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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente se esta viviendo en el mundo de la globalizacién de los
mercados; las empresas para permanecer en la época de grandes cambios
y transformaciones economicas, tecnolégicas y de retos de caber
comunicaciéon deben expandirse; pero la nueva exigencia, no es una tarea
facil, puesto que el proceso de ventas a nivel internacional va mas alla del
contacto con el cliente importador y con el cumplimiento de algunas normas
y requisitos para la exportacion. La internacionalizacibn es un proceso
estratégico que involucra directamente todas las areas funcionales;
ademas se requiere que todo el personal de la empresa este comprometido
con el cumplimiento exitoso de esta nueva meta de expansion.

La empresa BOMBOLANDIA LIMITADA, del municipio de Zarzal, tiene las
capacidades para expandir su mercado y cuenta con varias oportunidades de
negocios. Gracias al estudio de preseleccion de mercados realizado con la
asesoria de PROEXPORT se obtuvo como resultado que el mercado meta
es Republica Dominicana. Seleccionado la capital de Santo Domingo para la
entrada de confites; especificamente el bombon grande.

Republica dominicana tiene caracteristicas similares a las de Colombia con
un crecimiento del PIB per cépita con una poblacion mayor a los nueve
millones de habitantes, con varias vias de acceso al mercado ademas de
que tiene comunicacion directa con Haiti otra isla con bastante poblacién que
puede ser demanda potencial.

Es importante recalcar que los productos colombianos tienen gran
preferencia en el mercado dominicano. Siendo Colombia uno de los
principales proveedores de confites a este pais.

Ademas de estos factores que motivan la exportacion de confites a
republica Dominicana cabe mencionar los siguientes.

La adecuada logistica del pais que permite que los productos lleguen a
tiempo y en buen estado.

La alta demanda de confites en este pais, ademas de preferencias por
productos no muy costosos ventaja que tiene Bombolandia limitada.

12



La empresa desea expandir sus mercados meta de acuerdo a las
experiencias que tenga en las primeras exportaciones y de acuerdo a la
capacidad econdmica que tenga en ese momento.
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ABSTRACT

Currently we are experiencing the globalization of markets and companies to
stay in this must expand into these markets , but this is not an easy task as it
is not the same process sales nationwide and beyond contact with the
customer importer and compliance with certain standards and requirements
for export , internationalization is a strategic process that directly involves all
functional areas in addition to requiring that all staff are committed to the
successful implementation of this new goal.

Us BOMBOLANDIA LIMITED has the capabilities to expand its market , with
several business opportunities but after a preselection of the market result
was that the target market is for entry Dominican Republic specifically largest
confectionary bonbon is selected Santo Domingo since it is the capital and
the biggest gateway to the Dominican market.

Dominican Republic has similar characteristics to those of our country with a
percapita GDP growth of 5.71%, with more than nine million inhabitants, with
multiple paths to market plus it has direct communication with other island
quite Haiti population that can be potential demand.

Importantly Colombian products have great preference in the Dominican
market. Colombia remains one of the leading suppliers of confectionery to this
country.

In addition to these factors motivating export to Dominican Republic
confectionery include the following.

Adequate logistics country that allows products arrive on time and in good
condition.

High demand for candies in this country, besides preferences not very
expensive products that have limited Bombolandiaadvantage.

The company wants to expand its target markets according to the
experiences you have in the first exports and according to the econc
ability at that time.

14



INTRODUCCION

La globalizacibn es un proceso econdémico que abarca sectores
productivos y regiones conforme a un determinado patrén de produccién
y financiamiento. Pero al mismo tiempo desplaza sectores y regiones en lo
que constituye un fendbmeno de desigualdad en la participacion en los
mercados internacionales; frente a esta situacion las empresas estan
obligadas a cambiar sus estrategias para ser competitivas en el mercado
.Colombia es un pais que tiene vigentes varios tratados de libre comercio
que benefician a varios sectores de la economia.

La empresa Bombolandia Limitada fue asesorada por profesionales en
Administracion de Empresas del INTEP a través del proyecto de grado y
por Proexport Colombia los cuales fueron un gran aporte en el Plan de
Exportacion donde se identificaron oportunidades de negocios para los
confites, seleccidon del pais objetivo y se procede a levantar el perfil
econdémico, cultural y la Balanza comercial.

Este trabajo es el resultado de un proceso de aprendizaje en la carrera de

Administracion de Empresas en el Instituto de Educacién Técnica
Profesional INTEP en el proyecto de Plan Exportador que fue orientado por
el especialista Oscar Humberto Gaviria Arana.

A continuacion se mostrara el plan de exportacion de confites de la empresa
BOMBOLANDIA LIMITADA para el mercado de REPUBLICA
DOMINICANA como pais seleccionado por la matriz de preseleccion de
mercado.

En el capitulo sexto se analizara la situacion actual de la empresa con
énfasis en describir cuales son sus capacidades y participacion en el
mercado y definir debilidades y fortalezas.

En el séptimo capitulo se hara énfasis en el producto, clasificacion
arancelaria, productos sustitutos, costos de produccion y valor para el cliente.

En el octavo capitulo se menciona los aspectos de preseleccion del
mercado meta cuales son los criterios a evaluar para identificar dicho pais,
levantamiento del andlisis de la situacion actual del pais en cuanto a vy
demandas del consumidor

En el noveno capitulo estudio de mercado del pais meta en este se
analizara preferencias de los consumidores, canales de distribucion, barreras



arancelarias y no arancelarias, indicadores de exportacion e importacion y
Balanza Comercial.

En el décimo capitulo se identifican los aspectos operacionales como los
son estrategias de entrada al mercado objetivo, cultura de negocios,se
hablara sobre el andlisis financiero de la empresa examinar los balances
generales estados de resultados que permitan identificar la capacidad
financiera de la empresa para el proceso de exportacion.

En el capitulo décimo primer el sistema legal de comercio exterior se
evaluara las normas aduaneras, tratados existentes entre Colombia y
Republica Dominicana, documentos para la exportacion, formas de pago, y
términos de negociacion.



2. PROBLEMA DE INVESTIGACION.

El mundo globalizado y la alta competencia nacional son factores
determinantes para la competitividad de una empresa puesto que se puede
convertir tanto en una amenaza como oportunidad.

Ademas el volumen de las exportaciones ha ido incrementado en los
dltimos afios en Colombia, debido a grandes evoluciones que ha tenido el
transporte , infraestructura, y la entrada en vigencia de varios Tratados de
Libre Comercio.

La empresa Bombolandia Limitada para el afio 2013 maneja muy poca
participacion en el mercado debido al crecimiento de la competencia
regional y una inadecuada gestion de los funcionarios y poco uso de
materiales publicitarios para dar a conocer , la cual la llevado a considerar
oportunidades de negocio en otros paises.

Con respecto a lo anterior surge la necesidad de realizar en la empresa
Bombolandia Limitada un Plan de Exportacion donde se identifiquen los
diferentes factores que se deben tener en cuenta para el proceso de una
exportacion.



3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL.

Elaborar el proyecto de plan exportador para confites de la empresa
Bombolandia Limitada.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

+ Realizar una investigacion de mercado para conocer la demanda del
producto en el mercado objetivo.

« Elaborar un andlisis FODA de la empresa.

+ Identificar los diferentes términos de negociacion y formas de pago
existentes para el proceso de exportacion.

+ Revisar las regulaciones arancelarias y no arancelarias de ingreso
para el mercado objetivo.

% Elaborar un Andlisis financiero para determinar la viabilidad de
exportacion de confites al mercado obijetivo.



4. JUSTIFICACION

Un plan de exportacion es una herramienta fundamental en el proceso de
internacionalizacion de mercados convirtiéndose en una guia basica e
indispensable para alcanzar el objetivo deseado.

Para que una empresa internacionalice su mercado exitosamente se
deben hacer una serie de actividades, que debe contener en el plan de
exportacion como los son: la investigacion de mercados, sus diferentes
restricciones al producto a exportar y la referencia arancelaria que se tiene
con respecto al producto.

Ademas para la realizacion de un plan de exportacion debemos hacer un
analisis del entorno en el mercado extranjero lo que nos permite identificar
si la organizacion tienen la capacidad exportadora para ingresar en nuevos
mercados , y la competitividad que tiene con respecto a las otras empresas
exportadoras .

Este trabajo es un avance importante en el proceso de exportacion la cual
busca identificar todos los aspectos que intervienen en este , con el fin de
incursionar el mercado objetivo.

Para la empresa es fundamental la elaboraciéon del Plan de Exportacion ya
que le brinda los lineamientos a seguir en el proceso de internacionalizacion
para que los riesgos que conlleva esta operacion sean minimos y determinar
si la decision de exportar al pais elegido es la mas 6ptima. Ademas de
tener un pleno conocimiento del mercado objetivo, como las restricciones
que tiene el producto para establecer si cumple e iniciar el proceso de
exportacion.



5. MARCO REFERENCIAL.

5.1 MARCO TEORICO.

Para iniciar el marco te6rico es importante tener en cuenta ¢Qué es
exportar?

Podemos establecer que se realiz6 una Exportacion cuando se efectla:

» La salida de mercancias del territorio Aduanero Nacional con destino a otro
pais: Cuando enviamos mercancias que deben ser declaradas a través de la
respectiva Aduana y existe un documento de soporte de la salida de estas
mercancias.

* La salida de mercancias del territorio Aduanero Nacional a una Zona
Franca Industrial de bienes y servicios. Recordemos que las Zonas Francas
tienen un Régimen Especial por lo tanto para efectos Tributarios, Cambiarios,
Arancelarios, existen disposiciones especiales.(Colombia, 2012)

La exportacion trae consigo muchos beneficios para la empresa.

» Mayor utilidad para la empresa

Expansion de mercados

Disminucion de costos.

Eficiencia de la capacidad productiva.

Innovacion de productos o mejoras a los existentes.

Mejora la imagen corporativa ante los clientes, proveedores y
accionistas

YV VYV VY

El proceso de exportacion no es de facil consecucion ya que genera
nuevos desafios que dentro del transcurso de la operacion para el
logro exitoso de la introduccion de mercados internacionales.

Las bases para la realizacion de la exportacion se encuentran en la
elaboracion de un plan de exportacion.

Como podemos ver en la figura 1 representa el plan de exportaciéon
en su totalidad.
Una empresa debidamente constituida necesitara un plan de exportacion
con una idea clara del mercado al cual se quiere llegar, la viabilidad del
proyecto, el analisis del mercado, las barreras de entrada entre otras.
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PROCESO DE EXPORTACION
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FIGURA 1: Plan de Exportacién
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Del anterior esquema surge la necesidad de dar respuesta que es un plan
de exportacion.

PLAN DE EXPORTACION

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

Proexport ayuda a los empresarios a formular y llevar a cabo este documento
mediante el conocimiento, acompafiamiento y asesoria a la empresa
exportadora apoyandose en una Cuenta para Exportador Colombiano y la
red de oficinas a nivel mundial.

Dentro del Plan Exportador, se incluye el Plan de Accion, que reune todas las
actividades de promocién requeridas para penetrar o consolidad sus
mercados de exportacion. Las empresas que participan del Plan Exportador
son invitadas a ferias internacionales, visitas a clientes potenciales,
asesorias con expertos y otras actividades desarrolladas por
Proexport(Proexport, 2012 )

La utilizacion de un plan de exportacibn ayuda a que las empresas se
enfoquen en sus objetivos y establezcan responsabilidades, ademas de
ofrecerles una ayuda efectiva formular y ajustar la estrategia de
exportacion. Un plan de exportacidon bien definido a ayuda a obtener
financiamiento ya que es una clara expresion de que la empresa esta
trabajando para el logro de internacionalizarse.

Un Plan de Exportacion como cualquier meta se debe ir midiendo en el
transcurso de su ejecucion, los objetivos y resultados se comparan para
tener conocimiento si las estrategias han sido exitosas o hay que
modificarlas.

Para la elaboraciéon de un Plan de Exportacion se debe tener en cuenta:

El producto que se desea exportar.
Adaptaciones necesarias del producto.

Conocimiento del mercado meta.
Canales de distribucion

Analisis del mercado.

Costos del proceso.

VVVYVYVVYVYYY
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5.2 MARCO LEGAL

MODALIDADES DE EXPORTACION SEGUN LEGISLACION
COLOMBIANA.

El régimen exportador se puede presentar en las siguientes modalidades.

1- EXPORTACION DEFINITIVA

2- EXPORTACION TEMPORAL PARA PERFECCIONAMIENTO PASIVO

3- EXPORTACION PARA LA REIMPORTACION EN EL MISMO
ESTADO

4- REEXPORTACION

5- REEMBARQUE

6- EXPORTACION POR TRAFICO POSTAL Y ENVIOS URGENTES

7- EXPORTACION DE MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL

8- EXPORTACIONES TEMPORALES REALIZADAS POR VIAJEROS

9- EXPORTACION DE MENAJES

10-PROGRAMAS ESPECIALES DE EXPORTACION

EXPORTACION DEFINITIVA: es la modalidad de exportacion que regula la
salida de mercancias nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero
nacional para su uso o consumo definitivo en otro pais.

EXPORTACION TEMPORAL PARA PERFECCIONAMIENTO PASIVO: es la
modalidad de exportacion que regula la salida temporal de mercancias
nacionales o nacionalizadas , del territorio aduanero nacional para ser
sometidas a transformacion, elaboracién o reparacion en el exterior o en
una zona franca debiendo ser reimportadas dentro del plazo sefialado en la
declaracion de exportacion correspondiente, prorrogable un afio.

EXPORTACION TEMPORAL PARA REIMPORTACION EN EL MISMO
ESTADO:

Es la modalidad de exportacion que regula la salida temporal de mercancias
nacionales o nacionalizadas del territorio aduanero nacional, para atender
una finalidad especifica en el exterior, en un plazo determinado, durante el
cual deberan ser reimportadas sin haber experimentado modificacion alguna.

REEXPORTACION: Es la modalidad de exportacion que regula la salida
definitiva del territorio aduanero nacional, de mercancias que estuvieron
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sometidas a una modalidad de importacion temporal o a la modalidad de
transformacién o ensamble.

REEMBARQUE: Es la modalidad de exportacion que regula la salida del
territorio aduanero nacional de mercancias procedentes del exterior que se
encuentren en almacenamiento y respecto de las cuales no haya operado el
abandono legal ni hayan sido sometidas a ninguna modalidad de
importacion.

EXPORTACION POR TRAFICO POSTAL Y ENVIOS URGENTES: Podran
ser objeto de exportacion por esta modalidad, los envios de correspondencia,
los envios que salen del territorio nacional por la red oficial de correos y los
envios urgentes, siempre que su valor no exceda de dos mil dolares de los
Estados Unidos de Norteamérica (US$2.000) y requieran agil entrega a su
destinatario.

EXPORTACION DE MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL: La solicitud de
autorizacion de embarque y la declaracion correspondiente, se tramitaran en
la forma prevista en este decreto para la exportacion definitiva, con
embarque Unico y datos definitivos.

REQUISITOS: Para efectos del régimen de exportacion se consideran
muestras sin valor comercial aquellas mercancias declaradas como tales,
cuyo valor FOB total no sobrepase los US$2.000.

EXPORTACIONES TEMPORALES REALIZADAS POR VIAJEROS: Seran
objeto de esta modalidad de exportacidbn las mercancias nacionales o
nacionalizadas que lleven consigo los viajeros que salgan del pais y que
deseen reimportarlas a su regreso en el mismo estado, sin pago de tributos.

EXPORTACION DE MENAJES: Seran objeto de esta modalidad de
exportacion los menajes de los residentes en el pais que salen del territorio
aduanero nacional para fijar su residencia en el exterior. Para tal efecto,
deberan realizar el tramite de una solicitud de autorizacion de embarque, en
la forma prevista este decreto para la exportacion definitiva, con embarque
anico y datos definitivos.

PROGRAMAS ESPECIALES DE EXPORTACION: PEX, es la operacion
mediante la cual, en virtud de un acuerdo comercial, un residente en el
exterior compra materias primas, insumos, bienes intermedios, material de
empaque o envases, de caracter nacional, a un productor residente en
Colombia, disponiendo su entrega a otro productor también residente en el
territorio aduanero nacional, quien se obliga a elaborar y exportar los bienes
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manufacturados a partir de dichas materias primas, insumos, bienes
intermedios o utilizando el material de empaque o0 envases segun las
instrucciones que reciba del comprador externo.

LISTADO DE PASOS PARA EXPORTAR SEGUN PROEXPORT:
Pasos a seguir para exportar bienes:
Registro como exportador

Tramitar el Registro Unico Tributario (RUT) en cualquier oficina de la DIAN o
SuperCade.

Estudio de mercado y localizacion de la demanda potencial

Seleccionar el mercado en el que se quiere incursionar. Identificar las
caracteristicas del pais a donde se va a exportar, como preferencias de los
consumidores y normatividad.

Ubicacion de la posicion arancelaria

Localice la subpartida arancelaria de su producto a través del arancel de
aduanas o en el Centro de Informacién de su ciudad.

Procedimientos de visto bueno

Consultarle a la DIAN si su producto requiere permisos previos para la
autorizacion de la exportacion. Luego de tramitarlos, debe presentar la
Solicitud de Autorizacion de Embarque ante el sistema informatico de la
DIAN.

Procedimientos aduaneros para despacho ante la DIAN:
« Cuando tenga lista la mercancia verifiqgue términos de negociacion.

e Puede utilizar un agente de carga o maritimo para la contratacion de
transporte internacional.

« Enla DIAN del Puerto, Aeropuerto o Paso de Frontera, puede solicitar
la Solicitud de Autorizacion de Embarque.

« Si la exportacion tiene un valor superior a USD10.000, este
procedimiento se debe hacer a través de una Agencia de Aduanas.
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Medios de pago

Hay diferentes medios de pago internacional: transferencias bancarias,
cartas de crédito, letras avaladas, garantias Standby.

Procedimientos cambiarios o reintegro de divisas

Debe reintegrar las divisas a través de los intermediarios del mercado
cambiario, como son: bancos comerciales y otras entidades
financieras.(Proexport, 2010)

REQUISITOS PARA LA IMPORTACION DE ALIMENTOS A REPUBLICA
DOMINICANA.

Requiere un certificado de control que lo expide el ICA por ser producto
alimenticio.

Ademas se debe pagar un impuesto similar al IVA en Colombia que en el
mercado meta se llama el ITBIS (impuesto tributario de Bienes y Servicios)
que es del 18% para el 2013 el proximo afio tendra una reduccién del 2%.

Los documentos con que ingresa a Republica Dominicana ademas de los
requeridos para la exportacibn se deben inscribir al exportador al DAG
(Direccion de aduanas Generales) en Republica Dominicana como
importador de productos alimenticios.

El arancel con que entra la mercancia es del 20% ya que Colombia no tiene
tratados de Libre Comercio con Republica Dominicana.

Dentro de esta normatividad entra él envié de la mercancia para lo cual se
toma el termino de negociacién internacional FOB (Free enBoard) para esta
negociacion el exportador debe correr con los costos de la logistica en el
proceso de produccion y distribucion hasta a bordo del buque. Este esta
regido por la Camara de Comercio internacional que determina las clausulas
comerciales incluidas en el contrato de compra venta donde se especifica el
empaque y embalaje (utilizaciéon del pallet y certificado del ICA) cargue,
transporte nacional, seguro nacional, gastos aduaneros y gastos de puerto
nacional.
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5.3 MARCO CONCEPTUAL

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

CANAL DE DISTRIBUCION: Canal de distribucion es el circuito a través del
cual los fabricantes (productores) ponen a disposicion de
los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran

BALANZA COMERCIAL: Es la diferencia entre los bienes que un pais vende
al exterior y los que compra a otros paises. Hay dos tipos: la negativa, que es
cuando el valor de las exportaciones es inferior al de las importaciones, se
presenta en los paises en via de desarrollo y la positiva, que es cuando el
valor de las exportaciones es superior que el de las importaciones. Escenario
tipico de los paises industrializados.

SEGMENTO DE MERCADO:La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de Ilos elementos decisivos
del éxito de una empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su
mercado, también
es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio
en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.

STAND BY:Se trata, en definitiva, de una orden de pago pura y simple dada
por una entidad de crédito como garantia en favor del acreedor destinatario,
para ser ejecutada simplemente alegando que el deudor no ha cumplido, sin
necesidad de tener que acreditar dicho incumplimiento.

ITBIS: Es un impuesto general al consumo tipo valor agregado que se aplica
a la transferencia e importaciéon de bienes industrializados, asi como a la
prestacion de servicios.

ICONTERMS:son términos de tres letras cada uno que reflejan las normas,
de aceptacion voluntaria por las dos partes compradora y vendedora, acerca
de las condiciones de entrega de las mercancias, productos.1 2 3 Se usan
para aclarar los costes de las transacciones comerciales internacionales,
delimitando las responsabilidades entre el comprador y el vendedor, y
reflejan la practica actual en el transporte internacional de mercancias.
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INVESTIGACION CUANTITATIVA. es un método de investigaciéon usado
principalmente en las ciencias sociales que se basa en cortes metodolégicos
basados en principios tedricos tales como la fenomenologia, la
hermenéutica, la interaccion social empleando métodos de recoleccién de
datos que son no cuantitativos, con el propésito de explorar las relaciones
sociales y describir la realidad tal como la experimentan sus
correspondientes protagonistas. La investigacion cualitativa requiere un
profundo entendimiento del comportamiento humano y las razones que lo
gobiernan. A diferencia de la investigacion cuantitativa, la investigacion
cualitativa busca explicar las razones de los diferentes aspectos de tal
comportamiento. En otras palabras, investiga el por qué y el como se tomé
una decision, en contraste con la investigacion cuantitativa, que busca
responder preguntas tales como cual, déonde, cuando, cuanto.

INVESTIGACION CUALITATIVA.Algunas de las técnicas utilizadas en la
investigacién cualitativa son la entrevista, observacion, grupo focal o de
discusion, historia de vida y el estudio de caso, entre otras. La validez de los
resultados depende en gran medida de la rigurosidad metodolégica y la
correcta seleccion de los participantes.
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5.4 MARCO CONTEXTUAL

El proyecto investigativo que tendra como resultado el plan de exportacién
se realizara a la empresa BOMBOLANDIA LIMITADA ubicada en el municipio
de zarzal valle en el corregimiento de la Paila Valle en la Cra. 4 N° 12-85
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5.5 MARCO METODOLOGICO

Investigacion Cualitativa. Analizar los diferentes comportamientos de los
consumidores de Republica Dominicana.

Caracteristicas como frecuencia de compra, gustos por alguna clase de
confites, preferencias en el producto con respecto a empaque, etiqueta,
sabor, precio etc. que permitan a la empresa tener una base de datos
sélidas para mejorar el producto si asi se requiere para ser competitivos en
el mercado internacional

Método cuantitativo: el método cuantitativo se utilizara en el desarrollo del
plan de exportacion ya que se revisaran datos estadisticos de diferentes
fuentes para determinar poblacion del mercado meta, balanza comercial
entre los dos paises, volumen de las exportaciones valor FOB, tarifas de
transporte, realizar promedios y presupuestos de gastos en el analisis
financiero, analizar cada uno de los datos para tomar la mejor decision

DETERMINACION DEL MODELO INVESTIGATIVO
Para el desarrollo del proceso investigativo se utilizara el modelo

documental esta informacion serd recopilada a través de consultas en
diferentes fuentes y asesorias.

METODO INVESTIGATIVO

Sintesis: en el proyecto investigativo se realizara desde lo mas simple a lo
mas complejo.

Analitico: este método permite analizar las diferentes fuentes bibliograficas
las cuales se dispone, hacer una seleccibn de las mas importantes y
relevantes para el proceso investigativo.

Histérico: es importante la recoleccion y andlisis de datos histéricos para
conocer las tendencias del mercado, de precios, produccion,
comportamiento de exportaciones etc. Que son fundamentales para el
desarrollo del proceso investigativo.

HIPOTESIS.
Primera: si la empresa Bombolandia Limitada cumple con la oferta

necesaria para exportar.
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Segunda: si es factible la exportacion de confites especificamente los
bombones pequefios para el mercado de Republica Dominicana.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Para el desarrollo del proceso investigativo se utilizaran las siguientes
técnicas e instrumentos detallados de esta manera:

Observacion: técnica que se utilizara al momento de visitar a la empresa
para la cual se estd haciendo el plan de exportacion, identificando las
diferentes variables que sean fundamentales tales como el proceso
productivo , material publicitario ademas de las diferentes areas para realizar
el andlisis DOFA

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS.
Los instrumentos que se emplearan en la observacion son apuntes sobre él,

analisis que se realiz6 en las diferentes areas

VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS.
Al finalizar el proceso de observacion para la recopilacion de la informacion

se procede a realizar una seleccion de la misma tomando como principal la
mas relevante para la elaboracion del proyecto.

RECOLECCION DE LA INFORMACION.
Después de realizar el proceso investigativo, consultando diversas fuentes

bibliograficas e interactuar con personas especializadas en este campo se
hace una eleccion de la informacion la cual va a hacer parte del cuerpo
del plan de exportacion.
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6. CAPITULO I

6.1 DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Empresa del sector regional, desde el afio 1975 con mas de 36 afos de
experiencia en el mercado dedicada a la fabricacion de dulces,
especificamente de bombones rellenos con chicle, bombolitos y bananas,
ademas de servicios de maquilas en dichos productos.

1.1. Informacién General

Empresa: Bombolandia Ltda.
Nit. 6.560.172Persona Natural
Direccion: Cra. 4 N° 12-85, La Paila — Zarzal Valle
Contacto:Willington Torres
Numero de Empleados: 9
3 Administrativos
1 Contador
1 Gerente
5 Operarios

Certificaciones/Participaciones.

Para que una empresa que desee internacionalizar su mercado como
minimo con el Rut de Exportador. La empresa Bombolandia Limitada
cuenta con unas certificaciones que le facilita el acceso al mercado
internacional que se mencionan a continuacion.

e Ica

e Fichas técnicas de los productos y procesos
e Trazabilidad del producto

e Rut de exportador

e Reconocimiento nacional por ser una de las empresas con mejor
calidad en proceso de fabricacion de Bombones y Bananas para el
sector minorista y Mayorista.

e Participacion activas de ruedas en Proexport y ferias en el Centro de
Convenciones Valle del Pacifico.
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PREMIOS Y RECONOCIMIENTOS

e Premio nacional al desarrollo empresarial afio 1995.

e Premio a una de las mejores empresas de la region afio 2010,
otorgado por la camara de comercio de Tulud”

6.2 MISION DE LA FABRICA DE DULCES BOMBOLANDIA LTDA.

Somos una empresa con una amplia trayectoria en el sector de los confites,
ofreciendo productos de excelente calidad los cuales han logrado un
reconocimiento importante por parte de nuestros clientes gracias a que
contamos con un personal altamente comprometido con la empresa y con

los clientes.

6.3 VISION DE LA FABRICA DE DULCES BOMBOLANDIA

Ser para el afio 2018 una empresa que logre una participacién importante en
el mercado nacional e internacional y a su vez cumplir con su objetivo
fundamental que es ofrecer productos alimenticios *confiteria *de excelente
calidad, que conlleven a la organizacion a ser una empresa innovadora en
el sector, permitiéndole crecer de una manera continua para lograr el

cumplimiento de los objetivos propuestos por la empresa.
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6.4 OBJETIVOS DE LA EMPRESA BOMBOLANDIA LIMITADA.

e Transformar materias primas (materiales e insumos) en productos
terminados de 6ptima calidad.

e Atender la demanda de los productos que se fabrican, para cumplir
con las especificaciones de nuestros clientes.

e Evitar la fabricacion de productos defectuosos para lograr ser mas
productivos y eficientes, optimizando nuestros recursos.

e Mantener un minimo e inventario de productos terminados para evitar
dafios y deterioros de nuestros productos.
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6.5 LOGO Y SLOGAN DE BOMBOLANDIA LIMITADA

Fuente: empresa Bombolandia limitada
Slogan Bombolandia.

CALIDAD QUE SE DISTINGUE.
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6.6 FIGURA 2. ORGANIGRAMA

Gerente

Area de
produccion

Area de Area
mercadeo administrativa

administrador Contador Operarios

Fuente. Las Autoras

Figura 2. Organigrama propuesto
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MANUAL DE FUNCIONES

Para ser el gerente de la empresa Bombolandia Limitada tendra el siguiente
perfil.

Perfil del gerente

El gerente es el gran ejecutivo, que esta a la cabeza de la organizacion al
frente de la gestion de cada una de las éareas, la persona que delga
funciones,propones metas y objetivos es el guia de la organizacion.

Edad: 25 a 40 afios
Sexo indistinto
Estudios profesionales en administracién o carreras afines.

Experiencia en las actividades del puesto. : 3 afios

e Acostumbrado a trabajar en equipo
e Ser objetivo

e Actitud de lider

e Tener don de mando

¢ Iniciativa propia

e Capacidad de toma de decisiones

e Equidad

e Integridad

¢ Responsabilidad
e Respeto

e ética
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Liderar el proceso de planeacion de la empresa en sus metas
estratégicas, tacticasy operativas.

Disefiar y ejecutar las estrategias para alcanzar las metas y
objetivos.

Crear un ambiente oprimo de trabajo para cada una de las areas
donde los colaboradores ejecuten sus funciones en el menor tiempo
posible optimizando los recursos.

Disefiar planes de accion en cada una de las areas para el
cumplimiento de los objetivos

Realizar evaluaciones perioddicas a cada una de las areas para
determinar el funcionamiento de cada uno de los colaboradores.
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PERFIL:

El administrador de la empresa Bombolandia Limitada debe ser una persona
con don de gente, lider, creatividad, innovacion buena comunicacion, trabajo
en equipo para desarrollar todas las actividades que se lleven a cabo en la
organizacién para el cumplimiento de los objetivos.

Edad: 24- 35 afos

Sexo: indistinto

Formacion académica: tecnélogo en carreras administrativas o a fines
Experiencia en el puesto: 1 a dos afios

Lider

Honesto

Responsable

Trabajo en equipo
Respeto
Comunicacion asertiva
Innovador

Creativo

Orientar cada proceso que la empresa emprenda.
Establecer las estrategias necesarias y definir con efectividad, el como
utilizar los recursos con los que cuenta dirigiéndolos hacia el objetivo
final
Analizar los recursos fisicos, financieros y humanos con los que
cuenta, planear y distribuir los mismos de una manera estratégica y
eficiente.
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PERFIL

El gerente de ventas debe como son las estrategias de marketing y objetivos
de mercado, en tanto que monitorea continuamente el entorno externo con
respecto a la dinamica del mercado.

Edad: de 25 a 35 afios

Sexo masculino

Estudios profesionales en Administracion o Mercadeo
Experiencia minima de dos afios

¢ Alto sentido de responsabilidad y honorabilidad.

e Capacidad de respuesta a la demanda del cliente.

e Actitudes positivas en las relaciones entre clientes

e Acostumbrado a trabajar bajo presion y por objetivos.
e Capacidad de toma de decisiones

e Liderazgo

e planeacion y presupuesto de ventas.

¢ determinacion del tamafio y estructura de la organizacion de ventas.

¢ reclutamiento, seleccién y entrenamiento de la fuerza de ventas.

e distribucién de los esfuerzos de ventas y establecimiento de las
cuotas de ventas.

e andlisis del volumen de ventas, costos y utilidades.

e monitoreo del ambito de la comercializacion.
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PERFIL.

Los operarios de la empresa Bombolandia Limitada deben ser personas
responsables, honestas, comprometidas y disciplinadas en el desarrollo de
las actividades diarias en el area de produccion.

Edad: de 25 a 45 arfios
Sexo: indistinto
Estudios. Bachiller Académico.

Experiencias en las actividades del puesto: 2 afios

Responsable
e Compromiso
e Disciplina
e Puntualidad

e Respeto
e Trabajo en equipo
e Proactivo

e Producir confites de buena calidad.

e Realizar el mantenimiento de las maquinas periddicamente.

¢ Responsabilizarse de todas las herramientas e implementos que sean
asignados ya que de esto depende el correcto desempefio de la
maquinaria.

e Seguir normas de seguridad pertinentes, a fin de evitar accidentes de
trabajo.

e Mantener organizado su lugar de trabajo.
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6.7CADENA DE VALOR E

MEDULARES

IDENTIFICACION DE PROCESOS

Para el proceso de exportacion de la empresa Bombolandia Limitada se
debe realizar este proceso.

Mejora

Ejecucion

Calidad

Planeacion
de ilnversion
Exportacion

Magquinaria
Insumos
requeridos

4

Propuesta y
disefio del
plan de

exportacion

Elaboracion >

Negociacion>

venta >

Cobranza>

Postventa>

ll

MISION VISION Y OBJETIVOS

Figura 3. Procesos modulares

6.8EXPERIENCIA Y FORMACION PARA EL PROYECTO.

El gerente de la empresa

Bombolandia

Plan de
exportacion

tiene una experiencia de

participacion de macro ruedas brindadas por Proexport, ademas que la
empresa ya ha exportado a paises como Ecuador y Republica Dominicana.

Las estudiantes que estan elaborando el plan de exportacién han contado
con asesorias por parte de Proexport y han participado en seminarios
brindados por esta entidad en temas relacionados c el comercio exterior.
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Tabla 1.ANALISIS DOFA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Empresa con amplia experiencia en e Realizar el proceso de

el mercado internacionalizacién de la empresa.
e Magquinaria adecuada para la

elaboracion del producto. e Creacion de un departamento de
e Capacidad de ampliacion. mercadeo que se encargue del impulso
e Existencia de diferentes lineas de de los producto

productos.
e Cuenta con certificaciones del ICA e Tratados de libre comercio con
e Experiencia en exportacion del diferentes paises importadores de

producto. confites
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6.10HISTORIA DE LA FABRICA DE DULCES BOMBOLANDIA LTDA.

Cuando el sefior Patricio Torres Primero, hizo el ensayo en su casa de
fabricar Bombones y bananas con una libra de azlcar fue cuando penso en
serio en montar su propia fabrica de dulces con $ 8.000 pesos de la

liquidacién de la empresa donde trabajo 15 afios en la parte de produccion.

De esta manera y con el apoyo de su familia, inicié en su propia casa en EL
afio 1976 La Fabrica de Dulces BOMBOLANDIA, en el corregimiento de la
paila municipio de Zarzal valle, registrada ante la camara de comercio de
Tulua el 24 de marzo de ese mismo afio, como una micro-empresa casera

donde elaboran inicialmente de manera artesanal, Bombones y Bananas.

Esta empresa de corte familiar ha ido creciendo paulatinamente y
acondicionando su infraestructura fisica que consta de (3 maquinas
troqueladoras, 7 maquinas para la envoltura de Bombo6n y banana, una

caldera a vapor y su planta de personal es de 9 empleados.

Actualmente produce una variedad de confites que vienen siendo distribuidos
a nivel nacional e internacional incursionando en el vecino pais del ecuador.
y el posicionamiento de su nombre, con la clara meta de cumplir en los

proximos meses su incursion en el mercado internacional.

En el afio de 1995 le fue otorgado a la Fabrica de Dulces BOMBOLANDIA el
premio nacional al desarrollo empresarial OPADE, por sus aportes al

desarrollo econémico y social de Colombia.

Patricio Torres Primero nacié en el corregimiento de La Paila municipio de
Zarzal Donde conocié a su esposa Yy junto con ella y sus hijos trabajan de

forma directa en la proyeccion de su empresa.
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6.11 POLITICA AMBIENTAL DE LA FABRICA DE DULCES
BOMBOLANDIA

La Fabrica de dulces Bombolandia se compromete a controlar y a mitigar los
impactos ambientales negativos y a mejorar los impactos positivos que se
puedan generar en los procesos y actividades de la fabrica, para contribuir al
mejoramiento continuo a través de objetivos y metas. Siendo asi mas
amigables con el medio ambiente.
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6.12 ANTECEDENTES DE EXPORTACION EMPRESA BOMBOLANDIA
LTDA.

El proceso de exportacion se realiz6 a Ecuador por medio del CIA y se llamo
Leviticos — Bombolandia, donde fue la primera exportacion con un pedido de
2000 cajas de bombombunes y bananas al mercado en ecuador y el
posicionamiento de estos productos se realiz6 directamente con
Bombolandia, con un pedido de 6000 cajas, 4000 de bombombunes y 2000
de Bananas, pagas en un periodo de 6 meses, donde la empresa se vio
afectada por la desvalorizacion del délar, moneda con la que se regulan las
exportaciones a este pais.

A mediados del afio 2012 se realizaron exportaciones por medio de
consolidaciones a Republica Dominicana, donde la CIA requiri6 de la
participacion de varias empresas con una cantidad definida de producto, en
este caso para Bombolandia fueron 200 cajas de Bombombunes. A medida
que se distribuya el producto en este pais, asi mismo sera reconocida la
marca de las empresas exportadoras, lo cual conllevara a una exportacion en
mayor cantidad
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6.13 PROCESO PRODUCTIVO

DESCRIPCION DEL PROCESO ACTUAL

Descripcion

Recepcién de Materias Primas

Las materias primas utilizadas dentro del proceso de fabricacion de confites
son:

e azucar blanca

e Acido citrico

e Esencia de sabores a frutas
¢ Colorantes

¢ Palillos polipropileno

e Empaques: bolsa y etiqueta
e Cajas de empaque

e Glucosa referencia 1130

Proveedores

Cajas: Cartones América, Empaques Industriales

Acido: Quimicos Centauro, Rauu — chemical

Esenciay colorantes:Latour, Esencia aromas, Fragancias Industriales
Palillos:Coroplast Bogota, Bengiflex Cali

Empaques:Propilflex Cali, Minipack Bogota

Glucosa:lnsaltec, Industrias del maiz

Azulcar: JB Distribuidores, Bodega la esperanza
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Figura 4 Proceso Productivo

o
E—

Descripcion. Proceso productivo anexo G.
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7.1 EL PRODUCTO

Tabla 2. Descripcion del producto

Capitulo 17
Partida 1704

Azlcares y articulos de confiteria

Articulos de confiteria sin cacao (incluido el chocolate
blanco).

170490 - Los demas:
1704.90.10 - - Los demas

Caodigo

1704.90.10.00

Comp Supl

Designacion d
mercancias

- - Los demas

€ Perfil Notas

PERFIL DE LA MERCANCIA

DATOS GENERALES

Nivel Cddigo Cddigo  Cadigo
Nomenclatura Nomenclatura Complem. Suplem. Diesle AEEIEY Leg
01-ene-

ARIAN 1704.90.90.00 2007 [m&
AzlUcares y articulos de
confiteria

Descrincion Articulos de confiteria sin cacao 01-ene- [m

P (incluido el chocolate blanco). 2007
- Los demas:
- - Los demas
. - . Ol-ene-
Unidad fisica kg — Kilogramo 2007 [m

Fuente: www,DIAN,gov,co
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7.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Tabla 3 Ficha técnica.

MARCA

BOMBOLANDIA

REGISTRO SANITARIO

RSIAV16M17095

BOMBON RELLENO DE

REFERENCIA CHICLE

SABOR FRESA

EMPAQUE BOLSA POR 24 UNIDADES
CARTON CORRUGADO 25 BOLSAS

PESO POR UNIDAD 28 Gramos

PESO NETO 16800

CODIGO DE BARRAS 7 702722 010208

INGREDIENTES

Azucar, Glucosa, agua, Acido citrico, Goma de mascar, Sabores naturales y

artificiales y colorantes certificados.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Bombon relleno de chicle de forma redonda.

VIDA UTIL DEL PRODUCTO

Doce meses.
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CARACTERISTICAS DE LA ENVOLTURA

Pelicula en Polipropileno calibre 1 tipo atoxico. 35 gms / mt2, 25 micras con
recubrimiento antiestatico que evita problemas de maquinabilidad,
impermeable a los sabores y aromas, insipido, incoloro y reciclable, pre
impresa con tintas acrilicas especiales para empacar alimentos y acordes
con la clase del material.

7.3PRODUCTOS SUSTITUTOS DIRECTOS.

PALETAS DE DULCE: son productos similares a los bombones comunes
excepto que este ultimo tiene chicle vienen en diferentes presentaciones y a
un menor costo.

BOMBONES DE CHOCOLATE: es un producto con diferentes ingredientes
pero puede satisfacer la misma necesidad que el bombén comun pero la
desventaja del bombén de chocolate es mascostoso debido a que su
ingrediente principal (chocolate) es masalto el precio.

BOMBONES DE PASTA BLANDA: son productos de igual precio en el
mercado que en el bombdn de pasta dura, satisface la misma necesidad es
un fuerte sustituto

7.4 PRODUCTOS SUSTITUTOS INDIRECTOS O DE CONVENIENCIA.

BANANAS: este producto puede tener la misma composicion de un bombdn
de pasta dura pero una ventaja de estas es que es mas econdémica que el
bombdn,satisface la misma necesidad al consumidor y son de sabores mas
variados que los bombones.

BARRAS DE DULCES: son productos de pasta blanda con diferentes
sabores,mas econdémicos y satisfacen una misma necesidad que los
bombones.

GOMAS DE DULCES: son economicas, diversidad en sabores y formas
con diferente composicion, algunas vienen con relleno que hace que el
publico especificamente el infantil lo consuma.
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7.5PRODUCTOS QUE ACTUALMENTE VENDE.

- Bombodn relleno de chicle :lulo, fresa, mora, surtido, pifia colada,
menta rayada, mandarina, tutifruti, maracuya, guanabana, mango
maduro, pintalabios

- Bombolitos:surtidas, leche, chocomilk, coco, coffee de rey

- Bananas :chocomilk, menta, coffee, surtidas, anis, leche, coco.
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7.6 MERCADO ACTUAL.

La empresa Bombolandia Ltda. Tiene una trayectoria en el mercado de 35
afios la cual le ha permitido darse a conocer en varios mercados a nivel
regional, local y nacional.

En el municipio del Dovio cuenta con clientes entre zona rural y urbana
permitiendo abarcar gran cantidad de la poblacibn que ha demostrado
cierta preferencia por nuestros productos por su bajo precio , ademas es una
empresa que acoge la zona montafiosa de estos municipios ya que otras
empresas no se atreven a incursionar en esta area debido al mal estado de
las vias .

El mercado objetivo de la empresa Bombolandia Limitada son los nifios
entre 5y 14 aflos ya que son ellos los mas apetecidos por los productos de
confiteria.

En el municipio de Roldanillo maneja muy pocos clientes debido a la gran
participacion de fuertes competidores como Colombina S.A , comestibles
Aldor y Saper de Alimentos. Asi mismo, en el municipio de la Unién cuenta
con pocos clientes entre las zonas rural y Urbana pero maneja mas en la
primera zona

BOMBOLANDIA LIMITADA ha manejado estrategias de introduccion de
mercado a nuevos nichos como son: las zonas montafiosas de diferentes
municipios aledafios, entre ellos estan Bolivar, La Union y Versalles.

A Nivel Regional: Cuenta con clientes en municipios como:

Tulua: 3 clientes

Yotoco; 1 cliente

Palmira: 1 cliente

Yumbo: 2 clientes

Con frecuencia de compra ver anexo B.
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A Nivel Nacional: cuenta con dos clientes en armenia en el parque del
café con los cuales maneja  maquilas con sus productos de café coffe de
rey en sus dos lineas de produccién de bombones y bananas.

7. 7TECNOLOGIA

La empresa Bombolandia Limitada cuenta con una maquinaria que le
permite realizar el proceso de produccion en menos tiempo lo que resulta
eficiencia en la entrega del pedido al cliente final. Ademas con una
capacidad de produccion alta por minuto lo que permite mayo oferta.

La maquinaria del proceso productivo de la empresa esta en buen estado.

Equipos

e Tacho vacio y olla marmita
Mesa fria
Maquinas Bastonadoras
Maquina Calibradora
Maquina Troqueleadora Frutilla
Tanel de Enfriamiento
Nagema Envoltura Bombén Chicle
Nagema Envoltura Frutilla
NagemaBombolitos

Instalaciones

e Seccion de cocimiento
Seccion de Empaque
Seccion de Sellado
Seccién Embalaje
Secciéon de Bodega
Seccion Administrativa

7.8 MANTENIMIENTO Y RESPALDO DEL PRODUCTO A EXPORTAR.

Para que el producto sea aceptado de manera mas facil en el mercado
internacional se debe contar con algunas certificaciones aunque en algunos
paises no lo exigen como lo es Republica Dominicana pero para una
empresa que desee exportar es de vital importancia que se certifique con
las normas ISO 9001y el andlisis de los puntos criticos en el proceso de
produccion como lo es el HACCP que es una exigencia permanente de los
Estados Unidos para los productos alimentarios.
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7.9 COSTOS DE FABRICACION DE LOS BOMBONES

precio
COSTO BOMBON PRECIO TOTAL délar
PRODUCCION
Azlcar 667,5|100.125,00| 52,06194
Glucosa 2.173,00| 43.460,00| 22,59787
Glucosina 1.213,15 0 0
Acido 5| 5.000,00 2,59985
Esencia 55| 2.475,00 1,28692
Color 3 300 0,15599
Chicle 2.807,00| 72.982,00| 37,94841
Salario Produccidén - 11 - 43.545,49| 22,64232
Salario Administracién - 4 - 12.328,91 6,41066
Energia 2.500,00 1,29992
Talco 39,47 0,02052
Aceite 42,91 0,02231
Carnauba 42,91 0,02231
Agua 39,47 0,02052
Subtotal 282.881,16 | 147,08955
Imprevisto 2% 288.654,24 | 150,09138
Gastode Vta.3% 297.581,70| 154,73338
MAS INSUMOS
Palillo 4,5| 19.008,00 9,88358
Bolsa 120| 10.560,00 5,49088
Papel 6| 25.344,00| 13,17811
Caja 1.600,00| 17.600,00 9,15146
Combustible 9.075,00| 32.896,88| 17,10537
Telefonia 3.750,00 1,94989
Total Insumos 193.858,88 | 100,80069
Total real Producciénmds insumos 482.513,12 | 250,89207
Proyectado para 88 Bolsas 5.483,10 2,85105
Utilidad 20 % 6.853,88 3,56381
PesoBombdn 28 Gr
Precio Incluido Gastos Sia 3 % 7.065,86 3,67403

Fuente, CONTABILIDAD DE ENPRESA Bombolandia.
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7.10 VALOR PARA EL CLIENTE.

Se pretende enviar el producto a Republica Dominicana especificamente a
Santo Domingo donde se concentra la mayor parte de los negocios el valor
que se le quiere dar al cliente es el de satisfaccion puesto que es un
producto muy demandado por ser una poblacion turistica donde se
concentran gran cantidad de extranjeros que quieren degustar de las
delicias caribefias como son los confites tanto nacionales como
internacionales, ademas Republica Dominicana es un medio adecuado para
llegar al mercado Haitiano debido a su cercania y esta poblacion demanda
mucho los confites debido a las altas tasas de desnutricion y deben de tener
una fuente de carbohidratos y la forma mas exequible para ellos son los
dulces.
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CAPITULO 8.

8.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE CONFITES

De acuerdo con algunos expertos en la industria Brasil y México se han
posicionado como productores principales de chicles. Mientras que el
consumo por excelencia de este producto viene de Estados Unidos, la
tendencia de este segmento es de produccion extranjera. En el total de 2012,
Brasil produjo 125 millones de toneladas de chicle, seguido de México con
90. Teniendo en cuenta que Estados Unidos produjo 145 millones de
toneladas, la diferencia en cuanto a consumo es abismal con respecto a la
de produccién.

Estados Unidos mostré una facturacion de ventas en minoristas de USD$
4.050 millones, mientras que Brasil se mantuvo en USD$ 825 millones y
México en USD$ 625 millones. Sin embargo México, y en particular la
juventud mexicana, se ha posicionado como uno de los mercados con mayor
crecimiento. El mercado esta compuesto principalmente por cinco grandes
empresas, WrigleyCompany de EE.UU. gue tiene un 35% del mercado,
CadburyTreborBassett del Reino Unido con un 26%, Lotte de Corea del Sury
Japén con un 14%, Perfecta Van Melle de Italia con un 6% y Hershey de
EE.UU. con un 2%. El resto del mercado mundial corresponde a
procesadores locales o regionales con porcentajes del mercado menores al
1%. El consumo de chicles sigue por debajo de los productos de confiteria,
pero existe un aumento de concienciacion saludable que se muestra en la
fuerte demanda de productos sin azlcar, especialmente entre las edades de
35 a 44 aios.

Al igual que sucede en la mayoria de segmentos de la industria de alimentos
y bebidas, se espera gran crecimiento en Brasil. A pesar de la ligera
desaceleracion de la economia, tanto el Mundial de Futbol FIFA como las
Olimpiadas en 2016 representan importantes eventos y oportunidades para
este mercado. Segun Mintel, se espera que este crecimiento continle
entrando en el 2017 a un ritmo aproximado de 5% anual. De acuerdo con
este estudio, el consumidor brasilefio se muestra dispuesto a probar nuevos
productos, considerando que la innovacion y el desarrollo de los mismos
justifica un aumento de precio. Este consumidor, de entre 16 y 24 afos
consume mas cantidad de productos de confeccion que de chicle. Sin
embargo, entre el aflo 2007 y 2011, crecio en desarrollo de nuevos productos
de confiteria y chicles en un 40%.(Scott, 2013)
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8.2 LA INDUSTRIA DE CONFITERIA EN COLOMBIA

Con base a la informacién de latinpymes las empresas de chocolates y
confites en Colombia tienen gran oportunidad en el mercado internacional
teniendo como base que el afio anterior  exportaron aproximadamente
300.000 tonelada entre chocolatinas y confites n equivalentes a 15 millones
de dolares.

Los principales compradores son Estados Unidos , Reino Unido, en sur
América son Venezuela , y Ecuador pero hay otros destinos donde hay
oportunidades de negocio para la confiteria que todavia no han sido
explotados que es un proceso que debe de ir a la mano con la colaboracion
de Proexport que se desarrolla en el marco de una alianza publico-privada,
estd comprometido con ayudar al empresario a cumplir con la meta acceder
a mercados internacionales, mediante programas de capacitacion gratuita y
consultoria especializada en temas de estrategia e innovacion, inteligencia
de mercados y gestion comercial nacional e internacional, herramientas que
le brindan al empresario mayor seguridad a la hora de realizar negocio.

En Colombia las principales empresas de confites son Colombina,
Nacional de Chocolates, Casa Luker, Cadbury Adams, Nestlé y Comestibles
Aldor entre otras. No obstante, las Pyme también estan llamadas a participar
de este segmento, que se perfila como uno de los mayores jalonadores de la
economia nacional, como lo es Bombolandia Limitada que cuenta con varios
factores a su favor para incursionar en el mercado
internacional.(www.latinpymes.com, 2012)

En Colombia, esta industria ha tomado relevancia dada la creciente demanda
mundial por parte de los consumidores de todas las edades y la ventaja a
nivel mundial que representa el producir internamente sus principales
materias primas que son el cacao, el azucar y la glucosa. Es por esto que las
empresas confiteras y chocolateras colombianas han apostado a la inversién
en investigacion y desarrollo y a la adquisicion de infraestructura y
maquinaria necesaria para llevar a cabo esta actividad, con el fin fortalecer el
mercado interno y asi aumentar la competitividad en el ambito internacional,
potencializando las exportaciones. Vale la pena resaltar que Colombia es
principalmente exportador de estos productos y se ha centrado en el
mercado venezolano, ecuatoriano y norteamericano, logrando un crecimiento
aproximado de 21% en los ultimos seis afios.(Concha, 2013 )
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8.3 METODO PARA LA SELECCION DEL PAIS META.

Para la seleccion del pais meta se tuvo en cuenta
Proexport donde se determiné el porcentaje de probabilidad de exportacion
ver anexo C ademas de contar

de acuerdo a las oportunidades de negocios que
ellos para la confiteria ademas se identificaron ciertas variables
ingreso per capita, Pib

poblacion,

arancelarias que arrojaron el pais objetivo.

De acuerdo a las oportunidades de negocio

riesgo de no pago

las asesorias de

con el andlisis de cada uno de los paises
habia en cada uno de
como
restricciones

y a la cercania a nivel

geografico se tomaron tres paises para la preseleccién de mercado meta los
cuales fueron: Costa Rica, Nicaragua y Republica Dominicana.

Tabla 4. Republica Dominicana vs Costa Rica

Republica Dominicana

PIB [+]

PIB Per Capita [+]
Deuda [+]

Deuda (%PIB) [+]
Deuda Per Céapita [+]
Déficit [+]

Déficit (%P1B) [+]

indice de Corrupcion [+]

IPC General [+]

Doing Business [+]

Poblacion [+]

IDH [+]

Tasa Natalidad [+]
indice de Fecund. [+]
Tasa mortalidad [+]

Esperanza de vida [+]

2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012

2013

Diciembre 2013

2014

2012
2012
2011
2011
2011

2011

Costa Rica

Cuentas Nacionales

45.86'[ 35.07
4. 4 ¢l 7. 2¢
15.35/ . 12.39
3347% L. 35,33%
1. 49} 2.57

3.024). -1.642

6,59% | -4,68%
29 | 53
Precios

39% | 3,7%

Negocios

1170 | 102°
SocieDemografia

10.276.621 |- 4.805.295

0,702 | 0,773

21,5 15,5

2,55 | 1,83

5, 9 ¢ 4, 1¢

73,01 L 79,49

2012
2012
2012
2012
2012
2012
2012

2013

Diciembre 2013

2014

2012
2012
2011
2011
2011

2011

PIB [+]

PIB Per Capita [+]
Deuda [+]

Deuda (%PIB) [+]
Deuda Per Céapita [+]
Déficit [+]

Déficit (%P1B) [+]

indice de Corrupcion [+]

IPC General [+]

Doing Business [+]

Poblacion [+]

IDH [+]

Tasa Natalidad [+]
Indice de Fecund. [+]
Tasa mortalidad [+]

Esperanza de vida [+]
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http://www.datosmacro.com/paises/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/paises/costa-rica
http://www.datosmacro.com/pib/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/pib/costa-rica
http://www.datosmacro.com/pib/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/pib/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deficit/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/deficit/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deficit/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/deficit/costa-rica
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion/costa-rica
http://www.datosmacro.com/ipc-paises/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/ipc-paises/costa-rica
http://www.datosmacro.com/negocios/doing-business/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/negocios/doing-business/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/poblacion/costa-rica
http://www.datosmacro.com/idh/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/idh/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/natalidad/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/mortalidad/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/mortalidad/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/esperanza-vida/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/esperanza-vida/costa-rica
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=PIB a precios de mercado&sc=XE16
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=PIB per capita en Euros&sc=XE15
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Deuda p%C3%BAblica en Millones de EUR&sc=XE01
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Deuda p%C3%BAblica en porcentaje PIB&sc=XE02
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Deuda p%C3%BAblica per capita en EUR&sc=XE12
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=D%C3%A9ficit p%C3%BAblico&sc=XE03
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=D%C3%A9ficit p%C3%BAblico en porcentaje PIB&sc=XE04
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=%C3%8Dndice de Percepci%C3%B3n de la Corrupci%C3%B3n&sc=XE0I
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=IPC General&sc=XE0B
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=%C3%8Dndice Doing Business&sc=XE61
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Poblaci%C3%B3n&sc=XE23
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=%C3%8Dndice de Desarrollo Humano&sc=XE21
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Nacidos por cada 1000 habitantes por a%C3%B1o&sc=XE25
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=%C3%8Dndice Coyuntural de Fecundidad&sc=XE26
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Defunciones por cada 1000 habitantes &sc=XE36
http://www.datosmacro.com/paises/comparar/republica-dominicana/costa-rica?sector=Esperanza de vida al nacer&sc=XE24

Republica Dominicana Costa Rica

NUmero de Homicidios [+] 2011 2513} 474 2011 Numero de Homicidios [+]
Tabla 5. Costa Rica vs Nicaragua.

Costa Rica Nicaragua

Cuentas Nacionales

PIB [+] 2012 35070M. | 8. 168 2012 PIB[+]

PIB Per Cépita [+] 2012 7.2 1. 3¢ 2012 PIB Per Capita [+]

Deuda [+] 2012 12.39 ) 3.488 2012 Deuda [+]

Deuda (%PIB) [+] 2012 35,33% 1. 42,70% 2012 Deuda (%PIB) [+]

Deuda Per Capita [+] 2012 2.57} 582 2012 Deuda Per Cépita [+]

Déficit [+] 2012 -1. 642 1 M 2012 Déficit [+]

Déficit (%PIB) [+] 2012 -468% | 0,01% 2012 Déficit (%PIB) [+]

indice de Corrupcion [+] 2013 53 L. 28 2013 indice de Corrupcion [+]

Precios

IPC General [+] Diciembre 2013 37% | 5,5%  Diciembre 2013 IPC General [+]
Negocios

Dong Business [+] 2014 102° L_ 1240 2014 Dong Business [+]

SocicDemografia

Poblacion [+] 2012 4.805.295 |/  5.991.733 2012 Poblacion [+]

IDH [+] 2012 0,773 | 0,599 2012 IDH [+]

Tasa Natalidad [+] 2011 15,5 | 23,5 2011 Tasa Natalidad [+]

indice de Fecunda. [+] 2011 1,83 L 2,59 2011 Indice de Fecunda. [+]

Tasa mortalidad [+] 2011 4, 1¢) 4, 6 2011 Tasa mortalidad [+]
Esperanza de vida [+] 2011 7949 | 74,13 2011 Esperanza de vida [+]

Numero de Homicidios [+] 2011 474 | 738 2011 Nuamero de Homicidios [+]
Homicidios % per 100.000 [+] 2011 10,03 | 12,57 2011 Homicidios % per 100.000 [+]
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http://www.datosmacro.com/paises/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/paises/costa-rica
http://www.datosmacro.com/demografia/homicidios/republica-dominicana
http://www.datosmacro.com/demografia/homicidios/costa-rica
http://www.datosmacro.com/paises/costa-rica
http://www.datosmacro.com/paises/nicaragua
http://www.datosmacro.com/pib/costa-rica
http://www.datosmacro.com/pib/nicaragua
http://www.datosmacro.com/pib/costa-rica
http://www.datosmacro.com/pib/nicaragua
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/nicaragua
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/nicaragua
http://www.datosmacro.com/deuda/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deuda/nicaragua
http://www.datosmacro.com/deficit/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deficit/nicaragua
http://www.datosmacro.com/deficit/costa-rica
http://www.datosmacro.com/deficit/nicaragua
http://www.datosmacro.com/estado/indice-percepcion-corrupcion/costa-rica
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MATRIZ PRESELECCION DE MERCADOS

Tabla 6 Matriz de preseleccion de mercados

de acuerdoal resultado de 3 matriz de preseleccion de mercados el pis que
anrolo major probahiida de exportacion fue R epublica Dominicang poresoes
el pai selecionado para nicirel proceso de nvestigacion de mercados parala

exportacion
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9.1 ESTUDIO DE MERCADO PAIS META

9.1.1 Panorama Politico De Republica Dominicana

La Republica Dominicana esta situada en el caribe, entre Cuba y Puerto
Rico comparte con Haiti la Isla de Santo Domingo, Ocupando las dos
terceras partes de la misma con una extension de 48,670kilometros
cuadrados, la Republica Dominicana es después de Cuba, el pais con mas
extension en las Antillas.

Esta estrategia posicion geogréfica lo ha convertido en el principal destino
Turistico del Caribe y en un lugar ideal para la realizacion de inversiones e
intercambio comercial.

La capital de la Republica Dominicana es Santo Domingo, otras ciudades de
importancia son Santiago de los Caballeros, San Pedro de Macoris, La
Romana, Puerto Plata y Barahona. (Proexport, 2012 )

La poblacién de Republica Dominicana es: 10.276.62 Capital: Santo
Domingo

Con una superficie: 48.670 km2 (segundatos macro en el afio 2013) el
espafiol es el idioma oficial la mayoria de la poblacién es catélica aunque
hay una pequeiia parte de protestantes.

Distribucién por edad: 0-14 afios: 29,5% (hombres 1.542.251/mujeres
1.650.735)

15-64 ainos: 64% (hombres 3.251.419/mujeres 3.230.540)

65 afios y mas: 6,5% (hombres 300.245/mujeres 341.438
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9.2 ECONOMIA DE REPUBLICA DOMINICANA 2013

En el afio 2013 el producto interno Bruto presento un incremento
acumulado del 2.9% con respecto al afio 2012 °, los sectores que
exhibieron mayor dinamismo fueron agropecuaria (8,3%) Construccion
(8.6%), Hoteles, Bares y Restaurantes (12,7%) intermediacion Financiera y

Seguros (13,6) y Mineria

En cuestion al déficit en la balanza comercial ha presentado mejoria, el
indice de Precios al Consumidor (IPC) experiment6 una variacién acumulada
de 3.57%durante los primeros nueve meses del presente afio. La inflacion
anualizada calculada desde septiembre 2012 hasta septiembre 2013 se
ubicé en 5.13%. Este resultado mantiene al pais en condiciones favorables
para cumplir la meta de inflaciéon de 5% + 1%, establecida en el Programa
Monetario.(central, 2013)

El aumento en el ritmo de crecimiento de la economia se explica
principalmente por las medidas adoptadas de manera coordinada entre las

politicas fiscal y monetaria desde principios del mes de mayo.

Por el lado fiscal, el Gobierno Central ha aumentado el gasto publico a partir
de abril otorgandole mayores recursos financieros al sector agropecuario, a
las Micro,Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) y a la construccion de
obras de infraestructura vial y de educacion.

En el ambito de la politica monetaria, resultd crucial la decisién de liberalizar
RD$20,000 millones de los recursos de encaje legal del sistema financiero
para ser canalizados a los sectores productivos, lo que permitio la
flexibilizacion de los requerimientos para mejorar el acceso al crédito por

parte de los pequeios deudores.
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Los préstamos totales canalizados por el sector financiero consolidado a las
actividades productivas aumentaron en RD$60,110.8 a septiembre de 2013.

Cabe resaltar que en el tercer trimestre del afio se produjo una reduccion del
ingreso de divisas por condiciones financieras internacionales mas
restrictivas y por el retraso de desembolsos de organismos multilaterales,
generandose un incremento en la volatilidad del tipo de cambio en los meses

de julio y agosto.

Los resultados para el periodo muestran un desempefio satisfactorio del
sector externo dominicano con un resultado global positivo de US$137.3
millones en la Balanza de Pagos y una reduccidén del déficit en cuenta
corriente en US$1,139.1 millones. Las exportaciones totales de bienes
ascendieron a un monto de US$7,247.9 millones, lo que significé un aumento
de US$536.1 millones (8.0%). Adicionalmente, las zonas francas reportaron
exportaciones por un monto de US$3,753.0 millones para el periodo enero-
septiembre de 2013. En la balanza de servicios, cabe resaltar el desempefio
de los ingresos por turismo, que crecieron 6.6% (US$240.1 millones), debido
principalmente al aumento de la llegada de turistas en unos 56,918 viajeros
adicionales respecto a igual periodo del 2012. En cuanto a las importaciones
totales, se registr6 una caida de 6.6%, comportamiento reflejado
principalmente en las importaciones nacionales, las cuales se redujeron en
US$1,002.9 millones (-9.0%).

El sector financiero dominicano, durante el periodo enero-septiembre 2013,
presenta un desempefo operacional positivo, sustentado en el crecimiento
verificado en las principales variables del balance, asi como por los
adecuados niveles mostrados por sus indicadores de gestién. En ese orden,
al 30 de septiembre de 2013 los activos y pasivos totales del sector
registraron incrementos anualizados de 12.3% y de 12.6%, respectivamente,

mientras que el patrimonio total de las entidades de intermediacion financiera
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registré un incremento de 9.9% durante el periodo analizado, superior al
crecimiento de 8.6% a septiembre 2013(central, 2013)
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9.3 PRINCIPALES INDICADORES MONETARIOS

DE REPUBLICA

DOMINICANA

Variables 2012 2013

Sector Real:

Crecimiento PIB Real 4.0% 3.0%

Tasa de Inflacion, Fin de Periodo 4.0% 51%

Tasa de Inflacion, Promedio Anual 3.8% 5.0 %

Crecimiento Deflactor Implicito del PIB 4.5% 5.0 %

Sector Fiscal:

Presion Tributaria 13.5% 14.7 %

Var. % Ingresos Totales GC 12.7% 20.3 %

Var. % Ingresos Tributarios GC 13.6% 17.6 %

Var. % Gastos Totales GC 38.9% -4.0 %

Balance SPNF como % PIB -7.0%- -2.7%-3.0
7.2% %

Balance Cuasi fiscal como % PIB -1.1% -1.4 %

Balance SP Consolidado como % PIB -8.1%- -4.1%-4.4
8.3% %

Sector Externo:

Balance Cuenta Corriente de la Balanza de Pagos (MM|-4,041.9 -2,975.0

US$)

Balance Cuenta Corriente de la Balanza de Pagos como %|-6.9% -4.0%-5.0

PI1B %

Var. % Exportaciones Totales 6.3% 16.1 %

Var. % Importaciones Totales 1.8% 4.1 %

Factura Petrolera (MM US$) 4,684.9 4,758.1

Inversién Extranjera Directa (MM USS$) 3,175.5 2,041.4

Resultado Global de la Balanza de Pagos -335.8 505.1
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Sector Monetario:

Reservas Internacionales Netas (MM USS$) 3,000.0 3,337.8
Var. % Base Monetaria Restringida 8.5% 8.6 %
Var. % Préstamos Bancarios Sector Privado/N 2.4% 8.1 %
Var. % Medio Circulante (M1) 10.0% 9.7 %
Var. % Oferta Monetaria Ampliada (M2) 10.4% 8.8 %
Var. % Dinero en Sentido Amplio (M3) 10.6% 9.0%

FUENTE BANCO CENTRAL DE REPUBLICA DOMINICANA- RESUMEN EJECUTIVO PROGRAMA MONETARIO
9.4 EXPORTACIONES DE REPUBLICA DOMINICANA

Exportaciones Generales de Republica Dominicana 2013

Republica Dominicana es la segunda economia mas importante en el
caribe y la novena en latino América debido a su actividad principal que es
el turismo , ademéas de los diferentes tratados de libre comercio que ya tiene
con varios paises , pero a pesar los datos mencionados no es un pais
altamente exportador analizando los datos de los ultimos tres afios de las
exportaciones de Republica Dominicana en el afio 2011 exportaron un valor
de 8.491.841,0 en el afio 2012 tuvieron un incremento del 6.7% con un

valor total de 9.068.535,0 para el afio 2013 las exportaciones
disminuyeron en un 22% a un valor de 5.581.949,56 MILLONES DE
DE DOLARES .
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9.4.1PRINCIPALES DESTINOS

DOMINICANA 2013.

Tabla 7. Destinos de exportacion

PAIS

ESTADOS UNIDOS
HAITI

REINO UNIDO
ESPANA
COLOMBIA

HONG KONG
SURINAM

TOTALES
EXPORTACION

VALOR FOB
2.975.556,72
768.870,96
52.633,51
46.389,83
29.064,83
19.855,37
14.217,63

5.581.949,56

Fuente. Organizacién Nacional de Estadistica

9.4.2 PARTICIPACION DE

DOMINICANA

Tabla 8. Participacion socios

DE EXPORTACION

VALOR FOB
PAIS MILLONES US |PARTICIPACION
ESTADOS UNIDOS 2.975.5562 53,30%

HAITI 768.870,96 13,77%

REINO UNIDO 52.633,51 0,94%

ESPANA 46.389,83 0,83%
COLOMBIA 29.064,83 0,52%

HONG KONG 19.855,37 0,35%

SURINAM 14.217,63 0,25%
TOTALES 5.581.949,56

Fuente. Organizacion Nacional de Estadistica

REPUBLICA

PRINCIPALES SOCIOS DE REPUBLICA
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El principal socio de exportacion es Estados Unidos debido a su tratado
de libre comercio, ademas a que parte de su cultura se basa en prototipos
de este pais. Colombia es el quinto pais socio de Republica Dominicana
con una participacion de 0,52 % es una participacidbn baja puesto que en
algunos producto el arancel es alta y no hay acuerdos pero no es un
impedimento para tener relaciones bilaterales que cada vez van creciendo
de acuerdo a las diferentes oportunidades que el mercado Dominicano tiene
para Colombia

GRAFICO 4 Participaciéon de los socios de Republica Dominicana

Grafico 5 participacion de socios
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Fuente. Organizacién Nacional de Estadistica
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9.4.3 PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS A REPUBLICA
DOMINICANA.

Colombia es uno de los principales proveedores de Republica Dominicana
y no tienen en vigencia Tratados de Libre Comercio entre los mas
importantes estan los siguientes.

Tabla 9 principales productos exportados

PARTIDA PRODUCTO VALOR en miles de
ARANCELARIA doélares
271012 gasodleo 42.176,96
270112 Hullas bituminosa 13.746,96
271290 Los demas 1.667,32
190590 Los deméas 1178,68
151620 Grasas 'y aceites 357,95
vegetales
250390 Azufre y sus clases 337,83
170490 Caramelos y pastillas 227,65

Fuente. Organizaciéon Nacional de Estadisticas

9.5 IMPORTACIONES REPUBLICA DOMINICANA

Republica Dominicana es un pais donde su principal actividad es el turismo,
donde por temporadas se concentran una gran cantidad de extranjeros
gue demandan diferentes productos tanto nacionales como internacionales
dentro de los cuales lo mas apetecidos por el mercado son los de
procedencia norte americana debido a los estereotipos que manejan que
son muy similares con la clase alta de este pais , con respecto a marcas
posicionadas, moda etc.

Colombia se encuentra en el puesto sexto de los proveedores de Republica
Dominicana con un valor de exportacion de 294.397.03 dolares en al afio
anterior.
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9.5.1 Principales proveedores de Republica Dominicana 2013.
Tabla 10 principales proveedores

PAIS VALOR CIF
ESTADOS UNIDOS 5.366.893.80
CHINA 1.391.649.50
VENEZUELA 807.879.60
MEXICO 806.782.16
BRASIL 331.856.00
COLOMBIA 294.397.03
BAHAMAS 265.574.32
TOTAL 13.488.764,19

Fuente. Organizacién Nacional de Estadistica.

9.5.2 Participacién de los principales proveedores.
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Fuente, Organizacion Nacional de Estadistica.
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La participacion de los proveedores de Republica Dominicana es muy
fluctuante debido a que el pais con mayor participacion es Estados Unidos
con un 39,39 % de las importaciones el resto de paises proveedores
manejan porcentajes similares con respecto a Colombia la participacion de
2,18% es uno de los principales proveedores de Republica Dominicana lo
cual es de vital importancia para la empresa Bombolandia Limitada ya que
se puede exportar a este pais debido a sus relaciones comerciales con
Colombia y ser entre los principales socios tanto de exportacion como en
importacion.

PARTICIPACION DE PROVEEDORES DE REPUBLICA DOMINICANA
2013

Tabla 11 participacién de proveedores

ESTADOS

UNIDOS 5.366.893,80 39,79
CHINA 1.391.649,50 10,32
VENEZUELA 807.879,60 5,99
MEXICO 806.782,16 5,98
BRASIL 331.856,00 2,46
COLOMBIA 294.397,03 2,18
BAHAMAS 265.574,32 1,97
TOTAL 13.488.764,19 2,18

Fuente: Organizacion Nacional de Estadistica

9.6COMERCIO BILATERAL COLOMBO DOMINICANO 2011-2013 EN
MILES DE DOLARES
Tabla 12 comercio bhilateral colombo dominicano

COMERCIO
BILATERAL 2011 2012 2013

Importaciones
colombianas 10.397,32 25.252,89 26.064, 83

Exportaciones 725.114,59 397.886,96
Colombianas 294.397,03

Balanza
comercial 714.717,27 372.634,07 268.332,2

Fuente. ONE

la balanza comercial Colombo — Dominicana para Colombia es positiva
debido a que Colombia exporta mas a Republica Dominicana que lo que
importa a pesar de que en los ultimos tres afos las exportaciones han
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disminuido del 2011 al 2012 un 48% al siguiente afio un 28% debido a
que Colombia estd destinando la mayoria de exportaciones a Estados
Unidos debido a la entrada en vigencia del tratado de Libre de Comercio y
descuida otros paises donde hay potencial para la exportacion como en este
caso es Republica Dominicana donde hay oportunidades de negocio
especificamente para el sector de la confiteria.

9.6 BALANZA COMERCIAL ENTRE COLOMBIA Y REPUBLICA
DOMINICANA

Grafica 6 balanza comercial Colombia republica dominicana
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Fuente. ONE

9.7CLASIFICACION DE LAS EXPORTACIONES COLOMBIANAS 2011,

2012, 2013 EN MILES DE DOLARES FOB
Tabla 13 Clacificacion de las exportaciones colombianas

2011 2012 2013

Exportaciones
colombianas
Totales 56.914.939 60.125.166 53.539.716
Tradicionales

40.252.517 42.155.289 37.834.217
No tradicionales

16.662.422 17.969.877 15.705.499

Fuente. DANE
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Colombia es un pais netamente exportador aungque hace muy poco se han
ido impulsando las exportaciones no tradicionales para aumentar el nivel de
participacion en los mercados internacionales a pesar de esto el valor de la
exportaciones tradicionales es mayor debido a que son productos con
precios elevados por su composicion o por la poca existencia en el
mercado.

Para las exportaciones Colombianas el mejor afio fue el 2012 por el
Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos el principal socio comercial
de Colombia entonces todos los exportadores enfocaron sus exportaciones
a este pais pero debido a las restricciones exigidas por el mercado norte
americano muchas empresas no clasificaban por que no cumplian con
estos requisitos.

9.8 PAISES DESTINO DE EXPORTACION CONFITES 2012
Tabla 14 paises destino exportacion de confites

Pais Destino Valor en miles de dolares
Venezuela 84.000
Estados Unidos 28.744
Ecuador 20.345
Peru 18.112
Chile 12.834
Emiratos 4.840
Haiti 4.456
Jamaica 3.535
Republica D, 3.126
Sudafrica 2.455
Guatemala 2.128

Fuente tardemap.com
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9.9 IMPORTACIONES COLOMBIANAS

2011 2012

EN MILES DE DOLARES

2013

10.397,32 25.252,89

26.064, 83

Fuente. DANE Colombia

Grafico 7 importaciones colombianas
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Las importaciones Colombianas han sido cambiantes durante los tres
altimos afios con una variaciones de un afio a otro por un lado se tiene

en el afio 2011 donde se import6 menos productos ,
donde Colombia realizo mas importaciones con incremento del

respecto al afio 2012 .

en el afio 2013 es

3.11% con
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10. MERCADEO DE PRODUCTO

10.1PROCESO TRADICIONAL DENEGOCIACION REPUBLICA
DOMINICANA

e Agentes: En la Republica Dominicana no es obligatorio utilizar los
servicios de un agente de aduanas para realizar operaciones de
comercio exterior; no obstante, alrededor del 80 por ciento de las
declaraciones en aduana se efectla a través de agentes de aduana.
La Ley N° 84-05 de mayo de 2005 establece nuevos requisitos para
hacer mas eficiente el ejercicio de estos agentes.

e Franquicias: Son un fendbmeno reciente en Republica Dominicana,
pero de rapido crecimiento.

e Mercadeo directo: Ha resultado eficiente con productos de bajo costo
y producidos al nivel local.

e Alianzas estratégicas y Licencias: Hay una gran actividad de alianzas
y licencias en Republica Dominicana. Es necesaria la asesoria de un
abogado para minimizar conflictos, impuestos inesperados, etc.

e Oficina: El establecimiento de una oficina en Republica Dominicana
requiere de un certificado del departamento de marcas registradas,
que por lo general necesita de informacion detallada de la compafiia y
sus actividades. En particular, esta debe incluir lugar de negocios y
balances, entre otros. (Proexport, 2012 )
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10.2 CANALES DE COMERCIALIZACION

Se utiliza la prensa, canales de television y estaciones de radio para
promocionar los productos. Dados los elevados niveles de analfabetismo, la
television y la radio son los medios mas utilizados para productos enfocados
a todas las clases sociales.

La participacion en exhibiciones y shows de promocion se han vuelto muy
comunes en Republica Dominicana. La distribucion de bienes importados en
la Republica de Dominicana se realiza  generalmente mediante el
establecimiento de una oficina de ventas que puede emplear su propia fuerza
de ventas, la venta por un agente o distribuidor, o vendiendo a mayoristas o
comerciantes establecidos.

Los métodos de la distribucion varian de acuerdo con el producto y el
mercado meta. Los bienes de consumo son distribuidos efectivamente por un
importador, mientras que los productos industriales se manejan por agentes
de comision.

A pesar de la existencia de importador/distribuidores, es comdn en ciertos
sectores de maquinaria y equipo la compra directa de proveedores
extranjeros.

La mayoria de los importadores venden directamente a usuarios finales y
compradores institucionales por medio de personal especializado en ventas.

10.3 CANALES DE DISTRIBUCION.

La distribucion de los productos importados de Republica Dominicana se
realiza generalmente mediante el establecimiento de una oficina de ventas
que pueda emplear su propia fuerza de ventas o0 por agentes y
distribuidores.

Las ventas directas en el pais debido a las ferias comerciales shows o
macro ruedas.

Los canales de comercializacion en Republica Dominicana son bastantes
sencillos, los supermercados han ido tomando importancia a medida que
cada proceso de importacién es seleccionado para ser el intermediario entre
el vendedor y consumidor final

En Santo Domingo se concentra el 50% del intercambio comercial del pais

y la mayor cantidad de puntos de venta(Proexport, 2012 )
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10.3.1 ESQUEMA DE DISTRIBUCION EN REPUBLICA DOMINICANA

En Republica Dominicana  se manejan varios canales de distribucion
después que la mercancia ha sido nacionalizada como los colmados,
supermercados que sirven de intermediarios para que el producto exportado
llegue al consumidor final.

Grafico 8 canal de comercializacion
Grafico del Canal de

Importador Colmado
Distribuidor Mercado

Supermercadd
/Club de
Membresia

Proveedor

extranjero

Almacén
Mayoristas

Consumid
or Final

Hipermercadd

Fuente: kW, siicex.gob.pe
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10.3.2 IDENTIFICACION DE LAS PRINCIPALES DISTRIBUIDORAS Y
AGENTES EN CADA CANAL DE DISTRIBUCION

Republica Dominicana cuentas con dos ciudades super importantes para el
comercio internacional la primera es su capital Santo Domingo y la segunda

es Santiago De los Caballeros

industrias entre ellas:

Empresa

Ubicacion de casa
Matriz

Santiago

Santo de
Domingo Los

Caballeros

donde se encuentra la mayor cantidad de

Observaciones

Almacenes Ledn X Empresa distribuidora de productos de
consumo masivo
Manuel Gonzéalez Empresa dedicada a la importacion y
Cuesta venta de productos alimenticios,
X ) - )
bebidas alcohdlicas, dulces y articulos
del hogar.
Alvarez 'y Séanchez, Distribuidores de  productos de
S.A. X abarrote, bebidas, productos de
limpieza y para la higiene personal
Almacenes Checo Empresa dedicada a la venta al por
X mayor y detalle de diferentes
productos
Empresa el Primo X Empresa dedicada a la venta vy
distribuciéon de productos alimenticios
Global Brand Empresa dedicada a la distribucion y
X venta de productos de consumo
masivo en la Republica Dominicana.
MOPAX Empresa dedicada a la disribucion de
X productos alimenticios

Tabla 15 principales distribuidoras en cada canal

Fuente. www.siicex.gob.pe
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10.3.3 ESTRUCTURA DEL CANAL DE DISTRIBUCION

El mercado minorista esta conformado por los siguientes elementos:

A. Colmados: Son tienditas o mini-mercados, ubicados
estratégicamente dentro de cada una de los barrios del pais. Estos
comercializan productos béasicos del area alimenticia (snack,
panaderia, confites, lacteos, condimentos, sopas, galletas,
cereales, carnes, etc.) y otros productos de consumo masivo tales
como: productos de limpieza, focos, cigarros, papeleria,
medicamentos OTC (sin receta médica), etc.

B. Tiendas de Conveniencia: ubicadas en las estaciones de
servicio o gasolineras. Estas se especializan principalmente en
comidas rapidas, snack, bebidas gaseosas y alcohdlicas, confiteria,
lacteos, revistas, cigarros, panaderia y algunos otros articulos
variados (repelentes, toallas sanitarias, etc.). Algunas de estas
tiendas operan las 24 horas del dia, los 365 dias del afio.

C. Supermercados, Hipermercados, Express Mercado vy
Clubes por Membresia: en el caso de Republica Dominicana, los
supermercados no son los protagonistas predominantes en las
ventas al por menor. Dependerda mucho del producto, pero en
general este segmento representa un 60% de las ventas al detalle
(area alimenticia). (http://www.siicex.gob.pe/, 2013)
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10.3.4 PRINCIPALES CADENAS DE SUPERMERCADO REPUBLICA
DOMINICANA

Grupo Ramos

: La Sirena perteneciente al Grupo Ramos es la cadena
a !_r. ?_’_7_@ mas fuerte de autoservicios del pais, se caracteriza por
tener dentro de la tienda dos conceptos en uno, por
eso el nombre de Multicentro: tienda por departamento

+ supermercado.

Mercatodo La Cadena

Cuenta con 8 puntos de venta, su propia distribuidora,
7 con marcas exclusivas de productos alimenticios en su

La Cadena mayoria procedentes de Europa y EEUU.

Price Smart

También encontramos a Price Smatrt, Inc., el cual
es el operador mas grande de clubes de compra
por membresia con mayor cobertura en diferentes
paises de América Latina. Cuenta con 3 tiendas a
nivel nacional 2 en Santo Domingo y 1 en Santiago de los Caballeros. Su
estrategia es ofrecer precios mas bajos a través de economias a escala, por
lo que centraliza sus compras internacionales para toda la region
centroamericana y el Caribe en sus oficinas de Miami, Estados unidos.

Carrefour
( Hipermercado de origen francés, cuenta con un solo

punto de venta ubicado en la zona oeste del pais.

PRICEsmr ‘

Membership Shopping

Carrefour
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Empaques/ Envases

Colmados: disponen de productos en formatos mas pequefios, incluyendo
sachet o empaques individuales.

Tiendas de Conveniencia: No se observa diferenciacion en cuanto al tipo o
formato de envase.

Supermercados y Clubes por Membresia: En los supermercados se
encuentran la mayor gama de marcas y productos, en diferentes formatos.
En el caso de los Club por Membresia, el producto disponible generalmente
es en formatos mas grandes o empacado al por mayor. En ambos podemos
observar la presencia de marcas privadas.

10.4 TECNICA DE MERCADEO

Los dominicanos prefieren ver el producto y esperan servicios posventa. Esto
se ha convertido en un factor determinante en las decisiones de compra de
los individuos. En la compra de servicios y bienes manufacturados, prefieren
establecer relaciones personales con sus proveedores. Estas caracteristicas
generan la necesidad de agentes locales y de distribuidores. El mercado
dominicano es sensible al precio tanto como a la calidad.

82



83



10.5 REGULACIONES ARANCELARIAS

La ley 14600 del 27 de diciembre de 2000 introduce reforma arancelaria con
nuevas tasas de 0.3%, 8%, 14% y 20%, reduciendo asi la partida mas alta que
anteriormente era del 35%.

Los impuestos se calculan y cobran en pesos
nacionales. Para la conversion en pesos del valor de la mercancia se utiliza la t
asa de cambio oficial vigente al momento de efectuarse el pago.

Ademas de los aranceles, el importador debe pagar: el Impuesto Selectivo al C
onsumo cargado a ciertos productos, que va de un 10% a un 80%, calculado so
bre el precio CIF de la mercancia mas aranceles; y el Impuesto a la Transferen

cias de Bienes Industrializados y Servicios (ITBIS), equivalente a un 16% del va
lor CIF del producto. (codigo arancelario , 2000)

Tarifa arancelaria paralos confites

De acuerdo al codigo arancelario de Republica Dominicana en su lista de
desgravacion tiene como categorizada a la partida arancelaria 1704901000
con productos caramelos confites y pastillas con un arancel base del 20% lo
gue quiere decir que no tiene arancel de naciones menos favorecidas(NMF)
con una categoria de desgravacion.

Impuesto a la Transferencia de Bienes Industrializados y de Servicios
(ITBIS)

La tasa ITBIS es de un 16%, los servicios de publicidad estan gravados a una t
asa menor de un 6%. EI ITBIS se aplica a la transferencia de bienes industriali
zados, calculado sobre la base del precio neto de

transferencia mas servicios accesorios, la importaciéon de bienes industrializado
s, calculado sobre la base del valor CIF de los bienes mas aranceles, y la provi
sion y alquiler de servicios, calculado sobre la base del valor del servicio excluy
endo propinas obligatorias.
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10.6 DOCUMENTOS DE IMPORTACION

Todos
la Republica de Dominicana (independientemente del modo del transporte)
deben estar cubiertos por un conjunto de documentos, adelantados
por el exportador para facilitar el manejo del cambio de divisa necesario del
Banco Central.

>

>
>

los embarques a

Tres copias del conocimiento de embarque no negociable estampada
a bordo.

Tres copias de las facturas comerciales.

Una copia del certificado del seguro, en caso de ser requerido.

Los importadores pueden especificar el nimero de copias que se requiere de ¢
ada uno de estos documentos.

10.6.1 Documentos Requeridos:
% Lafactura comercial: un original y cuatro

copias en el espafiol o el inglés. La informacion
requerida en la factura comercial es el nombre de expedidor y duefio de |
os bienes; el nombre de consignatario; el

punto de embarque y punto de destino; registro de clase, la nacionalidad
el nombre de la nave y el nombre de su capitan; las marcas que embarc
an y el nimero; el nUmero y el tipo de paquetes; las cantidades en unida
des métricas (por ejemplo, los litros, los contadores, etc.) Y
las dimensiones de bienes; pesas gruesos y netas, en
kilogramos; entre otros.

El certificado de origen: Requerido generalmente para la importacion de

animales vivos.

La lista de precios: Esta lista legalizada del precio acompafa los otros d

ocumentos que son enviados al importador en la Republica Dominicana.
El conocimiento de embarque o Guia Aérea: Un original y cuatro copias,

en inglés o espafiol, legalizado por el Consulado de Dominicano. (Herna
dez, 2013)
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11. ASPECTOS OPERACIONALES.

11.1 DEFINICION DE OBJETIVOS Y METAS EN EL PAIS META

Obtener un cliente que realice un alto pedido frecuentemente

Introducir en el mercado meta el bombon grande con chicle en valor Fob
Obtener nuevos consumidores del producto

Posicionar la marca de Bombolandia Limitada en Republica Dominicana

11.3.1 ESTRATEGIAS A RECOMENDAR

Algunas estrategias que puede utilizar Bombolandia Limitada para su éxito en
las ventas nacionales tanto internacionales son las siguientes:

Crear material publicitario para promocionar con mayor eficiencia el
producto.

Realizar mejoras el producto con respecto al empaque, y al proceso de
elaboracion.

Poner anuncios en periédicos que atraigan a mas clientes.

Participar frecuentemente en macro rueda con Proexport.

Manejar publicidad en redes sociales

Realizar un benchmarking con una empresa el mismo sector y
posicionamiento.

Realizar servicios post- venta

Creacién de un area de innovacion y desarrollo para la creacion de
nuevos productos.

Brindarle al producto un valor agregado.
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11.3.4 ESTRATEGIAS DE ENTRADA AL MERCADO DOMINICANO.
Para entrar a mercado dominicano la empresa Bombolandia Limitada tiene
que emplear las siguientes estrategias.

Contactar una persona en Republica Dominicana para realizar las
negociaciones preferiblemente un abogado porque es un método muy
utilizado en este pais.

Registrarse como importador en el Registro Nacional de
Contribuyentes para realizar las operaciones de comercio exterior.
Cumplir con las exigencias necesarias con respecto al envase y el
etiquetado para cada uno de los medios de distribucién dominicanos.
Realizar mejoras en el producto para ser aceptado de manera rapida en
el mercado dominicano.

Elaborar la exportacion por medio de distribuidores directos para que
el producto llegue en menos tiempo y mas econdmico al consumidor
final.

Participar en ruedas de negocio para la consecucion de un cliente de
manera rapida y segura.

Contar con material publicitario adecuado como lo es la pagina web y
un portafolio de productos para que los clientes puedan visitar y
contactar para el nuevo negocio
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11.4 COMPETENCIA DE BOMBOLANDIA NACIONAL

Como se mencionaba anteriormente la competencia de la empresa
Bombolandia Limitada son:

Super alimentos S.A
Cali — Valle

Comestibles Aldor
Cali valle del cauca

SUPER DE ALIMENTOS.

Super de Alimentos S.A. es una empresa reconocida internacionalmente,
creada en 1948 en la ciudad de Manizales, dedicada a la produccion y
comercializacién de golosinas. “SUPER ocupa los primeros lugares en el sector
confitero de Colombia. De ocho personas que tuvo en sus comienzos, hoy esta
ocupando a mas de 1200 colaboradores. Con su Creatividad, Pasién, Intimidad
con Clientes y Consumidores, y Flexibilidad; logra conocer y satisfacer a sus
Clientes y Consumidores y consolida una cultura fundamentada en la
innovacion, la gestion del conocimiento y la excelencia en su gestion.(Super de
Alimentos , 2013)

Productos de super de alimentos
Caramelos blandos

Chicles

Oca loca

Supercocos

Gomitas

Chupetas

Chocolates

Caramelos duros

Refrescantes
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COMESTIBLES ALDOR:

1991: ALDOR es fundada en Cali por la Familia Aljure — Dorronsoro, e inicia la
produccion con una capacidad de 5 toneladas por dia de chupetes y caramelos
duros.

1993: ALDOR comienza a exportar a Panama, Ecuador y Haiti.

1995: La compaiia empieza a participar en ferias internacionales (Candy Expo,
ISM, entre otras) consiguiendo entrar a nuevos mercados como Republica
Dominicana, Costa Rica y Estados Unidos. A mediados de los 90°s, hace
importantes inversiones en tecnologia adquiriendo modernos equipos. La
calidad y la capacidad aumentaron notablemente (25 Tons/dia).

2003: Relanzamiento de PIN POP, logrando entrar al segmento de chupetes
rellenos de chicle.(Comestibles Aldor , 2013)

Productos:
Chupetes

Chicles

Caramelos duros
Caramelos blandos
Kosher y sin azucar

MERCADO DE ALDOR: Aldor es una empresa con amplia trayectoria en el
mercado y con una participacion en algunos mercados internacionales tales

como: Madagascar, Mozambique, Cuba, Republica Dominicana, Guatemala,
Estados Unidos, Canada, Paraguay, Brasil, Peru, Polonia, Espafia entre otros.

11.5 COMPETENCIA INTERNACIONAL

Principales proveedores de confites a Republica Dominicana

En Republica Dominicana en el afio 2012 se importaron 29852 mil délares en
confites de los cuales Colombia fue el segundo pais proveedor del producto

con un valor de 3922 mil délares.

Tabla 16 competencia internacional

Pais proveedor Valor FoB miles de dolares
Guatemala 8.529
Colombia 3.922
Estados Unidos 3.353
Honduras 3.281
México 2.797
Salvador 2.663

Fuente. Trademap.com
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PARTIICPACION DE LOS PAISES PROVEEDORES.

Grafico 9 participacion de los paises proveedores

PARTICIPACION

Saalvador
11%

Mexico

11% Guatemala

35%

Colombia
16%

B Guatemala ™ Colombia MEE.UU Honduras B Mexico ™ Saalvador

Fuente: www.Trademap.com

Colombia es el segundo pais proveedor de confites a Republica
Dominicana lo que es una oportunidad mas para la empresa Bombolandia
Limitada de exportacién ya que con estos datos se puede concluir que
los dulces colombianos son aceptados y demandados por el mercado
dominicano.

A pesar de que Colombia y Republica Dominicana no tienen acuerdos
comerciales y para este producto el arancel es un poco alto se puede
exportar a este pais los confites de la empresa para asi aumentar la
participacion de Colombia en ese pais.
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11.5 CULTURA DE NEGOCIOS EN REPUBLICA DOMINICANA.

Hospitalidad Dominicana

¢ Dominicanos se enorgullecen de su hospitalidad.

e Cuando alguien visita, los dominicanos salen de su manera de hacer
gue los huéspedes se sientan bienvenidos y comodos

e Houseguests se trataron magnificamente y dominicanos intentan
satisfacer todos sus deseos.

Si tuviéramos que listar los atributos culturales més importantes que se
manifiestan en los

negocios, podriamos resumirlos en:
e Estructura jerarquica
e Estilo formal
e Interés de grupo
e Relaciones interpersonales

En los negocios hay un grupo elite que controla muchas de las gestiones
importantes gracias a su poder adquisitivo. De ahi la necesidad de que
usted desarrolle y mantenga una amplia red de contactos. Los
dominicanos conservan una red de parientes y amigos a quienes acuden
por ayuda. (Internt-Packers, 2013)

DESARROLLO DE RELACIONES.

La Republica Dominicana es un pais movido por las relaciones, donde es
costumbre ser introducido por una tercera persona. La embajada dominicana
en su pais, la embajada de su pais en Republica Dominicana, un banco
internacional, una firma de abogados, o la CaAmara de Comercio pueden con
frecuencia recomendar a una persona para cumplir con este requisito social.

Las relaciones son imprescindibles en los negocios pues amplian su red de
contactos. En Dominicana conocer a la persona adecuada es mas significativo
que su capacidad y talentos. Las relaciones interpersonales, incluyendo la
lealtad a la familia y los amigos, son el hilo que mantiene al pais unido. Hacer
favores y cobrar los adeudados es una forma de arte cominmente practicada.
La clave para entablar una relacién es hacerlo al modo dominicano. Témese su
tiempo para familiarizarse con las personas que le presentan. Esto hace
decisivo que usted dedique tiempo a desarrollar la relacién: en la oficina,
durante almuerzos extensos, cenas, y fuera de la oficina en areas sociales. La
generalidad prefiere reunirse cara a cara que llevar a cabo las negociaciones
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por teléfono o por escrito, porque podria resultar muy impersonal. Deles la
oportunidad de conocerle antes de intentar llevar a cabo alguna negociacion.

Es importante que usted trate a sus colegas con respeto y que no haga nada
para avergonzarlos. La comunidad dominicana de negocios es relativamente
pequefia y su comportamiento se hard rapidamente del dominio publico.

Los dominicanos le juzgaran dependiendo del lugar donde usted se hospede,
asi que elija un hotel internacional de primera categoria. Vistase
conservadoramente pero de buen gusto. (Internt-Packers, 2013)

Aungque no es necesario hablar espafiol, intentarlo es gratamente apreciado y
le posiciona como un individuo a quien le interesa desarrollar una relaciéon a
largo plazo.

ESTILOS DE COMUNICACION

Las posiciones ejecutivas estan ocupadas por la clase alta en su mayoria;
preste atencion a la jerarquia y muestre la deferencia apropiada y el respeto a
esas posiciones de autoridad.

La comunicacion dominicana es una mezcla interesante de formalismo e
informalidad. En principio, la comunicacién es formal y se adhiere a reglas
estrictas. En empresas de servicio o en aquellas que tienen relaciones con
compafiias internacionales, la comunicaciéon puede parecer informal, aunque
siempre se mantiene el velo de formalismo. A las personas se les llama por su
titulo y primer apellido. Se utiliza la forma cortés de la segunda persona del
singular “usted” en vez del nominativo “tU”, y el comportamiento general en los
negocios muestra una amable hospitalidad. Una vez que haya conocido a un
dominicano, es bienvenido saludarle en cualquier encuentro futuro informal y
no planeado, como en el corredor, en una tienda o en un restaurante.

Los dominicanos pueden ser comunicadores directos y no tienen miedo de
decir lo que sienten.

Al mismo tiempo, valoran el tacto y la sensibilidad y les disgusta la agresién
abierta. Son hablantes demostrativos y suelen conversar dejando poco
espacio fisico entre los interlocutores. Un caballero puede tocar el brazo, el
hombro o la chaqueta de otro mientras platican. No se retire 0 parecera que
estd rechazando a la persona. Los gestos son una parte importante de la
comunicaciéon.  Sin embargo, sea cuidadoso utilizando las manos en
conversaciones. Los gestos son sensibles al contexto y no siempre se traducen
bien entre los diferentes paises. (Internt-Packers, 2013)

El idioma espafiol, lengua oficial del pais, se habla con rapidez y utiliza muchos
modismos y expresiones ajenas a otros paises latinoamericanos; por eso es
comunmente conocido como “dominicano” entre la poblacion. Este hecho
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puede dificultar en principio entender lo que se dice. La paciencia es
importante. La comunicacion escrita debe iniciarse en espafiol. Si recibe la
respuesta en inglés puede continuar en inglés, de lo contrario continle en
espafiol. Cuando esté redactando una carta, utilice el titulo honorifico y
académico o profesional apropiado, o el nombre completo de la persona. Es
cortés preguntar acerca de la salud y la familia del receptor antes de mencionar
el propésito comercial de las jovenes. Comunicacion. Sin embargo, Los e-mails
el estilo son de cada comunican cada vez mas son populares, permanece
especialmente mas formal que entre en los muchos empleados otros paises.
Evite utilizar modismos o abreviaciones.

PROTOCOLO

e Generalmente los dominicanos asumen una postura formal en sus
gestiones de negocio.

e Respetan el estatus y la jerarquia. En empresas mas jovenes, se
utilizan menos reglas estrictas. Cuando tenga dudas, opte por la postura
mas conservadora.

e Las mujeres extranjeras pueden sentirse subestimadas por los
empresarios dominicanos. En todo momento la mujer de negocio debe
mantener una apariencia profesional; vestida con discrecion vy
demostrando que se toma su trabajo en serio.

VESTIMENTA

e Se espera una vestimenta apropiada para la oficina.

e Los hombres deben usar trajes sastre oscuros, conservadores y de
buena calidad.

e Las mujeres deben lucir chaquetas y vestidos a la moda. Deben vestir
elegantemente, desde las ropas hasta el maquillaje y la joyeria.

e Las ropas ligeras de fibras naturales, como el algodon, son las mejores
en tiempo de calor. Los zapatos deben estar propiamente lustrados.

SALUDO

e Salude con un apreton de manos a la llegada y al término de una
reunion de negocio.

e Los apretones de mano deben ser firmes.

e Mantenga el contacto directo a los ojos durante el saludo.

e Espere a que la mujer extienda sus manos primero.(Internt-Packers,
2013)

e Use el saludo apropiado para la hora del dia.

e El saludo mas comun es “; Como esta, usted?”
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TITULO

En el ambito comercial se utilizan los titulos profesionales y académicos con el
apellido. Los mas comunes son “doctor”, “ingeniero”, “arquitecto” y “abogado”.
Use “licenciado” para cualquier otro grado universitario.

Si algun colega no tiene un titulo, se coloca “sefor’” o “sefora” delante del
apellido.

El titulo honorifico con el académico o profesional puede ser usado sin el
apellido.

Siempre espere a ser invitado antes de pasar a la fase de llamar a la persona
por su nombre de pila. (Internt-Packers, 2013)

TARJETAS DE PRESENTACION

Las tarjetas de presentacién se intercambian durante la introduccién sin una
ceremonia formal.

* Haga imprimir una de las caras de su tarjeta traducida al espafiol.
* Preséntelas con el lado en espafol de frente al receptor.

+ Trate las tarjetas de presentacién con respeto. Cuando reciba una de otra
persona, coléquela en su tarjetero para demostrar que usted desea tratar a esa
persona con respeto.

REUNIONES DE NEGOCIO

Las citas de negocios son un requisito y con frecuencia pueden ser notificadas
con poco tiempo de antelacion; sin embargo, se aconseja programarlas 2 6 3
semanas por adelantado por teléfono, e-mail o fax. Confirme las entrevistas por
fax o e-mail, en espafiol, al menos una semana antes de la reunion. A menudo
resulta dificil planificar una cita durante las dos semanas anteriores y
posteriores a la Navidad o en Pascua.

Llegue a tiempo a sus reuniones. Los dominicanos se esfuerzan por ser
puntuales, aunque no siempre logran su objetivo. Sin embargo, saben apreciar
cuando los demés lo son.

La primera entrevista es generalmente formal.
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Las relaciones personales son importantes para los dominicanos. Ellos
prefieren negociar con personas en quienes confian; por esta razon invierten
buena parte de su tiempo desarrollando sus relaciones.

Las conversaciones cortas ayudan a establecer la relaciéon. No hable de
negocios desde el inicio de la reunién.

La cortesia es muy importante. No se apresure, pues podria ofender a sus
anfitriones.

Tenga todo material escrito disponible tanto en inglés como en espaiiol.

No todas las personas de negocio hablan inglés, asi que podria serle util
verificar si ecesita contratar un intérprete.

Las presentaciones deben ser bien planeadas, y debe incluirse material de
soporte con tablas e imagenes.

Las reuniones son interrumpidas con frecuencia y varias personas pueden
intervenir al mismo tiempo. (Internt-Packers, 2013)

TOMA DE DECISIONES

e Esté preparado para entablar una conversacion casual antes de entrar
en el material del negocio. Recuerde que a los dominicanos les gusta
conocer a las personas con quienes realizan transacciones comerciales.

e Se necesitan varias reuniones para llegar a un acuerdo. Las
negociaciones y el tiempo de consulta son importantes.

e Las relaciones son mas relevantes que los negocios mismos.

e Las negociaciones y las decisiones se toman tiempo.

e La jerarquia es significativa aunque no siempre perceptible. Dirijase a
la persona de mas autoridad, pues probablemente serd quien tome la
decision final.

e Con frecuencia hay extensas demoras burocraticas antes de llegar a
una decision. Sea paciente. Si trata de acelerar el proceso, podria ser
Visto como grosero y agresivo.

e Las decisiones, en muchos casos, se disponen en base a la preferencia
personal de quien la toma, por esto es imprescindible dedicar tiempo a
desarrollar la confianza y las relaciones personales.

e Evite las tacticas de venta bajo presion. Suelen percibirse como una
confrontacion.

e Los dominicanos negocian con personas, N0 con empresas.

e No cambie su equipo de gestion durante una negociacion, o es posible
que tenga que empezar todo el proceso otra vez.

¢ Mantenga contacto visual mientras habla.
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ENTRETENIMIENTO.

El entretenimiento en los negocios es usado para desarrollar las relaciones
personales que luego facilitaran futuros intercambios comerciales.

Los almuerzos son comunes Yy los desayunos se estdn haciendo mas
populares.

Las cenas de negocio a menudo estan orientadas a fomentar la sociabilizacion
en vez de tratarse como ocasiones comerciales.

Evite hablar de negocios durante la cena a menos que su asociado dominicano
ponga el tema.

Si la reunién se lleva a cabo en horas de la mafiana, es propio que usted invite
a sus socios a almorzar. Si fuera el caso, pueden continuar conversando de la
negociacion durante la comida. (Internt-Packers, 2013)
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11.6 DATOS DE EXPORTACION .
11.6.1 OFERTA EXPORTABLE.

En un conteiner de 20 pies caben 1740 cajas con 25 bolsas cada una de 24
unidades Para el proceso de empaque, embalaje el empaque van hacer las
bolsas y el embalaje las cajas de carton.

De acuerdo a la matriz de costos que tiene la empresa para determinar el
costo final del producto se puede determinar el valor total del empaque y
embalaje paralas 960 cajas que van a ser la oferta de la empresa al mercado
exterior.

Sison 960 cajas cuantas bolsas contienen?

Para eso se hace

960 cajas * 25 bolsas = 24000 bolsas que se van a exportar.

Si se van a exportar esa cantidad de bolsas cuantos bombones hay que
producir :

Entonces : 24000* 24= se exportarian 576000 bombones
De acuerdo a la informacion brindada por el gerente de la empresa
Bombolandia Limitada la capacidad de produccion mensual son 40 toneladas
de los cuales el 70% son bombones grandes rellenos de chicle si cada
bomboén pesa 28 gramos entonces la capacidad de produccién si alcanza a
cubrir el pedido.
Entonces 576000 bombones * 28 gramos = 16.128.000 gramos
Si 1000 gramos = 1 kilo

16.128.000= 7

Entonces 16.128.000* 1 kg = 16.128kilos

1000 gramos
Entonces. SI1TON = 1000 kg
? =16.128

16.128 * 1 ton =16.12 toneladas

1000
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Si la capacidad de produccion de la empresa es de 40 toneladas mensuales y
el 70% es del producto que se va a exportar que serian 16.12 toneladas
necesarias para la exportacion serd que se puede realizar con esta
capacidad de produccion.

40* 70% = 28 toneladas de bombones grandes mensuales lo que quiere decir
gue se puede cubrir el pedido de exportacion y quedan 11.888 toneladas para
cubrir el mercado nacional.

11.7 PUERTOS DE EMBARQUE Y DESEMBARQUE

La empresa Bombolandia Limitada en las experiencias que ha tenido de
exportacion la ha realizado desde el puerto de Cartagena debido a que es
menos costoso el transporte maritimo y a la cercania geografica con el pais
teniendo en cuenta lo mencionado la logistica de la carga seria la siguiente :
Zarzal- Puerto de Cartagena- Puerto Rio Haina

Tabla 17 puerto de embarque y desembarque

ORIGEN DESTINO Dias directo Dias Frecuencia
conexiones

Cartagena Bocachica 13 Semanal
Caucedo 2-5 10-13 Semanal
Rio Haina 3-10 16 Semanal

Fuente. Colombiatrade.com/herramientas para el exportador
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11.8 ANALISIS FINANCIERO.

Proyeccién financiera anexo F
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CAPITULO 12 .ASPECTOS LEGALES.

SISTEMA LEGAL Y OPERACION DE ADUANAS EN REPUBLICA
DOMINICANA.

FACILITACION DEL COMERCIO EXTERIOR.

La Direccion General de Aduanas reconocera o implementara proyectos,
medida o practica nacional que contribuya a la facilitacion del comercio
internacional

VENTANILLA UNICA DE COMERCIO EXTERIOR

La Ventanilla Unica de Comercio Exterior sera una solucion para todas las
partes interesadas en el comercio exterior y el transporte internacional para
gestionar las Autorizaciones o Certificaciones requeridas por las entidades
publicas competentes para el ingreso, salida o transito de mercancias.

Las entidades estatales que intervengan en los procesos de despacho
aduanero, deberan estar interconectadas electronicamente, mediante el
Sistema de Ventanilla Unica, para realizar sus actividades con la Direccion
General de Aduanas.

12.1 LEY ADUANERA EN REPUBLICA DOMINICANA.

El Territorio Aduanero es todo el territorio nacional donde la legislaciéon
aduanera es plenamente aplicable. Podran ejercerse controles aduaneros
especiales en la zona en que el Estado ejerce jurisdiccion especial, de
conformidad con los principios del derecho internacional.

Los medios de transporte y las mercancias que ingresen o salgan del territorio
aduanero, estaran sujetos a medidas de control propias del Servicio de
Aduanas y a las disposiciones establecidas en esta Ley y sus reglamentos.
Asimismo, las personas que crucen la frontera aduanera, con mercancias o sin
ellas o quienes las conduzcan a través de ella, estaran sujetas a las
disposiciones del régimen juridico aduanero.

El Servicio de Aduanas.

Es el servicio publico encargado de:

a) Vigilar, controlar, fiscalizar y facilitar el paso de mercancias por el territorio
aduanero.

b) Intervenir en el trafico internacional para los efectos de la determinacion y la
recaudacion de los impuestos a la importacién, exportacién y otros que
determinen las Leyes. (Direccion General de Aduanas , 2010 )
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c) Generar las estadisticas aduaneras y de comercio exterior.

d) Las demas funciones que le encomienden las Leyes.

Aplicar las regulaciones que norman la entrada y salida de medios de
transporte internacional de carga.

PERSONAS VINCULADAS A LA ACTIVIDAD ADUANERA
a) Importador y Exportador.

b) Consignante y Consignatario.

c) Agentes Generales de Aduana.

d) Agentes Especiales de Aduana.

e) Agentes del Transporte o Representante del Transportista.
f) Depositario de Mercancias.

g) Consolidadores Internacionales de Carga.

h) Empresas de correos y de correos expresos.

i) Proveedores de servicios a bordo.

j) Mudanceros.

REGISTRO DE LAS PERSONAS EN LAS ADUANAS

Las personas fisicas o juridicas que pretendan importar a Republica
Dominicana o realizar exportaciones fuera del pais deberan estar provistas del
Registro Nacional de Contribuyentes (RNC) correspondiente.

MANDATO ADUANERO

El mandato aduanero es el acto por el cual el consignatario o duefio de la
mercancia encarga la gestion de su despacho a un agente general de aduanas,
este documento debe ser autenticado bajo firma privada ante las entidades
competentes.

12.2 REGIMENES A LA IMPORTACION DE MERCANCIAS

El ingreso de persona y mercancias a las aduanas en Republica Dominicana
debe realizarse por los lugares, las rutas y en los horarios habilitados. Las
personas, sus mercancias, vehiculos y unidades de transporte deberan
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Presentarse ante la aduana correspondiente cuando ingresen en territorio
nacional, inmediatamente o en la oportunidad en que corresponda ejercer el
control aduanero,

PUERTO O LUGAR DE INGRESO.

Todo medio de transporte que ingrese al territorio nacional, procedente del
extranjero o de una zona de tratamiento aduanero especial, serd recibido
legalmente por la autoridad aduanera a su llegada al primer puerto o lugar de
ingreso autorizado

- Recepcion Legal de Medios de Transporte.

Se entiende por recepcién legal de medios de transporte, el acto de control que
ejerce la Aduana sobre los mismos, a través de la accion de su personal
autorizado, en la revision y requerimiento de los documentos exigibles por las
normas legales y reglamentarias, cuya aplicacion compete al Servicio de
Aduanas.

IMPORTACIONES DE LA MERCANCIA.

Para efectuar importaciones se requiere presentar una declaracion ante la
aduana. En septiembre de 2007 se inicié la introduccién de la Declaracion
Unica Aduanera (DUA) que sustituira definitivamente a los antiguos formularios
de declaracion de importacion y Unico de exportacion, una vez que se complete
su proceso de aplicacion. La DUA permite a los contribuyentes autodeterminar
sus obligaciones tributarias aduaneras, remitir la informacion a la aduana por
via electronica y realizar los pagos correspondientes de manera electrénica. El
nuevo formulario también esté destinado a facilitar el control estadistico de las
operaciones de comercio exterior y el intercambio de informacién con otras
aduanas.

La DUA debe ir acompaiada de la factura comercial, los documentos de
transporte (conocimiento de embarque si la mercancia es transportada por
barco, o guia aérea si lo es por avion), asi como de un certificado de origen en
caso de las importaciones preferenciales. Adicionalmente, segun el producto
de que se trate, debe presentarse un permiso o autorizacion de importacion y
los certificados fitosanitarios y zoosanitarios que correspondan.

EMBARQUE O DESCARGA DE LA MERCANCIA

Toda mercancia que ingrese a territorio aduanero debe ser presentada a la
Aduana en los recintos aduaneros autorizados. Las mercancias seran recibidas
con las marcas y numeros registrados en los embalajes, debiéndose verificar
su peso y cantidad en el momento y lugar de recepcion.

(Direccion General de Aduanas , 2010)
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FINALIZACION DE LA DESCARGA.

Dentro del término que se establezca en el Reglamento de esta Ley, el
transportista o su representante deberd comunicar a la aduana, a través del
sistema informatico, que ha finalizado la descarga, asi como las inconsistencias
detectadas, si hubiere lugar, entre lo consignado en el manifiesto de carga
entregado y la carga efectivamente descargada, que impliquen sobrantes o
faltantes en el numero de bultos, o exceso o defecto en el peso, si se trata de
mercancia a granel.

La descarga y transbordo de mercancia s6lo podra efectuarse dentro de la
zona de jurisdiccion de cada Aduana, en las horas y dias que se sefialen como
habiles por el Administrador respectivo o en las extraordinarias que se habiliten
por él, a solicitud de los interesados.

VERIFICACION.

Es la operacion aduanera mediante la cual el Servicio de Aduanas, a través de
funcionarios expresamente designados, revisa la declaracion y examina
fisicamente la mercancia, cuando esto Ultimo proceda, para establecer si su
descripcion, clasificacion arancelaria, valoracion y demas aspectos referidos a
los elementos que conforman la obligacion tributaria aduanera corresponden a
lo declarado, con la finalidad de concluir con la cuantificacién (liquidacion) de
dicha obligacion.

El importador o el consignatario sera invitado a comparecer a la Aduana, por si
o por medio de apoderado, para presenciar el reconocimiento de sus
mercancias, y si no asistiere se procedera siempre ha dicho reconocimiento
hasta la completa liquidacién de los derechos causados, sin que esto dé lugar a
ninguna reclamacioén por parte del interesado.

LIQUIDACION DE IMPUESTOS.

La liguidacioén es el acto mediante el cual el declarante o la autoridad aduanera
calculan el monto de los derechos, impuestos y tasas a pagar, emitiendo el
documento correspondiente. Esta liquidacion incluird los intereses, multas y
recargos de cualquier naturaleza, cuando corresponda.

Ya cancelados los impuestos el importador puede proceder al levante de las
mercancias

El levante de las mercancias se realizara en un plazo no mayor de veinticuatro
(24) horas contados a partir de la llegada de las mismas, siempre que el
declarante, consignatario o importador, cumpla con todas las formalidades

12.3 REGIMENES ADUANEROS.

El régimen aduanero es el tratamiento legal aplicable a las mercancias
sometidas al control de la aduana, de acuerdo con la destinacion que el
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consignante o consignatario decida darles.
Regimenes Definitivos.

Son regimenes definitivos aquellos que implican la extincion total de la
obligacion tributaria aduanera. (Direccion General de Aduanas , 2010)

IMPORTACION DEFINITIVA.

Es el régimen en virtud del cual las mercancias son introducidas al territorio
aduanero para su uso o0 consumo. Este régimen implica el pago de los
derechos e impuestos que pueden exigirse a la importacion o la aplicacién de
cualquier otro modo de extincion de la obligacion tributaria aduanera y el
cumplimiento de todas las formalidades aduaneras que le son inherentes.

NORMAS DE ORIGEN.
Normas de origen

La Republica Dominicana no aplica normas de origen no preferenciales.® Las
Gnicas normas de origen que aplica son las establecidas en sus acuerdos
comerciales (con la CARICOM, Centroamérica, Panama y el DR-CAFTA,
Desde su ultimo examen, la Republica Dominicana ha notificado al Comité de
Normas de Origen de la OMC las normas de origen preferenciales de sus
acuerdos de libre comercio con la CARICOM y con Centroamérica

6.6.1Tarifa arancelaria paralos confites

De acuerdo al cdédigo arancelario de Republica Dominicana en su lista de
desgravacion tiene como categorizada a la partida arancelaria 1704901000
con productos caramelos confites y pastillas con un arancel base del 20% lo
que quiere decir que no tiene arancel de naciones menos favorecidas(NMF)
con una categoria de desgravacion.(Direccion General de Aduanas , 2010 )
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12.4 MEDIDAS NO ARANCELARIAS FITOSANITARIAS

Para la exportacion de confites no se requiere de medidas sanitarias y
fitosanitarias

Cuando una persona solicita autorizacién para importar un producto vegetal o
animal de un origen determinado para el que no existen requisitos fitosanitarios
0 zoosanitarios preestablecidos, las autoridades dominicanas proceden a
realizar un Analisis de Riesgo del producto y solicitan informacion a las
autoridades competentes del pais de origen del producto. El mismo indica que
para evaluar la aplicacién de las medidas fitosanitarias se debe considerar su
costo/beneficio, el efecto sobre otras medidas de regulacion existentes, el
impacto socioeconémico y su efectividad en la disminucién del riesgo

12.4.1INORMAS TECNICAS DE IMPORTACION DE PRODUCTOS DE
ORIGEN VEGETAL.
e Certificado fitosanitario original del pais exportador.

e permiso de otras dependencias como departamento de semillas,
ministerio de medio ambiente y recursos naturales, departamento de
promocion agricola y ganadera.

¢ las bodegas del barco y/o furgones/contenedores deben estar limpias y
desinfectadas antes de colocar la mercancia o envio.

e la mercancia o envio estara sujeta a inspeccién fitosanitaria al arribo a
puerto dominicano.

e algunos productos o sub-productos requieren tratamiento fitosanitario.

(SECRETARIA AGROPECUARIA , 2013)
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12.5 FORMAS Y MEDIOS DE PAGO INTERNACIONAL

El comercio ya sea a nivel nacional o internacional es el intercambio de
mercancias o servicios por dinero expresado en cualquier instrumento de

pago.

En el comercio internacional se cuenta con varias formas para realizar o recibir
los pagos de las mercancias. En forma muy general, algunas de ellas son las
siguientes, clasificadas por su nivel de seguridad:

Bajo- Cheque y Giro bancario
Medio- Orden de pago y Cobranza bancaria internacional
Alto- Carta de crédito

La seleccion de la forma de pago puede irse ajustando por el mayor o menor
nivel de experiencia y confianza que, de manera reciproca se van teniendo las
partes, cuando han tenido la oportunidad de comerciar entre si en repetidas
ocasiones y, por lo tanto, conocen su seriedad en el cumplimiento de sus
compromisos, asi como su solvencia moral y economica.

12.5.1 CHEQUES.
Se tiene la confianza de que se cobrara sin dificultad alguna sin embargo la
orden de pago se realizara cuando:

* Que las cantidades anotadas con numero y con letra coincidan,
* Que el documento no presente enmendaduras o alteraciones

El momento de su compra, elimina la posibilidad de que no sea pagado al
beneficiario por falta de fondo. (AZURI, 2013)

GIRO BANCARIO.
El giro es un cheque expedido por un banco expedido a cargo de otro

Originalmente el giro bancario se le conoce como cheque perfeccionado ya
que al haber sido liguidados por el ordenante el uso del cheque o giro
bancario implica que el comprador debe enviar fisicamente al vendedor por
correo 0 por mensajeria con el consecuente riesgo a robo o extravio.

Las partes que intervienen en este proceso son:
ORDENANTE: la persona que compra la orden de pago.

BANCO ORDENANTE: El que vende la orden de pago y recibe en sus
ventanillas el importe de la orden de pago.

BANCO PAGADOR: El que acepta efectuar el pago mediante el depdsito a uno
de sus cuentahabientes.

BENEFICIARIO: La persona que recibira en su cuenta el importe.(AZURI,
2013)
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El ordenante inicia los tramites en un banco de su localidad llenando un
formato en el que anota:

. La cantidad y la divisa de la orden de pago,

. Los datos completos del banco pagador,

. El nimero de la cuenta en la que deberan abonar los fondos y
. El nombre y el domicilio completos del beneficiario.

Con esa informacion, el banco ordenante transmitird al banco pagador el
mensaje respectivo para que se abonen los fondos en la cuenta del
beneficiario.

En el giro bancario, lo mas aconsejable es que el exportador no embarque la
mercancia hasta que no verifique que los fondos respectivos estén acreditados
en su cuenta.

12.5.2 COBRANZA BANCARIA

La cobranza es un servicio bancario de manejo de documentos sobre la base
de instrucciones recibidas para la aceptacion el pago de un adeudo y la entrega
de documentos.

La cobranza bancaria se divide en:

+ Cobranza simple, si se manejan exclusivamente documentos financieros:
cheques, giros bancarios, pagarés o letras

De cambio, que como se recordara son representativos del pago de las
mercancias.

» Cobranza documentaria, que es la mas usual y en la que se acompanan,
ademas de los documentos financieros, los Documentos comerciales: factura,
documento de transporte, etc., que, segun se menciond, son indispensables
para tomar posesion de la mercancia.(AZURI, 2013)

Las partes que intervienen basicamente en la cobranza bancaria son.

» Cedente o beneficiario: vendedor (exportador) que encomienda el trdmite de
cobranza.

* Banco cedente: el que recibe la solicitud de iniciar la cobranza.
» Banco presentador: el que presentara los documentos al girado.

* Girado u obligado: comprador (importador) al que se le cobraran los
documentos.
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12.5.3 CARTA DE CREDITO

Es la mas confiable para el pago de los negocios internacionales.
Los participantes de la carta de crédito son:

*Exportador o vendedor. Su intervencion se inicia una vez que se ha
formalizado una operacién de compraventa y se han establecido los términos y
las condiciones de la carta de crédito. Al momento de recibir por parte de un
Banco notificador o confirmador la carta de crédito a su favor, el exportador
tendra que embarcar las mercancias de acuerdo con lo convenido. También se
le conoce como el beneficiario de la carta de crédito, toda vez que él recibira el
pago pactado.

» Importador o comprador. Es quien inicia los trdmites para establecer, a través
de un Banco emisor, la carta de crédito; se le conoce también como el
ordenante, ya que es quien solicita en primera instancia la apertura de una
carta descrédito.

* Banco emisor. Es el que emite o abre la carta de crédito de acuerdo con las
instrucciones de su cliente, es decir, del comprador (importador).

» Banco intermediario. Se le dan distintos nombres dependiendo del papel que
juegue: banco notificador (si Unicamente avisa la carta de crédito) y banco
confirmador (si agrega su confirmacion de la carta de crédito a su cliente). Asi
mismo, representa el banco del exportador.(AZURI, 2013)

12.6 MODALIDADES DE LA CARTA DE CREDITO
POR LA FACILIDAD PARA MODIFICARSE O CANCELARSE

Revocables. El banco emisor puede, en cualquier momento, modificar o
cancelar las cartas de crédito revocables, sin que sea necesario avisar en
forma anticipada al beneficiario. Sin embargo, el banco emisor esta obligado a
rembolsar a otro banco, en el que el crédito revocable sea disponible para pago
a la vista, aceptacibn o negociacion, de cualquier pago, aceptaciébn o
negociacion contra documentos aparentemente conformes con los términos y
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condiciones del crédito, realizados por tal banco con anterioridad a la recepcién
por su parte de la notificacion de modificacion o cancelacion. (AZURI, 2013)

Irrevocables. En oposicion a la carta de crédito revocable, la irrevocable tiene
como caracteristica principal que el banco emisor se compromete en forma
total y definitiva a pagar, aceptar, negociar o cumplir con los pagos diferidos a
su vencimiento, siempre que los documentos respectivos cumplan con todos
los términos y condiciones

POR COMPROMISO DE PAGO:

Notificada (Avisada). Exime a los bancos distintos del emisor de todo
compromiso de pago ante el beneficiario, ya que sélo se limitan a notificar al
beneficiario los términos y las condiciones de la operacion.(AZURI, 2013)

Confirmada. A diferencia de la anterior, la carta de crédito confirmada
proporciona al exportador (beneficiario) seguridad absoluta de pago.

» Por su disponibilidad de pago.

Todas las Cartas de Crédito deben indicar claramente si son disponibles
mediante pago a la vista, con pago diferido, aceptacién o negociacion.

* Por distribucion geografica.

Por el desplazamiento de la mercancia, origen y destino, las cartas de crédito
se pueden clasificar en cartas de crédito de importacion, domésticas y de
exportacion.

POR MODALIDAD.

Revolventes. Generalmente las cartas de crédito expiran en cuanto se les
utiliza; es decir, una vez que el beneficiario obtiene el pago de las mismas o
cuando termina su vigencia. Sin embargo, sucede que compradores y
vendedores requieren establecerlas con relativa frecuencia, por las
necesidades propias de sus negocios (por ejemplo, cuando se trata de un
mismo proveedor y de las mismas mercancias).

Transferibles. El crédito documentario transferible es aquel que da derecho al
beneficiario a transferirlo total o parcialmente a uno o mas segundos
beneficiarios.

Clausula Roja. Son aquéllas Cartas de Crédito que autorizan al banco pagador
entregar un anticipo contra la presentacion de un simple recibo emitido por el
beneficiario.

Clausula Verde. Las Cartas de Crédito con Clausula Verde se pagan contra la
presentacion de uno o varios Certificados de Depoésito (de mercancias)
emitidos por un Almacén Fiscal de Depdésito de Mercancias en una o varias
disposiciones.
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*STAND BY.

Stand by. Este tipo de cartas de crédito estan reguladas por las ISP 98,
emitidas por la Camara de Comercio Internacional, y sirven para garantizar el
pago a un acreedor si su deudor incumple sus obligaciones
contractuales.(AZURI, 2013)

12.7 TERMINOS DE NEGOCIACION.

Los incoterms: Son un conjunto de términos comerciales de tres letras que
reflejan usos entre empresas en los contratos de compra venta de mercancias.

DETERMINAN:

e Lugar de entrega de la mercancia.
e Quién contrata y paga los gastos.
e Qué documentos tramita cada parte y su costo.

COMO SE AGRUPAN LOS INCOTERMS

E: Unico término por el que el vendedor pone las mercancias a disposicion del
Comprador en el local del vendedor.

F: el vendedor se encarga de entregar la mercancia a un medio de transporte
escogido por el comprador.

C: el vendedor contrata el transporte sin asumir riesgos de pérdida o dafio de la
mercancia o costos adicionales después de la carga y despacho.

D: el vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la
mercancia al pais de destino.

GRUPO 1: Para cualquier modo de transporte

EXW, FCA, CPT, CIP, DAT, DAP, DDP

GRUPO 2: Transporte maritimo y vias navegables interiores

FAS, FOB, CFR, CIF

EXW: EXWORK( indicando el lugar convenido)
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OBLIGACIONES DEL VENDEDOR:

e Colocar la mercancia a disposicion del comprador en el establecimiento
del vendedor. (Proexport, 2010)
e Este término representa la minima obligacion para el vendedor

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Elegir el modo de transporte.

e Soportar el costo del riesgo inherente al transporte, incluyendo
seguimiento en transito, reclamaciones, etc.

e Efectuar el despacho de exportacion de la mercancia.

FCA (FRANCO A PORTEADOR)
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia al transportista designado por el Comprador en el
lugar convenido.
e Efectuar el despacho de exportacion de la mercancia.(Proexport, 2010)

OBLIGACIONES DELCOMPRADOR.

e Elegir modo de transporte y transportista.
e Soportar gastos y riesgos de la mercancia desde que el transportista se
hace cargo de ella en el lugar convenido.

CPT: TRANSPORTE PAGADO HASTA (Indicando el lugar convenido)
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Contratar y pagar el transporte hasta el lugar convenido.
e Efectuar el despacho de exportacion de la mercancia

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR

e Soportar los riesgos inherentes a la mercancia desde que el Vendedor la
entrega al primer transportista, asi como cualquier gasto adicional en
transito (carga, descarga, dafos en transito, etc.).

CIP TRANSPORTE Y SEGUROS PAGADOS HASTA(indicando el lugar
convenido)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Contratar y pagar el transporte hasta el lugar convenido.
e Efectuar el despacho de exportacion de la mercancia.
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e Contratar una poliza de seguro de proteccion de la mercancia en el
transporte por un importe minimo del 110% de su valor.(Proexport,
2010)

OBLIGACIONES DE COMPRADOR.

e Soportar los riesgos inherentes a la mercancia desde que el Vendedor la
entrega al primer transportista, asi como cualquier gasto adicional en
transito (carga, descarga, dafos en transito)

DAP. ENTREGA EN EL LUGAR(indicando el punto convenido en el lugar de
destino)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia, por su cuenta, a disposicion del Comprador, en el
lugar de destino convenido en el pais del Importador, sin incluir las
maniobras de descarga. Se puede entregar en una bodega de aduanas,
zona franca, frontera, aeropuerto, puerto o incluso en una zona franca
de uso exclusivo.

e Respeta una costumbre comercial de entregar sobre el medio de
transporte.

e Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.(Proexport, 2010)

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Soportar los riesgos y gastos que ocurran después de recibida la
mercancia en el lugar convenido antes del descargue.

DAT. ENTREGA EN TERMINAL (indicando el lugar convenido de destino)
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia, por su cuenta, a disposicion del Comprador, en el
lugar de destino convenido en el pais del Importador, incluyendo las
maniobras de descarga.

e Se pone a disposicion del comprador en la terminal designada en el
puerto o lugar de destino acodados (Terminal incluye cualquier lugar,
cubierto o no, muelle, almacén, o terminal de carretera, ferroviaria o
aérea). Correr con todos los riesgos que implica llevar la mercancia
hasta la terminal.

e Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.(Proexport, 2010)

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.
e Soportar los riesgos y gastos que ocurran después de recibida la
mercancia en el lugar convenido después del descargue.
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DDP. ENTREGADO DERECHOS PAGADOS. (Indicando el lugar de
destino convenido)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia, por su cuenta, a disposicion del Comprador, en
el lugar de destino convenido en el pais del Importador, incluidas las
maniobras de descarga.

e Efectuar despacho de exportacion e importacion de la mercancia.

¢ Representa la maxima obligacién para el vendedor

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Soportar los riesgos y gastos que ocurran después de recibida la
mercancia en el lugar convenido.

FAS. LIBRE AL COSTADO DEL BUQUE(indicando el puerto de embarque
convenido)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia en el lugar designado por el comprador en el
puerto convenido(Al costado del buque).
e Efectuar despacho de exportaciéon

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Elegir Empresa Naviera y dar nombre del Buque al Vendedor.

e Pagar flete y soportar el riesgo de la mercancia desde que el vendedor
la entrega al costado del Buque.

e Obtener licencias para importacion.

e Efectuar el despacho de importacion de la mercancia.(Proexport, 2010)

FOB. FRANCO A BORDO(indicando el puerto de embarque convenido)
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Entregar la mercancia a bordo del buque elegido por el Comprador en el
puerto de embarque convenido.
e Efectuar despacho de exportaciéon

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Designar y reservar el Buque.

e Correr con los gastos y riesgos inherentes a la mercancia desde que
traspasa la borda del buque.

e Obtener licencias para importacion

e Efectuar el despacho de importacion de la mercancia
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CFR. COSTO Y FLETE(indicando puerto de destino convenido)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR.

e Contratar el buque, siendo por su cuenta el flete y la carga hasta el
puerto de destino.
e Efectuar despacho de exportacion.

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Soportar cualquier gasto adicional y riesgo de pérdida o deterioro y su
reclamacion y seguimiento desde que la mercancia traspasa la borda del
buque en el puerto de embarque.

e Efectuar despacho de importacion de la mercancia.(Proexport, 2010)

CIF. COSTO, SEGURO Y FLETE. (INDICANDO EL PUERTO DE DESTINO
CONVENIDO)

OBLIGACIONES DEL VENDEDOR

e Contratar el buque, siendo por su cuenta el flete y la carga hasta el
puerto de destino.

e Efectuar despacho de exportaciéon

e Suscribir una poéliza de seguro de proteccion de la mercancia en el
transporte por un importe minimo del 110% de su valor

OBLIGACIONES DEL COMPRADOR.

e Aunque el Vendedor contrata y paga el seguro, la mercancia viaja a
riesgo del Comprador, quien es el beneficiario de la pdliza por
designacion directa o por el caracter transferible de la misma.

e Efectuar despacho de importacion.(Proexport, 2010)
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12.8 ACUERDOS DE LIBRE COMERCIO DE REPUBLICA DOMINICANA
CARICOM.

Fue firmado en agosto de 1998 con los paises del Caribe Barbados,

Guyana, Jamaica, Surinam, Trinidad y Tobago. Paises de menor desarrollo
relativo (LDC’S): Antigua y Barbuda, Belice, Dominica, Grenada, Montserrat,
San Kitts y Nevis, Santa Lucia y San Vicente y las Granadinas.

TRATAMIENTO PREFERENCIAL.

Acceso libre de arancel para todos los bienes -con algunas excepciones de
productos- para a los mercados de los paises mas desarrollados de la
CARICOM (PMD’s) Reduccion gradual de la tasa arancelaria Nacion mas
Favorecida (NMF) sobre los bienes que se especifiquen, al entrar al mercado
de los paises mas desarrollados de CARICOM.

*Medidas especiales para ciertos productos agricolas, los cuales estaran
sujetos al pago de arancel en ciertos meses del afio y en otros meses entraran
libre de aranceles.

NORMAS DE ORIGEN PARA PREFERENCIAS ARANCELARIAS.
1) Productos totalmente obtenidos dentro del territorio de una de las Partes.

2) Productos suficientemente transformados (producidos total o parcialmente
dentro del territorio de una de las Partes de materiales importados de paises
que no son las Partes).Proceso de transformacion especificado para cada
producto

3) Cumplir con el requisito del transporte directo. Los bienes no seran
considerados como originarios si son producidos mediante operaciones o
proceso considerados insuficientes.

Este Acuerdo establece un Mecanismo de Acumulacién, donde los materiales o
productos originarios del territorio de cualquiera de las Partes incorporados a
bienes especificos de la otra Parte, seran considerados como bienes
originarios de a Parte donde se realiza la produccion final.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON CENTRO AMERICA

El Acuerdo de Libre Comercio de Bienes y Servicios firmado con los paises
centroamericanos (Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua)
en abril del 1998, entré en vigencia el 3 de octubre del 2001 para El Salvador y
Guatemala, el 19 de diciembre del 2001 para Honduras, el 7 de marzo del
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2002 para Costa Rica, y el 03 de Septiembre del 2002 con Nicaragua.

A partir de la entrada en vigencia de este Acuerdo, las Partes se comprometen
a garantizar el acceso a sus respectivos mercados mediante la eliminacion total
del arancel aduanero al comercio sobre bienes originarios, con algunas
excepciones. Existen productos que no entraran al libre comercio sino que
continuaran sujetos a los aranceles establecidos en ambas Partes, es decir,
sujetos a la Tasa de la Nacion mas Favorecida (NMF)

TRATAMIENTO PREFERENCIAL.

* Acceso libre de arancel para todos los bienes -con algunas excepciones de
productos- para entrar a los mercados de los paises centroamericanos.

* Reduccion gradual de la tasa arancelaria Nacion mas Favorecida (NMF) para
algunos productos; productos sujetos a un calendario de desgravacion hasta
llegar a arancel cero en el 2004. Arancel que varia de acuerdo al pais de
destino.

NORMAS DE ORIGEN PARA UTLIZAR PREFERENCIAS.
Cumplir con las normas de origen establecidas en este Acuerdo relativas a:
1) Productos totalmente obtenidos dentro del territorio de una de las Partes.

2) Productos suficientemente transformados (producidos total o parcialmente
dentro del territorio de una de las Partes de materiales importados de paises
gue no son las Partes).

3) Cumplir con el requisito del transporte directo.

4) Presentacion de documentacion requerida (Certificado de Origen del
Acuerdo de Libre Comercio entre la Republica Dominicana y Centroamérica;
factura comercial y documentos de embarque).

La determinacion de origen cuando se incorporan materias no originarias se
basara en el cambio de clasificacion arancelaria que se complementara,
cuando sea necesario, con otros requisitos, segun se especifiqgue en el Anexo
del Acuerdo referente a las normas de origen especificas.

PASOS PARA EXPORTAR CON LAS PREFERENCIAS ARANCELARIAS.

» Comunicarse con el Centro de Exportacion e Inversion de la Republica
Dominicana (CEI-RD) que dara asistencia técnica sobre el cumplimiento de las
normas de origen establecidas en este Acuerdo de Libre Comercio con
Centroamérica.

» Llenado del Certificado de Origen del ALC RD-Centroamérica, siempre y
cuando el o los producto(s) hayan cumplido con el criterio de origen requerido.
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» Validacion del Certificado de Origen por el productor y/o exportador.

» Anexar facturas comerciales y documentos de embarques al Certificado de
Origen.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE REPUBLICA DOMINICANA,
CENTROAMERICA'Y ESTADOS UNIDOS.

El Tratado de Libre Comercio entre Republica Dominicana, Centroamérica y
Estados Unidos fue firmado el 5 de agosto del 2004. Crea un mercado mas
amplio y seguro para las mercancias y los servicios producidos en los
respectivos territorios; reconociendo las diferencias en los niveles de desarrollo
y tamafio de las economias.

Los paises integrantes del DR-CAFTA son: Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras, Nicaragua, Republica Dominicana con Estados Unidos.
Entré en vigencia para El Salvador (24 de marzo 2006), Honduras y Nicaragua
(1ro. abril 2006), Guatemala (30 junio 2006), Rep. Dom. (1ro. De marzo 2007).

ENTRADA EN VIGOR.

Este Tratado entrara en vigor cuando las Partes hayan completado sus
procedimientos juridicos aplicables, notificandolo por escrito al Depositario. Una
vez que los Estados Unidos y al menos uno o mas de los otros signatarios
realicen dicha notificacion, entrara en vigor en la fecha que posteriormente
acuerden. Cumpliendo con las normativas requeridas, y notificadas entre
ambas partes.

Acceso preferencial de mercancias.

Los aranceles aduaneros de todas las mercancias originarias de las partes
seran eliminados. Para algunas mercancias los aranceles se eliminaran
progresivamente, estableciéndose categorias y periodos de desgravacion
arancelaria de 5, 10, 15 y 20 afios hasta llegar a arancel cero; periodo de
desgravacion diferente por producto y pais parte del Tratado.

Las preferencias arancelarias concedidas a la Republica Dominicana por los
sistemas preferenciales de la Iniciativa para la Cuenca del Caribe (ICC) y el
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) quedaran consolidadas en el DR-
CAFTA.

Reglas de origen para las preferencias.

Las reglas de origen especifican los requisitos de transformacion que deben de
cumplir los insumos o materiales para producir las mercancias, con el propdsito
de poder gozar de las preferencias arancelarias establecidas en el Tratado.

Las preferencias arancelarias se aplicardn a las mercancias originarias de las
Partes, que cumplan con los criterios de origen establecidos en el | Tratado.
Una mercancia es originaria cuando:
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1) Es una mercancia obtenida en su totalidad o producida enteramente en el
territorio de una o mas de las Partes;

2) Es producida enteramente en el territorio de una o mas de las Partes
utilizando materiales no originarios suficientemente transformados o que
cumplan con el requisito de valor de contenido regional.

3) Es producida enteramente en el territorio de una o mas de las Partes, a partir
exclusivamente de materiales originarios.

Pasos para exportar DR CAFTA

Comunicarse con el Centro de Exportacibn e Inversibn de la Republica
Dominicana (CEI-RD) que dara asistencia técnica sobre el tratamiento que
tendran los productos exportados a los Estados Unidos y Centroamérica en el
marco de este Tratado y los requisitos de origen a cumplir para gozar de las
preferencias arancelarias.

Mediante la presentacibn de una certificacion de origen se otorgaran las
preferencias arancelarias. Esta certificacion de origen puede ser realizada tanto
por el exportador, por el productor o el importador y sera:

a) La certificacion escrita o electronica emitida por el importador, exportador o
productor;

b) o su conocimiento respecto de si la mercancia es originaria, incluyendo la
confianza razonable en la informacién con la que se cuenta de que la
mercancia es originaria.

Podra aplicarse la certificacion a un solo embarque de una mercancia al
territorio de una Parte; o varios embarques de mercancias idénticas a
realizarse dentro de cualquier periodo establecido, que no exceda los doce
meses a partir de la fecha de la certificacion.

Un exportador o un productor que proporcione una certificacion, debera
conservar por un minimo de cinco afios a partir de la fecha de la emision de la
certificacion, todos los registros y documentos necesarios para demostrar que
la mercancia es originaria.

ACUERDO DE ASOCIACION ECONOMICA ENTRE LA UNION EUROPEA' Y
CARIFORO.

La Republica Dominicana junto con los paises de la Comunidad del Caribe
concluy6é las negociaciones comerciales con la Union Europea, para un
Acuerdo de Asociacion Econdmica -AAE-(EPA, por sus siglas en inglés). Este
Acuerdo sustituye al régimen de preferencias arancelarias unilaterales del
Acuerdo de Cotonou (uno de los instrumentos de Cotonou).

El Acuerdo de Asociacion Econdmica (AAE) entre la Union Europea y
CARIFORO (CARICOM vy la Republica Dominicana) es un acuerdo reciproco,
compatible con la Organizacion Mundial del Comercio (OMC). ElI mismo
establece como objetivo contribuir a la reduccion y eventual erradicacion de la
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pobreza mediante el establecimiento de una asociacién comercial consistente
con los objetivos del desarrollo sostenible y promover la integracion regional del
Caribe.

El Acuerdo de Asociacion Econdmica (AAE) concluy6 las negociaciones en
diciembre del 2007 y fue firmado el 15 de octubre del afio 2008, para entrar en
vigencia cuando las partes notifiguen mutuamente que han hecho los ajustes
necesarios para implementar el Acuerdo.

PAISES AAE/EPA

El Acuerdo de Asociacién Economica (AAE) esta integrado por una parte por
los paises de la Union Europea: Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria, Chipre,
Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, Espafia, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia,
Holanda, Hungria, Irlanda, Italia, Latvia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Polonia,
Portugal, Suecia, Reino Unido, Republica Checa y Rumania, y sus Territorios
de Ultramar (PTU); y por otra parte por la Comunidad del Caribe (CARICOM) y
la Republica Dominicana, denominado CARIFORO.

Los paises de CARICOM son: Antigua y Barbuda, Bahamas, Barbados, Belice,
Dominica, Granada, Guyana, Haiti, Jamaica, San Cristébal y Nevis, Santa
Lucia, San Vicente y las Granadinas, Surinam y Trinidad y Tobago.

ACCESO PREFERENCIAL.

El AAE mantiene el acceso preferencial al mercado de la Union Europea de los
productos de los paises CARIFORO. A la entrada en vigencia de este Acuerdo
la Union Europea eliminara los derechos arancelarios de todos los productos
clasificados en los capitulos del 1 al 97 del Sistema Armonizado de
Designacién y Codificacion de Mercancias (SA), originarios en los paises del
CARIFORO (CARICOM y Republica Dominicana), excepto los productos del
capitulo 93 (armas).En el caso del arroz y el azticar ambos tienen disposiciones
especiales.

El Acuerdo ayudara a que los paises del Caribe diversifiquen sus exportaciones
y compitan mas eficazmente. Establece largos periodos transitorios para la
apertura de estos mercados, junto con una liberalizacion mas lenta por parte de
los paises del Caribe, los cuales aplicaran medidas de salvaguardias en el caso
de las economias vulnerables.

Se establece la reciprocidad en la apertura comercial entre los paises
CARIFORO mediante preferencias regionales estipuladas en el Acuerdo;
existiendo diferentes plazos para esa reciprocidad comercial entre los paises
CARIFORO.

Las normas de origen para la mayoria de las confecciones textiles se
flexibilizaron sustancialmente, permitiendo uso de tela de cualquier origen.
Asimismo, este Acuerdo tiene un mecanismo de acumulacion que permite
utilizar materiales no originarios procedentes de: Colombia, Costa Rica, Cuba,
El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panama y Venezuela.
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NORMAS DE ORIGEN PARA LAS PREFERENCIAS.

1) Cumplimiento de las normas de origen establecidas en el Acuerdo: a)
Productos totalmente obtenidos dentro del territorio de una de las Partes. b)
Productos suficientemente transformados dentro del territorio de una de las
Partes.

2) Cumplir con los requisitos de transporte directo.

3) Presentacion de documentacién requerida (certificado de origen, factura
comercial y documentos de embarque).

El caracter originario de los productos a ser exportados se demostrara
mediante la presentacion del certificado de origen en las Aduanas de los paises
de destino.

PASOS PARA EXPORTAR CON LAS PREFERENCIAS DE AAE

» Comunicarse con el Centro de Exportacion e Inversion de la Republica
Dominicana (CEI-RD) que dara asistencia técnica sobre el cumplimiento de las
normas de origen establecidas en el Acuerdo.

» Evaluacion vy llenado del Certificado de Origen, siempre y cuando el o los
producto (s) hayan cumplido con el criterio de origen requerido.

+ Validacion del Certificado de Origen por los puertos de salida.

*Anexar facturas comerciales y documentos de embarques al Certificado de
Origen.*
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13. RESULTADOS

Con la elaboracion de este plan de exportacion y analizando diferentes
variables se pudo obtener como resultado a los objetivos propuestos.

e Elaboracion de un plan de Exportacion a la Empresa
BamboladaLimitada.

El presente Documento es el resultado al Objetivo General donde se plasma
las diferentes variables que se tuvieron en cuenta para la elaboracion de este
plan para la empresa Bombolandia Limitada que teniendo este documento de
guia sabrd tomar una decisidon acertada para incursionar en el mercado
Internacional.

e Realizar una investigacién de mercado para conocer la demanda del
producto en el mercado objetivo.

Con las asesorias de Proexport, la colaboracion de algunos docentes del
Instituto de Educacion Técnica Profesional y con la orientacién de la Doctora
Yesica Herndndez del Centro de Exportacibn e Inversion de Republica
Dominicana en el area de Inteligencia de Mercado se pudo realizar una
investigacibn de mercados al pais objetivo que en este caso es Republica
Dominicana la cual nos arroj6 cierta preferencia por el producto.

e Elaborar un analisis FODA de la empresa de la empresa Bombolandia
Limitada para identificar falencias.

La empresa Bombolandia lleva mas de 35 afios en el mercado su crecimiento
es muy bajo ademas para la ejecucion de un plan exportador se deben de
conocer aspectos tanto internos como externos para identificar falencias para
las posibles mejoras que hagan de la organizacién una mas competitiva en el
mercado local e internacional

¢ Identificar los diferentes términos de negociacion y formas de pago
existentes para el proceso de exportacion.

En la comercializacion internacional existen muchas mas reglamentaciones
gue en una negociacién local entre etas estan los términos de negociacion
también llamados Incoterms que son los que determinan la hasta donde llega
la responsabilidad de cada parte y sus obligaciones actualmente son 11 tipos
de negociacion que existen con la elaboracion de este Plan de Exportacion se
identificaron los términos de negociacién ya que es una parte fundamental para
el empresario debido a que estos son los que van a regular todo el proceso
de negociacion y si no se elige el adecuado puede generar pérdidas , para
este caso de Exportacion el empresario ha elegido el termino Fob (Franco a
Bordo)
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Donde la responsabilidad llega hasta que el container quede al bordo del
buque y sus obligaciones diligenciar todo el proceso de documentacion de
despacho de la mercancia.

e Revisar las regulaciones arancelarias y no arancelarias de ingreso para
el mercado objetivo.

Cada pais cuenta con una reglamentacion de comercio exterior diferentes
algunos manejan Tratados de Libre Comercio otros medidas de contingencia
como Salvaguardias o Antidumping Restricciones de importacion de algunos
productos para no afectar el mercado Nacional Republica Dominicana tiene
como medida Arancelaria para los confites del 20% como no Arancelaria
tenemos el Registro como Importador al Registro Nacional de Contribuyentes .

e Elaborar un Andlisis financiero para determinar la viabilidad de
exportacion de confites al mercado obijetivo.

Todo proceso de negociacion tiene una inversion y unas posteriores
utilidades , la Exportacion lleva consigo muchos gastos para esto se debe
analizar la rentabilidad de la empresa , como son los activos , pasivos y
patrimonio para determinar con que cuenta la empresa y si tiene el respaldo
econdmico suficiente para realizar esta Exportacion.

122



14. CONCLUSIONES

Finalizado este Plan de Exportacion el mercado objetivo para los confites es
Republica Dominicana ya que presenta oportunidades para este sector,
porque es uno de los principales socios de exportacion , por que comparten el
OcéanoAtlantico y se facilita el comercio maritimo, por tener una
negociacion directay de facil acceso con Haiti que es un pais que demanda
confites debido a los altos niveles de desnutricion y poca fuente de
carbohidratos y azucares que los provee los confites.

La empresa Bombolandia Limitada cuenta con la infraestructura y la
capacidad optima de produccion para cumplir tanto con la demanda Nacional
como Internacional.

Para el mercado Republica Dominicana no existen restricciones que no se
puedan cumplir Bombolandia Limitada para el ingreso de los confites a este
mercado lo que hace que el producto sea mas facil de adquirir y con menos
costos.

La empresa y el producto cumplen con todos los requerimientos para exportar
a RepublicaDominicana, ademas de que los proveedores son confiables y
seguros para el aprovisionamiento de materias primas para la elaboracién del
producto.
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