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INTRODUCCION

Globalizarse no sélo significa una mayor competencia para las
empresas, sino una vision diferente de los empresarios. La constante
revision de tecnologia que se opera, de los costos, de los insumos y
de la satisfaccién de los clientes, eso se hace necesario en un mundo
globalizado.

Las empresas hoy no pueden garantizar un mercado a largo plazo; ya
que cada dia es mas dificil mantener condiciones monopdlicas sobre
un producto. Los llamados nichos de mercado, que implican el buscar
segmentos de consumidores con necesidades especificas, son una
estrategia correcta, pero no garantizan una estabilidad en las ventas
por mucho tiempo ni dejan a las empresas a salvo de la competencia.

La clave de supervivencia para las empresas en un mundo
globalizado es la exportacion. Las empresas, aunque tengan la
posibilidad de vender toda su produccién en el mercado interno,
deben buscar exportar como un medio no solo de incorporarse en la
globalizacién, sino para asegurar que su producto tenga el precio y la
calidad para competir en un mercado mundial.

En el entorno de hoy la exportacion mas que una opcidon es una
imperiosa necesidad que tienen las empresas que buscan su
supervivencia, crecimiento y rentabilidad en el largo plazo, ya que el
mercado nacional se ha venido saturando y el mercado internacional
representa una oportunidad potencial de expansion y permanencia

Frente a esta necesidad es que los empresarios ubicados en el
sector agroindustrial especificamente en el micro sector de lacteos,
desean expandirse y abrir nuevos campos de mercados a nivel
internacional ya que el mercado interno se encuentra muy saturado y
el mercado Venezolano que representaba el 98% de |las
exportaciones de estos productos, especialmente la Leche en Polvo,
ha venido decreciendo; por todos los inconvenientes generados por el
control de cambios establecido en este pais. Los exportadores



colombianos ubicados en este sector han visto como sus ventas han
disminuido notablemente, es por esto que han vuelto de esta manera
sus ojos a otros mercados que quizas resulten también competitivos y
les permitan garantizar relaciones comerciales nuevas estables y
duraderas que consecuentemente traigan beneficios a sus negocios.

En el caso de PROLECA LTDA., empresa Cartagenera con potencial
exportador y experiencia exportadora en el pais vecino de
Venezuela, donde ha exportado aproximadamente 2000 TM entre los
afnos 2.001 y 2.002. Ha experimentado los mismos inconvenientes de
las demas empresas ubicadas en este sector. Por tal razén la
realizacion de esta investigacion titulada ANALISIS EXPLORATORIO
DE LOS MERCADOS DEL AREA DEL CARIBE QUE PRESENTAN
MEJOR OPCION PARA LA EXPORTACION DE LECHE EN POLVO
EN LA EMPRESA PROLECA LTDA., resulta realmente importante e
interesante debido a que les permitira determinar si existe o no
mercados potenciales donde esta empresa o los empresarios
colombianos ubicados en el sector, puedan establecer relaciones
comerciales futuras.
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1. DEFINICION DE LA CAPACIDAD EXPORTABLE DE LA EMPRESA

1.1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1.1. Razén Social. PROCESADORES DE LECHE DEL CARIBE.
PROLECA LTDA.

Gerente General: Eduardo Sanjur
Direccion: Via a Mamonal Km 1
Teléfono: 6674180 — 6674181
Ciudad: Cartagena

Nit. : 890.405.565-8

1.1.2. Objeto Social. Compra, proceso, venta y distribucion de leche y
sus derivados. Todas aquellas operaciones de comercio en general
relacionadas con el objeto social.

1.1.3. Sector Econdmico

Agroindustria — Lacteos

Fabricacion de productos lacteos

Pasteurizacién, homogeneizacién, vitaminizacion, y embotellado de
leche liquida CIIU 311201

Fabricacién de leche en polvo ClIU 311209

1.1.4. Breve Historia de la Compafia. PROLECA LTDA., es una
empresa fundada el 16 de Agosto de 1984, en la ciudad de
Cartagena. Nacié como iniciativa de un pequefio grupo de ganaderos
de la region con la vision de establecer una empresa de
procesamiento de lacteos que les permitiera ampliar y garantizar la
actividad del gremio de productos en el norte de Bolivar y Sucre. Esta
iniciativa fue consolidada con la construccion y puesta en marcha de
la empresa, hoy sinédnimo de calidad y eficiencia en la elaboracion de
todos sus productos.
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La empresa poco a poco ha aumentado su infraestructura,
adquiriendo su propio equipo de pulverizacién y constituyendo su
propio centro de acopio, el cual actualmente cuenta con una
capacidad de recepcién de 35.000 litros diarios.

PROLECA LTDA., ha logrado obtener resultados satisfactorios,
brindando empleo y desarrollo social en la regién, supliendo la
necesidad de alimentacién en la dieta diaria de los consumidores,
mediante la produccion de alimentos sanos y saludables esenciales
para el crecimiento de todo ser humano.

1.2. NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL ENTORNO DE SU NEGOCIO

PROLECA LTDA., conoce su negocio, sabe que éste ha de estar
centrado en la satisfaccion de una de las necesidades basicas de los
seres humanos; la alimentacién. Para esto compra, procesa, vende y
distribuye productos con el fin de distinguirse en el mercado por su
extraordinaria calidad.

En cuanto a la competencia la empresa sabe que no es la unica
empresa en el mercado de Cartagena, ya que empresas de otras
ciudades ofrecen los mismos productos. Entre los competidores que
tiene la empresa estan:

CODEGAN
PARMALAT
HATO BLANCO
COOLECHERA
ALPINA
CILEDCO
COLANTA

ANENENENENENEN

Los proveedores de materia prima de la empresa son un grupo de
ganaderos seleccionados ubicados en la region de la Costa Atlantica,
a los cuales se les presta asesoria para el envio de los productos a la
procesadora. Se les realiza visitas permanentes a los hatos para
llevar un seguimiento con el fin de garantizar la mejor calidad de la
leche y el aumento de su producciéon ganadera y lechera.

15



El mercado de lacteos de PROLECA LTDA., se encuentra en el area
urbana y rural (Bolivar y la Costa Atlantica). La empresa proyecta su
expansion hacia otros mercados en el extranjero, dadas las
oportunidades actuales en paises cercanos:

La empresa identifica sus oportunidades y amenazas. Sabe que al ser
la leche un producto de consumo masivo, su demanda es alta, lo cual
facilita su distribucion y colocacién en el mercado.

La zona donde se encuentra ubicada la empresa tiene Certificacion
declaratoria de zona libre de AFTOSA con vacunacion; lo que abre
las puertas a mercados extranjeros para el consumo. De igual forma
sabe que existe una fuerte competencia desleal y que la inseguridad
y violencia del pais, dificulta la expansién y consecucién de nuevos
mercados.

PROLECA LTDA., ha sido pionera en la elaboracion de varios
subproductos que han tenido mucha acogida en el mercado de
lacteos, por esta razon la empresa motiva y estimula a su personal
de planta para que este sea mas competitivo y para mejorar e
innovar constantemente.

En la parte gubernamental, la empresa sabe que en los ultimos afos
los programas y politicas implantadas por el gobierno han estimulado
a los empresarios al comercio internacional, ya que se ha facilitado la
comercializacién de los productos colombianos hacia el extranjero.

La empresa ha sabido diferenciarse en la region por la calidad de sus
productos, creando asi confiabilidad en el cliente y facilitandoles la
adquisicion del producto.

Entre los principales factores por los que se diferencia Proleca, se
encuentra la calidad, lo cual se puede comprobar en un analisis
fisico-quimico efectuado en leche de diferentes marcas, donde se
obtuvieron los siguientes resultados:
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ANALISIS CODEGAN PROLECA |HATOBLANCO | COOLECHERA
ACIDEZ 140 135 140 150
DENSIDAD 1,0304 1,03006 1,0298 1,0300
GRASA 2,8 3,1 2,09 2,09

Lo que indica:

Acidez: Entre menor sea el resultado obtenido con relacién a 160,
menos acida sera la leche.

Densidad: Entre mas se aleje de la unidad (1), mas densa sera la
leche.

Grasa: Entre mayor sea el porcentaje de grasa, mucho mejor sera.
Con los resultados arrojados por los analisis se puede deducir que
PROLECA LTDA., ofrece mejor calidad en sus productos

La Empresa considera que para establecer un buen manejo de
mercado es importante, compararse con las mejores empresas en
el mercado, para lograr trazar objetivos reales llegar a ser lider
permaneciendo en un proceso continuo de mejoramiento que le
permita establecerse y mantenerse en los primeros lugares en el
mercado.

PROLECA LTDA., posee una clara definicion de su negocio, lo cual
le ha permitido posicionarse en él.

La Empresa conoce a sus mejores clientes, y su estrategia de
comercializacion esta centrada en la calidad y diversificacion de
sus productos, que le ha permitido darse a conocer y ser aceptada
en el mercado, logrando asi la consecucién de nuevos clientes.

Su plan de mercadeo busca satisfacer las necesidades del cliente,
logrando tener una buena aceptaciéon de sus productos, donde sus
mejores referencias son dadas por la calidad en sus productos.
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La empresa es confiable, brinda rapidez y seguridad en la
distribucién de sus productos.

La empresa identifica, reconoce y aprovecha oportunidades para
ampliar su mercado y extender su posicionamiento en el ambito
nacional e internacional.

Grafico 1. Participacion en el mercado de Cartagena
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1.3. COBERTURA GEOGRAFICA A ESCALA LOCAL

Grafico 2 Concentracion en el mercado
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La empresa conoce su negocio, distingue su competencia, sabe
quienes son y que estrategias usan en el mercado, cuenta con
proveedores confiables que permiten a la vez generar confianza en
la fabricacién de los productos.

PROLECA LTDA., es una empresa de 19 afnos que ha sabido
posicionarse en el mercado de lacteos en su region. Ha logrado
diversificar sus productos y darse a conocer en el mercado.

Sus directivas conocen el entorno y reconocen su competencia
inmediata, al igual que las oportunidades que el mercado les
ofrece. La empresa se ha dado a conocer por su calidad. La
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organizacion sabe hacia donde va y que necesita para ello. Tienen
una vision definida y trabajan en comun para cumplirla.

1.4. EXPERIENCIA E INTERES EXPORTADOR

El nivel de experiencia que tiene la empresa como exportador es
bueno debido a que en los afios 2001 y 2002 estuvo exportando
especialmente hacia el pais vecino de Venezuela. En el presente
afo no ha podido establecer negociaciones reales debido a que los
problemas de tipo cambiario han frenado drasticamente el comercio
con el pais vecino. Pero en términos generales se conoce
claramente el proceso de exportacion y los mecanismos o pasos
claves para garantizar que este sea efectivo.

En cuento al conocimiento de la competencia y del entorno
competitivo en el  exterior, la empresa desconoce el
comportamiento del mercado en el area del caribe y de sus
posibles competidores en esta zona. Es por eso la importancia de
esta investigacion.

Si hablamos de la experiencia en participacion en ferias
nacionales e internacionales, a nivel Nacional: La empresa ha
participado activamente en congresos realizados por FEDEGAN
(Federacion Nacional de Ganaderos) y con el ICA (Instituto
Colombiano Agropecuario).Y a nivel Internacional: En feria
internacionales propiamente no ha participado; sin embargo ha
participado en SHOW ROOMS o sala de exposiciones y negocios,
por medio de catalogos.

En cuanto al conocimiento de contactos comerciales en el exterior,
se han realizado algunos contactos con Venezuela y otros en el
area del Caribe, en Panama y Santo Domingo; estos contactos se
han realizado con la colaboracién de agentes personales.

Contacto con organismos de promocién y/o ayuda para realizar
exportaciones:

A Nivel Nacional: Hasta ahora con Proexport.
A nivel Internacional: contactos con promotores extranjeros.

20



PROLECA LTDA., sabe identificar oportunidades y a la vez
aprovecharlas. Conoce que sus productos son buenos y que pueden
llegar a ser grandes exportadores a diversos paises, donde se
pueden distinguir por su calidad y diversidad. Es importante
resaltar que reconocen la necesidad de fortalecerse a nivel interno
para ser mas competitivos y de esta manera apalancar las
posibilidades en el exterior.

Capacidad para desarrollar infraestructura de exportacion.

PROLECA LTDA., posee amplias posibilidades para ampliar su
infraestructura, la cual actualmente no es utilizada al cien por
ciento. Igualmente a la empresa le preocupa e interesa innovar
constantemente, esta dispuesta a enfrentar cambios para adaptar
su infraestructura de tal manera que sea moderna y diversificada.

SUBSECTOR

PROEXPORT LACTEOS
POSICION 0402211900 DEMAS LECHE EN
ARANCELARIA: POLVO CON CONTENIDO. GRASO

MAYOR O IGUAL AL 26%

EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO

2003
Enero -Agosto

PESO PESO PESO
NETO FOB (US$) NETO FOB USS$ % FoBuss | NETO | FoBuUSS
(Kg) (Kg) (Kg)

7,271,124 17,927,868 13,202,270 37,284,588 12,283,618 27,585,700 10,346,283 19,067,611

COLOMBIA EXPORTA - SECTORES DE PROMOCION



EXPORTACIONES TOTALES DEL PRODUCTO - Ao 2002

0402211900 DEMAS LECHE EN POLVO CON CONTENIDO.
GRASO MAYOR O IGUAL AL 26%
TOTAL EXPORTACIONES FOB DEL PRODUCTO: US$ 27,585,700

* El (ttimo afio corresponde a exportaciones parciales a Agosto de 2003

I 17.927.868 {2000)
Il 37,284.588 (2001)
""""""""""""" [ 27,585.7 (2002)

1 19,067.611 {2003)*

aTTTAaTTTAaTTTAcs

(2000 (2001) (2002) (2003)*
Afos

Fuente de Informacion: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica DANE - Calculos
Proexport-Colombia

1.5. EVALUACION DE LAS CONDICIONES DE LA EMPRESA
FRENTE AL MERCADO ESCOGIDO

1.5.1. Produccién y Operaciones

Producciéon/Operaciones

W La infraestructura de produccion permite fabricar
productos
con costos competitivos

W Perfil del personal del area operativa

W Nivel de generacién de nuevos productos/servicios

M Capacidad de adaptar productos a nuevos
requerimientos

ONivel de organizacion y programacion de la
produccién

OCalidad de instalaciones en planta y ubicacion

EmNivel de modernizaciéon u obsolescencia de equipos

B Nivel de flexibilidad operativa, posibilidades de
ampliacién de

T T T T T su capacidad de produccion
Fo RTA EZAS : ° ! ° ONivel de utilizacion de la capacidad instalada
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PROLECA LTDA., cuenta con una excelente ubicacion y planta; ya
que posee buenas vias de acceso, su planta es relativamente
moderna y a la vez permite fabricar con costos competitivos.

La empresa tiene capacidad y disposicion para investigar e innovar
y asi mantener un mejoramiento continuo en todos sus procesos

DEBILIDADES

El nivel de utilizacién de la capacidad instalada no cuenta con su
aprovechamiento optimo. Resulta una debilidad debido a que
existen actualmente areas subutilizadas.

La empresa no tiene un perfil definido en el personal del area
operativa

1.5.2. Aseguramiento de Calidad

Aseguramiento de Calidad

M Nivel de logro hacia obtencién de ISO 9000

E Nivel de documentacion

B Calidad de las pruebas de control de calidad

OEvaluacién de la calidad de MP, Trabajo con proveedores

O Control de calidad, al proceso, al producto final

ONivel de normatividad de los productos

E Nivel de normatividad de procesos

W Calidad y nivel de formalizacion de los contratos

@ Existe una politica de calidad promovida desde la Dir.Gral

v PROLECA LTDA., sabe que la calidad en sus productos es
primordial para posicionarse en el mercado, por eso hasta el
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momento ha mantenido la calidad y ha sabido distinguirse por
ella.

La empresa realiza controles de la calidad de la materia prima
conjuntamente con los proveedores. Se realizan controles de
calidad al proceso y al producto final.

La empresa cuenta con un laboratorio para realizar
investigaciones y controles a los productos.

La empresa realiza controles microbioldgicos y fisico-quimicos
de los productos.

DEBILIDADES

v' Hasta el momento la empresa no ha realizado ningun tramite

para la obtencién de alguna certificacién de calidad.

v' La empresa no posee plasmada por escrito y especificamente la

normatividad de sus procesos.
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1.5.3. Gestion Administrativa

Gestion Administrativa

FORTALEZAS

red.

Posee diversos
ambiental.

DEBILIDADES

M Nivel de apoyo del Sl a la toma de decisiones de la empresa

[ Calidad del sistema de informacion financiera

M Calidad de sistema de informacién comercial

O Nivel de utilizacion del internet

O Nivel de desarrollo en conectividad: trabajo en red, uso de

correo electrénico.

H Nivel de actualizacion del hardware

O Nivel de actualizacion del software

M Sistema de informacion acorde con las necesidades de la empresa

M Nivel de delegacion y empoderamiento, asignacion de

funciones

@ Nivel de organizacion de la gestion administrativa

[ Estructura organizacional acorde con la estrategia

mecanismos para mitigar

La empresa posee niveles altamente actualizados de hardware. La
empresa maneja adecuadamente el uso de Internet y el trabajo en

Es consciente de la importancia de los cuidados ambientales.

v' La estructura organizacional de la empresa es muy funcional,

esta desarrollada con énfasis en la planeacion estratégica de la

empresa.
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v No posee sistemas de informacién modernos que faciliten la
consecucion y difusion de la informacién, en todas las areas;
supliendo asi las necesidades que se presenten.

v La empresa no tiene programas de capacitacioén para sus
empleados.

1.6. PERFIL EXPORTADOR

EVALUACION DE CAPACIDAD EXPORTADORA
NOMBRE DE EMPRESA: PROCESADORES DE LECHE DEL
CARIBE. PROLECA LTDA.

AREAS Peso Calificacion Ponderado
Relativo
1 |Direccionamiento 10% 7.9 79%
Estratégico
2 |Comercial 30% 19 63%
3 |Produccion/Operaciones 20% 15.4 77%
4 |Aseguramiento de Calidad 10% 7.1 71%
5 |Administrativa 10% 7.25 73%
6 |Financiera 20% 2.4 12%
TOTAL 100% 59.05

Evaluacion de Capacidad Exportadora

Direccionamiento Estratégico
100%

Financiera Comercial

Administrativa \ Produccién/Operaciones

Aseguramiento de Calidad
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ESTUDIO DE MERCADO DE LOS PAISES DEL AREA DEL CARIBE

2.1.MERCADO CENTROAMERICANO

21.1.

Tendencias de consumo.

La exportacién y el

consumo de

productos lacteos en los paises de Centroamérica es amplia y
estable, Canada y Estados Unidos son los principales proveedores
de la region. En afio 2001, Canada exporté mas de US $6 millones
a los mercados de Panama y Nicaragua. Estados Unidos tuvo
exportaciones por US $18 millones durante este mismo afio.

Exportaciones de leche de Estados Unidos hacia Centroamérica

Pais 2001 2000 1999 1998 1997

Guatemala 4,767 4,055 4,000 3,102 1,962
El Salvador 3,109 2,514 2,184 2,058 1,533
Nicaragua 2,969 2,679 2,251 1,634 1,348
Honduras 2,808 2,002 4,627 4,442 2,976
Costa Rica 2,741 2,358 1,810 4,914 2,668
Panama 2,040 2,328 2,577 1,238 1,739
Belize 368 156 261 695 259
Total 18,802 16,092 17,710 18,083 12,485

Fuente: Departamento de Comercio, U.S. Census Bureau

Exportaciones de productos de leche desde Canada hacia Centroamérica

Pais 1997 1998 1999 2000 2001

Panama - 807,391 770,254 887,934 1,518,350
Nicaragua - 121,537 170,039 - 1,510,406
Belize 211,238 651,687 730,015 923,385 894,603
El Salvador - 27,110 - 221,654 892,999
Honduras - 725,285 57,026 52,471 690,646
Guatemala 83,929 - - - 687,923
Costa Rica - - - - -
TOTAL 295,167 2,333,010 1,727,334 2,085,444 6,194,927

Fuente: Estadisticas Canadg en $canadienses

La demanda de lacteos es creciente y

los paises centroamericanos

siempre estan buscando nuevos proveedores en productos como
leche en polvo y leche condensada.

Cabe resaltar que Costa Rica es un gran productor de leche fresca y
es proveedor de los otros paises de la regidn.
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2.1.2. Sistema de distribucion de alimentos. La cadena de
distribucion esta formada por importadores, distribuidores, mayoristas
y supermercados. EIl exportador puede vender directamente a
cualquiera de ellos dependiendo de sus relaciones y su capacidad,
aunque normalmente hace sus ventas a intermediarios.

Debido a que en Centroamérica no hay un sistema de distribucion
dirigido especialmente a la industria de restaurantes, muchos de los
supermercados sirven como distribuidores para los restaurantes,
incluso tienen secciones de empaques para este tipo de
compradores.

2.1.3. Acceso a los mercados. La informacion sobre tarifas, cuotas y
licencias en Centroamérica es de caracter arbitrario y puede cambiar
con las estaciones del afo y segun factores del mercado. Es
importante que un exportador este familiarizado con la informacion
general de tarifas y procedimientos de aduanas de los paises pero de
igual manera el exportador debe obtener informacion actualizada
sobre precios y costos con las agencias de carga cuando este listo
para exportar.

Las importaciones de productos lacteos son permitidas en la mayoria
de paises de Centroamérica con los permisos e inspecciones
fitosanitarias, segun las leyes de cada pais. Adicionalmente, las
autoridades de un pais pueden negar o demorar un permiso con la
intencion de proteger la produccién domestica. Desde diciembre de
1994 en Costa Rica no se requieren permisos de importacién (con
excepcion de los fitosanitarios y sanitarios), segun con los términos
del acuerdo con la OMC.

Honduras no permite la importacién de leche fresca de Colombia,
pero si de productos procesados de leche.

El gobierno de Panama ha protegido a la industria interna con la
colocacion barreras no arancelarias para ciertos productos agricolas
incluyendo algunos productos lacteos. La leche empacada debe
cumplir con los requisitos generales de alimentos procesados del pais
al que se va a exportar, como normas de empaque, etiqueta y
produccidon. Actualmente se esta requiriendo etiquetar en espanol.

2.1.4.Presentacibn y empaque. La leche viene empacada
generalmente en botellas plasticas de medio y un galéon de leche.
Otra presentacidén es por pintas de leche de unos 473 ml (7.75 litros)
0 en empaques de cartdn con porciones individuales (6 envases de
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236 ml cada uno). La leche de sabores viene empacada en botellas
de plastico o cartéon con una cantidad aproximada de 946 ml.

La leche en polvo se vende en bolsas (sachets) de 400 y 200 gramos.
El empaque de mayorista es de bolsas de 50 y 100 libras. La leche de
larga vida (UHT) esta empacado en el empaque de UHT, como el de
Parmalat. La leche evaporada y condensada se vende en latas de 8 o
10 onzas, aunque ultimamente se estan usando empaques UHT.

2.1.5. Principales paises proveedores. Después de la produccién
local, los principales proveedores a Centroamérica son Estados
Unidos y Canada. Se destaca ademas, que algunas corporaciones
multinacionales como Nestle y Parmalat, con sedes principalmente en
Costa Rica, producen leche para la region y son proveedores fuertes.

Es obvio que los productores locales tienen muchas ventajas por
tener bajos costos de transporte. Pueden competir con un buen
precio y son apoyados y protegidos por sus gobiernos. Las industrias
de lacteos en Estados Unidos y Canada también son subsidiadas por
sus gobiernos, tienen buena reputacién por calidad y seguridad y son
muy competitivas.

El transporte de Colombia hacia los paises Centroamericanos es una
ventaja sustancial para la exportacién de productos lacteos. Esto
debido a la cercania con el mercado Centroamericano, lo que le
permitiria competir con precios ; para los productores de lacteos
localizados en Cartagena, la ubicacién geografica se constituye en un
ventaja adicional a la hora de exportar a los paises del Caribe,
debido a que no necesitan incurrir en costos tal altos de transporte en
el pais.

2.1.6. Logistica de transporte. Los productos lacteos son
transportados via maritima en contenedores refrigerados 6 normales,
dependiendo en el producto. Los exportadores norteamericanos estan
enviando el producto directamente del pais productor a su mercado
final, aun si la compafia vendedora esta en Estados Unidos 06
Canada. Normalmente, el comprador indica al exportador en cual
puerto requiere la entrega del producto.
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2.2. MERCADO DEL CARIBE INSULAR

2.2.1. Tendencias de consumo. Las islas del Caribe son buenos
consumidores de productos lacteos. Debido a que su produccion de
productos lacteos es limitada y a que los paises no protegen esta
industria tanto como a otros productos. Han visto crecer sus
importaciones en los ultimos afos, siendo productos que se venden a
buen precio y en grandes cantidades. Los mayores mercados son
Cuba, Haiti, Bahamas, Republica Dominicana, Jamaica y Trinidad y
Tobago. Es interesante notar que algunas de las islas mas pequefias
son mejores mercados para diferentes productos porque no producen
mucho e importan la mayoria de sus productos alimenticios.

Los lacteos que mas se importan son leche en polvo, leche UHT de
vida larga (tipo Parmalat), leche evaporada y leche condensada.
Estados Unidos es uno de los principales proveedores de la region y
también un punto de redistribucién de productos de otros paises con
destino al Caribe.

Exportaciones de leche de Estados Unidos al Caribe (US$1000)

Pals 2001 2000 1999 1995 1997

Fepoblica Dominicana 8721 4,400 5,203 5,883 5,481
Bahamas 2,323 2274 2617 2,937
Jamaica 4,802 4,790 4,739 4,766
Haiti 3,481 3407 2865 3,570
Triniclad v Tobago 2,588 1,983 2,392 2050
Antillas Holandesas 1,146 2420 1,357 1,508
Bermuda 1,389 1,431 1428 1,190
Islas Caiman 269 3r3 1032 1,400
Barbados 1,189 768 SI37 1,029
Islas Leeward-Winward 710 651 749 B&7
Cuba - - (i 140
Inclias Francesas Occidentales ] 15 7 = 43
Total 28172 22421 23,317 24212 24,981

Fuente: Departamento de Comercio, U5, Census Bureau
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Exportaciones de productos de leche de Canada hacia el Caribe
(% canadienses)

Fals 1997 1958 1954 2000 2001

Cuba g, 8121474 00332427 15 902 499
Haiti 7, 9,022 623 4825438 9,250 824
Bahamas 2, 1,589 417 1,842 278 3,715,513
Triniclad & Tokago 215,216 2,2 1,836,702 1,806,760 3 087,020
St Lucia 1,081,482 2, 1,640,573 2142 377 2,666,580
Jamaica 26,395 T70,254 BT, 934 1,518,350
Anfigua & Barkuda 201,461 T70.860 1,194 809 1,129,590
St Kitts-Mevis - 1,344 384 553,685 1,022,228
Antillas Holandesas 401,614 863 487 758 065 712 727
TOTAL 13,206,558 25,564 684 25,859,784 23,949,673 39,095,391

Fuente: Estadisticas de Canada

2.2.2. Sistema de distribucion de alimentos. Los productos lacteos
son vendidos al Caribe normalmente por empresas consolidadoras
con sede en Florida (principalmente Miami), desde ddénde llega del
50% al 75% de toda la comida importada.

Las empresas consolidadoras venden directamente a los
distribuidores o a los supermercados del Caribe quienes se encargan
de la distribucién dentro del pais de destino. Normalmente un
consolidador en Miami o cualquier otra parte toma un margen de
ganancia entre el 8% y el12%, mientras que el distribuidor en el
Caribe tiene un margen entre el 25% y el 35%.

Debido al volumen requerido de productos lacteos es posible y comun
mandar un contenedor completo con dichos productos. Ademas los
distribuidores estan buscando productores cerca del Caribe para
comprar lacteos.

2.2.3. Acceso a los mercados. La informacion sobre tarifas, cuotas y
licencias en el Caribe es de caracter arbitrario y puede cambiar con
las estaciones del afno y segun factores del mercado. Es importante
que un exportador este familiarizado con la informaciéon general de
tarifas y procedimientos de aduanas de los paises, pero de igual
manera es importante que el exportador obtenga informacion
actualizada sobre costos y precios con una agencia de carga cuando
este listo para exportar.

Las importaciones de lacteos son permitidas en los paises del Caribe
con los permisos e inspecciones fitosanitarios, segun las leyes de
cada pais, siendo éstos instrumentos muchas veces usados para
proteger la produccién doméstica. Por ejemplo Republica Dominicana,
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esta en el proceso de negociar una cuota de tarifa (tariff rate cuota)
sobre la leche en polvo.

En general, los aranceles tienden a ser muy pequefos. Para los
productos procesados se debe cumplir con los requisitos y normas de
empaque, etiqueta,

calidad y fabricacién de cada pais. Como las leyes de muchos de los
paises del Caribe son ambiguas, es bueno conocer que los productos
manufacturados de acuerdo a las leyes de Estados Unidos tienen mas
facil acceso a la mayoria de paises del Caribe.

Un exportador puede obtener informacion actual y especifica sobre
las leyes del mercado con el importador / distribuidor 6 con el
consolidador con quien esté trabajando.

2.2.4.Presentacién y empaque

La leche en polvo se vende en bolsas (sachets) de 400 y 200 gramos.
Para mayoristas el empaque es en bolsas de 50 y 100 libras. La leche
de larga vida (UHT) viene empacada en cajas UHT, La leche
evaporada y condensada se vende en latas de 8 6 10 onzas, aunque
ultimamente ha habido un cambio hacia empaques UHT.

2.2.5. Principales paises proveedores

Los principales proveedores de productos lacteos al Caribe son
Estados Unidos y Canada, quienes exportaron en el 2001 US $28
millones y $39 millones canadienses, respectivamente.

Las industrias de lacteos en Estados Unidos y Canada son
subsidiadas por sus gobiernos, tienen buena reputacién por calidad y
seguridad y son muy competitivas. Sin embargo, la ventaja de
Colombia estaria en exportar leche en polvo y leche condensada a
precios competitivos.

2.2.6. Logistica de transporte. Los productos de leche son
transportados via maritima, en contenedores refrigerados 6 normales,
dependiendo del producto. Normalmente, la ruta de transporte es
desde Estados Unidos hasta el pais destino, saliendo a través de
Miami U otros puertos en Florida. Actualmente, dado al volumen de
lacteos enviados al Caribe, es comun enviar el producto directamente
del pais de produccién al mercado destino. Normalmente, el
comprador indica al exportador como enviar el producto y en cual
puerto quiere recibirlo.
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2.4.SELECCION DE PAISES

Después de haber analizado el Mercado Centroamericano y el
Mercado del Caribe Insular, se ha tomado la decision de
seleccionar como mercado Objetivo Panama y Mercado de
Contingencia Republica Dominicana por las razones mencionadas
seguidamente:

PANAMA:

JUSTIFICACION. Cuando se habla de Ameérica Latina, existen
razones geograficas y culturales que justifican que los gustos entre
los paises vecinos sean similares a pesar de su diversidad étnica,
facilitando el desarrollo de la actividad comercial entre estos. Por
lo anterior es importante resaltar que Panama es uno de los
principales socios comerciales de Colombia y sobre todo su gran
cercania a nuestro pais le hace atractivo cuando se habla de
logistica de distribucion, esta se ha convertido en una gran ventaja
para las relaciones comerciales entre los vecinos paises. Panama es
un importador neto de una gran cantidad de productos, en virtud de
que su produccién nacional o regional no existe o es muy limitada;
este mercado puede ser atendido por las PYMES colombianas, en
este caso PROLECA LTDA. de manera adecuada, en virtud de que los
volumenes requeridos no son desproporcionados en funcién de su
capacidad instalada para la produccion de oferta exportable. En
términos generales, en este mercado se encuentran muchas
oportunidades comerciales, en una gran cantidad de nichos, para
productos de calidad a buen precio, en este caso para el producto
estudiado ( Leche en Polvo), debido a que Colombia ha exporta este
producto a Panama en afos anteriores; y también para productos de
menor calidad a precios sumamente bajos. Para la empresa
PROLECA Ltda., esta es una oportunidad para iniciar negociaciones
con un producto de excelente calidad como lo es la Leche en Polvo,
pero a su vez es interesante analizar la introducciéon de otros
productos que guardan también un potencial de calidad para ser
comercializados a nivel internacional. Aunque los volumenes no son
grandes, si son constantes. Las empresas exportadoras colombianas
pueden satisfacer estas condiciones de entrada al mercado. Por otro
lado la estabilidad econdmica, social y politica en la region es
relativamente mejor a la que actualmente se encuentra el exportador
colombiano en otros mercados. A pesar de que la situacion no es
facil, en Panama se puede funcionar en un ambiente de negocios mas
estable en la actualidad y en el futuro previsible. Para PROLECA
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LTDA., el exportar al vecino pais se constituye un una oportunidad
para adquirir la experiencia para penetrar otros mercados, teniendo
en cuenta que la empresa se esta apenas desarrollando como
exportadora; Panama representa un puente de enlace para penetrar a
los demas paises de Centroamérica.

REPUBLICA DOMINICANA:
El mercado Dominicano es realmente potencial debido a:

* Apertura Comercial

* Mas de 9 millones de habitantes

* Costumbres similares a los Colombianos

* Importaciones Fuertes y poca presencia Colombiana

* Percepcion de Calidad positiva para productos Colombianos
* Cercania Geografica

A pesar de Ilos aspectos positivos antes mencionados, Ilos
empresarios Colombianos tendran que enfrentarse a las siguientes
condiciones.

« Competencia Local en crecimiento

« Competencia Extranjera es sumamente fuerte (inversidén extranjera)
* Empresarios con barreras psicoldégicas en cuanto a nuevos
proveedores

internacionales

* Apertura Comercial Reciente (Barreras No Arancelarias)

* Demanda puede ser muy fuerte para la capacidad de produccion
Colombiana,

Republica Dominicana se ha convertido en el puente entre
Centroamérica y el Caribe.

Los empresarios Colombianos han descubierto que invertir en
Republica Dominicana les permitiria de ahi acceder a los demas
paises caribefios gracias a la apertura comercial de la region
denominado “CARICOM”.

Igualmente muchos empresarios tanto de la region como
“multinacionales” ven con buenos ojos a Republica Dominicana como
puente para el Caribe y Centroameérica.
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MERCADO OBJETIVO

PANAMA

IT) Microsoft Corporation, All Rights Reserved,

2.4.1.2. Factores Macroeconémicos

Datos Generales

Nombre oficial: Republica de Panama

Capital: Panama

Superficie Total: 75.517 Km2

Limites: Al norte, Mar Caribe; al este, Colombia; al sur, Océano

Pacifico; al Oeste, Costa Rica
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Idioma Oficial: Espaniol
Moneda nacional: Balboa (circula a la par con US$)

Divisién Politica: 9 provincias y 4 comarcas indigenas

Demografia

Poblacion: 2.839.177 (a) habitantes (2000) La poblacién esta distribuida de
la siguiente forma el 70% se encuentra ubicada en la capital, es
decir Ciudad de Panama. El otro 30% en el area rural, en donde se
destacan las provincias de David, la cual es una region en donde
se desarrolla la agricultura.

Tasa de crecimiento de la poblacion: 2% anual (1999-2002)

37,6% habitantes por Km2 (2002)

Natalidad: 21,4 por 1000 (2002) *

Mortalidad: 5,1 por 1000 (2002) *

Esperanza de vida: 74,4 afios (2002)

Ciudades importantes (hab.): Ciudad de Panama, Coldn, David, San Miguelito,
Santiago

Economia

PIB real a precios de 1996: US$ 11.319,1 (E) millones (2002) **

Tasa de crecimiento PIB real estimado: 0,8%

PIB a precio corrientes estimado: US$ 12.295,8 (E) millones (2002) ***

Tasa de crecimiento PIB corriente: 2,0%

PIB per capita anual: US$ 3,699 (E) (2002). Base 1996 ****

PIB por sectores: Sector primario 8%; secundario18%; terciario 74% (E)
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Tasa de inflacion: 1,0% (2002)

Exportaciones de bienes: US$ 709,1 millones (2002)
Importaciones de bienes: US$ 3.069,9 millones (2002)
Tasa de paro: 13,2%

* Ultima encuesta de niveles de vida para 1998

** PIB real (base 1996), estimado por la Contraloria General de la Republica.

*** PIB nominal a precios de 1996, estimado por el Ministerio de Economia y
Finanzas

****P|B per capita estimado por la Contraloria General de la Republica

(E) Cifras estimadas

(a) Resultados Finales Basicos Censo, 2000

Fuente: Elaborado en la Direccion de Analisis y Politicas Econémicas del MEF
sobre la base de la informacion.

El Sector de Alimentos y Bebidas en Panama Oficina Comercial de Espafa en
Panama

Analisis de la Oferta.

Panama es un pais tradicionalmente importador en el que el 20% de
la oferta de alimentos y bebidas proviene de mercados exteriores.
Ello se debe a que su sector productivo y manufacturero se presenta
como poco competitivo frente a las importaciones. Esta falta de
competitividad hizo que el desarme arancelario fruto de la adhesién a
la OMC en 1998, fuese un duro golpe para los productores, lo que
hizo que se ejerciese una fuerte presion al gobierno que termind
elevando los aranceles haciendo las partidas agropecuarias mas
sensibles. Por ello los productos lacteos, la produccion de tomate o
los productos derivados del cerdo son muy protegidos, lo que hace
que la entrada desde el exterior de este tipo de productos se
resienta, sin impedir el ingreso de estos productos al pais.

Fuente: GAESA segun datos de la Contraloria General *
Preliminarde Panama.

La mayor parte de los productos agricolas panamefios se destinan al
mercado nacional, a excepcién del platano, azucar o café que si se
exporta. Las cosechas destinadas al consumo interno son las de los
denominados productos tradicionales como el arroz, maiz, patata,
cebolla y tabaco.
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Tal como se indicé con anterioridad, ElI gobierno de Panama ha
protegido a la industria lactea con la colocacion de barreras no
arancelarias a productos agricolas incluyendo algunos productos
lacteos. La leche empacada debe cumplir con los requisitos generales
de alimentos procesados del pais al que se va a exportar, como
normas de empaque, etiqueta y produccién. Actualmente se esta
requiriendo etiquetar en espafnol.

Por precio, los productos nacionales son los mas consumidos,
preferentemente los que conforman la canasta basica. A medida que
el producto pasa por algun tipo de transformacién, el producto
nacional (dada la poca competitividad de su sector industrial) pierde
terreno frente a las conservas y transformados procedentes de otros
paises americanos o asiaticos.

A la hora de comprar, el consumidor panamefo lo hace por precio, no
hay que olvidar que por ejemplo en la capital, el 33,7% de las familias
tienen ingresos que estan por debajo de los 400 USS$, los cuales
estan por debajo de la media general.

Un 13,3% tienen ingresos que en su mayor parte no alcanzan a cubrir
el costo de la canasta basica de alimentos. Por otra parte, el 46,5%
de las familias de la ciudad de Panama tienen ingresos que superan
los 600%, siendo aquellas las que pueden demandar productos
importados. Ademas en el caso de las rentas mas altas, éstas
cuentan con un importante habito, y es que viajan a menudo fuera de
su pais, de tal modo que cuando regresan demandan productos del
exterior para que comiencen a introducirse.

La mayor parte del queso que se consume en Panama es de
produccion local, como el queso fresco o cremoso, Ila leche es
importada esencialmente de Canada y estados unidos.

Fuente: Contraloria General de Panama. Elaboracion propia.
El Sector de Alimentos y Bebidas en Panama Oficina Comercial de Espafia en Panama

La leche se encuentra dentro de los productos que se exportan a
Panama desde Colombia, asi lo confirman los datos suministrados
por el Ministerio de Comercio Exterior en los ultimos datos de los
afios 2000 al 2003.
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0402211900 DEMAS LECHE EN POLVO CON CONTENIDO.

POSICION
ARANCELARIA:

GRASO MAYOR O IGUAL AL 26%

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

PESO
NETO

(Kg)

PESO
NETO

(Kg)

FOB
(US$)

VENEZUELA 7,235,149 17,871,528 13,111,270

ECUADOR 0 0
ESTADOS

UNIDOS 0 0
ESPARA 0 0
NICARAGUA 0 0
PANAMA 35975 56,340
Z.FRANCA 0 o

CUCUTA

TOTAL

FOB
(US$)

37,035,470
91,000 249,118
0 0
0 0
0 0
0
0 0

PESO
NETO

(Kg)

7,271,124 17,927,868 13,202,270 37,284,588 12,323.993 27-347.550

2003

PESO
NETO

(Kg)

FOB Paticip.
(US$) (%)

12,166,000 57 300 094¢ 9897 10255300 4g40,
100,000 212,894 077 0
17,481 71,910  0.26 983
118 651 0.0 0
19 104 0.00 0
40.512 61.850 0.00 0
0 0 000 90,000 166,

100.00 10,346,283

CONCENTRACION REGIONAL EXPORTACIONES - 2002

VALOR FOB ) PARTICIP.
DEPARTAMENTO US) SRS

CUNDINAMARCA
ATLANTICO
ANTIOQUIA
CESAR
CORDOBA

BOLIVAR

NORTE DE
SANTANDER

RISARALDA

SAN ANDRES Y
PROVIDENCIA

TOTAL

Este cuadro nos

11,332,964
6,427,911
4,807,830
2,880,091
1,228,000

734,200

104,900

69,700

104

27,585,700

muestra

la

exportaciones colombianas en

Colombia.

3 41.08
3 23.30
2 17.43
2 10.44
1 4.45
1 2.66
1 0.38
1 0.25
2 0.00
11 100.00

concentracion de las
los departamentos de

19,067,

Enero -Agosto

FOB
(US$)

834
0

718

0
0

0

059

611

La evolucion en las importaciones de alimentos y bebidas ha sido

positiva,

registrandose un aumento progresivo a

lo largo de

los

ultimos 8 afios. Se observa que en el afio 1998 (afio de entrada de
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Panama a la OMC) las importaciones en volumen y valor incrementan
de manera destacable.

De igual modo se incluye el ranking de los principales paises
exportadores de estos productos a Panama. Salvo alguna excepcién,
Estados Unidos lidera las importaciones de la mayoria de productos,
aunque también cuentan con una presencia importante paises
latinoamericanos, como Chile, Peru, Ecuador o Costa Rica y algunos
paises asiaticos.

. Etiquetado.

En el etiquetado de alimentos y bebidas se maneja tanto el sistema
decimal como el inglés, siendo necesario especificar en idioma
espafiol aquellas mercancias en las que se debe registrar dosis o
precauciones de uso. Ademas debe aparecer el nombre y direccidon
del fabricante, los ingredientes, la fecha de vencimiento, el lote de
produccion, el contenido y estado del producto (liquido, gaseoso,
etc.)

Si el producto se encuentra en transito, debe rotularse visiblemente
la carga con esa advertencia.

7.3. Documentacién de entrada.
La documentacidén requerida para la importacion de estos productos:

Declaracion de importacion.

Factura comercial en cuadriplicado.

Carta de porte en triplicado.

Numero de licencia comercial.

Constancia de encontrarse al dia en el pago de impuestos
(Certificado de Paz y Salvo)

Permisos sanitarios y fitosanitarios cuando sean requeridos.
Certificados de venta libre en caso de ser necesarios.

En el caso de que falte alguno de ellos, el importador puede obtener
autorizaciéon para retirar los productos de la aduana consignando un
depodsito de garantia del 5% del valor de la mercancia por cada
documento ausente.
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9.4. Registro sanitario de alimentos.

REPUBLICA DE PANAMA

MINISTERIO DE SALUD

DEPARTAMENTO DE PROTECCION DE ALIMENTOS
SECCION DE ANALISIS Y REGISTRO

Requisitos y Procedimientos para el Registro Sanitario de Alimentos
El interesado debera presentar ante el Departamento de Proteccién
de Alimentos del Ministerio de Salud en forma oportuna y completa
los siguientes documentos:

Poder y Solicitud formal (Memorial habilitado con B/. 4.00 ddlares en
timbres fiscales ) a través de abogado, segun el decreto 1195 del
(3/12/92). La misma debe indicar:

Nombre completo del producto (Marca comercial, denominacion
variedad o tipo).

Descripcion del producto.

Nombre del fabricante, envasador, y/o distribuidor segun lo
especifique la etiqueta, el CLV y el Permiso de Operacion del Pais de
Origen.

CERTIFICADO O LICENCIA FITOZOOSANITARIA: emitido por el
Ministerio de Desarrollo Agropecuario de la Republica de Panama,
para productos carnicos, pesqueros, lacteos preenvasados frescos o
crudos, y procesados donde se certifique que no existe impedimento
o restricciones al pais, area, regidn o zona de donde proceden los
mismos.

Presentar los siguientes comprobantes de pago

Recibo de pago original de registro y control (DGS / Tesoreria
MINSA)

Recibo de pago original del Ingreso al Tesoro Nacional (Ministerio de
Economia y Finanzas. Productos

Nacionales: B/. 10.00; Productos Extranjeros: B/. 25.00.

Nota: Una vez presentada la solicitud, se le entregara la orden para
el pago correspondiente.

Cumplidos los requisitos del item 1 al 11, para efectuar el retiro del
Certificado de Registro Sanitario se deben presentar las copias de los
comprobantes de pago detallados.

El Sector de Alimentos y Bebidas en Panama Oficina Comercial de Espafia en Panama

MECADO DE CONTINGENCIA
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REPUBLICA DOMINICANA
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Nombre Oficial Republica Dominicana
Area (km2) 48.671
Costas (km) 1.288

Limites Al O con Haiti, al N con el océano Atlantico, al E con el canal
de la Mona y al S con el mar Caribe o de las Antillas

Divisién politica 30 provincias
Capital Santo Domingo (fundada en 1496 por Bartolomé Coldn)
Fecha Nacional 27 de Febrero — Independencia

No de Habitantes 8.6 millones
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Poblaciéon Urbana / Rural 57% / 43%

Temperatura promedio 25°C (entre Junio y Septiembre llega hasta
34°C)

Alfabetizacion 84%

PIB US$ 21.5 millones (2001)

PIB crecimiento anual 2.7% en el afio 2001

PIB per Capita US$ 2.315.00

TIPO DE CAMBIO (actualizado a Octubre, 2002)
RD$ - Peso Dominicano

US$ - Doélar Norteamericano
Tipo de Cambio “Oficial” : RD$ 17.85/ US$ 1.00
Tipo de Cambio “Privado”: RD$ 18.90 / US$ 1.00

GOBIERNO

Constitucion vigente: 28 de Noviembre de 1966

Sistema legal de sufragio: 18 afios, universal y obligatorio
CULTURA GENERAL

Pobreza, revolucién y dictadura, durante mucho tiempo fueron los
componentes de este Estado que comparte con Haiti, una isla del
Caribe: La Espanola. A diferencia de los haitianos, que tienen como
idioma el francés (Cricole), la poblacion mixta de Republica
Dominicana comparte la religion y el estilo de vida de los pueblos
hispanoamericanos.

Aunque una considerable extension del suelo es productiva,
solamente se trabaja apenas la tercera parte de la tierra. La cafa de
azucar es el cultivo mas importante y uno de los pilares de su
economia; se siembra principalmente en las plantaciones de las
lanuras meridionales. EI café es otro cultivo importante de
exportacion y se produce en pequefas fincas. En ambos casos se
trabaja con ayuda de la mano de obra migratoria de Haiti. También se
cultivan y procesan el cacao y el tabaco.
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IMPLICACIONES CULTURALES EN EL COMERCIO

Consideraciones que se deben tomar en cuenta antes de ingresar al
mercado Dominicano. La informacion que se presenta obedece a
opiniones y experiencias de ingreso en el pais.

* Apertura Comercial: En los ultimos anos, Republica Dominicana ha
direccionado su politica exterior hacia una apertura comercial y en el
ano 2002 entran en vigencia los Tratados de Libre Comercio
“CARICOM” y “CENTROAMERICA”. A pesar de que la apertura
comercial es todavia joven, el pais ha dado pasos muy fuertes y
decisivos en cuanto a su apertura comercial. Dominicana busca
posicionarse como centro del comercio entre Centroamérica y las
Islas del Caribe.

* Ingreso y Poder de Compra: Republica Dominicana tiene muy
marcada la clase alta del a baja. La poblacion de clase alta o bien
con un buen nivel de poder de compra estan practicamente
concentradas en Santo Domingo y Santiago de los Caballeros. Esta
informacidén es util en caso de que una compafiia quiera dirigirse solo
a este segmento. El resto de las zonas practicamente son de clase
baja.

* Crédito: Se negocian 45 dias, aunque en la realidad puede llegar
hasta 120 dias o mas dependiendo del sector empresarial y el
producto que se esta negociando. Influye mucho los acuerdos en que
lleguen los empresarios desde el inicio de las negociaciones.

» Corporaciones: El gremio empresarial es muy fuerte e influyente en
Republica

Dominicana. Como en Costa Rica existen grupos de familias duefas
de diferentes corporaciones, igualmente sucede en Republica
Dominicana donde el nombre de la compafia hace referencia al
apellido de los familiares, como es el caso de “Grupo Ledn Jiménez”
o “Corporacion Corripio”, apellidos de mucho reconocimiento en el
pais.

ECONOMIA
RESENA ECONOMICA

Analisis del PIB en el 2001
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Durante los primeros meses del afno el PIB experimenté un
decrecimiento del 1.5% debido a factores como inicio de funciones
del gobierno actual, un ambiente internacional poco favorables, la
desaceleracion de las economias norteamericanas y europeas,
devaluacion del Euro con relacion al ddélar y altos precios del
petroleo. El crecimiento del PIB mejord en los siguientes trimestres,
1.8%, 5.5% y 5.0% concluyendo en el aio 2001 con un promedio de
crecimiento del 2.7% cuya cifra es mucho mayor al registrado en
América Latina.

Ademas del ambiente externo negativo que se menciond le sumamos
los incidentes del 11 de setiembre, la reforma fiscal y arancelaria y la
ley de hidrocarburos. A pesar de estas presiones sobre la economia
del pais, Republica Dominicana logré6 mantenerse con un crecimiento
favorable. Esto refleja la estabilidad del pais y un buen ambiente para
inversiones extranjeras.

Entre las actividades econdmicas con mayor crecimiento podemos
mencionar que las Comunicaciones crecié un 24.2%, Agropecuario
5.1%, Electricidad y Agua 18.4%, Gobierno 8.8%. Construccion
mantuvo un leve crecimiento de 0.9% aunque su ponderacion en el
PIB es importante. Igualmente se puede considerar el Comercio que
registré un crecimiento del 0.3%.

El turismo que esta representado por “hoteles, bares y restaurantes”,
uno de las principales actividades econdmicas del pais experimentd
una disminucién del 4.4%, motivado principalmente por factores
externos como la desaceleracion de la economia mundial,

ACCESO AL MERCADO DOMINICANO

Para ingresar al mercado de Republica Dominicana es importante que
se revise bien las politicas y leyes que deberan cumplirse en el
mercado Dominicano para no tener futuros inconvenientes.

« ElI Importador asignado debe estar debidamente registrado vy
autorizado como

importador en la Secretaria de Industria y Comercio y en la Direccion
General de

Impuestos Internos (DGIl). Debe tener un numero de RNC (Registro
Nacional del
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Contribuyente) que prueba que la compafiia tributa ante las
autoridades
Dominicanas.

* Registro de la Marca de Fabrica y Nombre de la Compaifiia
Comercial. Este registro se hace a través de la Oficina Nacional de
Propiedad Industrial (ONAPI) que pertenece a la Secretaria de
Estado de Industria y Comercio y ante la Camara de Comercio y
Produccion del Distrito Nacional.

REGULACIONES DE ETIQUETADO

Otro aspecto importante a la hora de poder vender el producto en los
diferentes canales de comercializacién (supermercado, tiendas,
establecimientos y otros) es cumplir con las autoridades en cuanto a
las regulaciones de etiquetado. La entidad que reguladora del
etiquetado en el pais es DIGENOR (Direccién General de Normas) y
es quien emite la norma “Nordom 53”.

ANALISIS DE LAS IMPORTACIONES EN REPUBLICA DOMINICANA

Republica Dominicana tiene la informacién estadistica formalmente
documentada hasta el afo 2000. La informacién del afio 2001 y el |
Semestre del presente aino no ha sido procesada aun, sin embargo se
puede solicitar la informacién de forma especifica o bien se han
hecho estudios puntuales que se encuentran a disposicion del publico
en general.

Es importante notar la dependencia que existe con EE.UU. Este dato
es importante pues podemos deducir que en forma general hay una
competencia fuerte de producto importado proveniente de ese pais.
Otros paises que han tenido gran participacién en el mercado
dominicano son Japon, Espaia, México, Panama y Puerto Rico. Solo
EE.UU. representa un 60% de las importaciones dominicanas. Si le
sumamos los paises antes indicados, la cifra llega a 76%.

Las importaciones costarricenses en el afo 2000 suman US$
29,517,214 Comparando éste dato, Procomer registra exportaciones
de Costa Rica hacia Republica Dominicana por un monto de US$48
millones en el 2000.
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Participac

Posicion -y Valor CIF
0s . Descripcion del producto R .
Arancelaria (US$) o
(%)
271000 PETROLEUM OILS NOT CRUDE 416,000,000 4.74
270900 CRUDE PETROLEUM OILS, OTHER 154,000,000 1.75
870300 PETROLEUM OILS NOT CRUDE 112,000,000 1.28

LAS DEMAS AERONAVES (POR EJEMPLO:

880200  LF||COPTEROS O AVIONES); V UGl [£22
EMISORES DE RADIOTELEFONIA,
852500 R ADIOTELEGRAFIA, RADIODIFUSION O T B
HIDROXIDO DE SODIO (SOSA CAUSTICA);
281500  HIDROXIDO DE SODIO (8 56,000,000 0.64
T-SHIRTS, SINGLETS AND OTHER VESTS, KNITTED
610900  [SHIRTS: SINGL 45,000,000 0.51
TURBORREACTORES, TURBOPROPULSORES Y
841100 pEMAS TURBINAS DE GAS. e e
ELECTRIC APP FOR LINE TELEPHONY, INCL CURR
851700  CLECIRIC AR 36,000,000 0.41
MAQUINAS AUTOMATICAS PARA EL
847100 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION Y LI hn)
MEDICAMENT MIXTURES ( NOT 3002, 3005,3006),
300400 DG 32,000,000 0.36
PARTES IDENTIFICABLES COMO DESTINADAS,
852900  ExciusIVA O PRINCIPAL A LR
AGUA, INCLUIDA EL AGUA MINERAL Y LA
220200  GASIFICADA, AZUCARADA, E S e
100100  TRIGO Y MORCAJO O TRANQUILLON. 27,000,000 0.31
701000  CARBOY, BOTTLE & OTHER CONTAINER OF 25,000,000 0.28
GLASS
440700  PITCH PINE, OVER 6 MM THICK 25,000,000 0.28
WOMEN'S SLIPS, PANTIES, PIYAMAS ,
610800  BATHROBES. ETC. KNITTED OR CROCHETED S e
JERSEYS, PULLOVERS, CARDIGANGS, ETC,
KNITTED OR CROCHETED PART OF FOOTWEAR,
611000  ROMOVABLE IN SOLES, HEEL CUSHION, ETC. AL e
GAITER, ETC.
SOCKS AND ANKLE-SOCKS, KNITTED OR
611500  SOCKSANDS 24,000,000 0.27
TRUCKS, MOTOR VEHICLES FOR THE TRANSPORT
g7oa00  [R4CKS. W 24,000,000 0.27
940300  LOS DEMAS MUEBLES Y SUS PARTES. 23,000,000 0.26
MILK AND CREAM,
040200 CONCENTRATED OR 23,000,000 0.26
SWEETENED
ARTICULOS PARA EL TRANSPORTE O ENVASADO,
392300 PR APONE 23,000,000 0.26
CAJAS, SACOS, BOLSAS, CUCURUCHOS Y DEMAS
481900 oA e PAREL 22,000,000 0.25
GRUAS Y CABLES AEREOS
842600 B ONDINES');PUENTESRODANTES,PORTI’ AL e
SUBTOTAL 25 PRODUCTOS 1,431,000,000 16.30
OTROS PRODUCTOS 7,348,300,000 83.70
TOTAL IMPORTACIONES 8,779,300,000 100.00
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V. COMERCIALIZACI()N DE PRODUCTOS
EN REPUBLICA DOMINICANA

Es importante tener claro con quien uno se enfrentara (competencia
local e internacional)a la hora de determinar el canal de ventas a
utilizar, estrategia de precios y estrategias de comercializacion. En
cuanto a la competencia internacional es importante considerar de
donde provienen los productos. En cuanto a la competencia local sera
determinante analizar la produccion existente (Oferta Local) y su
participacién en el mercado Dominicano.

CANALES DE DISTRIBUCION MAS COMUNES
Cadenas de Supermercados

Los supermercados han llegado a ser tan grandes y de tanta
influencia en el mercado que se han convertido en importadores
directos de algunas lineas de productos debido a que pueden
comprar volumen. Tal es el caso de Grupo Ramos a través de su
Importadora “El Navio” y CCN con su importadora “Fernandez
Gonzalez Cuesta”. Estas importadoras comercializan el producto no
solo dentro de su cadena de supermercados sino también a los
demas supermercados e inclusive otros canales de ventas,
dependiendo del producto. Este seria un buen canal donde comenzar
a comercializar el producto ( Leche en Polvo) , debido a que
permitiria posicionar la merca directamente con el consumidor final.

Luego del analisis de estas cadenas de supermercados podemos
indicar que existen otros supermercados de menor tamafio como
Supermercado Aki, con dos sucursales, y de ahi una serie de
supermercados independientes, minisupers y hasta llegar a los
"colmados" que son mini abastecedores muy caracteristicos para la
Republica Dominicana.

La importancia que tiene el Colmado en el pueblo dominicano es
sumamente alto. Entre el 60 y 70% de la venta total de alimentos se
hace a través de colmados. Existen distribuidores y Almacenes
dedicados a manejar este tipo de mercado. A pesar de que los
Supermercados crecen de forma acelerada, el Colmado seguira
posicionado en la sociedad debido a que se encuentran en todo el
pais y la mayor parte de la poblacion no tiene vehiculo para
trasladarse a los supermercados, ademas de las posibilidades de
compras a granel y de “fiado”.Este también resultaria un canal
atractivo para la comercializacién interna del producto.
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Otros Distribuidores

Existen muchos distribuidores de productos que Illegan a las
principales cadenas de supermercados, ferreterias o especializados
en algun sector. En cuanto a supermercados y ferreterias, la ventaja
de buscar un distribuidor es en el caso de querer abarcar mayor
mercado. Por ejemplo, en alimentos no solo abarcarian las cadenas
de supermercados sino también supermercados independientes,
abastecedores y los principales “colmados” del pais. El resto de los
colmados y diferentes abastecedores se canalizaran a través de
“mayoristas”. La ventaja de penetrar el mercado se encuentra en el
canal de Mayoristas , debido a que estos abastecen a los demas
canales participantes de este tipo de mercado.

Hoteleria

El sector hotelero es uno de los sectores de mayor desarrollo en el
pais, debido a la entrada de mas de 3.5 millones de turistas al afio.
Solo el Grupo Barcel6 ha abierto 21 hoteles de playa a lo largo del
territorio nacional, principalmente la zona éste. Existen varias
companias que se han especializado en suplir de productos y equipos
a éste sector. Sector atractivo e inquietante se puede y se debe
trabajar poco a poco en el ya que crea una gran expectativa de
crecimiento con este tipo de producto.

MERCADOS POTENCIALES: Santo Domingo y Santiago de Los
Caballeros

En cuanto a la importancia de “mercados” se puede concluir que
SANTO DOMINGO es el mercado por excelencia. En esta ciudad se
encuentran las mayores inversiones y el comercio mas activo. La
segunda ciudad de mayor importancia es SANTIAGO DE LOS
CABALLEROS que a pesar de que es una ciudad mucho mas
pequefia, su nivel econdémico es similar a Santo Domingo. Fuera de
estas dos ciudades, el ingreso economico por habitante se reduce en
gran medida. En cuanto a establecer negocios en Republica
Dominicana, no es necesario viajar a Santiago debido a que la
mayoria de las grandes industrias tienen su cede se encuentra en
Santo Domingo. Si es interesante estudiar ambas ciudades debido a
que la mayoria de los distribuidores o comercializadores tendran
presencia en ambas ciudades.
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Si el empresario Colombiano presenta todos los documentos
correspondientes, se asesoro tanto comercialmente como legalmente,
NO tendra ningun problema de introducir sus productos al mercado
Dominicano. Es una GRAN oportunidad debido a que la entrad al
mercado dominicano abre caminos para el resto del mercado insular.

PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION CR A RD

¢COMO EXPORTAR HACIA REPUBLICA DOMINICANA?

La gestion de exportacién es un proceso de investigacion y practica.
La implementacién adecuada de cada etapa, tendra como resultado
un caso exitoso de acceso de productos nacionales a nuevos
mercados.

Es muy importante mencionar que la gestion de exportacion es un
proceso de esfuerzo constante que requiere el cumplimiento de
requisitos solicitados en ambos paises, tanto en Colombia para la
salida de productos, como en Republica Dominicana, para la
internaciéon de los mismos. Esta informaciéon debe ser del completo
conocimiento del importador, ya que algunas veces algun requisito
puede impedir la importacién del producto, o bien, el importador debe
cumplir con los requisitos de internacion, ya sea previo al envio de
mercancias, mientras se transportan, o bien de inmediato a la llegada
a aduana dominicana.

Una vez realizado el procedimiento investigativo anterior, se deben
seguir los siguientes pasos para exportar cualquier producto al
mercado dominicano.

1. Registro previo de producto: Se realiza con el fin de que las
entidades encargadas certifiguen que los productos a exportar
cumplen con las normas de higiene y salud establecidas en el
mercado internacional.

2. Registro de Exportador: con el fin de registrar las firmas
autorizadas por la

empresa. Este es un cédigo de tres posiciones, el cual funciona como
cuenta

corriente ante el Banco Central de Colombia y como codigo ante la
Direccion

General de Aduanas.

3. Compra de la Declaracién de Exportacion
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4. Solicitar los permisos correspondientes, en este caso por el
producto, aplica y lo requiere.

5. Preparacién de Documentos: DAE, facturas comerciales.

6. Presentacion del tramite de exportacion en DIAN.

9. Tramites y certificados sanitarios y fitosanitarios, si corresponde.
10. Entrega de mercancia y documentos al transportista.

11. Envio de copia de los documentos completos al cliente en el

exterior, como
informacion previa para proceder con la internacién de productos.

3. BARRERAS ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS PARA LA
EXPORTACION DEL BIEN AL MERCADO OBJETIVO

3.1. COLOMBIA - PANAMA
3.1.1. Acuerdos comerciales

Con el fin de fortalecer el intercambio comercial se suscribié en
Cartagena de Indias el 9 de julio de 1993, un Acuerdo de Alcance
Parcial (AAP) de tipo comercial entre las Republicas de Colombia vy
Panama que permite el otorgamiento de preferencias, con respecto a
los gravamenes y demas restricciones aplicadas a la importacién de
los productos negociados por ambas partes cuando estos sean
originarios y provenientes de sus respectivos territorios.
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Objetivos del AAP

El Acuerdo tiene como objetivo facilitar, diversificar y promover tanto
el comercio entre las partes, como todas las operaciones asociadas
al mismo, procurando que las corrientes bilaterales de comercio
exterior se desarrollen sobre bases armdnicas y equilibradas, con
acciones que promuevan la expansion y el equilibrio dinamico del
intercambio mediante la concesién de preferencias arancelarias.

Caracteristicas del AAP

Ademas de la cooperacion comercial, el acuerdo tiene implicaciones
politicas y contempla beneficios en materia de transporte, banca y
finanzas, normalizacién técnica y compras del sector publico.

Dentro del proceso de negociacién del AAP se tuvieron en cuenta las
peticiones del sector privado de ambos paises a través de consultas
entre los gremios y el gobierno. En cuanto a normas de origen se
contemplé la implementacién de métodos que permitieran una
confiabilidad en el certificado de origen expedido por Panama;
Colombia siempre recomendd los procedimientos que se tenian en el
pais para el cumplimiento de las obligaciones en los Acuerdos
Comerciales y en los distintos esquemas de preferencias existentes
resaltando que estas recomendaciones deberian acogerse con
especial cuidado en el caso de los productos elaborados en la Zona
Libre de Colon u otras zonas especiales objeto de preferencias
arancelarias.

Este AAP N° 29 en el marco de la ALADI, inicialmente cobijéo unos
pocos productos: Colombia concedié preferencias en 12 productos y
recibio en 10. La vigencia en Colombia es a partir del 1° de enero de
1995 mediante el decreto 2781 del 22 de diciembre de 1994

Por esta razén, los Presidentes de los dos paises el 18 de diciembre
de 2002, suscribieron una Declaracién Conjunta de temas de interés
comun, que incluye entre otros puntos, la instruccion a los Ministros
responsables del comercio exterior para que de manera inmediata
llevaran a cabo las negociaciones de ampliacion de preferencias
arancelarias reciprocas en desarrollo de dicho AAP.

La instruccion fue atendida y como resultados de las negociaciones,
en la reunion de los equipos técnicos de Colombia y Panama en
Bogota durante los dias 10 y 11 de marzo de 2003, se considero la
inclusion de nuevos productos en el AAP.
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En la mayoria de los casos se dio acceso en doble via, es decir que
las preferencias otorgadas por Panama también tuvieron algun nivel
preferencial en el acceso por parte de Colombia.

las nuevas preferencias reciprocas, se adicionaron al AAP mediante
el Primer Protocolo al mismo suscrito en Cartagena el 28 de abril de
2003. La ampliacion se realizé a unos 60 productos de Parte y Parte.

El instrumento de Colombia para la vigencia de estas nuevas
preferencias es el Decreto No. 1845 del 4 de julio de 2003,
publicado en el Diario Oficial N° 45.241 del 8 de julio de 2003.

Acuerdo de alcance Parcial Colombia - Panama 1. Las
preferenciales que hasta el momento no han sido ampliadas, son
aplicadas para 12 posiciones arancelarias provenientes de Panama y
10 posiciones de exportacion colombianas. Entre los productos
colombianos que se benefician del producto estan: Trajes de bafio de
fibras sintéticas, suelas y tacones de caucho o de plastico, licuadoras
y planchas eléctricas, pilas de dioxido de manganeso y aisladores
eléctricos de ceramica, producto segun lo negociado productos
constituidos por los componentes naturales de la leche, mantequilla
(manteca), mantequilla ( manteca) deshidratada.

3.1.1.2. Convenio de Cooperacién, Facilitacién y Asistencia Mutua en
Materia Aduanera, y Tratado de Libre Comercio Panama - CAN'. Por
un lado se encuentra el Tratado de Libre Comercio, cuyo objetivo es
crear una Zona de Libre Comercio para promover el intercambio

! Estos dos proyectos se encuentran actualmente en negociacién y andlisis entre los paises
miembros de la Comunidad Andina de Naciones (Bolivia, Colombia, Ecuador, Pert y Venezuela) y
la Republica de Panama.
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comercial entre las partes aprovechando las oportunidades que se
presentan tanto en bienes como en servicios, eliminando las barreras
y restricciones que afectan el comercio. Algunos de los temas
contemplados en el tratado son la liberacion comercial, reglas para la
certificacion y verificacion del origen de las mercancias, practicas de
dumping, subvenciones, inversiones y doble tributacion.

De otro lado se esta trabajando entre las partes para el Convenio de
Cooperacién Aduanera. Este convenio desarrollara métodos vy
sistemas para prevenir y superar los aspectos aduaneros que inciden
negativamente en el intercambio comercial, asi como mecanismos de
seguimiento regular de la procedencia y destino de las mercancias
entre los paises miembros. Entre otros objetivos se tienen: Prevenir,
investigar y reprimir los ilicitos o infracciones a la legislacion
aduanera, regular medidas contra el trafico ilicito de mercancias,
crear mecanismos fundamentales en el control del valor declarado y
normas de origen asi como contrarrestar el contrabando y el lavado
de dinero.

3.1.2. Barreras para—arancelarias: como informacion general para la
investigacion y para el acceso al mercado panamefio, este pais,
posee una lista de productos bajo control de precios entre los que se
encuentran: leche, huevos, arroz, manteca y grasas de cerdo, aceites
comestibles, preparaciones homogeneizadas para la alimentacidn
infantil, azucar, harina, polvo y pallets de pescado o de crustaceo,
moluscos o demas invertebrados acuaticos. También se incluyen los
detergentes y jabones de tocador, cuadernos, cuadernillos, libretas y
demas textos escolares, medicamentos, textiles y vestidos.

En lo que compete a impuestos internos, todas las mercancias deben
pagar un Impuesto de Transferencia de Bienes Muebles (ITBM), el
cual es aplicable al valor en aduana. El porcentaje es del 5% y de
10% para licores y cigarrillo.

3.1.3. Aranceles para el ingreso de productos a Panama. Existen
contingentes arancelarios para productos agricolas como carnes de
cerdo, de pollo, productos lacteos, papas, porotos, maiz, arroz y
tomates. Otro tipo de mercancias que requieren autorizaciones
especiales son armas y productos farmacéuticos.
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3.1.4. Tratamiento Arancelario. Panama es uno de los paises de
América, con las tarifas arancelarias mas bajas. Recientemente
adoptd el Sistema Arancelario Armonizado; aunque sus tasas se fijan
segun diferentes parametros (Ad Valorem especifico 6 |.T.B M.
Impuesto de Transferencia de Bienes Muebles), toda mercancia que
ingrese al pais es grabada con un sdélo impuesto de importacion. El
porcentaje general es del 5%; para licores y cigarrillos es del 10%.

Panama tiene actualmente las tarifas mas bajas de la regidén, con un
promedio del 12%.

Panama tiene actualmente las tarifas mas bajas de la region, el
promedio es del 12%. En materia de eliminacién de restricciones ha
realizado grandes avances tales como la reduccion al 15% de
aranceles para productos manufacturados (40%) y para productos
agricolas (50%) y elimind los aranceles mixtos (especificos vy
advalorem) que aplicaba a algunos productos.

En lo que compete a impuestos internos, todas las mercancias deben
pagar un Impuesto a las Transferencias de Bienes Mercantiles
(ITBM), el cual es aplicable al valor CIF en aduana. El porcentaje es
del 5% y de 10% para licores y cigarrillos. Se exceptuan productos
alimenticios, bebidas carbonatadas, aceites y lubricantes,
farmacéuticos, articulos escolares, insumos agricolas y productos de
zona franca.

Se aplica un derecho de aduanas de US$ 70 para todas las
importaciones cuyo valor sea de US$ 2000 o mas.

Aplica un recargo de aduana del 7.5% sobre el valor FOB a la
mayoria de las importaciones. Un 3.5% a los productos alimenticios
y 2.5% a productos farmacéuticos. Los productos industriales
importados bajo legislacién de promocién industrial estan exentos
del recargo y para la leche aplica un recargo del 3.5% por estar
dentro de la lista de productos alimenticios.

3.1.5. Documentacién Requerida para la Entrada del Producto. La
legislacion panamefa es muy flexible en los requisitos para la
importacion de productos a su mercado nacional. Todas las
importaciones deben estar cubiertas por un formulario de la ZLC
(Zona Libre de Col6n), debidamente firmado o autorizado en el

55



Departamento Comercial de la misma. El proceso aduanero de los
documentos de importacion es bastante rapido, eficiente vy
confiable. ElI agente de aduanas, certificado por el gobierno de
Panama, libera la mercancia importada por intermedio de la
Aduana, a menos que los productos sean para reexportacion.

Actualmente para importar a Panama se necesita:

v" Guia aérea o maritima.

v' Certificado de embarque: (Original y tres copias), el original
debe tener sello de embarque. Debe de ser autenticado por el
consul, después de haber sido presentado a la compaiia
transportadora.

v Factura comercial, debidamente juramentada y entregada al
mismo tiempo que la factura consular.

v' Certificado de origen, no es un requisito pero puede ser pedido
por el importador o por el banco.

v’ Licencia de importacion, puede ser exigida para algunos
productos.

v' Lista de empaque, no es un requisito sin embargo puede ayudar
a agilizar el proceso de aduana.

v Registro fitosanitario

v Numero de licencia comercial.

Las leyes panamefias requieren la presentacion de los documentos
consulares dentro de los primeros ocho dias habiles, después de
haber sido expedido el certificado de embarque. Documentos
presentados luego del plazo previsto tendran que pagar una multa
del 3% del total de la mercancia, con un minimo de multa de USD
$10.
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Adicionalmente a los costos de importacién es importante
considerar el costo administrativo por el servicio de aduana,
equivalente a mas o menos USD $70.

Debe asimismo cumplir con las disposiciones anteriormente
mencionadas para el mercado objetivo en cuanto a los
requerimientos por parte de las autoridades colombianas.

3.1.6. Organismos de promocion y ayuda para ingresar al Mercado

Embajada de Panama en Colombia
Calle 92 N 7 -70
Teléfono: 2575067 - 2575068, Bogota

Embajada de Colombia en Panama

Edificio World Trade Center

Calle 53 este Of.1802

Urbanizacién Marbella

Teléfono: 507 2649266/2649644/2649513

Ciudad de Panama

E-mail: emcolpan@sinfo.net - infor@emcolombia.org

Direccion Nacional de Aduanas
P.O.Box 1671, Balboa, Ancon, Panama,
Teléfono: (507) 232-5355

Fax: (507) 232-6494

3.2. REPUBLICA DOMINICANA

3.2.1. Acuerdos comerciales

3.2.1.1. La Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBIl). Es un
programa que permite el ingreso sin pago de derechos de aduana
de ciertas mercancias de paises y territorios designados como
beneficiarios. Este programa fue promulgado por los Estados
Unidos como la Ley para la Recuperacién Econdmica de la Cuenca
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del Caribe, que entré en vigor el 1° de enero de 1994 y no tiene
fecha de expiracién.

Son beneficiarios de este programa los paises centroamericanos,
incluido Panama y los caribefios, cuyos productos deberan cumplir
los requisitos de origen establecidos para gozar del acceso
preferencial en el mercado estadounidense.

CBI Il Secciones 215y 222

Ademas de las normas de origen descritas anteriormente, la Ley de
Aduanas y Comercio Exterior de 1990, ha adicionado otros criterios
para la franquicia aduanera, en virtud de la Iniciativa de la Cuenca
del Caribe (CBIl). En primer lugar, los productos cultivados,
producidos o manufacturados en Puerto Rico y que posteriormente
se elaboren en un pais beneficiario de la CBI, también disfrutaran
de la franquicia aduanera, siempre y cuando cumplan algunas
condiciones.

De igual forma, los productos que se ensamblen o elaboren
enteramente a partir de piezas o ingredientes de los Estados
Unidos (al agua aparte) en un pais beneficiario, podran ingresar
con franquicia aduanera. La franquicia se concedera si las piezas
o los ingredientes se exportan directamente al pais beneficiario y el
articulo acabado se importa directamente en el territorio aduanero
de los Estados Unidos, aplica para la leche en polvo, siempre y
cuando esta cumpla con las normas de origen y sea exportado
directamente al pais del Norte.

3.2.1.2. Acuerdo de San José. Acuerdo de San José firmado entre
los paises importadores de Centro América y el Caribe con México
y Venezuela. Recientemente, Colombia firmé un acuerdo similar al
Acuerdo de San José para el suministro de petréleo a la Republica
Dominicana. Estos acuerdos permiten acceso a lineas de crédito
por aproximadamente 20% del costo del petréleo suplido por
México, Venezuela y Colombia. Estos fondos luego son usados
para proyectos de desarrollo econémico en sectores productivos
con términos preferenciales. Este capitulo del acuerdo no aplica a
los productos derivados de la leche pero si nos da un grado de
acercamiento con la hermana republica dominicana.
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3.2.1.3. Acuerdo de Libre Comercio con Centroamérica. El 16 de
abril de 1998, los Presidentes de Costa Rica, EI Salvador,
Honduras y Nicaragua, y el Ministro de Economia de Guatemala,
en representacién de su Presidente, suscribieron con el Presidente
de la Republica Dominicana, el Tratado de Libre Comercio
Centroamérica- Republica Dominicana. Este Tratado contempla el
comercio de bienes, de servicios y de inversiones. Es un acuerdo
moderno, de tercera generacion, consistente con los postulados de
la OMC y con el proceso de creacion del ALCA. Ademas de ser
avanzado y completo, tiene la particularidad de otorgar
reciprocamente apertura comercial inmediata para todo el universo
arancelario, con excepcién de una lista limitada de productos, que
estaran sujetos a un proceso progresivo de incorporacion al libre
comercio. Con la nueva estructura y el nuevo rumbo que tomé el
ALCA en la octava cumbre celebrada en Miami del 20 al 21 de
noviembre de 2003, los paises de Estados Unidos y Brazil llegaron
a un acuerdo sobre la creaciéon de un ALCA flexible, que permitira
que cada pais asuma compromisos por su cuenta en asuntos
espinosos como compras departamentales, inversiones y propiedad
intelectual, propuesta que fue aceptados por paises como
Colombia, Canada, Chile, Peru y México, ver el diario La republica
del viernes 21 de noviembre de 2003, pagina 3%, columna 6.

Conjuntamente con el Tratado, los Presidentes de Centroamérica y
de Republica Dominicana acordaron un Plan de Acciéon para la
vigencia del mismo, el cual incluye la definicién de la lista negativa
de productos, la definicién de las normas especificas de origen y el
tratamiento a los bienes y servicios producidos bajo regimenes de
zonas francas. La entrada en vigor del Tratado estara sujeta al
cumplimiento de los requisitos legales correspondientes, que en el
caso de la Republica Dominicana implica la ratificacién del
Congreso Nacional.

3.2.1.4. Acuerdo de Libre Comercio con el CARICOM. La Cumbre
de los Jefes de Estado y de Gobierno de CARIFORUM — que
incluye a la Comunidad del Caribe, o CARICOM, mas Republica
Dominicana— y a Cuba, como observador, sirvi6é de marco a la
firma del Acuerdo de Libre Comercio entre Republica Dominicana y
CARICOM. Este tuvo lugar al finalizar la reunidén, el 22 de agosto
de 1998.
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Mediante el Tratado de Libre Comercio, el pais y las naciones
miembros del CARICOM dejan establecidas las normas que
facilitaran un area de libre comercio de bienes y servicios, asi
como un marco general para la protecciéon y promocion de la
inversion.

El acuerdo incluye un plan de accion para establecer la libre
movilidad de personas y de capitales en la regién. La lista
negativa de productos a excluirse se determinara en un plazo de 90
dias. ElI acuerdo comenzara a ejecutarse a partir del primero de
enero de 1999, en la misma fecha que el de Centroamérica.

El acuerdo fue firmado entre Republica Dominicana y CARICOM
que agrupa Antigua, Bahamas, Barbados, Belice, Dominica,
Guyana, Jamaica, Montserrat, St. Vincent and Granadinas,
Suriname, St. Lucia, St. Kitts-Nevis, y Trinidad & Tobago.

3.2.1.5. Tratado de Comercio entre la Republica de Panama y la
Republica Dominicana. Se establecio un régimen de intercambio
preferencial que podria ser de Ilibre comercio, tratamiento
preferencial o de una desgravacion arancelaria. Los productos
intercambiados bajo el tratado deberan ser originarios de estos
paises y deberan cumplir con la codificacién de la nomenclatura
arancelaria y con el certificado de origen. En caso de productos
elaborados con materia prima importada, el valor agregado
nacional no debe ser inferior al 35%.

3.2.2. Barreras. Se limita y obstruye la importacién de productos,
en particular, los agricolas y los comestibles; el permiso de "no
objecién" que certifica que un producto es apto para el consumo
humano y los decretos presidenciales sobre el tema, son dos
medios por los que el gobierno restringe la importacion de esta
clase de productos.

El Banco de Crédito Agricola y el Instituto de Estabilizacién de
Precios son los unicos importadores de ciertos los productos
agricolas, como el arroz. Se debe consultar previamente si los
productos enviados tienen algun tipo de restriccion, y ademas se
debe obtener la aprobacion previa de las  Agencias
Gubernamentales para todas las importaciones.
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La refineria del estado tiene derechos exclusivos para importar
ciertos productos de petrdleo para la reventa.

3.2.3. Tratamiento Arancelario

3.2.3.1. Tarifas. El sistema Dominicano de impuestos a las
importaciones combina wuna estructura compleja que incluye
impuestos especificos y ad- valorem, sobretasas e impuestos sobre
consumo domestico; los rangos se encuentran entre el 5% y el
35%, estan basados en el uso final de cada producto y pueden
presentar exoneraciones sustanciales. Algunas reducciones se
aplican a importaciones entre zonas de |libre comercio,
importaciones de materia prima, provisiones o viveres, maquinaria
y equipo para la industria textil y agricola, materia prima para re-
exportacion, petroleo y sus subproductos, medicinas.

3.2.3.2. Otros Impuestos

v Impuesto Selectivo al Consumo. Varia entre el 5 y el 80%
aplicables a bienes no esenciales tales como: utensilios de
hogar, perfumeria, joyeria, automdviles (propuesta de
incrementar este impuesto entre 0 y 50%, de acuerdo al valor del
vehiculo tanto nacional como importado) y sus partes, bebidas
alcohdlicas, productos de tabaco y otros bienes de lujo. Se
calcula sobre valor CIF.

v Impuesto a las Transferencias de Bienes Industrializados vy
Servicios (ITBIS). Un 12% similar al impuesto al valor agregado,
calculado sobre valor CIF mas los otros impuestos, aplicable a
bienes industrializados y servicios.

v Impuestos Especificos. La mayoria de los impuestos especificos
se graban sobre el peso neto en kilogramos o en las unidades
de medida o cantidad, como los litros, los metros cuadrados, o
docenas, como es indicado en el arancel. Para los propédsitos del
impuesto el peso es el del producto con sus recipientes y el
embalaje exterior.

61



v Impuestos ad valorem. Son calculados sobre el valor FOB de la

mercancia. EIl Servicio aduana ha desarrollado un
procedimiento para estandarizar los valores para una gama
amplia de productos y aplicar con mayor precision los
impuestos.

v Impuesto Financiero. Un 1.5% se pagara al Banco Central por la
compra de moneda extranjera.

v' Impuesto de Puertos. Toda importacién y exportacién pagara
cinco centavos dominicanos por tonelada, por concepto de uso
de los puertos dominicanos.

3.2.4. Regulaciones. Al ratificarse los acuerdos de la Ronda de

Uruguay, fueron incluidos los Acuerdos sobre Derechos

Antidumping, Subsidios y Medidas Compensatorias, actualmente la

Republica Dominicana, se encuentra en proceso de elaborar reglas

y normas sobre estas medidas.

3.2.5. Licencias sanitaria. Es de obligatorio cumplimiento el ingreso
de productos de consumo humano, cumplir con los requisitos de
calidad, higiene, y sanidad, por lo tanto el ingreso de la Leche en
Polvo requiere certificado fitosanitario y ficha técnica de
elaboracion y procesamiento del producto para ser admitido y
nacionalizado en Republica Dominicana. Este producto pertenece al
subsector agroindustrial, para cada producto o marca requiere una
licencia sanitaria de importacion por separado expedida por el
Ministerio de Agricultura a solicitud del interesado en este caso el
importador.

En Colombia la entidad que expide el registro sanitario es el
INVIMA Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos vy
Alimentos, para productos alimenticios, para que el importador en
el exterior solicite ante la autoridad competente de su pais la
licencia sanitaria y poder nacionalizar el producto.
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4. LOGISTICA DE EXPORTACION

El propdsito de este aparte es mostrar entre otros, la forma como
se calculan algunos costos para realizar una exportacion, costos
que deberan ser tenidos en cuenta al fijar los precios de
exportacién.

Otros costos necesarios para una exportacién

Costo del producto:

Fabricacion

Empaque especial para exportacién
Etiquetas especiales para exportacion
Embalaje

Costos Comercializacion:
Promocion en el exterior
Comision representante en el pais exportador
Comision representante en el pais importador

Costo de Transporte y Seguros Internos:
Fletes fabrica puerto despacho
Seguros de transporte: 5% de valor FOB de la mercancia

Costo Comision Agente de Aduana
El nivel normal del mercado oscila entre 0.3% - 0.5% del valor FOB
de la mercancia con un minimo de aproximadamente US$ 50.

El valor de esta comisién varia dependiendo de los siguientes
factores:

Volumen de las exportaciones
Frecuencias
Fidelidad del exportador con el agente de aduana



Capacidad de negociacién del exportador
Otros

Costos varios:

Costo documento(s) de Exportacion. (Los documentos en si no
tienen costo, las diligencias si)

Certificado de origen

Agente de aduanas

Costos Portuarios:

Manejo de carga

Utilizacién de instalaciones portuarias
Almacenaje

Peso o cubicaje de la carga
Inspecciones especializadas
Vigilancia portuaria

Cargue y estiba

Otros:

Costos Financieros

Crédito otorgado al comprador

Poliza de seguro de crédito a la exportacion

Otros Costos de Exportacion:

Varios (Se estiman en USD$ 50 aprox. por despacho)
Comunicaciones

Fax

Agilizaciones

Diligenciamiento de documentos

Otros:
Costo de Transporte Internacional.
Seguros de Transporte al Exterior
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4.1. PANAMA

Cuando un pais decide ingresar a un mercado especifico necesita
conocer las alternativas de transporte existentes desde el pais
origen hacia el pais destino es decir el medio a utilizar, las rutas,
frecuencias, tiempos de transito y diferentes prestatarios del
servicio.

En el caso de Panama es el pais centroamericano que cuenta con
mejores condiciones de transporte internacional. Podria calificarse
a Panama como el principal centro de trasbordo maritimo en
América Latina.

Asi mismo, en el ambito de transporte aéreo cuenta con una amplia
gama de servicios regulares directos. Esta circunstancia y la
infraestructura del pais, han convertido a Panama en el principal
punto de consolidacion y redespacho de carga de exportacion
desde Colombia hacia los paises de la regidon centroamericana.

4.1.1. Puertos de Entrada. Panama es el pais centroamericano con
mejores condiciones de transporte internacional. Tanto en el ambito
maritimo como aéreo, existe una amplia gama de servicios
regulares directos. Esta circunstancia, y la infraestructura del pais,
han convertido a Panama en el principal punto de consolidacién y
redespacho de carga de exportacion desde Colombia hacia los
paises de la regidn.

4.1.2. Medios de Transporte

4.1.2.1. Transporte Terrestre. No aplica

4.1.2.2. Transporte Aéreo. Ciudad de Panama concentra casi la
totalidad de vuelos cargueros desde Colombia. Adicionalmente,
existen vuelos diarios en aviones de pasajeros. Desde esta ciudad
se hacen redespachos de carga, via aérea o via terrestre, a los
demas paises de Centroamérica.
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Tiempo de Transito: 1 Dia
Frecuencias Semanales: 26
Principales Aerolineas en la Ruta: Copa, Challenge, Girac, Avianca.

4.1.2.3. Transporte Maritimo. Las exportaciones por via maritima
hacia Panama cuentan con las mejores alternativas de transporte,
tanto en el cubrimiento de puertos, como de frecuencias y tiempos
de transito.

Manzanillo se destaca como puerto principal, ya que se ha
convertido en paso obligado de transbordos para la gran mayoria
de lineas maritimas en las rutas desde y hacia Suramérica Pacifico,
Norteamérica y Europa.

Numero de Servicios: 11

Frecuencia Promedio: 6 Dias

Tiempo de Transito: Entre 3 y 9 Dias

Principales Navieras en la Ruta: American President Line,
Compania Sudamericana, Compafia Chilena de Navegacion,
Crolwey American. H/Sinnes, Maersk Line, Sea Land, Evergreen,

P&O Nedlloyd, Seaboard.
Principales Consolidadores:
Transborder, Transportes Arwest, Panalpina.

Express Cargo Line,

Airmar Cargo,

Linea Maritima Freczuen T|empo_ de Tipo de Carga Flete
cia Transito
. Min.  [Max. |, Ly 40 120" 40" HO'HEO'HC
(dias) (dias) [(dias) 20" 40" |45 R R o R BB[BB1|PP|CC|CC1
GEMINIS
SHIPPING CO. 15 10 | 11 | SI'| SI [NOINO[NO|[NO | NO |[NOINO| SI |[NO| NO
S.A.
EVERGREEN
MARINE
CORPORATION 15 2 4 | SI|SI|NO[NO| SI| SI | NO INOINO|SI|SI| NO
(EMC)
NAVIERA
CUBALSE S A. 15 1 2 | SI| SI |NO|NO|NO|NO| NO |SI{NOJ| SI|NO| NO

FUENTE: Agentes y lineas maritimas en Colombia
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CONVENCIONES:

Tipo de carga: R: Refrigerado, H: High cube, HCR: High cube
refrigerado, BB: Carga suelta, BB1: Carga suelta sujeta a
consolidacién Fletes: PP: Flete prepagado, CC: Flete al cobro,
CC1: Flete al cobro sujeto a confirmacion. En el caso de el
producto Leche en Polvo, este es trasportado en contenedores y la
carga va suelta.

Balboa, Ubicado en la costa Pacifica a la entrada del Canal,
contiguo a Ciudad de Panama, es considerado el segundo puerto
en importancia de Panama, movilizando alrededor de 358.868
TEU’S por afio.

El puerto de Balboa tiende a convertirse en el centro del trasbordo
para las navieras que sirven al Lejano Oriente, Australia y la Costa
Oeste de América Latina.

Sus instalaciones ofrecen un area de 8.4 hectareas para el
almacenaje de contenedores, equipada con tres gruas de muelle.
También ofrecera 820 metros de muelle para las operaciones de
todos los tipos de carga.

Cuenta con acceso a red ferroviaria y de carreteras que lo conectan
con Cristéobal en la costa Atlantica permitiendo el movimiento de
carga entre estos puertos. Balboa es el puerto de entrada mas
importante para los productos de importacion dirigidos al mercado
local.

Cristobal, Es el complejo portuario que moviliza él mas alto
volumen de carga del pais con mas de 10 millones de toneladas al
afio aproximadamente. Se encuentra situado a la entrada del Canal
en la costa Atlantica, cuenta con acceso a los principales centros
industriales y comerciales, a través de una amplia red ferroviaria y
de carreteras que lo conectan con Ciudad de Panama y el puerto de
Balboa.
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Su ubicacién lo ha convertido en el punto natural de transbordo
para el trafico de carga desde y hacia América Latina,
Norteamérica, Caribe y Europa.

Funcionando las 24 horas al dia y 365 dias al afio, otorgando una
variada gama de servicios. Ademas en un area de 142 hectareas,
sus instalaciones ofrecen facilidades para el manejo de carga
general, perecedera, a granel y de vehiculos. La flexibilidad y la
atencion a las necesidades de los clientes hacen que estos reciban
un buen servicio.

4.1.3. Logistica

4.1.3.1. Caracteristicas del Embarque

1. Nombre del producto: LECHE EN POLVO por 25 Kg.
2. Operacion de Comercio Exterior:  Exportacion
3. Subpartida Arancelaria:

Posicion

. Descripcion
Arancelaria P

Leche en Polvo: Descripcién: Leche en polvo,
granulos u otras formas soélidas con un
contenido de materias grasas superior o igual
al 26% en peso, sobre producto seco, sin
adiciobn de azucar u otro edulcorante. En
envases con un contenido superior a 2.5 Kg

0402.21.19.00

4. Valor Agregado: Producto manufacturado

4.1.3.2. Caracteristicas de la Carga

1. Naturaleza general: Carga General
2. Condiciones de Manejo del producto, segun indicaciones de
produccion:
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Debe manejarse en condiciones de cuidado ya que el producto asi lo
requiere va empacado en bolsas de polietileno en su interior (2) y
bolsa de papel (3), es fragil el empaque y si no se le da una
manipulacién correcta puede deteriorarse.

Se recomienda arrumar en seco y en carga suelta, no utilizar pallet, o
estibas para optimizar el espacio del contenedor.

3. Tipo de carga: Se envia en bultos papel de 25 Kg, son 16
toneladas.

4.1.3.3. Peso del Embarque

Peso Neto: 16.000 Kilos
Peso Bruto: 16.800 Kilos

4.1.3.4. Embalaje. Los bultos son arrumados en grupos de 10, hasta
ocupar la altura promedio del contenedor.

4.1.3.5. Por via Maritima. Se utilizara un contenedor de 20 Pies el
cual tiene las siguientes dimensiones:

Largo: 5.9 mts cm
Ancho: 2.35 mts
Alto: 2.39 mts
Capacidad: 20 Tm
Volumen: 33.14 mts?

4.1.3.6. Numero de Contenedores a Utilizar. 1 Contenedor de 20
Pies

4.1.3.7. Condiciones de Venta

1. Numero de Embarque: 1 solo embarque

2. Valor del Flete Maritimo: Contenedor: US $ 800
Tasa por combustible: US $ 125
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(THC) USS$ 75

Valor total del embarque: US $ 1.000 Dolares Americanos

Pago Contra aceptacion en optimas condiciones:

1. Precio de Fabrica: US $ 1.950

2. Términos de Venta: C.I.F. Puesto en puerto de manzanillo

3. Condiciones de Pago: Se cancela con contraprestacién de
documentos de embarque- Garantia Bancaria para Crédito.

4.1.3.8. Plazos de Entrega y Fechas de Embarques. Se debe
elaborar y enviar una orden de compra con 30 dias de anticipacion
que contenga las especificaciones del cliente. En este caso:

Cantidad Solicitado: 16.000

Plazo de entrega: 30 dias
Lugar de Entrega: Puerto escogido para la operacion
MANZANILLO

Modalidad de Negociacién: C.I.F.

4.1.3.9. Lugares de Paso

1. Pais Exportador: Colombia — Sur América
2. Lugar de produccion: Planta Procesadora-Empresa PROLECA
LTDA

Ubicada en Cartagena — Bolivar

3. Lugar de embarque Internacional: Puerto de Contecar — Cartagena

4.1.3.10. Lugares de Ruptura de Carga e Interfases
1. El producto va directo al pais importador
2. Pais Importador: PANAMA

3. Puerto de llegada: MANZANILLO
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4.1.3.11. Definicién de los Componentes del Costo. Definicién de los
Componentes de Costo en Colombia

DIRECTOS

Embalaje. Tendiendo en cuenta que 40 bultos embalados en bolsas
de 25 Kg equivalen a 1 Tm de Leche en Polvo, entonces para las 16
TM la cantidad correspondiente a embalar en un contenedor de 20
pies serian 640 bultos.

El producto requiere ir empacado en bolsas de polietileno en su
interior (2) y bolsa de papel (3), es fragil el empaque y si no se le da
una manipulacién correcta puede deteriorarse.

El costo actual por bolsa de polietileno es de US $ 0.0087719
Para un total de 640 Bultos da un total de:
640 * 2 = 1.280 * 0.0087719 = US $ 11,23

El costo actual de la bolsa de papel es de US $ 0.0035087
Para un total de 640 bultos da un total de:
640 * 3 = 1.920 * 0.0035087 =US $ 6,74

Fuentes: Informaciéon primaria en fabrica. Cotizacién por proveedor
nacional.

Documentacion de Exportacion:

Documento de exportacion: UsS $ 4,03
Certificado de origen: Us $ 3,93
Fitosanitario ICA: US $ 24,56
Dasalud: Us $ 28,07
Total: US $ 60,59

Manipuleo en Bodegas. Para esta labor esta el jefe de almacén e
inventarios, quien contrata una cuadrilla de 5 hombres, los cuales
cobran una tarifa de US $ 1,23 por tonelada.
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Total: US $ 19,6

Transporte desde la bodega hasta el puerto:

Contendor vacio hasta bodega: UsS $ 15,78
Transporte de Contenedor de la bodega al Puerto: US $ 42,10
Total: Us $ 57,88

El seguro es equivalente a US$23 ddlares por tonelada, aunque en
muchas ocasiones es utilizado el seguro de la naviera en la
operacion; a pesar de esto es un costo que se discrimina y se tiene
en cuenta a la hora de realizar un presupuesto o costeo de la
operacion.

Total: US$368

Manipuleo en el lugar de embarque:
En el Puerto:

Uso de Instalaciones: UsS $ 210,52
Cargue y descargue: UsS $ 175,43
Bodegaje (si se requiere): Us $ 210,52
TOTAL: UsS $ 600,57
Bancarios

Los Gastos Bancarios son:

Formularios por tramites, comunicaciones: US $28,07
Comision de reintegros: UsS $175,43
TOTAL: US $203,5

SIA. Cobran una tarifa del 0.3% sobre el valor F.O.B. o C.I.F.
facturado y otros gastos adicionales, tales como la tarifa minima: US
$ 70, estimado.
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COSTOS INDIRECTOS

Salario del personal de exportaciones: 1 persona: US $ 210,52

EJEMPLIFICACION DE EMBARQUE

DESCRIPCION COSTOS
Costo de mercancia en fabrica US$30.800
Gastos en Origen US$1.444,84
Fletes Internacionales UsS$1.000
Gastos Administrativos US$300
TOTALES US$33.543,84

Estos costos son estimados con base a la informacion de las
cotizaciones obtenidas por los organismos que hacen parte del
proceso tales como agentes maritimos, naviera, S.lI.A., ICA, Dasalu,
etc.

4.2. REPUBLICA DOMINICANA

Colombia cuenta con una buena oferta de transporte para carga de
exportacion hacia Republica Dominicana. Santo Domingo, ciudad
puerto, es el principal destino de los servicios maritimos y aéreos.

El acceso por via maritima se facilita con las diversas alternativas
directas. En materia de transporte aéreo la oferta se sustenta
principalmente en vuelos con conexion.
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4.2.1. Medios de Transporte

4.2.1.1. Transporte Maritimo. Republica Dominicana, la segunda isla
en tamano de la regién del Caribe, cuenta con mas de 10 puertos
maritimos. Sin embargo Rio Haina y Santo Domingo son los puertos
maritimos a donde llegan la mayoria de los servicios internacionales.
Su ubicacion geografica y la infraestructura de sus puertos maritimos,
facilitan el traslado de productos entre el océano Atlantico y el mar
Caribe.

Rio Haina. Se encuentra localizado sobre ambos bancos en la boca
del Rio Haina. Este maneja la mayoria de carga de importacién.

Las instalaciones de este complejo cuentan con siete terminales para
el manejo de contenedores y carga general, tres terminales mas
destinados para carga liquida y a granel, por ultimo, dos terminales
para el manejo de carga Ro — Ro.

Por su parte el terminal se encuentra provisto de equipos como:
Carretillas elevadoras con capacidad de 10 toneladas, gruas para
contenedores, una grua de puerto movil para 35 toneladas, bastidores
de contenedor y remolques de tractor de contenedor, entre otros.

Sus areas de almacenaje constan de una zona cubierta para azucar
con capacidad de 150.000 toneladas. Dos cobertizos que suman
4.200 metros cuadrados en el lado Oeste y 3.800 metros cuadrados
en el lado Este, destinados para carga general.

Este complejo maneja aproximadamente mas de 10 millones de
toneladas al afno, razén por la que es el primer puerto en importancia
de este pais.

Santo Domingo. Localizado sobre ambos bancos dentro de la boca
del Rio Ozama. Es uno de los puertos mas importantes de este pais.
Sus instalaciones cuentan con dos terminales para el manejo de
carga liquida, dos para carga general, uno para petréleo y uno para
carga a granel.
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En materia de equipos de dotacién, se encuentra provisto de
numerosas carretillas elevadoras de 2.5 a 10 toneladas de capacidad.
Asi mismo posee 9.100 metros cuadrados de almacenaje cubierto
para todo tipo de carga.

Este puerto moviliza alrededor de 869.807 toneladas por ano, lo que
lo situa como el segundo puerto en importancia del pais.

En sintesis, los dos puertos mencionados anteriormente han
especializado sus terminales para el manejo, almacenamiento vy
transferencia de carga conténerizada, granéeles (minerales, carbén y
granos), quimicos solidos y fluidos. Para lo cual aplica el producto
estudiado debido a que la leche va en contendores en carga suelta.
Esto demuestra que los puertos dominicanos estan habilitados para
recibir este tipo de producto.

Servicios y Tarifas. En servicios se puede considerar que desde
Colombia hacia Republica Dominicana existe una amplia oferta de
transporte maritimo para los exportadores colombianos. En términos
generales, se acepta todo tipo de carga, y existen posibilidades de
servicios consolidados para volumenes pequefos.

Otro aspecto favorable para atender este mercado, es la posibilidad
de extension de los servicios, por parte de algunas navieras y de
consolidadores, hasta Santo Domingo. Desde la costa Atlantica se
presenta una mayor oferta de servicios al destino en mencion.

Si desea conocer detalles sobre servicios maritimos de exportacion
desde Colombia, consulte: Oferta de Servicios de Transporte
Maritimo. Alli encontrara informacion sobre navieras, rutas,
frecuencias de zarpe y tiempos de transito, entre otros.

En cuanto a fletes |la competencia internacional ha generado una
desregulacion, es asi como hoy en dia para un mismo producto y un
mismo destino se pueden encontrar niveles muy diferentes.
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Tarifas Referenciales

ORIGEN DESTINO TIPO DE FLETE  FLETE
CARGA  US$ (20°) US$ (40°)

BUENAVENTURA RIO HAINA GENERAL 1000 Y 1300 Y

1200 1700
CARTAGENA R1IO HAINA GENERAL 800 Y 1000 Y
1100 1500

Para volumenes pequefios, actualmente se puede contar con una
naviera y cinco consolidadores, cuyos puntos de distribucion se
encuentran en Miami y San Juan de Puerto Rico principalmente. En
estos casos se debe prever tiempos de transito entre 10 y 25 dias.
Los fletes para carga suelta se encuentran entre US$100 y US$180
por Tonelada o Metro Cubico.

4.2.1.2. Transporte Aéreo. Republica Dominicana tiene siete
aeropuertos internacionales. Sin embargo los mas significantes son
el aeropuerto Las Americas Internacional de José Francisco Pefa
Goémez, 20 minutos al este de Santo Domingo y el aeropuerto
Internacional de Puerto Plata, a 15 minutos de Playa Dorada.

Estos terminales presentan tiempos de vuelo a Nueva York (3 Y
hrs), Miami (1 % hrs), San Juan (35 min), Toronto (5 hrs), Santiago,
Chile (8 hrs), y a la mayoria de las ciudades de Europa (8-10 hrs).
Algunas aerolineas como Air Santo Domingo y Sapair ofrecen
vuelos planificados entre las regiones principales de la Republica
Dominicana.

Los dos terminales cuentan con servicio aduanero y facilidades
para el almacenamiento de carga general y refrigerada. Bajo
permiso del director de aduanas, es factible redespachar carga
aérea en transito.

Es bueno senalar que en cuanto a vias de acceso Republica
Dominicana solo cuenta con transporte por carretera ya que en
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el pais no hay sistema férreo, razéon que podria dificultar él
traslado de la carga.

Servicios y Tarifas. La oferta de servicios aéreos directos desde
Colombia a Republica Dominicana cuenta con una capacidad muy
limitada. Dicha oferta aérea estda compuesta principalmente por
vuelos cargueros y de pasajeros, con conexién en Panama y Miami
entre otros. Asi mismo, existen posibilidades de conexiéon, desde
otras islas caribefas.

En cuanto a tarifas, si bien existen unos topes maximos
recomendados por |ATA, la competencia inter-acional, propicia
unos niveles disimiles, de acuerdo con las estrategias comerciales
de las aerolineas, productos, volumenes, fidelidad del cliente etc.
Es asi como hoy en dia para un mismo producto y un mismo destino
se puede encontrar tarifas diferentes.

Tarifas de Referencia

ORIGEN |DESTINO TIPO DE CARGA |TARIFA US$ (+DE
500 KG)
BOGOTA |STO. GENERAL 1.21 Y 1.62
DOMINGO
BOGOTA |STO. PERECEDERA 1.21Y 1.62
DOMINGO

Adicional a la tarifa basica, se han establecido recargos: uno de
ellos es el denominado FS (fuel surcharge) o de combustible el cual
varia de acuerdo al precio del petrdéleo en el mercado internacional,
en el caso de Colombia, su monto se deriva de una formula
establecida por la autoridad aeronautica.

De otra parte, esta el recargo por seguridad, el cual también debe
ser registrado ante la autoridad aero-autica.

4.2.2. Logistica
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4.2.2.1. Caracteristicas del Embarque. Ejemplificando el proceso
de embarque hacia REPUBLICA DOMINICANA los datos son iguales
ya que los costos generados en la operacién son completamente
iguales que con el pais de PANAMA.

1. Nombre del producto: LECHE EN POLVO por 25 Kg.
2. Operacion de Comercio Exterior: Exportacion
3. Subpartida Arancelaria:

Posicion

. Descripcion
Arancelaria P

Leche en Polvo: Descripcién: Leche en polvo,
granulos u otras formas sélidas con un
0402.21.19.00 contenido de materias grasas superior o igu_al
al 26% en peso, sobre producto seco, sin
adiciobn de azucar u otro edulcorante. En
envases con un contenido superior a 2.5 Kg

4. Valor Agregado: Producto manufacturado

4.2.2.2. Caracteristicas de la Carga

1. Naturaleza general: Carga General

2. Condiciones de Manejo del producto, segun indicaciones de
produccion:

Debe manejarse en condiciones de cuidado ya que el producto asi
lo requiere va empacado en bolsas de polietileno en su interior ( 2)
y bolsa de papel ( 3), es fragil el empaque y si no se le da una
manipulacién correcta puede deteriorarse.
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Se recomienda arrumar en seco y en carga suelta, no utilizar pallet
o estibas para optimizar el espacio del contenedor.

3. Tipo de carga: Se envia en bultos papel de 25 Kg, son 16
toneladas.

4.2.2.3. Peso del Embarque

Peso Neto: 16.000 Kilos

Peso Bruto: 16.800 Kilos

4.2.2.4. Embalaje. Los bultos son arrumados en grupos de 10,
hasta ocupar la altura promedio del contenedor.

4.2.2.5. Por via Maritima. Se utilizara un contenedor de 20 Pies el
cual tiene las siguientes dimensiones:

Largo: 5.9 mts cm
Ancho: 2.35 mts

Alto: 2.39 mts
Capacidad: 20.000 Kilogramos
Volumen: 33.14 mts3

4.2.2.6. Numero de Contenedores a Utilizar. 1 Contenedor de 20
Pies

4.2.2.7. Condiciones de Venta

1. Numero de Embarque: 1 solo embarque
2. Valor del Embarque Maritimo: Contenedor: US$800
Tasa por combustible: US $§ 125
(THC) US$ 75

Valor total del embarque: US$ 1.000 Dolares Americanos
Cabe anotar que estos son costos fijos estimados en el ejercicio
que se esta realizando, costos de contenedor y tarifas de naviera

ya estan fijadas, en el caso de Panama y Republica Dominicana las
tarifas son completamente iguales.

80



Pago Contra aceptaciéon en 6ptimas condiciones:

1. Precio de Fabrica: US $ 2.250 ( los precios negociados son
diferentes en cada negociacion, segun informaciéon suministada por
agentes de la empresa el precio negociado oscila en este valor).

2. Términos de Venta: C.l1.F. Puesto en puerto de manzanillo
3. Condiciones de Pago: Se cancela con contraprestacion de
documentos de embarque- Garantia Bancaria para Crédito.

4.2.2.8. Plazos de Entrega y Fechas de Embarques. Se debe
elaborar y enviar una orden de compra con 30 dias de anticipacion
que contenga las especificaciones del cliente. En este caso:
Cantidad Solicitado: 16.000

Plazo de entrega: 30 dias
Lugar de Entrega: Puerto escogido para la operacién RIO HAINA
Modalidad de Negociacion: C.l.F.

4.2.2.9. Lugares de Paso.

1. Pais Exportador: Colombia — Sur América

2. Lugar de produccién: Planta Procesadora-Empresa PROLECA
LTDA., ubicada en Cartagena — Bolivar

3. Lugar de embarque Internacional: Puerto de Contecar -
Cartagena

N

.2.2.10. Lugares de Ruptura de Carga e Interfases

. El producto va directo al pais importador
. Pais Importador: REPUBLICA DOMINICANA
. Puerto de llegada: RIO HAINA

WN -

4.2.2.11. Definicién de los Componentes del Costo. Definicion de
los Componentes de Costo en Colombia
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DIRECTOS

Embalaje. Tendiendo en cuenta que 1 TM de Leche en Polvo
equivale a 40 bultos de 25 kilogramos cada uno, entonces para 16
TM, el total de bolsas de 25 Kg es equivalente a 640 bultos.

El producto requiere ir empacado en bolsas de polietileno en su
interior (2) y bolsa de papel (3), es fragil el empaque y si no se le
da una manipulacion correcta puede deteriorarse.

El costo actual por bolsa de polietileno es de US$0.0087719
Para un total de 640 Bultos da un total de:
640 * 2 =1.280 * 0.0087719 = US $ 11,2280 aproximando US $ 11

El costo actual de la bolsa de papel es de US $ 0.0035087
Para un total de 640 bultos da un total de:

640 * 3 = 1.920 * 0.0035087 = US $§ 6,736704, aproximando US $ 7

Documentacién de Exportacién:

Documento de exportacién: US $ 4,03
Certificado de origen: Us $ 3,93
Fitosanitario ICA: US $ 24,56
Dasalud: Us $ 28,07
Total: Us $ 60,59

Manipuleo en Bodegas. Para esta labor esta el jefe de almacén e
inventarios, quien contrata una cuadrilla de 5 hombres, los cuales
cobran una tarifa de US $ 1,2280 por tonelada.

Transporte desde la bodega hasta el puerto:

Contendor vacio hasta bodega: Us$15,78

82



Contenedor lleno- llevado a puerto: Us$42,10

Manipuleo en el lugar de embarque

En el Puerto:

Uso de Instalaciones: UsS$210,52
Cargue y descargue: US$175,43
Bodegaje (si se requiere): UsS$210,52
TOTAL: UsS$600,57

Bancarios. Los Gastos Bancarios son:

Formularios por tramites, comunicaciones: US$28,07
Comisién de reintegros: US$175,43
TOTAL: UsS $203,5

SIA. Cobran una tarifa del 0.3% sobre el valor F.O.B. o C.I.F.
facturado y otros gastos adicionales como:
Tarifa minima: US $ 42,105

COSTOS INDIRECTOS

Salario del personal de exportaciones: 1 persona: US $ 210,52

4.3. ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACION

4.3.1. Posicionamiento de la Marca. Generalmente, la estructura en
los canales de comercio panamefios son bastante simples. Existen
importadores directos, que actuan como mayoristas y en algunos
casos vendedores al por menor. En el caso de bienes de consumo,
alimentos ( agricolas y lacteos ), y medicinas las operaciones son
manejadas por separado por mayoristas y detallistas, mientras los
productos industriales son mercadeados a través de agentes o
distribuidores locales exclusivos. En otros casos las firmas
importadoras ordenan directamente a los productores.
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Los grandes importadores también estan ubicados en la Zona Libre
de Colén y han afiliado tiendas en Ciudad de Panama, para las
ventas al detal en el mercado local.

Los agentes y distribuidores en Panama son regulados solo por
acuerdos privados hechos entre las partes involucradas. En caso de
dificultades o problemas, las clausulas privadas priman sobre algun
otro documento.

Los distribuidores deberan ser preparados para proveer el soporte
posventa, asesoria y asistencia técnica a los clientes.

4.3.2. Determinar Margenes Promedio de los Canales de Distribucién
(Porcentualmente)

Los margenes para los canales de distribucion en el mercado estan
entre el 15y el 45%, dependiendo de la negociacion.

4.3.3. Determinar el Precio al Consumidor Final. Hay que tener en
cuenta antes que nada, los costos de transporte, logistica y los
margenes otorgados a los comercializadores, si es el caso, para
luego determinar el precio final. Por precio, los productos nacionales
son los mas consumidos, preferentemente los que conforman la
canasta basica. A medida que el producto pasa por algun tipo de
transformacién, el producto nacional (dada la poca competitividad de
su sector industrial) pierde terreno frente a las conservas vy
transformados procedentes de otros paises americanos o asiaticos.

A la hora de comprar, el consumidor panamefio lo hace por precio, no
hay que olvidar que por ejemplo en la capital, el 33,7% de las familias
tienen ingresos que estan por debajo de los 400 US$, los cuales
estan por debajo de la media general. Un 13,3% tienen ingresos que
en su mayor parte no alcanzan a cubrir el costo de la canasta basica
de alimentos. Por otra parte, el 46,5% de las familias de la ciudad de
Panama tienen ingresos que superan los 600%, siendo aquellas las
que pueden demandar productos importados. Ademas en el caso de
las rentas mas altas, éstas cuentan con un importante habito, y es
que viajan a menudo fuera de su pais, de tal modo que cuando
regresan demandan productos del exterior para que comiencen a
introducirse.
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4.3.4. Analisis del Consumidor

4.3.4.1. Perfil del Consumidor. El producto esta dirigido a toda clase
de consumidores, nifios, jovenes y adultos hombres o mujeres. Es
interesante atacar los centros o focos de venta de productos, como
los supermercados y en su defecto hoteles, que atienden la afluencia
de los extranjeros. Por ser un producto tan nutritivo y basico en la
alimentacion de los nifios y jovenes, es indispensable atender el
mercado de las pequefas tiendas de los diferentes sectores urbanos,
ya que es de mayor acceso para el consumidor comun y el ama de
casa que frecuenta estas tiendas de barrio.

4.3.4.2. Segmento del Mercado al que esta Dirigido el Producto. Un
mercado puede definirse como "un lugar o area geografica en el que
se encuentran y operan los compradores y vendedores, se ofrecen a
la venta mercancias o servicios, y en el que se transfiere la
propiedad de un titulo". La segmentacion del mercado podriamos
definirlo como "la division de un mercado genérico en submercados o
el ordenamiento de grupos significativos de compradores". Una
primera etapa consiste en la determinacién del mercado basico, que
esta basicamente determinado por las razones de compra; razones
por las cuales los integrantes compran lo que se les ofrece y
podemos identificar tres tipos diferenciados:

Mercado Industrial. En él agrupamos a quienes compran productos o
servicios para incorporarlos al proceso productivo como componentes
en el desarrollo de nuevos productos (mercado de parte, mercado de
insumos).

Mercado Intermediario. Es aquel que adquiere, con el propdsito de
negociar, mediante acciones de compraventa con el movil de
beneficio econdmico (importadores cadena de tiendas, mayoristas
supermercados y mercados por departamentos), este tipo de mercado
basico es, en el mundo de hoy, el que se perfila como el mayor
comprador en el mercado internacional. Este mercado intermediario
se caracteriza a su vez por el desarrollo de sus propias marcas a
partir de grandes compras o compras a granel que realizan en el
exterior. Es de vital importancia en el ambito del marketing
internacional para la pequefia y mediana empresa puesto que puede
enfocar su estrategia hacia la satisfaccién de requerimientos de
producto genérico para que estos grandes compradores o
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intermediarios comercialicen con su marca; de esta manera los
pequefios y medianos productores reducen costos y aprovechan
ventajas constituidas a nivel comercial. En el caso de PROLECA
LTDA. por ser mediana empresa este tipo de mercado aplica
estratégicamente.

Mercado Consumidor. Es aquel conformado por el consumidor final
es decir por quien compra bienes o servicios con el unico propdsito
de satisfacer sus propias necesidades.

Mercado Institucional. Conformado por hoteles, restaurantes,
empresas del Estado.

4.3.4.3. Elementos que Inciden en la Decisién de Compra. Resaltar el
alto valor nutritivo y proteinico que poseen los productos, asi como
también el hacer énfasis en la importancia de éste producto en el
crecimiento y desarrollo de los nifios y jéovenes, es determinante en el
momento de tomar la decision de compra por parte del ama de casa.
Esto para el caso de la leche en polvo.

4.3.4.4. Caracteristicas del Consumidor. No existen temporadas
especificas de compra de estos productos, ya que son productos que
no requieren de una temporada especifica para que los consumidores
dejen de demandarlo. Por esta razon, se prevé que durante todas las
temporadas del afio es factible tener un nivel estable de compra por
parte del consumidor, luego de lograr un buen posicionamiento en el
mercado. Consiguiendo asi un numero de ventas estables, pero
manteniendo una buena estrategia o esquema de distribucion vy
comercializacion por parte del importador en el pais para cautivar
cada vez mas al cliente.

4.4. COMPETENCIA

4.4.1. Empresas o Marcas Localizadas en el Mercado Objetivo. Las
empresas locales productoras de lacteos pueden ser una gran
competencia, ademas, porque ya llevan una cierta tradicion en el
mercado y han establecido una costumbre de consumo con sus
productos. Como también con algunos productos de leche en polvo
provenientes de otros paises. Se puede implementar una estrategia
de precios atractiva, que puede que no representen buenos retornos
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de ingresos, pero que ayudan a cautivar el mercado durante un
tiempo, y luego es posible ir destacando las bondades del producto
en cuanto a su calidad y valor proteinico y vitaminico se refiere, para
que el consumidor se vea mas tentado al consumo del producto.

4.4.2. Sistemas de Mercadeo y Publicidad que Utilizan. La
publicidad en el mercado panamefio y dominicano es competitiva y
de buena calidad. La promocién de peridodicos y campanas de
television, son los mas comunes para los anuncios sobre
productos, mientras los showrooms y exhibiciones tienen también
un efecto asegurado en la promocién y son bien reconocidos en
Panama, incluyendo el uso de grandes anuncios, anuncio radial y
en el caso de grandes fabricantes extranjeros, el patrocinio de
eventos deportivos.

87



5. PLAN ESTRATEGICO PARA LA EXPORTACION

5.1. ESTRATEGIAS DIRIGIDAS A LA EMPRESA

5.1.1. De costo

5.1.1.1. Proveedores

v Escoger a los mejores proveedores con que cuenta la empresa,
y asi mismo establecer mejores relaciones con ellos para de
esta manera convenir condiciones aceptables con los mismos.

v' Facilitar a los proveedores lineas de crédito para mejorar sus
hatos y dar mayor rendimiento a sus ganados y de esta manera
poder ofrecer un mejor producto al consumidor final. Contar con
un capital propio para el buen pago de los proveedores.

v Actualizacién de base de datos de proveedores, mantener un
contacto permanente con ellos (llamadas telefonicas- visitas a
sus hatos, para conocer el estado de los mismos), organizar y
realizar mesas de negociaciones para convenir en un buen
precio de la materia prima que favorezca a ambas partes.

5.1.1.2. Produccion

v’ Estrategia de expansion a otras regiones para la captacién de
leche.

v' Estructurar una normatividad de procesos de tal manera que se
pueda dar una estandarizacién de estos en el momento de
exportar.



v Automatizacion de la maquina pulverizadora.

v' Actualizar y modernizar electronicamente el sistema de medicién
de los tanques de recepcion de la leche.

5.1.1.3. Planta de Subproductos

v Programa de investigacion y desarrollo (innovacion de
productos)

v Realizar un inventario de maquinas vy diagnosticar el grado de
obsolescencia de las mismas.

v’ Capacitacion del recurso humano en temas de higiene vy
manipulacion de alimentos.

v Capacitar a los proveedores para que estos envien la materia
prima en mejor estado.

v Cotizacion de implementos y maquinas nuevas o de segunda.

5.1.2. De Servicio

5.1.2.1. Técnico

v’ Establecer el personal que trabaje en el area de Comercio
exterior de la empresa, (representante en el exterior).

v Brindar un excelente servicio técnico de exportacion e
importacion.

v Incentivar la fuerza de ventas en el exterior.
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Preparar y capacitar al personal para esta nueva actividad que se
va a realizar.

Central de control de pedidos, despachos, ventas y almacén.

Post- venta

Establecer un contacto comercial permanente con los clientes.

Ofrecer garantias por el producto y también un valor agregado,
cualquier tipo de servicio, lineas especiales de comunicacion.

Llevar a cabo un seguimiento en el proceso de exportacion.

Disefiar una base de datos para clientes extranjeros. ( llamarlos y
contactarlos ), contactar una SIA experimentada para que maneje
este proceso (exportacion ) eficazmente, disefio de la pagina web
de la empresa, diseio de catalogos de productos, realizar
inteligencia de mercados.

5.1.3. De Capital

v

v

Automatizacién de la maquina de pulverizadora.

Maquina cosedora de bolsas.

Acondicionar equipos u oficina ( si es necesario) para el personal
de comercio exterior.

Modernizacion de los tanques de medicion de la leche.

Implementar y actualizar  sistemas informaticos y de
comunicaciones, especificamente Internet, intranet, pagina web y
software de actualidad.
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v

Planta de Subproductos.

5.1.4. Recurso Humano

v

Establecimiento de una nueva estructura Organizacional.

Capacitar al personal operativo y productivo en las areas de
sistemas, calidad y servicio.

Desarrollar un programa de seguridad e higiene industrial.

Desarrollar un programa de relacion empresa-trabajador-familia.

Establecer convenios con universidades vy entidades educativas
para facilitar la labor de capacitacién del recurso humano (charlas
— practicas profesionales).

Programa de Capacitaciones permanentes.

Involucrar a los integrantes del departamento de ventas en este
proceso de capacitacién para realizar una labor proactiva (buscar
clientes) y generar sinergia (atencion y asesoria al cliente).

5.2. DIRIGIDAS AL PRODUCTO

5.2.1. Calidad

v

v

Implementar un programa de aseguramiento de l|la calidad que
puede iniciarse por la aplicacién de buenas practicas de manejo.

Realizar un estudio de mercado para conocer el criterio de calidad
que tienen los clientes de cada pais en cuestidn.
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v Elaboracién o actualizacion de manual de funciones
Administrativos, Operativo, de Control Interno, Control de
Produccién, Control de Calidad.

5.2.2. DisefAio y Empaque

v Realizar un estudio profundo de mercado que permita conocer
cuales son los colores y materiales adecuados para el disefio del
empaque de los productos (adecuacion a l|los mercados).

v' Rediseiio de empaque mas llamativo que produzca un mayor
impacto en el consumidor.

v’ Estudiar otras medidas de empaque que satisfagan las
necesidades del consumidor; y asi tener un soporte para la
definicion de una unidad exportable.

5.2.3. Diferenciacion

v' La diferenciacion que se va ha manejar es por calidad, por eso que
se necesitan implementar algunos programas que permitan
alcanzar altos niveles de calidad para ser competitivos en el
mercado.

v Valores agregados: La leche es de buena calidad, menos grasa,
menos agua y menos acidez en comparacion con la competencia.
Crear valor (rapidez, innovacién)

Dirigidas al mercado

v" Crear una base de datos con la informacion clasificada y ordenada
de los clientes tanto nacionales asi como de los potenciales
clientes extranjeros.

92



v' Conseguir mas clientes (establecerse metas) tanto a nivel nacional
como internacional.

v' Desarrollar inteligencia de mercados en cada uno de los mercados
(objetivo, alterno y contingencia).

v/ Buscar contactos en cada pais y mas tarde nombrar un
representante.

v Hacer un estudio del perfil del consumidor de los productos para
poder definir hacia quien iran dirigidas las acciones del mercado.

v' Distribucion agresiva a través de los sistemas de distribucion
establecidos.

v’ Establecer puntos de ventas en los paises de destino, si estos lo
permiten.

v' Abarcar el grupo andino y algunos de los paises del Caribe.

Precios

v' Hacer un estudio de precios del mercado para poder enfrentarse a
la competencia.

v' Introducir precios realmente atractivos y competitivos, que aunque
al principio no representen buenos retornos de ingresos ayuden a
cautivar el mercado, (politica competitiva de precios).

5.2.6. Promocion

v' Estructurar un agresivo plan de mercadeo que defina etapas en el
mediano y largo plazo que permita estar soportado por el
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presupuesto general de la empresa y en el que se incluyan metas,
objetivos, estrategias, lista de precios.

Estudio de mercado para conocer el comportamiento publicitario
en el pais destino.

Combinar la estrategia publicitaria con la de promocién y precios
con el claro propésito de ampliar los niveles de posicionamiento de
la marca.

Lograr que la marca sea reconocida por el consumidor final y que
a la vez esta sea diferenciada claramente de las marcas
posicionadas.

Campafias publicitarias a través de los medios de comunicacion
mas efectivos.

Disefio de la pagina web, como herramienta para ampliar las
oportunidades tanto en el ambito nacional como internacional. de
la empresa.

Disefio y elaboracién de catalogos comerciales.

Organizar visitas y misiones comerciales a los paises destino.

Pruebas de mercado.

Incentivar la fuerza de ventas en el pais destino.

5.2.7. Participacion

v' Conocimiento claro y especifico de la competencia internacional.
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v Desarrollar un estudio que analice el comportamiento de la
competencia, para conocer como esta distribuido este y que
porciones faltan por ocupar.

Distribucion

v' Establecer y definir una red de distribucién en el pais destino.

v' Estudiar la posibilidad de establecer almacenes de depdsitos de
inventarios en cada pais.

v Escoger el medio de transporte mas rapido, seguro y econémico,
que permita cumplir con las expectativas de los clientes
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CONCLUSIONES

Hoy las empresas deben tener claro las razones por las cuales es
importante internacionalizarse, ya que las exportaciones se han
constituido en la herramienta fundamental para las economias en
desarrollo, debido a que se diversifican los productos y los
mercados, se gana competitividad y se vende a mayores volumenes;
todo gracias a que se aprovechan las ventajas que aportan los
acuerdos preferenciales entre paises.

Este proceso no es facil requiere de investigacion y esfuerzo por
parte del empresario y su equipo de trabajo para ayudar a la empresa
a adaptarse al reto de entrar en mercados desconocidos pero que
pueden ser potenciales para su producto donde las exigencias y
condiciones del mismo pueden variar. Esta investigacion de mercados
debe ser rigurosa, porque de ella dependera en gran medida el éxito
o fracaso de |la Exportacion.

Para esto es importante conocer las debilidades y fortalezas con que
cuenta la empresa, debera tener colocar atencion a aspectos tales
como: organizacional, financiero, produccion, producto, mercadeo,
competitividad., debera evaluarlos, ajustarlos y fortalecerlos para ser
competitivos a la hora de introducirse en este nuevo proceso de
internacionalizacion.

En el caso de PROLECA LTDA., una empresa con poca experiencia
exportadora y que ha exportado durante dos (2) afios al pais vecino
de Venezuela, es un reto encontrar nuevos mercados donde su
producto pueda tener aceptacion, sobre todo, por la imposibilidad de
continuar sus operaciones de exportaciéon en el pais vecino debido a
los inconvenientes politico- econdmicos presentados en el interior del
mismo lo cual ha afectado el comercio bilateral con ambos paises.

Ante esta situacion los empresarios colombianos ven con mucho
optimismo la posibilidad de estudiar y explorar nuevos mercados
especialmente en el area del caribe para determinar si existe en ellos
potencialidad con el producto a exportar, en especial si el proceso



esta basado en un producto con un valor agregado, segun Ilo
investigado de los Mercados Centroamericanos y del ares del Caribe
Insular se seleccionaron dos (2) paises tales como PANAMA y
REPUBLICA DOMINICANA, los cuales después de ser estudiados;
demostraron ser mercados potenciales para este producto, ya que
tanto los Panamefios como los Dominicanos se caracterizan por el
gusto en este tipo de alimentos, debido a que hace parte de sus dieta
diaria de consumo, ademas son importadores de estos bienes,
poseen excelentes relaciones comerciales con Colombia, su cercania
nuestro pais permite desarrollar una mejor logistica, etc. por lo cual,
los empresarios colombianos pueden encontrar en ellos atractivo para
penetrar en el futuro a demas mercados del Caribe.

Debido a sus exigencias como clientes, necesitan estrategias de
comercializacién agresivas tales como participacion en ferias e
inversion en publicidad y promocién, pero la mejor estrategia para el
ingreso a este mercado se encuentra en la realizacién de contactos
con mayoristas y distribuidores especializados y reconocidos en el
pais que se encarguen de la venta directa.

Para la exportacién es necesario cumplir con las normas sanitarias y
de calidad impuestas por estos gobiernos pero ademas se requiere
poner atencion del sistema logistico a utilizar que abarca toda la
cadena desde el abastecimiento hasta la puesta de los productos en
manos de los distribuidores. Esto implica la verificacion de la claridad
de la materia prima, del proceso de produccion y del producto
terminado como tal, garantizando asi el cumplimiento de las
especificaciones y evitando sobre costos que pueden disminuir las
ganancias.

En términos generales, se puede concluir que la exportacion de
Leche en Polvo en los mercados de PANAMA y REPUBLICA
DOMINICANA representan gran potencialidad y cumplen con las
expectativas de este estudio, debido a que los empresarios
colombianos, en este caso PROLECA LTDA. Tienen mas
posibilidades de expandir sus mercados ya que esta dispuesta a
emprender este reto, lo cual le ofrecera una mayor experiencia en el
mundo internacional y la posibilidad de establecer futuros negocios
que se traduciran en rentabilidad para la compafia.
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