserrada en
Colombia para el afio 2009 fue de origen tropical en 366.000 m? (toda la madera
“no conifera” producida en Colombia es de origen tropical). (Véase tabla 7).

Tabla 7. Produccion de madera aserrada en Colombia para el aino 2009

Sawnwood Production
Colombia m3 2009 399.000
(NC.T.) Quantity

Fuente: Tomado de la OIMT del Annual Review Statistics Database

5.3.5 Maderas tropicales en Meéxico. Es conocido que las maderas de tipo
tropical, son percibidas como de mayor calidad y belleza®*, pero en estos
momentos y en palabras de Maria Georgina Garcia Martinez, presidenta de
(Imexfor), “Lo ideal seria que hubiera produccion nacional suficiente de madera,
tanto de coniferas (pino), como de tropicales (caoba, caobilla). Pero la verdad es
que hace tiempo nos acabamos los bosques en México”. La tala indiscriminada, en
muchos casos irracional, ha disminuido la produccion maderera del pais. “Todavia
tenemos pino, pero es muy poca y distante de los centros de procesamiento”,
aclara Garcia Martinez. “De maderas tropicales, prdcticamente ya no tenemos’,
lamenta’s.

> FAO. Estudio sobre mercado de maderas tropicales “THEQ ERFURTH, Oficial de mercadeo de productos
forestales en el Departamento de Montes de la FAO”.

% “La madera nacional satisface 30% del consumo del pais’ Tomado del articulo publicado en sito web
www.informador.com.mx
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Grafico 5. Volumen de importacion de madera (Nc) en México por paises.

USA 68%

PERU 24%

ALEMANIA 4%

0% 1%

Fuente: Disefio del autor tomando datos de la FAO Anuario de productos
forestales 2009

5.3.6 Principales proveedores de madera aserrada no conifera en México. Para
el afno 2009 México importo este tipo de madera principalmente de los Estados
unidos proveyendo la cifra de 77.000 CUM aportando el 68% del total de las
importaciones, seguido por Peru con el 24% equivalentes a 27.494 CUM,
Alemania con un 4%, otros paises con menores volimenes de exportaciéon a
México (véase tabla 8)

Tabla 8. Volumen de importacion de madera no aserrada conifera por pais en
m3

PAIS CANTIDAD CUM PAIS CANTIDAD CUM
USA 77000 | Brasil 563
Perl 27494 | Austria 559
Alemania 4000 | Bolivia 474
Camerun 1000 | Guatemala 442
Myanmar 1000 | Colombia 56
Canada 589 | Total 397.000

Fuente: Elaborado por el grupo investigador segun datos de la FAO
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De acuerdo a los datos del anuario forestal de la FAO 2009, México no registra
importaciones de madera aserrada Conifera procedente de Colombia pero si
aparece Colombia en el rubro de importaciones de madera no conifera aserrada
con una cantidad que no supera el 0.1%, del total de la importaciones, en cantidad
estamos hablando de 56 m3 hecho que contrasta con el de otros paises de
América del sur Particularmente el caso peruano “Perd” que exporto alrededor de
27.494 m3, Brasil 563 metros®, Bolivia 474 metros®. Evidentemente Colombia no
ha sacado partida de su el potencial como exportador aun teniendo las ventajas
comparativas que tiene.

Teniendo en cuenta la disponibilidad de recursos forestales que posee Colombiay
con base en las necesidades del mercado de México y los Voliumenes de
importacion se determin6 que el producto a exportar hacia México seria: Madera
Aserrada No Conifera Tropical.

5.4 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

También conocido como Canal de Marketing, Kotler y Armstrong (2008), lo
definen como el conjunto de organizaciones independientes que participan en el
proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o un
usuario industrial.

Grafico 6. Canales de marketing

Canal1 Canal 2 Canal 3 Canal1 Canal 2 Canal 3

Canales de Marketing de consumo Canales de Marketing Industriales

Fuente: Fundamentos de Marketing Pearson Hall 8 edicion.
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El grafico 4 sirve de base para entender los canales de marketing que la industria
de la maderera emplea para llegar a sus consumidores tanto nacionales, como
internacionales, siempre haciendo claridad, que la visiobn que se tiene esta
supuesta a que se es comercializadores de madera en su presentacion aserrada,
alcanzando el segundo eslabon de la cadena productiva, lo que es la base para
definir el Target*, “Medianos Distribuidores en México”.

En México los aserraderos son el puente intermedio entre los productores
nacionales y los vendedores de maderas (distribuidores o comercializadores),
estos son conocidos como “Las madererias” y son el eslabon central en la
distribucion de madera aserrada en México; ellos manejan mas del 50% del total
del volumen de toda la madera aserrada que se comercializa en el pais; el
porcentaje restante es manejado a través de contactos directos entre aserraderos
y procesamiento Secundario*, saltandose a la madererias.

Las madererias estan posicionadas en el mercado segun su tamano ubicacion,
servicios y variedad, aunque el precio es un factor que afecta la venta, estas no
estan segmentadas por precio, por el contrario tratan de mantener precios
homogéneos tanto grandes como pequefas. Segun la SEMARNAT.*’

5.4.1 Comportamiento de la Madererias
TAMANO DESCRIPCION

Por lo general, las madererias mas grandes se encuentran en los
centros de las ciudades y en zonas industriales. Estas madererias
llegan a tener inventarios de mas de cinco millones de PT y
superficies de almacenamiento de mas de 40,000 m?. Si bien la
mayoria de las madererias grandes tienen prioridades en ciertos
grupos de especies o productos (pino nacional, pino importado,
no coniferas, tableros), la mayor parte de ellas puede surtir
cualquiera de estas especies y productos.

GRANDES

Las madererias medianas se distribuyen en toda la ciudad.
Diversas empresas de este grupo se especializan en un grupo de
especies o productos (especialmente maderas importadas o
tableros).

MEDIANAS

* Mercado meta

* Tomado del articulo: Opciones y barreras de mercado para madera aserrada de Michoacan, Oaxaca,
Guerrero, Campeche y Quintana roo, México.

3" Consultado en la pagina: http://www.semarnat.gob.mx
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Aqui se encuentran las empresas que han promovido o sabido
aprovechar el crecimiento de las importaciones y por lo tanto han
tenido un crecimiento importante.

Las madererias pequefas se distribuyen en toda la ciudad y llegan
a ciudades menores. En su gran mayoria se concentran en pino
nacional. (Cuando comercializan pino importado, dependen de las

PEQUENAS Madererias mas grandes para aprovisionarse.) A diferencia de las

madererias mas grandes, que tienen una gran diversidad de
compradores, las madererias pequefias se concentran en
carpinteros y en la construccién.

Fuente:http://econegociosagricolas.com/enf/files/Opciones_y_Barreras_de_Merca
do_para_Madera_Aserrada.pdf

Se recomienda que C.I.T.E.W. establezca vinculos comerciales directos con
madererias de tamano mediano, por medio de ventas directas usando canales
B2B*, para ellos se recomienda consultar el directorio empresarial de México a fin
de identificar clientes potenciales y disefiar una estrategia de precios y volimenes
que permitan cubrir segmentos de mercados no cubiertos por las grandes
madererias y aserraderos, evitando competir directamente con grandes
importadores y generar relaciones de confianza y amistad que nos permitan
crecer y madurar la relacion exportador- importador, a demas de generar valor
ofreciéndoles madera en presentaciones especificas que ellos requieran. (Véase
Diagrama 1).

Diagrama 1- Canal de Distribucion a utilizar

MEDIAS D
MEXICO

EXTRACTORES C.I. EXQTIC

COLOMBIANOS WOODS
\J

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

* Bussines to Bussines: negocio a negocio
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5.5 ESTRATEGIA DE PRECIO

La Fijacion de precios es otro punto importante del marketing y es Unico que
genera ingreso de dinero a la industria, un modelo propuesto para la fijacién de
precios es el que se presenta en el siguiente diagrama:

Diagrama 2. Factores que afectan las decisiones de fijacion de precios

s

Otras consideraciones

Percepciones de
valor por parte del internas y externas
cliente
Estrategiade Marketing
objetivos, mezcla Naturaleza del

:REEW l:AM mercado y demanda E strategias y NPRECIO llll:)

0 hay demenda preciosde los competidores o bay g »
por arriba de este por debgo de este

precio precio

- 4

Fuente: Fundamentos de Marketing Pearson Hall 8

Para Kotler y Armstrong (2008), los precios que una compafia pueden cobrar se
ubica en el punto medio entre ser ya demasiado bajos para producir ganancias,
“las percepciones del cliente sobre el valor del producto establecen los precios
maximos” y los costos del producto establecen los precios minimos”.

El principal exportador de madera aserrada no conifera de origen tropical es
Peru, Lo significa que los exportadores peruanos tiene una posicion de liderazgo
en el mercado lo que obliga a tener como precios maximos por especie a los
precios de los exportadores peruanos, en cuanto al precio minimo, sabemos que
los costos de produccion y Aserrado son dependientes de la disponibilidad y
acceso a los recursos, (permisos legales y o volumen de plantaciones) asi que los
costos de la materia prima “madera en rollo industrial no conifera” provenientes
de todas partes del pais son las principal restriccion a la fijacion minima del
precio, como la madera es un bien de consumo homogéneo (bajo nivel de
diferenciacién), se sabe que un precio por encima del mercado afectara de forma
negativa las ventas ya que los compradores optaran por comprar a otras
companias que ofrezcan el mismo producto a menor precio; también en el caso
de un precio por debajo del mercado afectaria los ingresos netos de la compaiias
corriendo el riesgo de hacer inviable el negocio al disminuir la rentabilidad, por
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eso la fijacién del precio de nuestras madera se hara con base a los precios
internacionales y los precio Fob de Perd.

5.6 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Los esfuerzos que C.l. TROPICAL EXOTIC WOOD, debera realizar para posesionar
su producto en el mercado Mexicano deberan estar dirigidos a la promocién de su
propia imagen corporativa, debido a que la madera aserrada es un bien
homogéneo o con bajo nivel de diferenciacion, en otras palabra la madera
aserrada de una misma especie y genero es la misma en Peru que en Colombia, es
por eso que se propone una mezcla de estrategias de Marketing Mix, que incluyen
estrategias de Promocion, Comunicacion, servicios y ventas que abarcaran los
aspectos publicitarios y promocionales que generen valor a la compania, creando
recordacion en los consumidores, y sobre todo la trasmision de Confianza; un
aspecto fundamental para las negociaciones internacionales.

La Estrategia principal de generacion de Valor y promocion de la imagen
Corporativa sera a través del internet por medio de aplicacién de estrategias de
marketing en linea. Véase diagrama siguiente:

Diagrama 3. Preparacion para el marketing en linea.

EN LINEA

-

DIRIGIR
MARKETIN(?

Fuente: Fuente: Fundamentos de Marketing Pearson Hall 8 edicién

C.I.T.E.W debera crear un sitio web Corporativo que cumplira con dos objetivos:
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» Objetivo 1. Sera el mejoramiento de las relaciones con los clientes a través de
una comunicacién efectiva “cliente empresa” en tiempo real, ademas el sitio
web debera contar con una plataforma que permita conocer el estado de sus
pedidos y envios, cotizaciones y solicitudes con el fin de generar un ambiente
de confianza y seguridad.

« Objetivo 2. La promocion y venta de servicios adicionales, como la pre compra
en linea de madera la presentacion del catalogo de servicios adicionales como
los cortes Especiales a la medida entre otros.

Adicional al sitio de web corporativo se auspiciara un sitio web dedicado a la
promocion de muebles y enseres elaborados con madera tropical, presentado
semanalmente disefios arquitectonicos, consejos y opiniones de expertos,
tendencias y propuestas, que incentiven el consumo de madera tropical,
conectado con fabricantes de accesorios para madera y recubrimientos de
arquitectonicos como pintura. Contando con espacios para foros de discusion y
un catalogo en linea de los tipos de maderas tropicales, resaltando sus cualidades
y propiedades.

Estos sitios web se publicitaran contratando el servicio de publicidad de Google
por medio de Google AdWords, que permitira publicar anuncios para la empresa
tanto en el buscador de Google para México, (cuando alguien escriba madera
tropical desde México en Google sale nuestra publicidad y nuestra pagina web) a
demas de publicar en su red de publicidad discriminados segun la actividad, en
este caso relacionados con la actividad maderera.

Finalmente deben emplearse estrategias de mailing o envio de correos
electréonicos de forma masiva para publicitar el sitio asociado y mails directos a
una base de datos de aserraderos, comercializadores y medianos distribuidores
de madera aserrada identificados en México para la promocion de la empresa en
su sitio web empresarial.

5.7 ESTRATEGIAS DE PROMOCION DIRECTA

5.7.1 Misiones y viajes de negocios. Se identificO que existe una feria llamada
“Expo Forestal’ que es el evento mas importante del sector forestal en México, ya
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que reune a los integrantes del todo el ramo como: empresarios, productores,
universidades, propietarios y poseedores de bosques, diversas instituciones vy
publico en general; y porque permite la promocién de conocimientos, productos,
tecnologia y la divulgacion de buenas practicas.*® Promovida directamente por el
Estado Mexicano a través de la secretaria de de medio ambiente y recursos
naturales por sus siglas SEMARNAT>®® en manos de un organismo dependiente de
ella CONAFOR*. Véase grafico siguiente.

Grafico 7. Feria del sector maderas en México

Fro ™

éxico Siglo XXI

Fuente: http://www.expoforestal.gob.mx/es/inicio

Esta feria permitira agendarse con los importadores de madera aserrada de
México, ademas de poder participar dentro de las exhibiciones brindando la
oportunidad de conocer cliente potenciales y promocionar nuestra empresa y el
consumo de maderas tropicales.

Otros eventos importantes en los cuales debemos participar son los realizados
por Proexport* en México, como es el caso de la macro rueda de negocios
“MEXICO Y TRIANGULO NORTE™ realizada en el afio septiembre del 2011 en
Cancun México, por ende es recomendable establecer vinculos con esta entidad
gubernamental para estar al tanto de ferias y macro ruedas de negocios.

>¥ Consultado en la pagina web http://www.expoforestal.gob.mx/es/inicio

%% Consultado en la pagina http:/www.semarnat.gob.mx

* La Comision Nacional Forestal, creada por decreto presidencial el 4 de abril del 2001, es un Organismo
Publico Descentralizado cuyo objetivo es desarrollar, favorecer e impulsar las actividades productivas, de
conservacion y restauracion en materia forestal,

* Proexport es la entidad encargada de la promocién del turismo internacional, la inversién extranjera y las
exportaciones no tradicionales en Colombia.

%Consultado en la pag.: http:/www.proexport.com.co/noticias/comenzo-macrorrueda-de-negocios-mexico-
y-triangulo-norte-en-cancun
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6. DETERMINAR LA VIABILIDAD DE ESTABLECER A MEXICO UN PLAN DE
EXPORTACION PARA LA EMPRESA C.I. TROPICAL EXOTIC WOODS

Para determinar si es viable para la empresa C.I. Tropical Exotic Woods exportar a
México, es necesario conocer 3 aspectos importantes que son: la estructura
organizacional de la empresa exportadora, la ficha técnica del producto y las
proyecciones financieras, los cuales se trabajaron en este capitulo.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA C.I. TROPICAL EXOTIC
WOODS.

Ademas de las estrategias que se planteen en el estudio de mercadeo, incluyen
estrategias de marketing, estrategia de precio y estrategias de distribucién, C.I.
TROPICAL EXOTIC WOODS, también tiene disefiadas estrategias y directrices que
son perfeccionadas en la planeacién, la cuales son las encargadas de marcar el
camino que se debe recorrer, con el fin de ayudar al fortalecimiento
organizacional.

En ese orden de ideas, la planeacion estratégica de la empresa esta direccionada
hacia los temas mas vulnerables de su estructura organizacional, por lo tanto se
establecieron las siguientes estrategias por cuanto se presentan algunas
deficiencias:

= Capital Humano: La empresa incentivara los programas de capacitacion del
personal de la empresa con la asistencia y cooperacion de entidades como la
camara de comercio, el Sena, Proexport y los demas entes relacionados con
actividades del sector maderero y de comercio exterior.

= Capital intelectual: Se construira un capital intelectual mediante el desarrollo
y consolidacién de una marca propia del producto y el mejoramiento de
conocimientos en logistica de transporte, comercio exterior e investigacion de
mercados

= Capital Cultural: La empresa seguira implementando el ambiente de

interaccion y comunicacion acompanado con normas y actitudes positivas por
parte de sus empleados.
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= Capital Social: Mediante la satisfaccion de los requerimientos de los grupos de
interés: empleados, empresa, clientes, propietarios, comunidades étnicas vy la
sociedad en general, la empresa consolidara su capital social.

Ademas de las estrategias por areas, se trazaron estrategias mas puntuales que
estan relacionadas con el funcionamiento, la produccién y el desarrollo del
producto tales como:

= Obtener la norma ISO 9000 Y 14000

= Obtener certificacion BASC

« Realizar alianzas estratégicas para obtencion de capital de trabajo e Inversion

= Invertir en un software contable

= Utilizar el total de la capacidad de produccion de la empresa

= Reestructuracion de los procesos acorde con el crecimiento

= Registro internacional de la marca

= El desarrollo de una capacidad en investigacion e innovacion que lleve al
mercado nuevas concepciones de productos y servicios

= Fortalecimiento de una base de clientes leales

No obstante, la estructura administrativa de C.l. TROPICAL EXOTIC WOODS esta
compuesta por los cargos que se perfilan a continuacion:

« Gerente: Su cargo es el manejo técnico de los productos. Dentro de sus
funciones también estan el manejo de tarifas y precios de los productos,
condiciones de pagos, salarios, negociaciones de divisas, establecimiento de
volumen maximo de compra y venta.

» Jefe de Compras: Encargado de las politicas de suministro y de la
consecucion de maderas. Entre sus funciones es el encargado de la
negociaciéon de las condiciones comerciales con los proveedores y pago a
estos, que las especies cumplan con las caracteristicas pactadas y con la
entrega de maderas en los términos establecidos.

« Contador: Su funcién es llevar las cuentas de la empresa y de hacer cumplir
con las obligaciones adquiridas, como tributos y financiamiento que estén
relacionados con las actividades requeridas para la presentacion del producto.

« Asistente: Es el encargado de contactar y mantener relaciones con los
agentes aduaneros, con las empresas transportadoras y con las operaciones
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de puerto. Ademas debe velar por el cumplimiento y legalizacién de todo tipo
de tramite relacionado con las actividades de la empresa.

« Operarios de Produccion: Son los encargados del cumplimiento de los
tiempos, optimizaciéon de recursos y requerimientos en el proceso de
produccion y modificacion de la madera.

. Operarios de Logistica: Son los responsables del transporte, almacenamiento
y despacho de la madera dentro de la empresa.

6.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

C.I. Tropical Exotic Woods Ltda ofrece una linea variada de productos de madera
constituida por pisos, muebles rusticos y madera en bruto, de la cual se ofrecen
gran variedad de especies tropicales que se presentan a las diferentes regiones
del pais.

El grupo investigador en conjunto con la direccion de la empresa eligieron las
principales especies de maderas tropicales que se presentan en el pais y a las
cuales la empresa tiene mayor capacidad de produccion, para ofrecerlas a través
de este plan exportador. Las especies elegidas y sus caracteristicas se presentan
en el capitulo 1: item 1.4.1 (linea de producto).

6.1.1 Empaque y embalaje. La madera utilizada para las exportaciones no
necesita de ningun empaque o embalaje en especial, solo se les aplica parafina
para evitar agrietamientos que pueda sufrir con el cambio de temperatura. Luego
los bloques de maderas son guardados y organizados en arrumen o pilas dentro
de los contenedores, donde son transportados al puerto local para ser enviados a
su destino final a cualquier puerto maritimo del mundo. Asimismo, la madera en
bloque es guardada a través de montacargas y de personas, directamente en los
contenedores de 40 teus, que tienen una capacidad de 220 bloques de madera
equivalentes a 22 m3 (metros cubicos) por cada contenedor.

6.1.2 Estado de desarrollo. Actualmente C.I. Tropical Exotic Woods Ltda tiene sus
oficinas administrativas y comerciales en la ciudad de Cartagena, ademas de una
bodega y un aserradero de madera, en la ciudad de Barranquilla se encuentra
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ubicada una bodega y la planta en donde se realizan los procesos requeridos para
la presentacién final de la madera. La ubicaciéon estratégica en estas dos ciudades
le ofrece a la empresa facilidades logisticas para el manejo y despacho de su
produccion; por esta razén la realizacidén de este plan exportador le va a permitir
a la empresa diversificar riesgos, entrando a un nuevo mercado que no habia sido
explorado, ademas de aumentar su rentabilidad en un corto plazo y mejorar su
imagen con el fin de alcanzar un posicionamiento a nivel internacional.

6.2 DESCRIPCION DEL PROCESO

Los procesos dentro de la empresa son de gran importancia y por lo tanto se les
da la relevancia necesaria a cada uno de estos con el fin de brindar productos de
alta calidad a los clientes. La integracidon, seguimiento y mejoramiento de los
procesos son actividades esenciales para el correcto funcionamiento de la
organizacion y para alcanzar los objetivos planteados. No obstante, las
actividades y movimientos de la empresa estan involucrados en la descripcién de
los procesos que indican en los siguientes items: (Véase grafico 8 mapa de
proceso)

1. Procesos de Gestion.

» Planeacion estratégica: este proceso describe actividades de planeacién y
seguimiento a las actividades planteadas en el plan de accién que se
presenta anualmente, asimismo incluye las actividades del plan de calidad y
a la vez todas las actividades que llevan al cumplimiento de los objetivos de
la empresa.

» Planeacion financiera: planeacion, distribucion y asignacion de los
recursos financieros de la sociedad, que estén dentro del presupuesto
planeado para el afo, con el fin de optimizar recursos.

» Gestion de calidad: implementacién de herramientas administrativas y de
control para mejorar la gestion para mejorar el funcionamiento interno de
la empresa con el fin de aumentar el volumen de suministro y de ventas.

2. Procesos de Apoyo
= Proveedores: proceso mediante el cual se obtienen contactos de
proveedurias y descripcion de los medios de negociacion.
=  Maquilas: descripcion del proceso de transformacion realizado en las
diferentes maquilas y de la relacion de estas con la sociedad.
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« Distribucion: planeacion y contraccion de terceros para ejecucion de
actividades de transporte, carga y almacenamiento.

3. Procesos de Produccion. El proceso de la produccion de madera esta
constituido de tres pasos explicados a continuacion:
« Primero: iniciamos el proceso desde el bosque, talado. Descortezado,
traslado a planta de procesamiento.
» Segundo: seleccidon por dimensiones, defectos, control de calidad.
» Tercero: parafinado para sellamiento en los extremos para proteccion, para
evitar rajaduras en el viaje por las temperaturas del contenedor.
« Cuarto: empaque y embalaje en contenedores.

Grafico 8. Mapa de proceso

MAPA DEPROCESOS DE MADERA EN BRUTO O ASERRADA

Tala de arbol

-

Control calidad

Wm-2Z2m=-rn

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

4. Necesidades y requerimientos. Las necesidades y requerimientos para la
produccion del producto estan relacionadas en la siguiente tabla:
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Tabla 9. Necesidades del producto por m3 (metro cubico)

Producto Tipo (Especie) | Preparacion Maquinaria Mano de
obra
Madera en Balsamo Corte y Motosierra 1
bruto o Jatoba Parafina Reaserradora 2
aserrada Horizontal
Guayacan Molduladora 2

Fuente: Elaborada por el grupo de investigacién con informacion suministrada por
la empresa

En la tabla anterior, se puede apreciar la importancia que tiene la maquinaria en la
produccion del producto final que ofrece la empresa a sus clientes. Desde la
extraccion de los bosques hasta los cortes a los que se somete en la planta, la
produccion de madera en bruto o aserrada depende directamente de la
implementacion de maquinaria especializada. Por esta razon la empresa cuenta
con un plan riguroso de mantenimiento con el fin de conservar la maquinaria en
el mejor estado posible. El plan de mantenimiento se divide en dos, el primero es
el mantenimiento preventivo, el cual se realiza cada semana después de
terminada la jornada de trabajo, este consiste en la limpieza, lubricacion, cambios
de empaques y proteccion que requiera cada maquinaria en especifico. Y el
segundo es el mantenimiento correctivo que se encarga de las deficiencias que la
maquinaria presente, tales como reparacion y cambio de piezas y partes que
estén desgastadas o averiadas por el uso.

Tabla 10. Plan de mantenimiento: Mantenimiento por maquinaria utilizada

Mantenimiento Tiempo Presupuesto ($mill)
Preventivo Semanal 3.000.000
Correctivo Necesario 10.000.000

Fuente: Tabla realizada por el grupo de investigacion con informacién
suministrada por la empresa

Ademas de la maquinaria que interviene en el proceso de produccién hay un
producto muy importante en la presentacién final de la madera, este es la
parafina. Es un liquido aceitoso que se aplica en los extremos de los bloques de
madera para sellarla y protegerla con el fin de evitar rajaduras por el cambio de
temperatura.

121




6.3 PLAN DE PRODUCCION

Teniendo en cuenta la experiencia en mercados internacionales por parte de la
empresa C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., la capacidad de produccion mensual de
madera en bruto o aserrada de tipo tropical y el tamano del mercado de destino
de las exportaciones, que en este caso es México, el grupo investigador a tomado
la decisidn de exportar de 5 a 7 contenedores mensuales de las tres principales
especies de madera tropical que ofrece la empresa. Que son Balsamo, Jatoba y
Guayacan.

Tabla 11. Capacidad de produccion mensual/m?

Especie Balsamo Jatoba Guayacan
Produccién/mes 300 300 600
Disponible/mes 300 300 200
Total capacidad/mes 600 600 800

Fuente: Elaborada por el grupo investigador con informacion suministrada por la
empresa

6.3.1 Costos de produccion (Véase estudio financiero - Estados de Pérdidas y
Ganancias, pp 125)

6.3.2 Infraestructura. La empresa cuenta con algo mas de 10.000% en los que se
pueden procesar y almacenar alrededor cien mil metros cuadrados (mt.2) de
madera mensuales. También cuenta con siete cabinas de secado (de las cuales se
encuentran dos cabinas completamente terminadas y funcionando, las otras cinco
se encuentran en un 60% en etapa de montaje) con una capacidad instalada de
210.000 pies al mes; ademas posee en sus instalaciones una completa gama de
maquinas y equipos para el procesamiento de madera, entre los que se cuentan:

= Maquina Sin Fin para aserrar, con capacidad de produccién de 100.000 pies al
mes.

» Maquina Sin Fin de carro para aserrar maderas especiales y cuyos cortes
requieran mayores especificaciones.

« Maquina radial de avance manual, para cortes transversales.

» Cepillo cuatro caras, llamado asi por su funcionalidad, puesto que realiza el
cepillado de las dos caras longitudinales y el canteado de las dos caras
tangenciales.
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« Cepillo corriente.

Maquina multiple con una capacidad de corte simultaneo de hasta 20 piezas.

Molduradora de 5 husillos WOOD MIZER.

« Canteadoras.
Compresor de tornillo de 20 HP.

Montacargas de agarre vertical de 3 toneladas

Los nombres utilizados en esta descripcion son los utilizados cotidianamente por
el personal de la empresa, estos pueden no concordar con los nombres técnicos
que se encuentran en la tabla siguiente (relacién de precios de la maquinaria),

donde se muestra la relacién de la maquinaria y sus valores.

Tabla 12. Relacion de la infraestructura de la planta de produccion

INFRAESTRUCTURA
DESCRIPCION UND. VALOR $
Maquinaria moldura. 1 348,000,000
Maquina espigadora doble. 1 406,000,000
Maquina molduradora trompo o tupi. 1 69,600,000
Maquina moldurepa SCMi. 1 232,000,000
Maquina lijadora powermitic. 1 42,920,000
Maquina lijadora fletcher. 1 18,560,000
Maquina hiladora mattison. 1 19,720,000
Transformador eléctrico usado. 1 9,280,000
Transformador eléctrico usado. 1 9,280,000
Compresor eléctrico usado. 1 4,640,000
Maquinas ayudante industrial usa. 2 4,060,000
Maquinas lijadoras industriales de banda. 2 8,120,000
Maquinas lijadoras industriales de orbital. 2 928,000

TOTAL

$ 1,173,108,000

Fuente: Elaborada por el grupo investigador con informacién suministrada por la

empresa

6.4 ESTUDIO FINANCIERO

6.4.1 Supuestos del estudio financiero.
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1. Politica de pago de la empresa a sus proveedores es a 30 dias.

2. No hay reposicion de activos fijos y no hay aumentos en el personal de

trabajo.

Las reservas se calculan como un 10% de las utilidades netas.

Los resultados del ejercicio son reinvertidos en activos financieros.

5. El escenario proyectado va desde 2012 a 2016, tomando como linea base la
suministrada por la empresa a 2011.

6. Se proyectan ventas para tres lineas de productos (tres especies de madera,
balsamo, jatoba y guayacan), las cuales aumentan en 22 m3 anuales,
equivalentes a un contenedor.

7. Los costos y gastos operacionales se proyectaron a partir de la inflaciéon
promedio de los ultimos 10 anos.

8. Los intereses de los créditos se calculan como un DTF + 5%.

9. Los intereses de las inversiones financieras rinde a la tasa del DTF.

10.Los valores de los costos y gastos operacionales se estimaron a precios de
mercado y reales de la operaciéon de la empresa.

11.Los dividendos equivalen al 20% de las utilidades netas.

oW

6.4.2 Inversion Inicial del Proyecto. Este proyecto no requiere inversion alguna
en activos fijos ni maquinaria, ya que su funcionamiento y dependencia estan
directamente relacionados con la capacidad de produccién instalada o disponible
que la empresa C.I.T.E.W. tiene a su disposicién en estos momentos. El proyecto
utiliza la capacidad de produccién que mes a mes no es utilizada con el fin de
alcanzar un rendimiento optimo de los recursos disponibles y aumentar la
rentabilidad de la empresa. Por esta razon hemos decido invertir solo en el area
de mercadeo de la empresa, la cual tiene debilidades que limitan la promocion
comercial de los productos.

La inversiéon inicial de este proyecto consta de la promocion y penetracién al
mercado de maderas mexicano, que consiste en la realizacién de misiones
comerciales y la participacién a ferias especializadas del sector en este pais, a las
cuales participaran dos personas en representacién de la empresa. Como parte de
la inversion también se incluye la modernizacion y disefno de la imagen
corporativa de la empresa, que comprende disefio pagina web, logo, tarjetas,
brochure, papeleria, campana publicitaria, etc.
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Tabla 13. Inversion inicial del proyecto.

. Valor por . Valor por mision Valor Total 2011
Descripcion . Cantidad L .
persona, 14 dias (2 personas) (2 misiones)

Promocién
Tiquetes 5.000.000 2 $ 10.000.000 $ 20.000.000
Alojamiento 2.520.000 2 $ 5.040.000 $ 10.080.000
Transporte 1.400.000 2 $ 2.800.000 $ 5.600.000
|Alimentacion 2.520.000 2 $ 5.040.000 $ 10.080.000
Agendamiento 1.800.000 1 $ 1.800.000 $ 3.600.000
Disefio Imagen Corporativa 1 $ 24.282.048
Impresién de Materia Promocional 1 $ 5.000.000
Total 13.240.000 $ 24.680.000 $ 78.642.048

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

6.4.3 Balance General. En la proyeccion del balance general de la empresa se tuvo
en cuenta el balance del afio 2011 como informacion base, a partir de alli se
realizo la proyeccion de los siguientes anos. Todos los datos fueron
suministrados por la empresa. Para el analisis y entendimiento de la siguiente
proyeccion debemos tener en cuentas las siguientes anotaciones:

e Las obligaciones financieras de la empresa corresponden a un crédito de
$434.562.605 el cual se paga en un periodo de 18 meses a un DTF + 5%.

e Las obligaciones de proveedores corresponden a la materia prima financiada a
30 dias.

e Dado que no hay aumentos en el nivel de activos fijos, ni de personal, las
inversiones de los excedentes se reinvierten en activos financieros.

e Las cuentas aumentan de acuerdo a la inflacion promedio de los ultimos 10
anos.
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Tabla 14. Proyeccion balance general (siguientes 5 anos)

PASIVOS 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Obligaciones Financieras $ 55.000.000,00

CUENTAS POR PAGAR $ 352.329.710,00 284.257.571 298.701.599 313.879.573 329.828.788 346.588.434 364.199.690
Prestamos a socios

Proveedores Materia Prima (30 dias) 270.512.000 284.257.5714 298.701.598.9 313.879.573 .1 329.828.788,3 346.588.433,6 364.199.689,5
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $407.329.710,00 $ 284.257.571,43 $ 298.701.598,88 $ 313.879.573,11 $ 329.828.788,28 $ 346.588.433,58 $ 364.199.689,54
Obligaciones financieras $ 434.562.605,00

PASIVOS LARGO PLAZO $ 434.562.605,00 $121.567.511,28 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

TOTAL PASIVOS $841.892.315,00 $ 405.825.082,72 $298.701.598,88 $ 313.879.573,11 $ 329.828.788,28 $ 346.588.433,58 $ 364.199.689,54
PATRIMONIO
Capital social (Aportes Sociales) $ 60.000.000,00 63.048.790 66.252.499 69.618.998 73.156.560 76.873.876 80.780.081
Reserva legal (10% de utilidades liquidas) 16.167.274 128.986.103 230.892.551 326.816.589 425.771.663 526.125.251 628.837.748
Resultado Presente Ejercicio 161.672.742 1.289.861.032 2.308.925.510 3.268.165.887 4.257.716.625 5.261.252.510 6.288.377.483
Resultado Ejercicios Anteriores 147.835.806 $309.508.548 1.599.369.580 $ 3.908.295.090 $7.176.460.977 $11.434.177.602 $16.695.430.112
309.508.548 1.599.369.580 3.908.295.090 7.176.460.977 11.434.177.602 16.695.430.112 22.983.807.596
TOTAL PATRIMONIO $ 385.675.821,84 $1.791.404.473 $4.205.440.140 $7.572.896.564 $11.933.105.825 $17.298.429.240 $ 23.693.425.425
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $1.227.568.136,84 $2.197.229.555,85 $4.504.141.738,69 $7.886.776.137,01 $12.262.934.613,07 $17.645.017.673,20 $24.057.625.114,94
ACTIVOS
DISPONIBLE 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Bancos $277.861.748 $285.732.821 $ 354.668.461 $473.089.459 $381.051.197 $ 555.956.421 $ 736.579.866
Inventario $92.620.583 $95.244.274 $118.222.820 $157.696.486 $127.017.066 $185.318.807 $ 245.526.622
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 370.482.331 $ 380.977.095 $472.891.281 $ 630.785.945 $ 508.068.262 $ 741.275.228 $982.106.489
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPOS $709.250.000 $607.450.000 $ 505.650.000 $ 407.870.000 $ 306.740.000 $205.610.000 $104.480.000
Maguinarias $1.011.300.000 $1.011.300.000 $1.011.300.000 $1.011.300.000 $1.011.300.000 $1.011.300.000 $1.011.300.000
Equipos de Oficina $ 850.000 $850.000 $ 850.000 $ 850.000 $850.000 $850.000 $850.000
Equipos de Computo y Comunicaciones $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000 $2.500.000
Depreciacion acumulada -$ 305.400.000 -$ 407.200.000 -$ 509.000.000 -$ 606.780.000 -$ 707.910.000 -$ 809.040.000 -$910.170.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 709.250.000 $ 607.450.000 $ 505.650.000 $ 407.870.000 $ 306.740.000 $ 205.610.000 $104.480.000
TOTAL ACTIVOS FINANCIEROS $ 147.835.806 $1.208.802.461 $ 3.525.600.458 $ 6.848.120.192 $11.448.126.351 $ 16.698.132.445 $22.971.038.626
Inversiones $147.835.806 $1.208.802.461 $ 3.525.600.458 $6.848.120.192 $11.448.126.351 $ 16.698.132.445 $22.971.038.626
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2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

TOTAL ACTIVOS $1.227.568.136,84 $2.197.229.555,85 $4.504.141.738,69 $7.886.776.137,01 $12.262.934.613,07 $17.645.017.673,20 $24.057.625.114,94
TOTAL PASIVOS $841.892.315,00 $405.825.082,72 $298.701.598,88 $313.879.573,11 $329.828.788,28 $ 346.588.433,58 $ 364.199.689,54
TOTAL PATRIMONIO $ 385.675.821,84 $1.791.404.473,13 $4.205.440.139,81 $7.572.896.563,90 $11.933.105.824,79 $17.298.429.239,62 $23.693.425.425,40
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $1.227.568.136,84 $2.197.229.555,85 $4.504.141.738,69 $7.886.776.137,01 $12.262.934.613,07 $17.645.017.673,20 $24.057.625.114,94
PATRIMONIO / ACTIVO 31.4% 81.5% 93.4% 96.0% 97.3% 98.0% 98.5%
PASIVO / ACTIVO 68.6% 18.5% 6.6% 4.0% 2.7% 2.0% 1.5%
Razon Corriente 091 1,34 1,58 2,01 1,54 214 270

Prueba Acida 0,68 1,01 1,19 1,51 1,16 1,60 202

Pasivos Corrigntes / Resultado del Ejercicid 251.9% 22.0% 12.9% 9.6% 7.7% 6.6% 5.8%
K de Trabajo -36.847.379 96.719.523 174.189.682 316.906.372 178.239.474 394.686.795 617.906.799
Variacion K de Trabajo 133.566.903 77.470.158 142.716.690 -138.666.898 216.447.321 223.220.005

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.
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Grafico 9. Prueba acida y razén corriente
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3,00
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Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

En términos de liquidez se observa que para el primer afio C.I.T.EW puede estar
presentando limitaciones considerando indicadores de de 0,91 y 0,68 de razdn
corriente y de prueba acida respectivamente; lo que quiere decir que por cada
peso que debe la empresa, esta cuenta con 0,91 pesos para cubrir su deuda de
corto plazo; asi mismo se identifica que sin tener en cuenta el inventario por cada
peso que debe en el corto plazo, cuenta con 0,68 para cubrirla. No obstante lo
anterior para los afos siguientes las cuentas asociadas a Activos Corrientes
indican que la empresa presenta aumentos en los indicadores mencionados
anteriormente presentando promedios de 1,75 y 1,31, lo que indica mejoras en
las condiciones de liquidez en el horizonte de tiempo proyectado para el
proyecto.

6.4.4 Estados de Pérdidas y Ganancias. Las ventas proyectadas en el Py G
corresponden a la exportacion de tres lineas de producto (tres especies de
madera) hacia China en el afio 2011. Para el afo 2012 las ventas se proyectan
aumentando en 44 m3, equivalentes a dos contenedores, en cada una de las
lineas (especies de madera) y a partir de este aflo un aumento de 22 m3 anuales,
equivalentes a un contenedor, en cada una de las lineas (especies de madera)
hacia el mercado mexicano.
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Los costos de ventas se estimaron a partir de la estructura de costos sobre la cual
la empresa realiza las exportaciones a China. Sin embargo los gastos portuarios y
aduaneros se estimaron a partir de tarifas que maneja C.I.T.E\W. para realizar sus
operaciones de exportacién a mercados internacionales.

Los gastos operacionales utilizados son los presentados en los estados de
pérdidas y ganancias de la empresa en afios anteriores. En vista de que se asume
que no hay reposicidén de activos fijos ni de personal, a su vez, el nivel de activos
fijos y de personal permanece constante en el tiempo.

Los costos y gastos operacionales aumentan de acuerdo a la inflacién promedio
de los ultimos 10 afos, estos datos son tomados del DANE.

Los intereses correspondientes a ingresos no operacionales corresponden a la
reinversion de utilidades en activos financieros. Los intereses de dicha inversion
rinden a la tasa del DTF.

Los gastos financieros correspondientes a intereses de la deuda se calculan como
un DTF + 5%.
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Tabla 15. Proyeccion estados de pérdidas y ganancias (siguientes 5 anos)

2011

2012

2013

2014

2015

2016

2017

5.151.326.400

9.696.614.400

11.413.723.200

13.130.832.000

14.847.940.800

16.565.049.600

18.282.158.400

COSTO DE VENTAS

Ventas Balsamo (CAPACIDAD 22MT3 * 7 CONT X 1550USD X $1,850) X 12 meses 1.666.605.600 3.888.746.400 | 4.444.281.600 | 4.999.816.800 | 5.555.352.000 | 6.110.887.200 6.666.422.400
Ventas Jatoba (CAPACIDAD 22MT3 * 5 CONT X 1550USD X $1,850) x 12 meses 1.666.605.600 2.777.676.000 | 3.333.211.200 | 3.888.746.400 | 4.444.281.600 | 4.999.816.800 5.555.352.000
Ventas Guayacan (CAPACIDAD 22MT3 * 5 CONT * 1700 USD X $1.850 1.818.115.200 3.030.192.000 | 3.636.230.400 [ 4.242.268.800 | 4.848.307.200 | 5.454.345.600 6.060.384.000

2.937.236.400 5.563.038.000  5.563.038.000  5.563.038.000  5.563.038.000  5.563.038.000 5.563.038.000
Costo directo Balsamo 1.001.466.000 2.336.754.000 | 2.336.754.000 | 2.336.754.000 | 2.336.754.000 | 2.336.754.000 2.336.754.000
Costo directo Jatoba 967.885.200 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 1.613.142.000
Costo directo Guayacan 967.885.200 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 | 1.613.142.000 1.613.142.000
Costos indirectos 118.901.443 124.943.202 131.291.962 137.963.322 144.973.676 152.340.247 160.081.138
UTILIDAD BRUTA 2.214.090.000 4.133.576.400  5.850.685.200  7.567.794.000  9.284.902.800  11.002.011.600  12.719.120.400
GASTOS OPERACIONALES 1.446.917.584 1.528.114.091 1.614.120.884  1.705.243.431  1.801.808.169  1.904.164.049 2.012.684.215
Gastos Aduaneros 199.974.950,56|  217.810.353,22| 237.236.463,06] 258.395.152,35| 281.440.946,71| 306.542.153,61| 333.882.091,57
Arriendos 185.363.443 194.782.346 204.679.854 215.080.286 226.009.196 237.493.439 249.561.233
Control de logistica y calidad (C/U $ 450.000 x mes) 56.743.911,02 59.627.248,85]  62.657.098,20]  65.840.903,79|  69.186.488,63|  72.702.073,24 76.396.295,82
Servicios Publicos 45.899.519,13 48.231.819.07|  50.682.630,54| 53.257.97551| 55.964.181,92| 58.807.899.24 61.796.114.85
Personal Administrativo 372.715.313,82]  391.654.159,31| 411.555.347,52| 432.467.778,12] 454.442.83555| 477.534.515,25| 501.799.556,33
Sequridad 60.526.838,42 63.602.398,77|  66.834.238,08]|  70.230.297,38|  73.798.921,21|  77.548.878,12 81.489.382,21
Sistemas 16.077.441,46 16.894.387,17]  17.752.844,49| 18.654.922,74|  19.602.83845|  20.598.920,75 21.645.617,15
Senvicios generales 182.841.491,06 192.132.246,28| 201.895.094,20] 212.154.023,34| 222.934.241,16| 234.262.23598|  246.165.842,10
Mantenimiento 277.414.676,09]  291.510.994,36] 306.323.591,20| 321.888.862,99] 338.245.055,55| 355.432.358,04| 373.493.001,81

Comunicaciones y mercadeo

49.360.000,00

51.868.138

54.503.722

57.273.229

60.183.463

63.241.576

66.455.080

UTILIDAD NO OPERACIONAL

Impuestos (33%
UTILIDAD NETA

DIVIDENDOS (20%)
RESULTADO DEL EJERCICIO

301.628.249

40.418.185
161.672.742

Tasa de Impuesto

339|

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

2.406.457.150

1.612.326.290
322.465.258
1.289.861.032
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4.307.696.847

2.886.156.888
577.231.378
2.308.925.510

6.097.324.416

4.085.207.359
817.041.472
3.268.165.887

7.943.501.167

5.322.145.782
1.064.429.156
4.257.716.625

9.815.769.608

6.576.565.637
1.315.313.127
5.261.252.510

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
UTILIDAD OPERACIONAL 767.172.416 2.605.462.309 4.236.564.316 5.862.550.569  7.483.094.631 9.097.847.551 10.706.436.185
+ Intereses 7.251.423 59.292.388 172.932.531 335.903.847 561.536.535 819.052.057 1.126.741.359
- Depreciaciones 101.800.000 101.800.000]  101.800.000,00 |  101.130.000,00 | 101.130.000.00 | 101.130.000,00 101.130.000,00
- Amortizaciones 337.495.866 152.066.739 -
- Intereses 33.499.723 4.430.808

11.732.047.544

99.537.322 794.130.859 1.421.539.960 | 2.012.117.057 | 2.621.355.385 | _3.230.203.971 3.871.575.689

202.090.927

7.860.471.854
1.572.094.371
6.288.377.483



6.4.5 Ingresos - Egresos

Tabla 16. Proyeccion Ingresos - Egresos
DESCRIPCION 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

INGRESOS

Aportes

Vientas Balsamo (CAPACIDAD 22MT3 * 7 CONT X 1550USD X $1.850) X 12 meses | 1.666.60.600 3.888.746.400 |  4.444.281.600 4999.816.800| 5.555.352.000 | 6.110.887.200| 6.666.422.400 0

Vientas Jatoba (CAPACIDAD 22MT3 * 5 CONT X 1550USD X $1.850) x 12 meses 1.666.605.600 2.777.676.000 | 3.333.211.200 3.888.746.400 | 4444281600 4.999.816.800| 5.555.352.000 0

Ventas Guayacan (CAPACIDAD 22MT3 * 5 CONT * 1700 USD X 1.818.115.200 3.030.192.000 | 3.636.230.400 4.242.268.800 | 4.848.307.200 |  5.454.345.600 [  6.060.384.000

TOTAL INGRESOS 5.151.326.400 9.606.614.400  11.413.723.200 13.130.832.000 14.847.940.800 16.565.049.600 18.262.158.400  19.912.710.905 19.912.710.905
DESCRIPCION 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

EGRESQOS

|Costo directo Balsamo 1.001.466.000 2.336.754.000 |  2.455.491.871 2.580.263190 | 2.711.374534 | 2.849148,061 | 2,993,922,297 3.146.052.971 3.146.052.971

|Costo directo Jatoba 967.885.200 1.613.142,000 | 1.695.110.854 1.781.244.805 | 1.871.755.495 | 1.966.865.319 | 2.066.807.975 2171.829.034 2.171.829.034

|Costo directo Guayacan 967.885.200 1.613.142,000 [ 1.695.110.854 1.781.244.805 | 1.871.755.495 | 1.966.865.319 | 2.066.807.975 2.171.829.034 2.171.829.034

|Costos indirectos 118.901.443 124,943 202 131,291,962 137.963.322 144 973676 152.340.247 160,081,138 168.215.367 168,215,367

|Gastos Aduaneros 364.422.006 382.939.443 402.397.808 422844 915 444,331,005 466.908.870 490.633.989 515.564.656 515.564.656

Arriendos 185.363.443 194,782,346 204.679.854 215.080.286 226.009.196 237.493.439 249 561.233 262.242 230 262.242 230

|Control de logistica y calidad (C/U $ 450.000 x mes) 56.743.911 59.627.249 62.657.098 65.840.904 69.186.489 72.702.073 76.396.296 80.278.234 80.278.234

|Servicios Piblicos 45.899 519 48.231.819 50.682.631 53.257.976 55.964.182 58.807.899 61.796.115 64.936.171 96.536.317

|Personal Administrativo 372.715.314 391.654.159 411,555,348 432 467,778 454 442 836 477534515 501.799.556 527,297,581 527.297.581

|Seguridad 60.526.838 63.602.399 66.834.238 70.230.297 73798921 17.548 878 81.489 382 85.630.116 85.630.116

|Sistemas 16.077.441 16,894,387 17.752.844 18.654.923 19.602.838 20.598 921 21.645.617 22.745.500 22.745.500

|Servicios generales 182.841.491 192.132.246 201.895.094 212.154.023 222,934,241 234.262.236 246.165.842 258,674,308 258.674.308

|Mantenimiento 277.414.676 291.510.994 306.323.591 321.883.863 338.245.056 355.432,.358 373.493.002 392,471,364 392,471,364

|Comunicaciones, promocién y mercadeo 82.638.100 86.837.203 91,249,676 95.886.361 100.758.651 105.878.517 111.258.540 116,911,939 116.911.939

|Depreciaciones 101.800.000 101.800.000 101.800.000 101.130,000,00 { 101.130.000,00 { 101.130.000,00 | 101.130.000,00 910.170.000,00 910.170.000,00

Amortizaciones 337.495.366 152,066,739 0

Intereses 33499723 4.430.808 0

5.173.576.172 7.674.490.995  7.894.833.724 8.290.152.448

840679

3.518.889.476 4.840.679.552

8.706.262.614  9.143.516.654  9.602.988.957 10.894.848.503

046 2 A70 1R0 44 Q 00

7.421.532.946  8.679.169.443 9.017.862.402

10.894.848.503

6.141.678.186

0 40
2.022.123.405

329.085.370.167

Fuente: Elaborado por el grupo investigador
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6.4.6 Flujo de caja operativo. Al realizar el ejercicio de flujo de caja operativo sobre el proyecto se evidencia un resultado
positivo y creciente sobre los flujos de recursos disponibles en su vida operacional. Un factor determinante en este resultado
es la ausencia de inversion inicial en activos fijos, permitiendo obtener una base de recursos financieros sélidos en términos
de liquides después de impuestos. (Entrada menos salidas de dinero por operaciones después de impuestos).

Tabla 17. Proyeccion Flujo de caja operativo (siguientes 5 anos)

Descripcion 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Utilidad Operacional 2011-2017 767.172.416 2.605.462.309 4.236.564.316 5.862.550.569 7.483.094.631 9.097.847.551 10.706.436.185
Depreciacion 101.800.000 101.800.000 101.800.000 101.130.000 101.130.000 101.130.000 101.130.000
Amortizacion 337.495.866 152.066.739 - - - - -
Impuestos 99.537.322 794.130.859 1.421.539.960 2.012.117.057 2.621.355.385 3.239.203.971 3.871.575.689
Variacion de Activos Fijos

Variacion de Capital de Trabajo -36.847.379 133.566.903 77.470.158 142.716.690 -138.666.898 216.447.321 223.220.005
TOTAL 890.611.442 1.071.828.724 1.441.287.974 1.874.205.134 2.632.114.916 2.741.036.568 3.179.646.550
FCLt 825.118.340 854.146.687 855.046.375 924.417.678 741.086.794 3.280.897.030

Fuente: Elaborado por el grupo investigador
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6.4.7 Tasas: TIR - VPN. El proyecto presenta una TIR equivalente a 1397%. Lo
anterior obedece a que los flujos de caja resultan positivos en todos los periodos
del proyecto, teniendo en cuenta que le empresa no requiere realizar grandes
inversiones (activos fijos) que puedan afectar el flujo de caja en periodos
superiores a un afo ya que cuenta con terrenos y maquinarias con capacidad de
produccion disponible para realizar las ventas proyectadas para los proximos 6
anos sin afectar las variables mencionadas.

No obstante, y considerando que C.I.T.EEW desea realizar un proceso de
exploraciéon al mercado mexicano y que cuenta con la capacidad de produccién y
demas recursos que se requieren para llevar un proceso de este tipo, se identificé
que la empresa requiere hacer una inversién en promociéon comercial que le
permita penetrar este mercado. Se estima que una estrategia de este tipo requiere
una inversion de recursos de $78.642.048, valor equivalente a un 7% del flujo de
caja del primer ano.

Tabla 18. TIR y VPN

VPN 7.402.070.855
Fuente: Elaborado por el grupo investigador

Asi mismo se observa en la tabla anterior que el proyecto presenta un valor
presente neto de $7.402.070.855; resultado que sugiere el proyecto como viable
teniendo en cuenta que este es mayor a cero, lo que en definitiva indica que la
inversion de recursos en una estrategia acertada de promocioén comercial hacia el
mercado mexicano y que asegure el nivel de ventas sugerido es viable para la
empresa teniendo en cuenta que le crea valor a la empresa.

6.4.8 Indicadores de Rentabilidad. En términos de rentabilidad el escenario
proyectado indica que en el horizonte de tiempo del proyecto presenta aumentos
en los margenes de rentabilidad bruta, operacional y neto, en la medida que las
ventas aumentan con el volumen de produccion sugerido, pasando de 5.151
millones en 2011 a 16.500 millones de pesos en el afio 2016.
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Tabla 19. Indicadores de Rentabilidad

201 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Margen Bruto 43.0% 42.6% 51.3% 57.6% 62.5% £6.4% £9.6%
Margen Operacional 14.9% 269% 31.1% 44.6% 50.4% 54.9% 58.6%
Margen Neto 3.9% 16.6% 25.3% 31.1% 35.8% 39.7% 43.0%

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

Teniendo en cuenta la tabla anterior, se observa que en el afio 2011 por cada
peso que se vendia, la empresa ganaba el 3,9% de las ventas, mientras que en el
ano 2016 se estima sea el 39,7%. De igual forma se observa que la rentabilidad
del negocio por el ejercicio de su operacion natural pasa de 14,9% a 2016 entre el
mismo periodo.

Grafico 10. Margen de utilidad

Margen Neto de Utilidad
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25.000.000.000 -

20.000.000.000 -

15.000.000.000 -
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0,0392 0,1663 0,2529 0,3111 10,3584 0,3970 0,4300
Utilidad Neta/Ventas 2011-2017

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

Grafico 11. Margen operacional

Margen Operacional
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Utilidad Operacional /Ventas 2011-2017

Fuente: Elaborado por el grupo investigador
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6.4.9 Proyeccion ventas del producto. En este estudio proyectamos las ventas de
tres lineas de productos, en el caso especifico de este proyecto corresponden a
tres especies de madera tropical que se presentan en nuestro pais, las cuales son
Balsamo, Jatoba y Guayacan. En la proyeccion tomamos como afo base el 2012
donde la empresa exportara una cantidad de contenedores estipulados por el tipo
de especie, con un crecimiento anual de un contenedor que equivale a 22 metros
cubicos por especies. A continuacion veremos la relacion de la capacidad de
produccion por especies para comprender la proyeccion de las ventas.

Tabla 20. Capacidad de produccion por especies mensual

Contenedor 40' m3 ’
1

22

Capacidad de producion mensual en m3

Especie Balsamo Jatoba Guayacan
Produccion/mes 300 300 600
Disponible/mes 300 300 200
Total capacida/mes 600 600 800

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

Tabla 21. Capacidad de produccion por especies anual

Capacidad de producion anual en m3

Especie Balsamo Jatoba Guayacan
Produccion/anual 3600 3600 7200
Disponible/anual 3600 3600 2400

Total capacida/anual 7200 7200 9600

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

Tabla 22. Capacidad de produccion disponible por especies mensual

Capacidad de producion disponible mensual

Especie Balsamo Jatoba Guayacan
Disponible/mes m3 300 300 200
Contenedor 40' 13,64 13,64 9,09
P/T 127.200 127.200 84.800

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.
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Tabla 23. Capacidad de produccion disponible por especies anual

Capacidad de producion disponible anual

Especie Balsamo Jatoba Guayacan
Disponible/anual m3 3.600 3.600 2.400
Contenedor 40' 164 164 109
P/T 1.526.400 1.526.400 1.017.600

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

Las exportaciones de Balsamo empiezan con 7 contenedores en afio base y se
incrementan en un contenedor con el transcurrir de cada ano. Ver la siguiente
tabla.

Tabla 24. Proyeccion Balsamo

Proyeccion Balsamo

Ano Contenedores mensual | M3 mensuales
2012 7 154
2013 8 176
2014 9 198
2015 10 220
2016 11 242

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

Las exportaciones de Jatoba empiezan con 5 contenedores en afo base y se
incrementan en un contenedor con el transcurrir de cada ano. Ver la siguiente
tabla.

Tabla 25. Proyeccion Jatoba

Proyeccion Jatoba

Ano Contenedores mensual | M3 mensuales
2012 5 110
2013 6 132
2014 7 154
2015 8 176
2016 9 198
2017 10 220

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.
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Las exportaciones de Guayacan empiezan con 5 contenedores en ano base y se
incrementan en un contenedor con el transcurrir de cada ano. (Véase tabla la
siguiente)

Tabla 26. Proyeccion Guayacan

Proyeccion Guyacan

Aino Contenedores mensual | M3 mensuales
2012 5 110
2013 6 132
2014 7 154
2015 8 176
2016 9 198
2017 10 220

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

6.5 ANALISIS FINANCIERO

En términos de rentabilidad el escenario proyectado indica que en el horizonte de
tiempo del proyecto presenta aumentos en los margenes de rentabilidad bruta,
operacional y neto, en la medida que las ventas aumentan con el volumen de
produccion sugerido. En ese sentido, se observa que el aumento en el volumen de
ventas mejora los valores de los indicadores, dado los costos y gastos
operaciones permanece constantes.

Por otro lado, considerando que el proyecto solo requiere realizar inversién de
recursos en una estrategia de promocion en mercados internacionales y dado que
no requiere realizar inversiones en maquinaria ni de personal, el flujo operativo
del proyecto y la proyeccion de estados financieros indican que es un proyecto
viable de implementar, considerando que las inversiones de recursos mas
significativas ya se han realizado y la empresa ya tiene varios anos de
funcionamiento y de operacion. Es importante resalta que la estrategia de ventas
hacia el mercado propuesto debe ser lo suficientemente acertada para alcanzar
las metas propuestas.
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7. CONCLUSIONES

El presente proyecto de investigacion apunto a realizar un plan exportador de
maderas con destino a México, como estrategia de negociacién para exportar al
mercado de México”. Dentro de este proyecto se realizaron varios estudios,
dentro de los cuales se destacé el estudio de mercado, el estudio financiero y el
analisis DOFA, los cuales fueron definitivos para determinar la viabilidad de este
proyecto.

El logro propuesto se alcanz6 con todo el apoyo de los integrantes de la empresa
C.l. Tropical Exotic Woods Ltda., los cuales brindaron al grupo investigador toda
la informacion requerida en la elaboraciéon de este plan exportador.

C.l. Tropical Exotic Woods como ya se dijo anteriormente es una empresa
exportadora de maderas tropicales, reconocida por su trayectoria e incursion en
distintos mercados en los ultimos anos. El grupo investigador vio la oportunidad
de realizar un proyecto de investigacion en esta empresa que fuera util y
funcional, aprovechando las buenas relaciones que el grupo investigador tiene
con los directivos de la misma. El principal objetivo de los investigadores fue
realizar una investigacién que fuera practica y que agregara valor a la empresa.
Esto se materializod con la realizacion de un plan exportador de maderas a México,
el cual va a permitir que la empresa utilice toda su capacidad de produccion
disponible (capacidad instalada) mes a mes, permitiéndole aumentar su
rentabilidad y su generacion de valor.

Se eligi6 México como el pais de destino del plan exportador debido a las
sugerencias hechas por el gerente de la empresa y de las directivas de Proexport,
por cuanto a partir de la crisis diplomatica que tuvo Colombia con sus vecinos en
el afios 2007 se dedicaron a buscar nuevos destinos donde exportar para la
empresas exportadoras del pais y dentro de estos nuevos destinos se encontraba
México como uno de los paises mas atrayentes, debido a las buenas relaciones
que historicamente se ha tenido con ese pais, su ubicacién geografica, su idioma,
la firma de un tratado (G2) que con el paso de los afios se convirtié en un TLC, su
desarrollo econdmico, entre otras caracteristicas.
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Ademas de lo mencionado el grupo investigador identific6 una gran oportunidad
en el mercado de madera en México al identificar un déficit en la balanza
comercial de este sector, donde importan mas del 50% del total de la balanza,
dato suministrado por la FAO y detallado en el estudio de mercado que se realizé
en capitulos anteriores.

A raiz de este proyecto de investigacion se puede concluir que la realizaciéon de un
plan exportador de maderas a México por parte de la empresa C.I. Tropical Exotic
Woods, es totalmente viable, haciendo relacién con el comportamiento del sector
de maderas en México y las proyecciones de la ventas del producto con respecto a
la capacidad de produccién de la empresa.

Por la parte financiera la realizacion de este proyecto es muy atrayente, ya que al
inicio del mismo, no se tendra ninguna inversién en activos fijos ni en maquinaria,
solo generara una inversibn en promocion y penetracién de mercado, lo cual
permitira la pronta recuperaciéon de la inversiéon debido a los valores de los
precios y las cantidades vendidas.

Este proyecto se ha determinado como una oportunidad que se identifico al
interior de la empresa, ya que con la puesta en marcha del proyecto, este no
genera inversiones significativas lo que por el contrario genera un excelente
comportamiento en la rentabilidad y en la generacion de valor en la empresa.
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8. RECOMENDACIONES

La realizaciéon de este proyecto de investigaciéon permite hacer las siguientes
recomendaciones a la empresa C.I. Tropical Exotic Woods:

Implantacién de una estructura organizacional acorde con el desarrollo y el
crecimiento esperado.

Consolidar la rentabilidad de la empresa para el establecer el crecimiento en
el transcurso de los afos.

Realizar proyectos de mejoramiento continuo, investigacion y desarrollo, y
registro de marca.

Realizar programas en investigacion y desarrollo para la estructuracién de
nuevos productos conforme a la tendencia del mercado.

Establecer estructura financiera de la empresa. Utilizar a Bancoldex o
cualquier entidad financiera como una herramienta de financiacion.

Implementar Sistema de Gestion de la Calidad basado en la norma
internacional ISO 9000 versiéon 2000 y la certificacion del BASC.

Incrementar y mejorar el proceso de produccion.
Generar nuevos empleos.

Asistir a Ferias Internacionales para conocer mas a fondo el mercado
internacional.

Participar en las Macroruedas organizadas por Proexport en el transcurso del
ano.
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Anexo A
ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

RECURSOS HUMANOS

Estudiante - investigador: JOSE GUARDELA CONTRERAS - EDUARDO VERBEL

Asesor: ADALGIZA CESPEDES DE LEIVA. TRABAJADORA SOCIAL. ESP. EN GERENCIA DEL
RR HH.

RECURSOS FINANCIEROS

Presupuesto
RUBROS Vr. PARCIAL Vr. TOTAL
TRANSPORTE
SUB-TOTAL 130.000
FOTOCOPIAS Y TRANSCRIPCION
Fotocopia 100.000
Transcripciones e impresiones de 500.000
anteproyecto e Informe final
SUB-TOTAL 600.000
GASTOS DE PAPELERIA Y UTILES
Carpetas 30.000
Papeleria 40.000
Memoria USB 40.000
CD 15.000
SUB-TOTAL 125.000
GASTOS VARIOS
Refrigerios 100.000
Imprevistos 200.000
Internet 150.000
SUB-TOTAL 450.000
GRAN TOTAL $1.305.000

Financiacion del proyecto. El estudio fue financiado con recursos propios del grupo
investigador.

145



Cronograma de actividades.

Ao 2010 - 2011

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

ACTIVIDADES REALIZADAS DURANTE
EL PROCESO INVESTIGATIVO 1
Revision bibliografica para definir el
tema de investiaacién
Revision Bibliografia a lo largo del

213|4

1

2134

2

3

2

3[4

1

2

3

4

2

3

4

1

2

3

4

Visita a Camara de Comercio ce
Cartagena,Proexport y Cl Tropical Extic
Woods.

Definicién del titulo y planteamiento
del problema

Elaboracion de justificacion y objetivos
del estudio

Bosquejo de la metodologia que se
manejard en el estudio

Planeacion de los Recursos
Administrativos , Cronograma de

Preparacién de la Propuesta

Revisién de la propuesta por el Asesor

Entrega de la propuesta al comité

Preparacién y Elaboracion del
Anteproyecto

Revsion y Asesoria del Anteproyecto
por el Asesor

Presentacion del Anteproyecto al

Recoleccion de la informacion

Tabulacion de la informacion

Analisis de lainformacion recopilada

Redaccién del informe final

Revsidn y ajustes del Informe final por
el Asesor

Entrega del Informe final al Comité

Sustentacién
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