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1 MAPA DE LA ASIGNATURA

COMERCIO INTERNACIONAL

PROPOSITO GENERAL DEL MODULO

Entregar herramientas comerciales, técnicas, legales, y operativas que le den al estudiante bases
para comerciar y competir eficientemente en el mercado internacional.

OBJETIVO GENERAL < - et

- Explicar al estudiante los conceptos basicos sobre las negociaciones y tratados internacionales, los principios de
mercado y las técnicas de administracion de empresas enfocadas al comercio internacional.

£ OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Explicar la terminologia y las operaciones es basica empleadas en el comercio internacional.
» Proponer soluciones a problematicas basicas relativas al comercio internacional.

» )
UNIDAD 1 UNIDAD 2

Proyecto de aprendizaje sobre los Proyecto de aprendizaje sobre la
elementos del comercio actualidad del comercio
internacional internacionall
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2 UNIDAD 1 PROYECTO DE APRENDIZAJE SOBRE LOS
ELEMENTOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

los INCOTERMS 2010

Nuevos Incoterms 2010 enlace

2.1.1 OBJETIVO GENERAL

Explicar la terminologia y las operaciones basicas empleadas en el comercio internacional.

2.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Explicar las razones de la existencia del comercio exterior y los elementos basicos que lo conforman.

D Explicar los once tipos de Incoterms de acuerdo a la tltima revisién hecha por la Cdmara de Comercio
Internacional en 2010.

B Explicar al estudiante las diferentes formas de pago que se acostumbran en el mercado internacional y
las operaciones con derivados como mecanismo para el cubrimiento del riesgo cambiario.

@ PBX: 322 10 00/ Linea Gratuita Nacional: 018000 410 203 @ Calle51No, 51 27 / Medellin - Colombia  Siguencs: €3 URemington € Remington_Edu

www.uniremington.edu.co



https://www.youtube.com/watch?v=lT71Jm-8ehI
http://www.youtube.com/watch?v=lT71Jm-8ehI

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON CONTADURIA PUBLICA

2.2 CONCEPTOS BASICOS
2.2.1 LAS RAZONES DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Hay diversos grados de apertura de un pais al comercio internacional. El mas cerrado, la autarquia absoluta,
supondria negarse a cualquier importacidn; un pequeio grado de apertura implicaria permitir la importacion de
productos que no pudieran ser fabricados en el interior del pais; si finalmente se diera libertad total de comercio,
seria logico esperar que solo se importasen los productos que pudieran ser fabricados en el pais a un coste
excesivamente alto. Pero lo que observamos en el mundo real es algo mas avanzado: con mucha frecuencia se
comercia con productos que podrian ser fabricados facilmente por el pais importador (galletas, camisas) pero
gue resulta mas ventajoso adquirirlos en el exterior.

Una de las ventajas del comercio internacional es consecuencia de las economias de escala: al aumentar la
cantidad producida para satisfacer un mercado mds amplio, los costes medios disminuiran. Ademas estan
las ventajas de la especializacién: cuando un individuo se especializa en la realizacion de un trabajo concreto,
adquirira mas habilidad y maestria en él que los que lo realizan de forma eventual; esa argumentacidn, valida
para un trabajador individual, también es valida para una empresa y para un pais.

Los argumentos de caracter econdmico a favor de un sistema de comercio abierto son muy sencillos y se fundan
en gran medida en el sentido comidn comercial, pero también en la realidad, o sea en la experiencia adquirida
en materia de comercio mundial y crecimiento econdmico desde la segunda guerra mundial. Los aranceles
aplicables a los productos industriales han bajado vertiginosamente. El 12 de enero de 1999 su media era inferior
al 4% en los paises desarrollados. Durante los primeros decenios posteriores a la guerra, el crecimiento
econdmico mundial tuvo una media de aproximadamente el 5% anual, y esta elevada tasa se debid en parte ala
reduccidn de los obstaculos comerciales. El comercio mundial crecié a un ritmo ain mas rapido, con una media
de alrededor del 8% en el mismo periodo.

ESTAS FUERON SUS PALABRAS

En un sistema de comercio absolutamente libre, cada pais invertird naturalmente su capital y su trabajo en los empleos mds
beneficiosos. Esta persecucion del provecho individual estd admirablemente relacionada con el bienestar universal. Distribuye el
trabajo en la forma mds efectiva y econémica posible al estimular la industria, recompensar el ingenio y al hacer mds eficaz el
empleo de las aptitudes peculiares con que lo ha dotado la naturaleza; al incrementar la masa general de la produccion, difunde
el beneficio por todas las naciones uniéndolas con un mismo lazo de interés e intercambio comun. Es este principio el que
determina que el vino se produzca en Francia y Portugal, que los cereales se cultiven en América y en Polonia, y que Inglaterra
produzca articulos de ferreteria y otros.

(David Ricardo, Principios de Ec. Politica y Tributacién, 1817)

Los datos demuestran que existe una relacion estadistica indudable entre un comercio mas libre y el crecimiento
econdmico. La teoria econdmica sefiala convincentes razones para esa relacion. Todos los paises, incluidos los
mas pobres, tienen activos -humanos, industriales, naturales y financieros- que pueden emplear para producir
bienes y servicios para sus mercados internos o para competir en el exterior. La economia nos ensefia que
podemos beneficiarnos cuando esas mercancias y servicios se comercializan. Dicho simplemente, el principio de
la "ventaja comparativa" significa que los paises prosperan, en primer lugar, aprovechando sus activos para
concentrarse en lo que pueden producir mejor, y después intercambiando estos productos por los productos
que otros paises producen mejor.
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éPero por qué un pais determinado se especializa en un producto concreto? La respuesta parece obvia: cada pais
se especializard en aquellos productos que pueda producir ventajosamente con respecto a los demas paises. éY
qué significa producir ventajosamente? Adam Smith respondid a esas preguntas afirmando que los paises se
especializaran en producir aquellos bienes sobre los que tengan una ventaja absoluta, es decir, que sean capaces
de producir el mismo ndmero de bienes aplicando menor cantidad de trabajo. Su discipulo David Ricardo dio un
paso mas, demostré que todos los paises se pueden beneficiar especializandose cada uno en la produccién de
bienes aunque no tengan ventaja absoluta en ellos; es suficiente que tengan ventaja comparativa, es decir, que

VENTAJA ABSOLUTA

Totales

N2 obreros 10 10
Horas mensuales por obrero 140 140
Horas en cada par de zapatos 2 i
Horas en cada abrigo 10 7
Pares de zapatos 5x140/2=350 5x140/4 =175 525
Abrigos SRS 7Y 5x140 /7 = 100 170

Produccion mensual especializindose

Pares de zapatos

700 0 700

Abrigos

sean capaces de producirlo a un precio menor.

Empecemos comprendiendo la argumentacion de Adam Smith sobre la ventaja absoluta con un ejemplo.
Supongamos que hay dos empresas, una espafola y una francesa, que trabajan la piel. Ambas empresas tienen
10 obreros cada una, que trabajan 140 horas al mes. Los obreros espafioles son mas habiles fabricando zapatos,
hacen un par de zapatos en sélo dos horas mientras que los trabajadores franceses necesitan cuatro horas. En
cambio los franceses son mas expertos con los abrigos de piel ya que hacen uno en siete horas mientras que los
espanoles necesitan diez. Es decir, los espafioles tienen una ventaja absoluta en la fabricaciéon de zapatos
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(necesitan menos tiempo para hacerlos) mientras que los franceses tienen ventaja absoluta en la fabricacion de
abrigos.

Si no existiese el comercio internacional, tanto la empresa espafiola como la francesa tendrian que dedicar la
mitad de sus empleados a fabricar zapatos y la otra mitad a fabricar abrigos. Mensualmente los espanoles
podrian producir 350 pares de zapatos y 70 abrigos mientras que la empresa francesa produciria 175 pares de
zapatos y 100 abrigos.

Pero si existe la posibilidad de especializarse e intercambiar productos a través de la frontera, las empresas
podran dedicar todos sus obreros a la produccién en la que son mas habiles, consiguiendo la espafiola setecientos
pares de zapatos y la francesa doscientos abrigos. Como la produccién conjunta ha aumentado (antes habia sélo
525 pares de zapatos y 170 abrigos en total) el comercio beneficiara a ambos paises que podran disponer de mas
zapatos y abrigos.

CUADRO 15.2
VENTAJA COMPARATIVA

Totales

N obreros 10 10
Horas mensuales por obrero 140 140
Horas para cada par de zapatos 4 5
Horas para cada abrigo 10 7
Precio abrigo/zapatos 1/2,5 1/3,5

Produccion mensual sin especializacion

Pares de zapatos

5x140/4 =175 7 x140 /2 =490 665

Abrigos 5x140/10=70 3x140/7 =60 130

Produccion mensual especializindose

Pares de zapatos

0 700 700

Abrigos 140 0 140
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Veamos ahora la argumentacién de David Ricardo, sobre la ventaja comparativa. Imaginemos el comportamiento
de las mismas empresas del ejemplo anterior en el caso de que la francesa tenga ventaja absoluta en la
produccién de ambos bienes. Supongamos que ambas siguen disponiendo de diez obreros cada una, que
trabajan 140 horas mensuales. Mantendremos el supuesto de que los obreros franceses son mejores con los
abrigos, fabricando uno en siete horas mientras que los espafioles necesitan dedicar diez horas. Pero ahora los
franceses resultardn también mas habiles con los zapatos, fabricando un par cada dos horas mientras que los
obreros espaioles necesitan dedicar cuatro.

Si no hay comercio internacional ambas empresas tendrdn que dedicar parte de sus trabajadores a cada uno de
los productos. Supongamos que, como antes, la empresa espafiola dedica la mitad de los obreros a cada uno de
los bienes consiguiendo asi producir mensualmente 175 pares de zapatos y setenta abrigos. Para facilitar la
comprension del modelo conviene que supongamos ahora que la empresa francesa dedica siete trabajadores a
la produccion de calzado y tres a la de abrigos, con lo que conseguird 490 pares de zapatos mensuales y sesenta
abrigos.

Aunque la empresa espafiola es menos eficiente en la produccién de ambos tipos de bienes, tiene ventaja
comparativa en la produccion de abrigos. Obsérvese que, si no hay comercio internacional, el precio de los
abrigos espafioles equivaldrd (relacidn interna de intercambio) al de 2,5 pares de zapatos, mientras que a los
franceses les costara un abrigo lo mismo que 3,5 pares de zapatos. Es decir, a los franceses les resultan mas caros
los abrigos, en comparacion con los zapatos, que a los espafioles. Un contrabandista despabilado podria intentar
sacar provecho de la situacién llevando abrigos espafoles a Francia y zapatos franceses a Espania.

Si la empresa espafiola dedica todos sus trabajadores a fabricar abrigos y la francesa los suyos a producir zapatos
el resultado conjunto serd de setecientos pares de zapatos, todos franceses, y ciento cuarenta abrigos, todos
espafioles. El resultado conjunto sigue siendo superior al que se conseguiria si no fuese posible la especializacidn.
Ambos paises podran disponer de mds zapatos y mas abrigos que antes. Ambos paises saldran beneficiados.

Obsérvese que si alguno de los paises estableciera barreras aduaneras que impidieran los intercambios ambos
paises saldrian perjudicados. Algunos grupos de presidn espafioles podrian pedir el establecimiento de dichas
barreras en defensa de la industria nacional de zapatos. Grupos similares pedirian en Francia la proteccion de su
industria de abrigos. Estas tendencias proteccionistas suelen tener desgraciadamente buena acogida social. Pero
los ciudadanos partidarios del proteccionismo no se dan cuenta de que la proteccidn de industrias ineficientes
se realiza a costa de industrias mas eficientes que seran las perjudicadas. En nuestro ejemplo, la proteccién de
la industria espafiola de zapatos perjudicaria a la industria espafiola de abrigos. En general todos los ciudadanos
del pais se verian perjudicados por el establecimiento de barreras comerciales ya que su disponibilidad de
productos seria menor.

LA RELACION REAL DE INTERCAMBIO
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Relacionas internas de intercambio

abrigos

¢éPero a qué precio se intercambiaran en los mercados
internacionales los abrigos espafioles y los zapatos
franceses? Con los datos ofrecidos en el ejemplo de la
ventaja comparativa sabemos que si no hubiera
especializacion la relacion seria 1/2,5 en Espafiay 1/3,5
en Francia. Como la decision de especializarse e
intercambiar es voluntaria, la relacion de intercambio
tiene que permanecer entre esos limites para que ambos
paises resulten beneficiados.

Como los espaiioles van a producir abrigos y los franceses
zapatos, a los espaiioles les interesara que la relacion de
intercambio esté lo mas cerca posible de 1/3,5 ya que asi
obtendran mas calzado a cambio de sus abrigos. A los
franceses por la misma razon les interesara una relacion
lo mas préxima a 1/2,5.

RRI =

| |
25 3 35 4
Zapatos

La relacién real a la que se producira el intercambio (RRI)
en una situacion tan sencilla como la descrita dependera
exclusivamente del comportamiento de la demanda
"mundial" de zapatos y de abrigos. Si la demanda de
zapatos es mas ineldstica que la de los abrigos el precio de
los zapatos tendera a crecer en comparacion con el de los
abrigos por lo que la RRI tenderd a ser 1/2,5.

Para medir en la realidad la RRI de un pais en su comercio
con otro bastard con calcular el cociente entre el valor de
las exportaciones y las importaciones. El Unico problema
estd en que esos volumenes vienen expresados en
términos monetarios diferentes. Como las mercancias
que importamos de Francia estan valoradas en francos,
para poder compararlas con las espafiolas habra que
cambiar su valoracion a pesetas multiplicando su importe
por el tipo de cambio pesetas/franco.

Exportaciones en pts

Importaciones en FF x Tipo pts/FF
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Esta formula estd mostrando una tentadora forma de mejorar la RRI: manipulando el tipo de cambio. Si, siguiendo el
ejemplo, el cambio pesetas/francos disminuye, la RRl aumentara con el consiguiente aumento de nuestro bienestar. En
otras palabras, si hacemos que con nuestras pesetas se puedan conseguir mas francos que antes, podremos obtener asi
mas zapatos franceses a cambio del mismo nimero de abrigos. Se dice de una moneda que es "fuerte" cuando su tipo
de cambio con respecto a las demas permite una RRI favorable... y mantiene esa relacion de forma estable. Es el
momento, pues, de que veamos cdmo se determina el tipo de cambio.

Ver también Raymond Barre: La relacidon real de intercambio

2.2.2 LOS MERCADOS DE DIVISAS

El tipo de cambio es el precio de una moneda expresado en otra. Cuando una moneda estd en manos extranjeras
recibe el nombre de divisa. Los extranjeros pueden necesitar divisas de un pais porque piensan ir en un viaje
turistico, porque desean importar bienes o servicios o por que desean invertir en él. En otras palabras: porque
demandan bienes, porque demandan servicios, o porque ofrecen capital financiero. Los nacionales ofrecen sus
monedas a cambio de divisas por las mismas razones.

Gordas haitianas

Cruzados brasilenos

El grdfico representa la cantidad ofrecida y demandada de Cruzados
brasilefios en el mercado de divisas haitiano, es decir, expresando su
precio en Gordas haitianas.

Si el precio de una divisa, su tipo de cambio, es alto, habra poca demanda. Los turistas, al darse cuenta que tienen
que entregar mucho dinero para conseguirla decidiran viajar a otro pais; los importadores encontraran
excesivamente caras las mercancias. Si el tipo de cambio baja, la cantidad demandada de divisas aumentara. Es
decir, la funcion de demanda de divisas es decreciente como la de todos los bienes. La oferta de divisas
manifestard un comportamiento igualmente légico: cuando el tipo de cambio sea alto se ofrecera mas cantidad
de divisas que cuando sea bajo.

Una peculiaridad destacada de los mercados de divisas es la posibilidad de que los bancos centrales intervengan
manipulando los tipos de cambio. Cualquier fluctuacion en los tipos de cambio es considerada indeseable ya que
provoca inseguridad y puede desalentar el comercio internacional. Es por ello que durante largos periodos
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histdricos los mercados de divisas han estado funcionando en sistemas de cambios fijos, en los que los bancos
centrales intervenian para mantener los tipos.

El sistema de patrén oro ha adoptado diversas formas durante el periodo de su vigencia, mas de siglo y medio.
La forma mas pura, el patrdn-moneda oro, fue el mds extendido durante el siglo diecinueve y hasta la Primera
Guerra Mundial. Después aparecieron diversas variedades como el patron-lingote y los patrones de cambios,

entre ellos el sistema del FMI.

En 1973 se afiadié una enmienda al Convenio del FMI por la cual se autorizaba a los paises miembros a adoptar
el sistema cambiario que mejor se adaptase a sus circunstancias particulares. De hecho la mayoria de los paises
permitieron que sus monedas fluctuasen libremente en los mercados de divisas aunque, eso si, con la
intervencién de los bancos centrales tratando de suavizar las tendencias y de evitar fluctuaciones excesivamente
bruscas. Es el sistema llamado de flotacion "sucia".

Este sistema fue utilizado por muchos paises durante los recesivos afios 70 y aun sigue siendo el utilizado por
muchos paises incluyendo al Japdén y a los Estados Unidos. Entre sus ventajas estad permitir que las politicas
monetarias de los paises se disefien atendiendo a la situacién interna, con mucha menor dependencia de los
problemas que puedan aparecer en los mercados cambiarios. Permanece el inconveniente de que la inseguridad
en la evolucién futura de los tipos desalienta la expansidon del comercio internacional. La aparicién de mercados
de futuros muy eficientes ha permitido subsanar en parte ese inconveniente.

La flexibilidad del sistema actual y la diversidad de situaciones concretas en que se encuentran muchos paises,
algunos muy endeudados, otros escasos de reservas, otros con fuerte dependencia tecnoldgica o de materias
primas, hace que se multipliquen los sistemas de pagos internacionales recurriendo incluso con cierta frecuencia
a formas que, como el trueque, parecian haber quedado obsoletas. Algunos paises han decidido fijar
estrechamente el valor de su moneda al de otra. En otras ocasiones aparecen tipos de cambio fijos y multiples,
un tipo de cambio para el pago de deudas, otro para inversiones, otro para importaciones. Algunos grupos de
paises han llegado a acuerdos mutuos sobre sistemas cambiarios particulares, el mas avanzado de los cuales es
el Sistema Monetario Europeo que estudiaremos detalladamente mds adelante.

2.2.3 EL PATRON ORO

Aunque han existido también el patrdn plata y el bimetalismo, el sistema mas caracteristico de tipos de cambio
fijo es el del patrén oro. El funcionamiento de este sistema requiere que el pais que desee integrarse establezca
un precio oficial del oro en su moneda y se comprometa a comprar y vender a ese precio todo el metal que se le
ofrezca o se le demande, permitiendo a la vez su libre importacién y exportacién. Los tipos de cambio quedan
determinados por la relacién entre los precios oficiales del oro en cada divisa.

La principal virtud del patrén oro era su capacidad de reajustar automaticamente los desequilibrios en las
balanzas de pagos. Si las exportaciones de un pais eran superiores a sus importaciones, recibia oro (o divisas
convertibles en oro) como pago y sus reservas aumentaban provocando a la vez la expansién de la base
monetaria. El aumento de la cantidad de dinero en circulacidn corregia automaticamente el desequilibrio por
dos vias, haciendo crecer la demanda de productos importados y provocando inflacidn lo que encarecia los
productos nacionales reduciendo sus exportaciones. Si, por el contrario, el comercio exterior del pais era
deficitario, la disminucién de las reservas de oro provocaba contraccidn de la masa monetaria reduciendo la
demanda interior de bienes importados y abaratando los productos nacionales en el exterior.
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Pero el sistema tenia también serios inconvenientes. El pais cuyo déficit exterior provocaba contraccién de la
masa monetaria sufria una fuerte reduccidn de su actividad econémica generalizdndose el desempleo. Los paises
con superavit podian prolongar su privilegiada situacidn "esterilizando el oro", impidiendo que el aumento en
Sus reservas provocase crecimiento en la circulacién monetaria e inflacion.

2.2.4 EL SISTEMA DEL FMI

Tras la Segunda Guerra Mundial, en el mes de julio de 1944, delegados de cuarenta y cuatro paises se reunieron
en Bretton Woods, en los Estados Unidos, para establecer un sistema monetario que pusiera orden en los
mercados cambiarios y favoreciese el comercio internacional. Uno de los acuerdos adoptados en aquella reunién
fue la creacién del Fondo Monetario Internacional, entre cuyos fines esta el establecimiento de un sistema
multilateral de pagos que proporcione estabilidad en los tipos de cambio.

De alli surgid un sistema de tipos de cambio fijos pero ajustables en el que el ddlar jugaba un papel central. Los
Estados Unidos fijaban el precio del oro en délares y se comprometian a comprar y vender el oro que se le
ofreciese o demandase a ese precio.

Las demas monedas fijaban sus tipos de cambio con respecto al ddlar. Los bancos centrales de los paises
adheridos al sistema se comprometian a intervenir en los mercados de divisas para mantener el tipo de cambio
de su moneda.

Si las importaciones son superiores a las exportaciones, el pais estard demandando mas divisas que la cantidad
de moneda nacional que estan demandando los extranjeros. Ese comportamiento en los mercados de divisas
presiona hacia la depreciacion de la moneda del pais. En esas situaciones el banco central debia intervenir para
evitar la fluctuacidn en los tipos de cambio, vendiendo divisas de sus reservas a cambio de su moneda. Pero esa
solucion era valida sélo a corto plazo ya que las reservas de divisas son limitadas. Si las causas que provocaban
el exceso de importaciones sobre las exportaciones permanecian a largo plazo, el pais debia devaluar el tipo de
cambio oficial de su moneda. Obsérvese el distinto uso que tienen las palabras depreciacion —presién ejercida
por las fuerzas del mercado— y devaluacidon —decisién politica adoptada por las autoridades del pais.

En el caso de que las exportaciones superen a las importaciones, el volumen de las reservas del pais tiende a
aumentar. Si ese flujo resultaba excesivo las autoridades podian revaluar la moneda. Pero como generalmente
se considera que los superavits comerciales indican una eficiente politica econdmica y conducen a un mayor nivel
de vida, los gobiernos eran reacios a adoptar esa decision.

El sistema del FMI presentaba muchos inconvenientes. Cuando existian dudas sobre la estabilidad de una
moneda y se creaban expectativas de una posible devaluacion (o revaluacion), la oferta (o la demanda) de esa
moneda en los mercados de divisas presionaba con tanta fuerza que obligaba al reajuste; al confirmarse las
expectativas, los especuladores obtenian pinglies beneficios por lo que se estaban estimulando desplazamientos
internacionales de capitales que resultaban bruscos y desestabilizadores.

El crecimiento del comercio internacional requeria una gran liquidez que no podia seguir dependiendo de Ila

politica monetaria de los Estados Unidos. En el afio 1971 se suspendié la convertibilidad del délar en oro con lo
que este metal dejo de tener relacion legal alguna con los sistemas financieros. Durante un par de afios mas el
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sistema internacional siguié teniendo al ddlar como patrén, hasta que en 1973 se decidié permitir la libre
flotacion de las monedas en los mercados de divisas.

2.2.5 LA BALANZA DE PAGOS

La Balanza de Pagos es un documento contable que presenta de manera resumida el registro de las transacciones
econdémicas llevadas a cabo entre los residentes de un pais y los del resto del mundo durante un periodo de
tiempo determinado que normalmente es un afio. Utilizaremos aqui las especificaciones del Quinto Manual de
Balanza de Pagos elaborado por el FMI, que son las utilizadas con mayor o menor fidelidad por la mayoria de
paises. Como ejemplo utilizaremos los datos de la economia espaiiola tal como los elabora el Banco de Espafia.
Los paises europeos siguen las normas del FMI con algunas normas adicionales especificas que permiten la
elaboracion por el Banco Central Europeo de una Balanza conjunta. El BCE define la Balanza de Pagos como "la
estadistica que recoge, con el desglose apropiado, las transacciones transfronterizas durante el periodo del
calendario al que se refieren, mensual, trimestral o anual".

Al abordar por primera vez el tema de la Balanza de Pagos, conviene aclarar que todas las transacciones
econdmicas provocaran dos asientos en la Balanza, uno en la columna de ingresos y otro en la de pagos, uno
por el valor de la mercancia, servicio o titulo de crédito que se haya entregado, otro por su contrapartida en
dinero, en créditos o en bienes o servicios. Por tanto la suma de las dos columnas de la Balanza es siempre el
mismo, el saldo de la Balanza de Pagos es siempre nulo, la Balanza esta siempre en equilibrio. Cuando se habla
de déficits o superavits en la Balanza de Pagos se estd haciendo referencia sélo a algunas de sus cuentas o sub-
balanzas.

Las transacciones anotadas se ordenan en tres grandes rubricas: la cuenta corriente, la cuenta de capital y la
cuenta financiera.

La cuenta corriente se subdivide en cuatro balanzas basicas: comercial (bienes), servicios, rentas y transferencias.
Ingresos Pagos Saldo

Bienes | 148 105,6 201 042,7 |-52 937,1
Servicios | 68 387,3 | 46 156,4 | 22 230,9
Rentas | 24 747,2| 38 448,0 -13 700,7

Transferencias corrientes | 15451,8 | 15 495,6 -43,8

Cuenta corriente | 256 692,0 |301 142,7 |-44 450,7

Espafia, 2004. En millones de euros. Datos del Banco de Espafia.

La balanza de bienes, también llamada de comercial o de mercancias, utiliza como fuente de informacion basica
los datos estadisticos recogidos y elaborados por el Departamento de Aduanas de la Agencia Estatal de la
Administracion Tributaria, aunque los reelabora con los ajustes pertinentes. Por ejemplo, las importaciones en
la Balanza de Pagos tienen que aparecer con valoracion FOB en vez de CIF, que es como las elabora el
Departamento de Aduanas. Los precios FOB (Free On Board) se diferencian de los precios CIF (Cost, Insurance
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and Freight) en que estos ultimos incluyen el flete y los seguros, Naturalmente, al elaborar la Balanza de Pagos,
los fletes y los seguros tienen que ser contabilizados como servicios y no como mercancias.

La balanza de servicios incluye los siguientes conceptos: Turismo y viajes, transportes, comunicaciones,
construccion, seguros, servicios financieros, informaticos, culturales y recreativos, prestados a las empresas,
personales, gubernamentales, royalties y rentas de la propiedad inmaterial.

En realidad, en Espafia, mas de la mitad del importe de la cuenta de servicios es debido al turismo. En concreto,
la cuenta de servicios de ese mismo afio fue:
Ingresos Pagos Saldo

. 36376,3 9772,1 26 604,2
Turismo

SR ey | 22011,0)36384,3 -4 373,2

Balanza de servicios 68387,3 46 156,4 22230,9

Espafia, 2004. En millones de euros. Datos del Banco de Espafia.

En la cuenta de rentas, los ingresos son las rentas percibidas por los propietarios de factores (trabajo o capital)
espafioles empleados en el extranjero, mientras que los pagos son las rentas que enviamos a extranjeros
propietarios de factores productivos (trabajo o capital) empleados en nuestro pais. Las rentas del trabajo recogen
la remuneracién de trabajadores fronterizos, estacionales y temporeros. Es una rubrica en la que la informacion
gue se obtiene nunca sera muy precisa ya que, ademds de que muchas pequefias rentas no se declararan, parte
del total de las rentas se gastara en el pais de origen.

En 2004 la balanza de rentas mostro estos resultados:

Ingresos Pagos Saldo

del trabajo 469,0 527,8 -68,8

de la inversién 242783 37920,2 -13641,9
Balanza de rentas 247472 38 448,0 BT

Espafia, 2004. En millones de euros. Datos del Banco de Espaiia.

Al elaborar la cuenta de transferencias corrientes la principal dificultad es distinguir qué transferencias son
corrientes y cuales son de capital. Se recogen como transferencias corrientes las remesas de emigrantes, los
impuestos, las prestaciones y cotizaciones a la Seguridad Social, donaciones destinadas a la adquisicién de bienes
de consumo, retribuciones a personal que presta servicios en el exterior en programas de ayuda, pensiones
alimenticias, herencias, premios literarios, artisticos, cientificos y otros, premios de los juegos de azar,
cotizaciones a asociaciones benéficas, recreativas, culturales, cientificas y deportivas, etc.
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MND 2T

La cuenta de capital espafiola recoge principalmente las transferencias de capital de las administraciones
publicas con la Unidn Europea, es decir, las transferencias de los fondos de cohesidn. Otras partidas menores
proceden de la enajenacién o adquisicidn activos inmateriales no producidos o por la liquidacion del patrimonio
de emigrantes.

Ingresos | Pagos Saldo

Cuenta de capital| 9350,7 | 803,1 8547,6

Espafia, 2004. En millones de euros. Datos del Banco de Espafia.

La cuenta financiera estd dividida en cinco balanzas: inversiones directas, inversiones de cartera, derivados
financieros, otra inversion y variacién de reservas.

CUENTA FINANCIERA (a) 36 834,0
Excluido Banco de Espaiia 50 844,0
Inversiones directas -26 345,1
De Espafiia en el exterior 39825,1 -39825,1
Del exterior en Espafia 13 480,0 13 480,0
Inversiones de cartera 85 804,6
De Espafiia en el exterior 24 980,9 -24980,9
Del exterior en Espafia 110785,5 110 785,5
Otras inversiones (b) -9776,7
De Espafia en el exterior 27 309,7 -27 309,7
Instituciones financieras monetarias 15815,5 -15815,5
Administraciones Publicas 1206,5 -1206,5
Otros sectores residentes 10287,7 -10287,7
Del exterior en Espafia 17 533,1 17 533,1
Instituciones financieras monetarias 13559,2 13559,2
Administraciones Publicas 5040,7 5040,7
Otros sectores residentes -1066,9 -1066,9
Derivados financieros 1161,2
Banco de Espaia -14 010,0
Reservas 5147,0
Activos frente al Eurosistema -13 760,0
Otros activos netos -5397,0
ERRORES Y OMISIONES -930,9

Espafia, 2004. En millones de euros. Datos del Banco de Espaiia.
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Las inversiones directas son aquellas en las que el inversor estd guiado por el objetivo de obtener una
rentabilidad permanente e influencia en los érganos de direccion de la empresa invertida.

Las inversiones de cartera son las adquisiciones de valores negociables cuando representen un porcentaje menor
de la empresa invertida. El umbral lo establece el FMI en el 10% del capital.

Los derivados financieros incluyen las opciones, los futuros financieros, los warrants, ya sean sobre acciones o
sobre valores, las compraventas de divisas a plazo, los acuerdos de tipos de interés futuro (FRA), las permutas
financieras de moneda o de tipos de interés y cualquier otra permuta financiera o swap , sea sobre indices,
cotizaciones medias, o cualquier otra clase de activos.

En otra inversidn se recogen operaciones de préstamos comerciales y financieros.

La cuenta de variacion de reservas del Banco de Espafia era, hasta la creacion de la UEM, la contrapartida del
conjunto de las operaciones exteriores de los otros sectores. Tras la creacién de la UEM, la variacion del saldo de
la cuenta del Banco de Espafia con el Eurosistema es, en general, la principal contrapartida del conjunto de esas
operaciones, contrapartida que el Banco de Espafia ha de ofrecer necesariamente, mientras que la variacién de
las reservas es el resultado de decisiones propias ligadas a su politica de gestidn de sus activos y a las directrices
del BCE.

La variacién de la cuenta del Banco de Espafia con el Eurosistema es la contrapartida principal de todas las
operaciones de la Balanza de Pagos, cualquiera que sea su moneda originaria, el pais del no residente, el sector
institucional residente y la naturaleza financiera o no de la operacién.

El saldo global de la Balanza de Pagos es por tanto el resultado de sumar los saldos de las cuentas corrientes, las
de capital, las financieras, y los errores que se hayan podido detectar en los calculos. El saldo sera siempre, como
dijimos antes, cero.

La existencia de superavits o déficits en alguna sub-balanza es algo normal; tan sélo sera preocupante la situacidn
cuando el desequilibrio sea muy importante y cuando se mantenga de forma sostenida en el tiempo. Un
desequilibrio permanente es indicativo de la existencia de problemas graves que deben ser resueltos. Un déficit
persistente en las cuentas corrientes suele ser la consecuencia de una tasa de inflacién superior a la de los paises
con los que se comercia, lo que encarece los productos nacionales dificultando asi las exportaciones. Las medidas
fiscales y monetarias contractivas tienen también el efecto de reducir la capacidad de consumo de las familias y
por tanto de su demanda de importaciones. El establecimiento de controles directos de los movimientos de
capitales y mercancias es una tentacién para los gobiernos con déficits permanentes pero fomentan la
ineficiencia y la baja productividad, reducen el crecimiento y perjudican el bienestar del pais a corto y a largo
plazo.

2.2.6 LA POSICION DE INVERSION INICIAL

Los fondos de pensiones de los paises mas ricos han acumulado enormes masas de capital que son gestionados
y encauzados a través de poderosos fondos de inversion internacionales. Las utilizacién por estos fondos de las
nuevas tecnologias de la informacidn y la comunicacidn (NTIC) otorgan una extraordinaria fluidez y volatilidad a
las transferencias de capitales.
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El quinto manual del Fondo Monetario Internacional sobre Balanza de Pagos recomienda un sistema de
elaboracion y presentacion de las estadisticas de activos y pasivos financieros externos a la que denomina "la
posicion de inversion internacional". Ese tipo de estadisticas se realizaban desde hace muchos afios, pero el
nuevo sistema propuesto por el FMI esta muy adaptado al moderno funcionamiento de los mercados de capitales
internacionales, a las necesidades de los analistas y a las exigencias de los organismos econdmicos
internacionales.

El Banco Central Europeo define al Pll como el balance anual del saldo de los activos y de los pasivos financieros
transfronterizos en una fecha de referencia.

Las inversiones que se recogen incluyen tanto las directas y de cartera como los préstamos y depdsitos y
cualesquiera otros activos y pasivos. Se trata, por tanto, de un concepto amplio que abarca la totalidad de los
activos financieros (inversiones de nuestro pais en el exterior) y de los pasivos (inversiones del exterior en
nuestro pais).

Posicion de inversion internacional (millones de euros)

m Activos exteriores (1) Pasivos exteriores (2)

1991 -49.138 93.964 143.103
1992 -63.762 114.136 177.898
1993 -78.285 183.393 261.678
1994 -78.684 176.598 255.282
1995 -81.922 197.314 279.235
1996 -85.415 229.090 314.504
1997 -89.314 283.741 373.056
1998 -110.100 341.615 451.716
1999 -113.515 450.430 563.945
2000 -114.709 604.265 718.974
2001(3) -121.782 660.921 782.704

(1) Inversiones de Espafia en el exterior. (2) Inversiones del exterior

en Espafia. (3) Datos a 31 de junio.

Datos del Banco de Espafiia.

Composicion de las reservas exteriores (millones de euros)

1 Oro 2.027 2.029 2.029 1990 4.814 4.873
2 Posicion en el FMI 878 1.155 1.257 1735 1.876 1.517
3 DEG en el FMI 202 202 355 432 492 259
4 Derivados monetarios 247 225 229 234 188 158
5 Divisas convertibles 25.539 19.330 44.017 60.017 44.914 30.639

[ frota | sasos]  27.63] arese] oadra) saoos| sr.ass
Datos del Banco de Espaiia. ----
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2.2.7 LAS BARRERAS AL COMERCIO INTERNACIONAL

Para corregir los desequilibrios de la balanza de pagos, los gobiernos trataran, légicamente, de fomentar las
exportaciones. Pero para ello, en algunos casos, se sentiran tentados a utilizar medidas perjudiciales para el resto
de los paises, por lo que pueden provocar reacciones indeseables. Ademas, siempre esta la tentacion de
establecer barreras a las importaciones.

Hay varios tipos de barreras a las importaciones.

e Los contingentes son barreras cuantitativas: el gobierno establece un limite a la cantidad de producto
otorgando licencias de importacién de forma restringida.

e Los aranceles son barreras impositivas: el gobierno establece una tasa aduanera provocando una subida
en el precio de venta interior del producto importado con lo que su demanda disminuira.

e Las barreras administrativas son muy diversas, desde tramites aduaneros complejos que retrasany
encarecen los movimientos de mercancias, hasta sofisticadas normas sanitarias y de calidad que, al ser
diferentes de las del resto del mundo, impidan la venta en el interior a los productos que no hayan sido
fabricados expresamente para el pais.

Los acuerdos internacionales para derribar estas barreras no servirdn de nada si no hay una voluntad
liberalizadora clara y firme. La imaginaciéon de los dirigentes politicos podra siempre descubrir nuevos métodos
"no prohibidos" de dificultar las importaciones.

Los instrumentos de fomento a la exportacién son de varios tipos: comerciales, financieros y fiscales.

Los gobiernos prestan apoyo comercial a sus exportadores ofreciéndoles facilidades administrativas, servicios de
informacién y asesoramiento e incluso promocionando directamente los productos originados en el pais
mediante publicidad, exposiciones y ferias internacionales.

Las ayudas financieras a la exportacién son principalmente los préstamos y créditos a la exportacion,
frecuentemente con tipos de interés muy bajo, y los seguros gubernamentales que cubren los riesgos
empresariales incluso el riesgo derivado de perturbaciones politicas o bélicas. Entre las ayudas financieras hay
que incluir las medidas de tipo monetario que actian sobre el tipo de cambio haciendo que los productos
nacionales resultan mas baratos en el extranjero.

Los instrumentos fiscales consisten en las desgravaciones fiscales, la devolucién de impuestos y las subvenciones
directas. Estos instrumentos son los menos aceptados internacionalmente ya que pueden conducir a situaciones
de dumping, a que el producto se venda en el extranjero a un precio inferior al nacional e incluso a precios
inferiores a su coste.

En los ultimos afios se han multiplicado las denuncias contra el dumping ecolégico y social. Se denomina dumping
ecolégico a las exportaciones a precios artificialmente bajos que se consiguen con métodos productivos muy
contaminantes y perjudiciales para el medio ambiente. Se denomina dumping social a las exportaciones a precios
artificialmente bajos que se consiguen mediante trabajadores mal pagados o esclavizados, trabajo infantil,
trabajo de presos, etc.
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Si no existieran barreras a las importaciones ni ayudas artificiales a las exportaciones, los movimientos
internacionales de bienes y servicios se producirian exclusivamente por razones de precio y calidad. Esa es, en el
fondo, la Unica forma sostenible de mejorar la posicién internacional y la relacion real de intercambio de un pais:
conseguir producir con mayor eficacia, mas calidad, a menor coste. Y para ello lo que hay que hacer es mejorar
la organizacion productiva, la formacién de los trabajadores y la tecnologia.

2.2.8 LA GLOBALIZACION, VENTAJAS E INCONVENIENTES

El triunfo internacional del sistema de libre comercio esta generando una reaccion critica que se aglutina como
movimiento anti-globalizacion. Los criticos de la globalizacién consideran que aunque este fendmeno esté
resultando favorable para la prosperidad econdmica es definitivamente contrario a los objetivos de equidad
social.

La protesta que se manifiesta en enfrentamientos contra los organismos internacionales, FMI, OMC y otros, es
de hecho una reaccién contra el excesivo triunfalismo del liberalismo econédmico que debe ser tenida muy en
cuenta. La voz de las ONG vy otros participantes del movimiento anti-globalizaciéon estd teniendo un eco en el
interior de estos organismos internacionales que cada vez estdan mostrando una mayor conciencia de la
necesidad de afrontar los problemas sociales globales a la vez y con el mismo interés que los financieros.

Para juzgar las ventajas y los inconvenientes de la globalizacidn es necesario distinguir entre las diversas formas
gue adopta ésta. Algunas formas pueden conducir a resultados positivos y otras a resultados negativos. El
fendmeno de la globalizacidn engloba al libre comercio internacional, al movimiento de capitales a corto plazo,
a la inversion extranjera directa, a los fendmenos migratorios, al desarrollo de las tecnologias de la comunicacién
y a su efecto cultural.

Por ejemplo, la liberalizacion de los movimientos de capital a corto plazo sin que haya mecanismos
compensatorios que prevengan y corrijan las presiones especulativas, ha provocado ya graves crisis en diversas
regiones de desarrollo medio: sudeste asiatico, México, Turquia, Argentina... Estas crisis han generado una gran
hostilidad a la globalizacién en las zonas afectadas. Sin embargo seria absurdo renegar de los flujos
internacionales del capital que son imprescindibles para el desarrollo.

En general, tal y como se ha argumentado en epigrafes anteriores de este tema, el comercio internacional es
positivo para el progreso econémico de todos y para los objetivos sociales de eliminacién de la pobreza y la
marginacion social. Sin embargo, la liberalizacion comercial, aunque beneficiosa para el conjunto del pais
afectado, provoca crisis en algunos sectores que requiere la intervencion del estado. Si se quiere que los avances
de la globalizaciéon sean mejoramientos paretianos, es decir, sin que disminuya el bienestar de nadie, es

necesaria la intervencidn de los gobiernos y los organismos internacionales redistribuyendo los beneficios y
compensando a los perjudicados.

En cualquier caso, aunque el progreso global facilite la consecucién a largo plazo de objetivos sociales, la especial
gravedad de algunos problemas requiere una actuacion decidida, sin esperas.
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Por otra parte, es posible que los criticos anti-globalizacién no sean conscientes de los efectos sociales positivos
de ésta. Consideremos por ejemplo el efecto que estd teniendo la globalizacion cultural, el turismo y los
movimientos migratorios sobre el papel de la mujer y los derechos de los nifios en las sociedades mas
tradicionales.

Una critica que suele plantearse en los paises avanzados es que la globalizacidon reduce los salarios reales y
provoca la pérdida de puestos de trabajo. Los criticos sostienen que la oleada de productos que requieren mucha
mano de obra generados en paises en desarrollo de salarios bajos destruye el empleo en los paises industriales.
Este argumento se suele utilizar para restringir las importaciones de los paises en desarrollo. En realidad el tema
es bastante mas complejo. En las Ultimas décadas, primero un grupo de paises y luego otro han comenzado a
abrir su economia y a beneficiarse del comercio. A medida que estos paises prosperan, sus salarios reales
aumentan, y dejan de ser competitivos en una produccidn que requiere un uso intensivo de mano de obra. No
sblo dejan de ser una amenaza para los trabajadores de los paises industriales sino que ademas se convierten
ellos mismos en importadores de bienes que requieren mucha mano de obra. Este proceso se observé en Japén
en los afos setenta, Asia oriental en los ochenta y China en los noventa.

Los beneficios de la globalizacién casi siempre superan a los perjuicios, pero hay perjuicios y, para
contrarrestarlos, se necesitan instituciones adecuadas. Cuando las empresas de capital extranjero causan
contaminacién en los paises en desarrollo, la solucién no es impedir la inversién extranjera o cerrar esas
empresas, sino disefiar soluciones puntuales y sobre todo organizar la sociedad, con ministerios, normas
medioambientales y un aparato judicial eficaz que las imponga.

El reforzamiento de las instituciones debe producirse también a nivel internacional. El FMI debe disefiar medidas
de previsidn y control de los perjuicios causados por los movimientos espasmaddicos de capital a corto plazo.
Ademas, deben actuar de forma mas coherente. Por ejemplo, si la OMC fomenta el libre comercio, no debe
aceptar barreras comerciales justificadas por razones sociales. La lucha contra el trabajo infantil, por ejemplo,
no debe basarse en represalias comerciales sino en un mayor intervencionismo de la Organizacidn Internacional
del Trabajo o la Organizacién Internacional de la Salud.

2.2.9 ORGANISMOS INTERNACIONALES DE COMERCIO EXTERIOR

Son instituciones que regulan, promueven y supervisan el correcto funcionamiento del comercio internacional.
Existen tres organizaciones a nivel global que influyen directamente en el comercio internacional: La
Organizacion Mundial de Comercio (OMC), La Cdmara de Comercio Internacional (CCl, o ICC en inglés) y la
Organizacion Mundial de Aduanas (OMA).

22.9.1 OMA

La Organizacidn Mundial del Comercio es una organizacion internacional que se ocupa de las normas que rigen
el comercio entre los paises. Los pilares sobre los que descansa son los Acuerdos de la OMC, que han sido
negociados y firmados por la gran mayoria de los paises que participan en el comercio mundial y ratificados por
sus respectivos parlamentos. El objetivo es ayudar a los productores de bienes y servicios, los exportadores y
los importadores a llevar adelante sus actividades.
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2292 ICC

Es una organizacidon empresarial mundial cuyos fines estatutarios basicos son actuar a favor de un sistema de
comercio e inversiones abierto (globalizacidn) y crear instrumentos que lo faciliten, con la firme conviccién de
que las relaciones econdmicas internacionales conducen a una prosperidad general y a la paz entre los paises.

Las actividades de la ICC cubren un amplio espectro, que va desde el arbitraje y la resolucidn de conflictos, hasta
la defensa del libre comercio y el sistema de economia de mercado, la autorregulacién de empresas, la lucha
contra la corrupcidn y la lucha contra el crimen comercial

La ICC es la entidad encargada de elaborar y actualizar los Incoterms

2.2.9.3 OMA

La Organizacién Mundial de Aduanas es un organismo internacional dedicado a ayudar a los paises miembros a
cooperar y estar comunicados entre ellos en materia aduanera. Su sede esta en Bruselas (Bélgica) y su labor
contribuye a desarrollar reglas consensuadas en procedimientos aduaneros, asi como a prestar asistencia y
aconsejar a los servicios de aduanas.

La OMA ha establecido una clasificacién estandar a nivel internacional de productos llamado Sistema
Armonizado para la Descripcidn y Codificacién de Mercancias o Sistema Armonizado a secas.

El Sistema Armonizado (SA) es un modelo para la nomenclatura de productos desarrollado por la Organizacion
Mundial de Aduanas. Su finalidad es la creacién de un estandar multipropdsito para la clasificacion de los bienes
gue se comercian a nivel mundial.

Actualmente estd en uso por mds de 200 paises como base definitoria para el cobro de impuestos de
importacion. También es utilizado para la recoleccidn de estadisticas de comercio internacional, establecimiento
de politicas arancelarias, manejo de reglas de origen y monitoreo de productos controlados entre otros.

La OMA también administra los aspectos técnicos de los Acuerdos de la OMC sobre Valoracidon Aduanera y Reglas
de Origen

2.2.10 ORGANISMOS NACIONALES DEL COMERCIO EXTERIOR

El Sector Comercio Exterior esta integrado por el conjunto de organismos de cardcter publico que participan en
el disefio y ejecucion de la politica de comercio exterior de bienes, servicios y tecnologia y por las instituciones
de caracter privado o mixto que desarrollan actividades de comercio exterior o relacionadas con éste. Las
entidades que pertenecen al sector ejercen sus funciones de acuerdo con la politica formulada por el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo.

Ministerio de comercio, industria y turismo

La Misién del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo es apoyar la actividad empresarial, productora de
bienes, servicios y tecnologia, con el fin de mejorar su competitividad e incentivar el mayor valor agregado, lo
cual permitira consolidar su presencia en el mercado local y en los mercados internacionales, cuidando la
adecuada competencia en el mercado local, en beneficio de los consumidores y contribuyendo a mejorar la
calidad de vida de los colombianos.
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2.2.10.1 PROEXPORT

Es la entidad encargada de la promociéon comercial de las exportaciones no tradicionales colombianas. Brinda
apoyo y asesoria integral a los empresarios nacionales, en sus actividades de mercadeo internacional, mediante
servicios dirigidos a facilitar el disefio y ejecucidon de su estrategia exportadora, buscando la generacién,
desarrollo y cierre de oportunidades de negocios. Promueve la insercién efectiva de las empresas colombianas
en los mercados internacionales y fomenta la realizacién de negocios internacionales a través de:

e Identificacidn de oportunidades de mercado

e Disefo de estrategias de penetracion de mercados

e Internacionalizacién de las empresas

e Acompafiamiento en el disefio de planes de accién

e Contacto entre empresarios tanto en actividades de promocién comercial como de inversion

e Servicios especializados a empresarios extranjeros interesados en adquirir bienes y servicios
colombianos

2.2.10.2BANCOLDEX

Sociedad anénima, de economia mixta, vinculada al Ministerio de Comercio Industria y Turismo, que inici6é
operaciones en 1992, siendo el Gobierno Nacional su mayor accionista. Opera en Colombia como un Banco de
Redescuento, que ofrece productos y servicios financieros a las empresas que forman parte de la cadena
exportadora de bienes y servicios colombianos. En el exterior suministra, por conducto de bancos previamente
calificados, financiacién para el importador de bienes y servicios colombianos y sirve de instrumento financiero
del estado colombiano para respaldar el Plan Estratégico Exportador.

2.2.10.3FIDUCOLDEX

La Fiduciaria Colombiana de Comercio Exterior es una sociedad de servicios financieros, adscrita al Ministerio de
Comercio Exterior y filial de Bancoldex, que tiene como objeto prestar a la empresa privada servicios de gestién
financiera de portafolios y de administracién patrimonial.

Direccién de impuestos y aduanas nacionales

Es una Unidad Administrativa Especial que tiene como funcién principal la de contribuir a garantizar la seguridad
fiscal del Estado colombiano y la proteccidn del orden publico econédmico nacional, mediante la administracion
y control al debido cumplimiento de las obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias, y la facilitacién de las
operaciones de comercio exterior en condiciones de equidad, transparencia y legalidad.

Banco de la republica

El Banco de la Republica es el banco central de Colombia. Su objetivo de politica monetaria es el logro de tasas

de inflacion coherentes con el mandato constitucional de garantizar la estabilidad de precios, en coordinacién
con una politica macroecondémica general que propenda por el crecimiento del producto y el empleo.
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Entre sus funciones principales estan la emisién de moneda legal, el servicio de banquero de bancos (depositario
de los dineros que le consignan en cumplimiento del requisito de reserva bancaria que sirve para regular la
capacidad de crédito del sistema bancario y prestamista de ultima instancia de los establecimientos de crédito,
en casos de iliquidez transitoria originada en retiros masivos de depésitos), el manejo de la politica de la tasa de
cambio y la administracién de las reservas internacionales.

Consejo Superior de Comercio Exterior

El Consejo Superior de Comercio Exterior es un organismo asesor del Gobierno Nacional en todos aquellos
aspectos que se relacionen con el comercio exterior y la competitividad de las empresas del pais.

Entre sus funciones se encuentran el disefio de la politica general de comercio exterior, de inversion extranjera
y de competitividad asi como el disefio de la politica arancelaria y aduanera.

2.2.11 ASPECTOS TECNICOS
2.2.11.1 CLASIFICACION ARANCELARIA

La nomenclatura arancelaria es una enumeracion descriptiva, ordenada y metddica de mercancias que son
objeto de comercio internacional, mediante un cddigo numérico (denominado fraccién arancelaria) y una
descripcién del producto.
La finalidad principal de la nomenclatura arancelaria es identificar las mercancias de importacién de la forma
mds exacta posible, a fin de establecer el gravamen o impuesto de importacion. A esa identificacién se le
denomina “clasificacion arancelaria”.
Algunos ejemplos de nomenclaturas arancelarias son:

e Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias

e Nomenclatura Arancelaria de la Comunidad Andina (NANDINA)

o Nomenclatura Arancelaria de Colombia
El Sistema Armonizado de Designacién y Clasificacion de Mercancias (6 Sistema Armonizado simplemente), es
una nomenclatura utilizada por mds de 100 paises que comprende Reglas Generales de Interpretacién (RGl),

secciones, capitulos, subcapitulos, partidas, subpartidas, notas legales y cddigos numéricos.

El Sistema Armonizado es una nomenclatura a 6 digitos, que sirve de base para la construccidn de nomenclaturas
mas desagregadas como la de los paises andinos (8 digitos) o la de Colombia (10 digitos)

Los aranceles son determinados teniendo en cuenta la fraccion arancelaria de la mercancia y la base gravable.

La valoracién aduanera es el conjunto de criterios utilizados para determinar la base gravable y por consiguiente,
los aranceles aduaneros.
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2.2.11.2FORMACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

Existen dos esquemas para formar el precio de exportacion: el esquema costing y el esquema pricing. El primero
parte del costo total del producto y se le suma la utilidad. En el segundo se parte del precio que el comprador
estaria dispuesto a pagar y se le restan todos los costos hasta llegar a la utilidad que recibiriamos.

2.2.11.3CONSIDERACIONES DE MERCADO Y LEGALES

Antes de exportar es importante conocer aspectos claves del mercado al que se piensa exportar, como la cultura
(costumbres, habitos y preferencias), las restricciones comerciales y legales, los impuestos, el riesgo politico del
pais destino y la estabilidad de su divisa entre otros.

Uno de los aspectos mas importantes en el comercio internacional es el aspecto legal, que lo conforma normas
relativas a acuerdos comerciales entre los paises, normas locales de ambos paises (sobre entrada y salida de
mercancias, promocion al comercio y pactos gremiales entre otras)

2.2.12 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

¢Que tienen que ver con el comercio internacional la ventaja absoluta y la ventaja comparativa?
éQue es una divisa?

Haga un cuadro sindptico con las divisiones y subdivisiones de la balanza de pagos.

¢Que tipos de barreras se presentan en el mercado internacional?

¢Qué ventajas y desventajas tiene la globalizacion? ¢ Como se pueden resolver?

¢Cuales son los organismos nacionales de apoyo y regulacién al comercio exterior en Colombia?

2.3 LOS INCOTERMS
2.3.1 MARCO CONCEPTUAL

La globalizacién de los mercados y el rapido crecimiento de los intercambios comerciales mundiales han
incrementado la velocidad y complejidad de las operaciones comerciales.

Para simplificar el desarrollo de operaciones y contribuir a precisar las responsabilidades; disminuir las posibles
diferencias y facilitar el desarrollo de las transacciones comerciales, la CdAmara de Comercio Internacional ha
formulado trece términos que expresan las responsabilidades del exportador y el importador en todo el proceso
de distribucion de las mercancias, desde que estas salen de la fabrica del exportador hasta su entrega al
comprador en el pais de destino.

De esta forma, la Cdmara de Comercio Internacional (CCl) ha buscado facilitar la venta de productos a través de
un lenguaje comun con términos de negociacion universal, mas conocidos como Incoterms o International

Comercial Terms.

Antes de proceder a elaborar cualquier oferta para el mercado internacional es necesario que el exportador
conozca que en la compraventa internacional el precio se debe establecer con base en uno de los trece términos
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definidos por la CCI. La primera versién de los INCOTERMS fue definida en 1936, desde entonces han sido
modificados en varias ocasiones y la Ultima version es la correspondiente al afio 2010.

La sigla Incoterms es resultado de la compilacién de las primeras letras correspondientes a las palabras de su
denominacion en inglés INternational COmmercial TERMS = INCOTERMS.

Los Incoterms son un conjunto de reglas que establecen de forma clara y sencilla las obligaciones que en una
compraventa internacional corresponden tanto al comprador como al vendedor en aspectos relacionados con el
suministro de la mercancia, las licencias, autorizaciones y formalidades que se deben cumplir en una
compraventa internacional. También explican a quien corresponden las operaciones aduaneras en el pais de
exportacion o importacién; quien debe ser el responsable de la contratacidn del seguro y el transporte de las
mercancias; lugar y responsabilidades de quien entrega y recibe la mercancia; momento de la transferencia de
riesgos y gastos del vendedor al comprador. La forma de dar aviso a los involucrados en la negociacién; el
suministro de documentos para la reclamacién de las mercancias y lo relativo a comprobaciones, embalajes y
marcado entre otros aspectos.

Los Incoterms son por tanto expresiones del precio de una mercancia en diferentes situaciones y momentos a lo
largo del proceso de distribucién de una mercancia objeto de comercio internacional. Se debe tener en cuenta
que aunque los precios son diferentes en momento y lugar, siempre suponen el mismo beneficio para el
vendedor, excepto cuando este puede hacerse acreedor a descuentos por volumen, regularidad de la carga y
otros aspectos que los intermediarios pueden considerar para el exportador, lo cual sélo es posible cuando el
exportador domina el proceso de distribucion de la mercancia tanto en su pais como en el del importador.

Los Incoterms definidos por la CCl para 2010 se pueden agrupar en dos:

e Cualgquier modo o medio de transporte

CIP: Carriage and Insurance Paid (Transporte y seguro pagados)
CPT:  Carriage Paid To (Transporte pagado hasta)

DAP: Delivered At Place (Entregado en su establecimiento)

DAT: Delivered At Terminal (Entregado en Terminal)

DDP: Delivered Duty Paid (Entregado con pago de impuestos)
EXW: Ex Works (En fabrica)

FCA: Free Carrier (Franco transportador)

. Sélo por mar y demds medios de transporte navegables

CFR:  Cost and Freight (Costo y Flete)
CIF: Cost, Insurance and Freight (Costo, Seguro y Flete)
FAS:  Free Alongside Ship (Franco al costado del buque)
FOB: Free On Board (Free On Board)

2.3.2 EJERCICIO DE APRENDIZAJE

Utilizando los Incoterms 2010 realice los ejercicios de la siguiente pagina web:
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http://camara.ccb.org.co/documentos/2833 taller de costeo.pdf

2.4 ASPECTOS FINANCIEROS
2.4.1 TIPO DE CAMBIO

Los factores financieros y econdmicos son muy importantes a la hora de considerar las operaciones de comercio
internacional.

El primero de ellos es el tipo de cambio (también llamado tasa de cambio o cotizacién de una divisa), que se
refiere al precio de una divisa medida en unidades de otra.

Al fenédmeno que consiste en la disminucién del valor de la moneda nacional en funcién de las monedas de otras
naciones, generado por el aumento de la tasa de cambio, se le llama devaluacién y favorece las exportaciones
nacionales. La revaluacion por el contrario se presenta cuando hay una disminucidn de la tasa de cambio y en
ese caso se benefician las importaciones nacionales.

Las variaciones de la tasa de cambio inciden directamente en la competitividad comercial de un pais

2.4.2 FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL

La eleccién del método de pago depende del conocimiento que haya entre las dos partes, del tamafio y de la
frecuencia de las operaciones. Los principales medios internacionales de pago son los siguientes:

2.4.2.1 PAGO ANTICIPADO

El importador paga antes del embarque por parte del exportador. Esta forma de pago representa muchos riesgos
para el comprador quien queda a merced de la buena fe del vendedor. Esta modalidad se usa muy poco y sélo
en aquellos casos en que el vendedor por ejemplo es el Unico proveedor del producto.

24.2.2 PAGO DIRECTO

El importador paga directamente al exportador a través de cheque, orden de pago, giro o transferencia.

Esta forma de pago se utiliza especialmente para pagos de contado. En este caso quien queda en desventaja es
el exportador pues debe enviar las mercancias y esperar el pago hasta que el importador decida hacerlo.

En esta modalidad no existen garantias; la intervencidon del banco queda limitada a realizar el giro bajo
instrucciones del cliente.

2.4.2.3 COBRANZAS DOCUMENTARIAS

Cobranza es la tramitaciéon de documentos por los bancos, de acuerdo con las instrucciones recibidas con el fin
de obtener el pago y/o la aceptacidn, entregar documentos contra pago y/o aceptacion, y entregar documentos
segln otros términos y condiciones.
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La Cobranza Documentaria Significa una cobranza de Documentos financieros acompafiados de documentos
comerciales o de Documentos comerciales no acompafiados de documentos financieros

24.24 CARTADE CREDITO

Es un contrato bancario mediante el cual, por instrucciones del cliente, el banco se compromete directamente o
por intermedio de un banco corresponsal a pagar a un beneficiario hasta una suma determinada de dinero,
aceptar o negociar letras de cambio giradas por el beneficiario contra la presentacién de los documentos
estipulados y de conformidad con los términos y condiciones establecidos. Pueden ser:

Segln su naturaleza:

e Revocable: el crédito puede ser cancelado o modificado por el banco emisor en cualquier momento y
sin previo aviso al beneficiario.

e Irrevocable: el crédito NO puede ser modificado o cancelado por el banco emisor sin previo
consentimiento del beneficiario

Segln su compromiso:

e Confirmada: constituye un compromiso en firme por parte del banco confirmador, adicional al del
banco emisor, siempre que los documentos se encuentren en estricto orden de acuerdo con lo
estipulado por el crédito.

e Avisada: constituye para el banco avisador un cuidado razonable en verificar que los documentos estén
de acuerdo con las condiciones del crédito.

Segun sus condiciones de pago:

e Alavista: es un pago contra documentos.

e Aceptacion: de una letra por un periodo inferior o igual a 180 dias.

e Pago diferido: se aplica para pagos mayores (o menores) de 180 dias. Exige carta de compromiso.
Negociada: se aplica para L/C recibidas a través de otros intermediarios financieros.

La Carta de Crédito Stand By es una garantia bancaria que sirve para cubrir diferentes tipos de negocio,
generalmente se utiliza para respaldar operaciones mercantiles, operaciones de comercio exterior, para
garantizar anticipos, en licitaciones para manejo de anticipos, seriedad de oferta y cumplimiento. La emite un
banco en el exterior y la recibe (confirma) un banco local. Sirve para cubrir riesgo pais y demas riesgos. Se maneja
por montos globales y un plazo determinado, podemos decir que es un cupo rotativo.

Este instrumento se establece por solicitud de un ordenante (importador del exterior, lo que implica que el
comprador debera contar con un cupo de crédito disponible con el banco emisor) en cumplimiento de un

contrato de comercio (trade), servicios, o acuerdo entre comprador y vendedor.

Al amparo de esta Carta de Crédito Stand by, la cual debera ser al primer requerimiento, esto demanda el pago
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con un mensaje SWIFT testado, Bancoldex puede comprar a un exportador colombiano letras de cambio,
pagarés, facturas de compra-venta u otro instrumento de pago, provenientes de una exportacion y acompafiados
de fotocopias documentos de embarque o del Documento Unico de exportacién -DEX-. El proceso de descuento
se efectuard previa revisién y concepto por parte de Bancoldex del texto de la garantia (Carta de Crédito
Standby).

2.4.3 DERIVADOS FINANCIEROS

Otro factor que incide en las operaciones de comercio internacional es el de los derivados financieros; son
productos cuyo valor se basa en el precio de otro (al que se le llama subyacente) y se liquidan en una fecha
futura. Los principales tipos son:

24.3.1 FORWARDS:

Es un contrato que obliga a una de las partes a vender y a la otra a comprar un determinado activo (subyacente)
en una fecha especifica futura y a un cierto precio. Los activos subyacentes mas comunes son monedas, metales
e instrumentos de renta fija.

A manera de ejemplo, una compaiiia que exporta a otro pais, y que estd expuesta al tipo de cambio entre su
divisa local y la divisa extranjera en la que cobra por sus ventas, puede cubrir el riesgo futuro de la variacidn en
la tasa de cambio, vendiendo forward (por adelantado) las divisas que espera recibir en el futuro. Los forward
son acuerdos privados entre dos instituciones financieras o entre una institucién financiera y una de sus clientes.

24.3.2 FUTUROS:

Son contratos similares a los forward en cuanto a que ambos son acuerdos de compra o venta de un activo a
futuro y por un precio determinado. La diferencia radica en que estos ultimos son negociados en un mercado
publico, mientras que los forward son acuerdos privados.

2.4.3.3 OPCIONES:

Son contratos en los que establece para el comprador el derecho (mas no la obligacién) de comprar o vender un
subyacente mediante el pago de una prima que brinda ese derecho.

2434 SWAPS

Un swap, o permuta financiera, es un contrato por el cual dos partes se comprometen a intercambiar una serie
de cantidades de dinero en fechas futuras. Normalmente los intercambios de dinero futuros estan referenciados
a tipos de interés.
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244 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

¢Que operaciones nacionales de comercio exterior se favorecen con la devaluacién y cuales con la revaluacion?
¢Que es la cobranza documentaria?

¢Que tipos de carta de crédito existen?

¢Que es un swap?
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3 UNIDAD 2 PROYECTO DE APRENDIZAJE SOBRE
ACTUALIDAD DEL COMERCIO INTERNACIONAL

PORTAFOLIO.com.co

Periodista: Juan Manuel Ramirez

Realizacion: Pablo Mullor

Recomendaciones para exportar a cualquier destino enlace

Comercio Internacional enlace
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Colombia destino de inversion enlace

3.1.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer soluciones a problematicas basicas relativas al comercio internacional.

3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

B Explicar las cifras de exportaciones, importaciones e inversion extranjera tanto de colombianos en el
exterior como de inversionistas extranjeros en Colombia.

B Explicar los acuerdos multilaterales, de libre comercio y de preferencias arancelarias que tiene Colombia
con otros paises.

B Explicar la guia para exportar recomendada por Proexport, que incluye entre otros temas el estudio del
mercado objetivo, la cotizacidn internacional y la logistica para la exportacién

B Explicar al estudiante los mecanismos que tiene el gobierno para fomentar las exportaciones a través de
Proexport, las C.1 y el certificado de reembolso tributario.
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3.2 CIFRAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL EN COLOMBIA
3.2.1 IMPORTANCIONES POR ACTIVIDAD ANO 2010

o FOB
Descriptiva . Toneladas
millones de

Total Importaciones 38.351 23.597.971
Bienes de Consumo 8.448 1.992.108
Bienes de consumo no duradero 3.699 1.401.778
Bienes de consumo duradero 4.748 590.330
Materias primas y productos intermedios 15.991 19.164.918
Combustibles, lubricantes y conexos 2.012 2.819.489
Materias primas y productos intermedios para la agricultura 1.249 2.840.471
Mat Primasy pdtos intermedios industria (excepto construccién) 12.730 13.504.958
Bienes de capital y material de construccioén 13.893 2.433.221
Materiales de construccion 1.035 1.449.175
Bienes de capital para la agricultura 103 17.174
Bienes de capital para la industria 7.993 509.343
Equipo de transporte 4.763 457.529
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3.2.2 EXPORTACIONES POR ACTIVIDAD ANO 2010

UNIREMINGTON'

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON

COMERCIO INTERNACIONAL

CONTADURIA PUBLICA

Descripcion Peso (Tons) Fob USD
2200 | Produccion de petroleo crudo y gas natural 26.921.026 | 13.577.848.145
2100 | Explotacidon de minas de carbon 70.530.865 5.520.781.613
3530 | Refinerias de petroleo 5.116.406 2.598.144.369
3723 | Refinacidn y fundicion de metales preciosos 73 2.147.944.369
1110 | Produccidn agropecuaria 2.077.041 2.116.684.171
3116 | Fabricacion de productos de molineria 430.090 1.920.654.162
3710 | Industrias basicas de hierro y acero 341.516 1.219.692.819
3540 | Fabricacion de derivados del petréleo y del carbén 2.168.398 835.263.962
3513 | Fabricacion de resinas sintéticas, plasticos y fibras artificiales 548.872 785.796.913
3560 | Fabricacion de productos plasticos, n.e.p. 128.805 513.492.694
3523 | Fabricacion de jabones, pdtos limpieza y cosméticos 147.674 467.519.174
3118 | Fabricas y Refinerias de azlcar 805.397 450.832.718
6104 | Comercio al por mayor de maquinaria y herramientas 185.147 417.607.658
3121 | Elaboracion de productos alimenticios diversos 127.258 389.818.709
3213 | Fabricas de tejidos de punto 18.710 378.065.762
3843 | Construccidon de vehiculos automoviles 45.087 374.103.117
3220 | Fabricacion de prendas de vestir, excepto calzado 12.328 345.464.479
3522 | Fabricacion de productos farmacéuticos y medicamentos 25.976 337.210.751
3419 | Fabricacion de articulos de pulpa, papel y cartéon, n.e.p. 194.202 330.935.766
3511 | Fabricacion de sustancias quimicas industriales basicas 297.406 310.187.898
3529 | Fabricacion de productos quimicos, n.e.p. 72.913 298.328.864
3512 | Fabricacion de abonos y plaguicidas 206.754 292.974.200
3119 | Fabricacion de cacao, chocolate y articulos de confiteria 128.210 277.790.755
3845 | Fabricacion de aeronaves 644 221.748.475
3420 | Imprentas, editoriales e industrias conexas 32.170 171.177.631
3114 | Elaboracion de pescado y otros productos marinos 59.182 168.332.441
3620 | Fabricacion de vidrio y productos de vidrio 151.752 161.641.298
3115 | Fabricacion de aceites y grasas vegetales y animales 150.988 154.451.433
3839 | Construccion de aparatos y suministros eléctricos 44.757 151.514.056
3819 | Fabricacion de productos metalicos, exc. maquinaria y equipo 46.845 146.482.753
3901 | Fabricacion de joyas y articulos conexos 3 139.445.805
3827 | Construccidon de maquinaria y equipo n.e.p excepto maquinaria 24.237 136.514.245
3411 | Fabricacion de pulpa de madera, papel y carton 122.340 132.346.422
3551 | Industrias de llantas y neumaticos-camaras 22.883 125.479.224
3831 | Construccidon de maquinaria, aparatos y accesorios 8.381 114.079.089
3216 | Tejidos y manufacturas de algodon y sus mezclas 18.023 108.051.471
3231 | Curtidurias y talleres de acabado 30.663 104.729.184
NA Otros 1.243.473 1.876.392.046
TOTAL 112.486.495 | 39.819.528.642
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3.2.3 ARANCELES NOMINALES POR ClIU ANO 2009

Productos lacteos ### |Imprentas y editoriales ### 'Maquinas de oficina ##
Carne ### | Joyas y articulos conexos ### Maq para metales y madera | ##
Molineria ### |Bibliotecas y museos ### Extraccion de madera ##
Panaderia ### | Textiles ### | Productos quimicos ##
Compuestos dieteticos ### | Otras maquinas ### 'Maqy eq especial ##
Bebidas no alcoholicas ### | Produccidon agropecuaria ### Refinerias de petroleo ##
Tapices y alfombras ### |Motocicletas y bicicletas ###  Petroleo crudo y gas ##
Vestido, excepto calzado ### Productos de arcilla ### Papel y carton ##
Prendas de vestir en cuero ### |Pinturas, bamices y lacas ### Maq exc. Metal y madera ##
Pescado y productos marinos | ### |Fibras sintéticas ### Petroleo y carbon ##
Calzado ### |Manufacturas de lana ### Relojes ##
Textiles, excepto vestidos ### | Pdt. metalicos exc. maqy eq ### | Instrumentos de Optica ##
Fabricas de tejidos de punto | ### Fontaneria y calefaccion ### | Motores y turbinas ##
Muebles excepto metalicos ### Objetos de barro y porcelana | ### Resinas sintéticas ##
Cuero excepto el calzado ### | Pdtos metalicos ### Minas de carbon ##
Manufacturas de algodon ### Maqyeq excmaq eléc ### Minas de sal ##
Material de transporte, . #it# | Articulos de ferreteria ### Otros productos de vidrio ##
Pesca de altura y costera ### Textiles ### Peliculas cinematograficas = ##
Bebidas espirituosas ### Pesca ### Abonos y plaguicidas #i#
Industrias vinicolas ### Minerales no metalicos ### | Instrumentos de musica ##
Articulos de deporte ### | Curtidurias ### Extraccion de minerales #t
Chocolate y confiteria ### | Productos caucho, . ### Cemento, cal y yeso ##
Azlicar ### |Madera y de corcho ### Hierro y acero ##
Industrias del tabaco ### | Servicios exc. Arrendamiento  ### |Metales no ferrosos ##
Vegetales en conserva ### Maq. y ap. eléctricos ### Diversos productos quimicos ##
Limpieza y cosméticos ### Llantas y camaras ### Metales preciosos ##
Aceites vegetales y animales | ### Papel y carton ### Piedra, arcilla y arena ##
Envases de madera y cana ### | Aserraderos ### Minerales para abonos ##
Manufacturas diversas ### Maqy eq agricultura ### Fotografia comercial #i#
Industrias manufactureras ### Vidrio ### Minerales no ferrosos ##
Ap. eléctricos domésticos ### | Animales #i#t#t | Aeronaves #t
Productos alimenticios ### Silvicultura ### Extraccion hierro ##
Muebles y accesorios metalicos ### Pieles ### | Plomo y zinc ##
Bebidas malteadas y malta ### | Ap. y suministros eléctricos | ### | Productos farmacéuticos ##
Autores y artistas ### Eq de comunicaciones ### Quimicos excepto abonos ##
Productos plasticos ### Eq. profesional y cientifico | ### Estano y niquel ##
Cordeleria #it#t  Diversos ###t Luz y fuerza eléctrica #t
Envases de papel y carton ### | Construcciones navales ### | Serv. Tec y Arquitec ##
Alim. preparados para animales ### Mayoreo Maq y htas #itH

Automoviles ### |Equipo ferroviario #Hi#t#
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3.2.4 INVERSION EXTRANJERA EN COLOMBIA (SIN PETROLEO)
3.24.1 POR SECTORES

Inversion Extranjera 2005-2009 Sin Petréleo (USD 000

Descripcién
Actividades no bien especificadas 1.755 6.117 31.985 19.246 9.620
Agricultura, caza, silvicultura y pesca 14.859 16.088 20.532 32.399 25.652
Explotacion de minasy canteras 137.938 53.871 55.706 109.172 25.532
Industrias manufactureras 1.454.830 144.515 1.306.169 1.540.036 671.493
Blectricidad, gas y agua (109.54%) (203.441) (15.628) (1.034.31¢) (15.356
Construccion 26.422 9.636 42.645 50.812 57.96¢€
Comercio al por mayor y al por menor 103.300 135.268 907.534 749.186 515.204
Tptes, Almacenaje y comunicaciones 124.721 (300.842) 532.872 778.631 351.177
Estab. Fcieros, seguros, bienes inmuebles 1.959.09< 572.146 684.859 1.095.16¢ 682.88¢
Servicios comunales sociales y personales 15.898 26.625 32.224 29.443 92.35(
Portafolio 113.300 445.067 1.496.986 (938.649) (152.31¢
Total 3.842.572 905.048 5.095.88:2 2.431.127  2.264.20¢

3.2.4.2 POR PAISES

Inv.Extranjera en Colombia por paises (USD 000)
| | 2007 | 2008 [ 2000 | | 2007 2008 2009 | | 2007 2008 2009

Comunidad Andina de

Grupo de los

Unién

. 2.476 -32.619 14.788 425.296 393.167 187.236 1.211.144 1.779.411 750.354

Naciones - CAN tres G-3 Europea */
Bolivia 85 1.573 1.039 México 425.296 393.167 187.236  Alemania -1.697 12.632  -14.625
Ecuador 14.145 -40.821 1.287 Venezuela ¥ 0 0 0 Francia 79.605 28.796 4.594

Mercado
Peru -11.754 6.629 12.462 Comun del Sur - 525.506 186.911 67.643 Reino Unido 35.020 154.850| -10.746
MERCOSUR
Venezuela ¥ 0 0 0 Argentina -1.067 9.718 19.836 Italia 12.123 2.945 -1.005
Com“'_"gi‘;(é%wca”be 79.585 -41.576  9.107 Brasil 512.940 179.969  36.585  Espana 276.966  512.646 597.743
Barbados 13.109 3.890 1.340 Paraguay 60 0 631 Paises Bajos 775.602 1.198.517 133.464
Trinidad y Tobago 0 1 0 Uruguay 13.573 -2.775 10.591 Portugal 685 4.364 1.733
Antigua y Barbuda | 12.740  2.790 0 Tfel' ﬁ;’r‘:ca 2.493.279 -392.469 374.189  Grecia 424 0 0
Bélice 1.995 5.242| 2.033 Canada 28.574 35.434  21.634 Bélgica -135 2.039 7.830
Granada 50 0 0 México 425.296 393.167 187.236 Dinamarca 952 0 1.039
Islas Montserrat 0 0 0 Estados Unidos  2.039.409 -821.071 165.319 Irlanda 3.711 518 -10.746
Santa Lucia 55 1.665 946 Luxemburgo 28.327 -139.390 -4.746
> Vicente y o 742 138 Suecia 1432 60 31.156
Granadinas

Bahamas 51.637| -55.905 4.650 Austria 755 762 1.281
Haiti 0 0 0 Finlandia -265 1 19
Polonia 65 66 0

Republica
Checa 0 0 0
Lituania 0 7 0
Eslovenia 0 -10 0
Estonia 45 0 0
Chipre 89 609 13.362
Rumania 4 0 0
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3.2.5 INVERSION COLOMBIANA EN EL EXTERIOR

Inversién colombiana en el exterior por sectores 2007-2009 (USD)

Actividades no bien
especificadas
Agricultura, caza,

1 o 4.826.475 4.357.794 573.422
silvicultura y pesca

,  Explotacion deminas y 5.887.900 = 867.569.804 | 1.913.892.043
canteras

3 Industrias HEHBH S 714.195.173 86.872.455

4 Electricidad, gas y agua 173.254.627 -114.407.190 11.335.450

5 Construccion 24.019.665 31.681.426 13.721.080

g  Lomercoal pormayor 201.708.063 245.437.246 36.066.622
y al por menor,
Transportes

7 almacenamiento y 40.290.964 129.843.834 126.964.280
comunicaciones
Establecimientos

8 financieros, seguros, 222.296.826 673.300.043 443.719.676
bienes inmuebles

g  Servicios comunales 37.615.122 14.066.932 30.591.186
sociales y personales
Total 472.063.220 2.566.045.063 2.663.736.215

3.2.6 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

Las importaciones de bienes de capital y material de construccidon sumaron en 2010 USD 13.893 millones.
¢Cudles fueron los bienes y paises mas representativos? Apdyese en el siguiente link:
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/NewsDetail.asp?ID=8095&IDCompany=1

3.3 ACUERDOS COMERCIALES

3.3.1 ACUERDOS MULTILATERALES
3.3.1.1 ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION - ALADI

La Asociacién Latinoamericana de Integracidn - Aladi se creé mediante el Tratado de Montevideo de 1980, que
reemplazé al de 1960 y que habia dado origen a la antigua ALALC.

La ALADI estd conformada por Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Paraguay, Peru, México,
Uruguay y Venezuela. Los principios de la integracion latinoamericana en la ALADI son los de pluralismo,

convergencia, flexibilidad y tratamiento diferenciado segun el nivel de desarrollo relativo.

Los instrumentos de la integracion en la ALADI son los Acuerdos de Alcance Parcial, los Acuerdos de
Complementacién Econdmica y los Acuerdos Regionales. Entre los Acuerdos Regionales se cuenta la Preferencia

@ PBX: 322 10 00/ Linea Gratuita Nacional: 018000 410 203 @ Calle51No, 51 27 / Medellin - Colombia  Siguencs: €3 URemington € Remington_Edu

www.uniremington.edu.co




CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON CONTADURIA PUBLICA

Arancelaria Regional (PAR). Los Acuerdos de Complementacién Econémica son una modalidad mds avanzada de
los Acuerdos de Alcance Parcial tradicionales, que son de naturaleza comercial.

La Preferencia Arancelaria Regional (PAR) consiste en una reduccién porcentual de los gravdmenes aplicables a
las importaciones desde terceros paises, que los paises miembros se otorgan reciprocamente sobre las
importaciones de productos originarios de sus respectivos territorios.

3.3.1.2 COMUNIDAD ANDINA

Creada en 1996 en Peru El Acuerdo de Cartagena, que dio nacimiento al Grupo Andino, comenzd a delinearse
desde 1966 con la Declaracién de Bogota y entrd en vigencia el 16 de octubre de 1969 cuando el Comité
permanente de la ALALC obtuvo la ratificacion oficial del Gobierno de Peru, después de la de los Gobiernos de
Colombia y Chile. En noviembre de 1969, Ecuador y Bolivia lo ratificaron y en 1973 Venezuela adhirid. Chile se
retiré en 1976.

El Acuerdo ha sido objeto de varias modificaciones de gran importancia para el proceso de integracién andina,
destacdndose entre otras, la realizada mediante el Protocolo de Truijillo, suscrito por los Presidentes andinos con
ocasion del VIl Consejo Presidencial celebrado en la ciudad de Trujillo, Perd en marzo de 1996, Protocolo con el
cual se crea la Comunidad Andina.

El 22 de abril de 2006 Venezuela formalizd su decisidon de denunciar el Acuerdo de Cartagenay el 9 de agosto del
mismo afio suscribié con los Paises Miembros de la Comunidad Andina un Memorando de Entendimiento por
medio del cual acordaron dar plena vigencia a las ventajas comerciales recibidas y otorgadas de conformidad
con el Programa de Liberacion de la subregién andina, que debe mantenerse entre las partes, de acuerdo con el
articulo 135 del Acuerdo de Cartagena.

La Comunidad Andina es una organizacion subregional creada en 1996, con personeria juridica internacional,
integrada por cuatro paises miembros (Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru) y cinco paises asociados (Brasil,
Argentina, Chile, Uruguay y Paraguay)

3.3.2 ACUERDOS DE LIBRE COMERCIO VIGENTES
3.3.2.1 ACUERDO COLOMBIA - CHILE

Este acuerdo de libre comercio entré en vigor el 8 de mayo de 2009 y constituye un protocolo adicional al acuerdo
de complementacién econdmica suscrito entre Colombia y Chile en diciembre de 1993.

3.3.2.2 TLC COLOMBIA, EL SALVADOR, GUATEMALA'Y HONDURAS

Colombia y los paises del Triangulo Norte de Centroamérica (El Salvador, Guatemala y Honduras) iniciaron
negociaciones para la firma de un tratado de libre comercio que les permita a los cuatro paises mejorar las
condiciones de acceso a sus respectivos mercados, aprovechar las complementariedades de sus economias y
promover las inversiones mutuas, con miras a lograr mayores niveles de desarrollo que beneficien a la poblacién.
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Las relaciones comerciales de Colombia con Guatemala, El Salvador y Honduras han estado enmarcadas en
acuerdos de alcance parcial suscritos en el marco de la ALADI. Dichos Acuerdos cubren un grupo reducido de
productos mediante preferencias arancelarias fijas.

Con el fin de fortalecer la integracion econdmica regional estos cuatro paises iniciaron en junio de 2006
negociaciones para un Tratado de Libre Comercio e incluyeron asuntos como: Trato Nacional y Acceso de
Mercancias al Mercado, Inversion, Servicios, Comercio Transfronterizo de Servicios, Comercio Electrdnico,
Cooperacion, Solucidon de Diferencias, Contratacién Publica, Facilitacién del Comercio, Medidas Sanitarias y
Fitosanitarias, Normas Técnicas, Normas de Origen y Medidas de Defensa Comercial.

El Acuerdo fue firmado en Medellin el 9 de agosto de 2007 y entrd en vigencia el 12 de noviembre de 2009 (con
Guatemala), el 1° de febrero de 2010 (con El Salvador) y el 27 de marzo de 2010 (con Honduras).

3.3.2.3 TLC GRUPO DE LOS TRES

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

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

Con el Tratado del G-3 se formd una zona de libre comercio entre México, Colombia y Venezuela de 145 millones
de habitantes. Este Tratado incluye una importante apertura de mercados para los bienes y servicios mexicanos
y establece reglas claras y transparentes en materia de comercio e inversion, otorgando certidumbre a los
agentes econdmicos. Ademas, permite la adhesidn a terceros paises de América Latina y el Caribe.

El G-3 representa oportunidades para aumentar y diversificar las exportaciones, produccién, generar empleos
productivos, bien remunerados, economias de escala via alianzas comerciales, de inversién, mayor
competitividad, crecimiento que se traducen en un mayor bienestar. El Tratado del G-3 incluye los siguientes
temas:

e Programa de Desgravacién:

Incluye un programa de eliminacion arancelaria para el universo de productos industriales que establece que el
universo arancelario se desgravara de manera gradual y automatica en un periodo de 10 afios. Los sectores
agricola y automotor tienen un trato especial. La primera reduccidn del arancel remanente comenzé en enero
de 1995. Las nueve etapas adicionales, iguales y anuales se aplican desde julio de 1996, de manera que esos
bienes quedaron libres de impuesto de importacion el 12 de julio de 2004.

Actualmente, el 92% del universo arancelario se encuentra desgravado totalmente, quedando algunas
subpartidas por desgravar y otras subpartidas excluidas del programa de liberacion, pertenecientes en su gran
mayoria al sector agropecuario.

@ PBX: 322 10 00/ Linea Gratuita Nacional: 018000 410 203 @ Calle51No, 51 27 / Medellin - Colombia  Siguencs: €3 Uremington €D Remington_Edu

www.uniremington.edu.co




CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON CONTADURIA PUBLICA

N

El tratado establece disciplinas que aseguran el trato nacional a los bienes de los paises miembros, prohibe elevar
y adoptar nuevos aranceles y prohibe las barreras no arancelarias, con excepcién de los bienes usados, del
petréleo y de los petroliferos.

e Comercio de servicios:

Se establecen disciplinas y normas para asegurar el libre y agil comercio de servicios en la regién. Cubre todos
los servicios, a excepcidn de las funciones gubernamentales y los servicios aéreos comerciales.

Existe un anexo en el que se establecen los procedimientos para la celebracién de negociaciones tendientes al
reconocimiento de titulos y licencias profesionales. Existe el compromiso de realizar reuniones futuras para
profundizar en la liberacién de los sectores de servicios.

Se permite el establecimiento de instituciones financieras de las otras Partes, condicionadas a los principios de
trato nacional y de nacion mas favorecida, y se garantiza la libre transferencia de recursos al exterior. Cada pais
se reserva el manejo de la politica monetaria y cambiaria.

e Entrada temporal de personas de negocios:

Se establecen principios que facilitan la entrada temporal de personas de negocios sin que ello implique la
modificacion de las leyes laborales y migratorias. Incluye las categorias de visitantes de negocios, inversionistas
y personal intracompaiiias.

e |nversion:

Se establecen las condiciones de seguridad y certidumbre para los inversionistas y sus inversiones. Incluye una
definicidn amplia que cubre los temas de propiedad intelectual, préstamos, reinversiones y, en general, toda
transferencia de recursos, asi como al inversionista potencial. Contiene garantias juridicas para el trato nacional,
trato de nacién mds favorecida, libertad de transferencias y expropiacién.

No se podrdn imponer requisitos de desempefio que distorsionen el comercio o la inversion como condiciones
para el establecimiento de la inversidon, como tampoco atenuar estdndares para promover inversiones. Se
garantiza la libertad para transferir recursos al exterior. Se observardn y mantendran las medidas aplicables a la
salud, seguridad o relativas al medio ambiente.

e Nota Final:
El 22 de mayo del 2006 Venezuela denuncid el TLC G-3 y ésta denuncia surtié efecto 180 dias después de
comunicada. Desde el 20 de noviembre de 2006, Venezuela no hace parte del TLC-G3. La Denuncia por parte de

Venezuela no afecta las relaciones comerciales entre Colombia y México, que se seguiran rigiendo por lo
establecido bajo el acuerdo
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3.3.3 ACUERDOS DE LIBRE COMERCIO SUSCRITOS
3.3.3.1 TLC COLOMBIA - ESTADOS UNIDOS

Conlaley 1143 de julio 4 de 2007 se aprobd el acuerdo de promocién comercial entre Colombia y Estados Unidos,
gue habia sido suscrito el 22 de noviembre de 2006. Este acuerdo esta pendiente de aprobacidon por parte del
congreso de los Estados Unidos y se espera que entre en vigencia en el afio 2013.

El texto del acuerdo quedd plasmado en 23 capitulos que recogen aspectos similares a los de otros tratados
comerciales, asi como elementos particulares.

Entre los asuntos institucionales se incluyen las disposiciones que reflejan la compatibilidad entre el TLCy la CAN.
La aplicaciéon del principio de nacién mas favorecida entre andinos, hace que los beneficios que Colombia otorgue
a los Estados Unidos se extiendan a los demas miembros de la CAN.

Los capitulos relacionados con acceso a mercados tienen como objetivo remover las barreras arancelarias y no
arancelarias al comercio de bienes y servicios.

En términos de acceso Colombia consolidd todas las preferencias del Atpdea y garantizé el ingreso inmediato de
los productos en los que Colombia tiene una estrategia ofensiva. El resultado final promueve el crecimiento de
las exportaciones al mercado de Estados Unidos de los productos agropecuarios en los que Colombia es
competitiva como: productos carnicos, lacteos, flores, frutas, hortalizas, margarinas, azucar, confiteria,
cigarrillos, algodon.

Por otro lado el TLC permite a Colombia barreras arancelarias para proteger los productos mas sensibles. Para el
arroz por ejemplo se logré un plazo de desgravacion a 19 afios y para los cuartos traseros de pollo de 18 afios.

La negociacion permite mantener incentivos a la exportacion como el Plan Vallejo para materias primas. En el
sector textil y de confecciones se lograron preferencias de largo plazo.

Se logrdé una apertura bilateral en las compras publicas.

El 99.9% de la oferta exportable industrial de Colombia obtuvo acceso inmediato al mercado de los Estados
Unidos a partir de la entrada en vigencia del tratado y Colombia otorgd a los Estados Unidos acceso inmediato
para el 81.8% de los productos de los cuales el 92.5% corresponde a materias primas y bienes de capital no
producidos en el pais; el restante 7.5% de las importaciones contiene productos de sectores que estdn listos para
enfrentar la competencia estadounidense.

3.3.3.2 ACUERDO DE LIBRE COMERCIO COLOMBIA — CANADA

El 21 de noviembre de 2008 se suscribid el Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Canada.
Este acuerdo tiene como objetivo crear un espacio libre de restricciones en busca del crecimiento y el desarrollo

econdmico continuo de los paises signatarios. Se trata de un Acuerdo que no solamente contempla la
liberalizacidn del comercio de bienes sino que incluye compromisos sobre el comercio de servicios, transito de
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personas, normalizacion técnica, compras del estado, inversiones y cooperacion ambiental y laboral, entre otras
materias.

El Acuerdo estd enmarcado en los principios de trato nacional, trato de nacién mds favorecida y transparencia.

3.3.4 ACUERDOS DE PREFERENCIAS ARANCELARIAS
3.3.4.1 SGP PLUS CON LA UNION EUROPEA

En junio de 2005 la Comisién Europea adoptd el nuevo reglamento del SGP (Sistema Generalizado de
Preferencias). El nuevo reglamento contempla tres sistemas de preferenciales: el General SGP, el SGP Plus y el
régimen en beneficio de los Paises Menos Adelantados, PMA.

Principales productos beneficiados con arancel cero:
e Frutas tropicales, jugos de frutas, flores y algunas hortalizas.
e Productos de la pesca, excepto el camaron.
e Café molido, aceite de palma, tabaco, y cacao

e Confecciones, cueros, pieles, calzado y bolsos de mano

Colombia fue incluida hasta el 31 de diciembre de 2011, como beneficiario de las preferencias arancelarias
otorgadas por la Unidn Europea, como estimulo especial al desarrollo sostenible, mds conocido como Régimen
" ”
SGP Plus”.

El nuevo régimen de preferencias arancelarias incluye 6.600 productos diferentes, 4.037 sensibles y 2.563 no
sensibles, todos con arancel cero, excepto camardn que estara gravado con un arancel preferencial de 3,6%, el
cual es menor que el arancel general que llega al 12%.

Estas preferencias han permitido que el 22,6% de los productos colombianos que ingresan a la Unién Europea
tenga un arancel del cero por ciento o un arancel muy bajo. De este porcentaje, los productos industriales
representan el 14,2% y los productos agricolas y agroindustriales el 8,5%.

El mercado europeo cuenta con 500 millones de habitantes con un promedio de ingreso anual de 25.000,
conformado por 27 Estados Miembros, entre los cuales estan Alemania, Reino Unido, Francia, Italia, Espafia,
Holanda, todos ellos compradores de productos colombianos.

3.3.4.2 ATPDEA CON USA

El Andean Trade Preference Act, ATPA, o Ley de Preferencias Arancelarias Andinas, es el componente comercial
del programa de la Guerra contra las Drogas que se hizo efectiva a partir de julio de 1992, cuando el Presidente
Bush designé a Colombia y Bolivia como elegibles para ser beneficiarios del ATPA. El mismo privilegio fue
extendido posteriormente a Ecuador (abril de 1993) y a Peru (agosto de 1993) por el Presidente Bill Clinton.
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El ATPA se cred con el objetivo crear alternativas de empleo para sustituir la producciény traficoilicito de drogas,
a través de la diversificacion y aumento del comercio entre los paises andinos y los Estados Unidos. Asi, este
programa ofrece un mayor acceso al mercado estadounidense a través de la eliminacion de barreras arancelarias
para aproximadamente 5.600 productos. Sin embargo persistia una gran desventaja frente a los paises de la
Region de Centroamérica y el Caribe debido a las preferencias otorgadas por el Congreso de los Estados Unidos
a México con su ingreso al NAFTA.

El 6 de agosto de 2002, el Presidente Bush firmé la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion
de Drogas, ATPDEA, prorrogando y ampliando las preferencias del ATPA. La Decisidn Presidencial determiné que
Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru eran paises elegibles para recibir los beneficios de ATPDEA. Adicionalmente
determind que los productos de esos paises que estuvieran apropiadamente clasificados bajo el Sistema
Armonizado (HTS) se consideraban elegibles para exencién de derechos.

La Ley ATPDEA, incluyd, ademas de los productos contenidos en el ATPA, cerca de 700 productos como
confecciones, petrdleo y sus derivados, calzado y manufacturas de cuero, atun, entre otros.

La primera vigencia de ATPDEA expird a finales de 2006, pero ha sido renovada en varias oportunidades.

Un analisis relevante de la importancia de ATPDEA para Colombia revela que en 2009 un 50% de las
exportaciones hacia EE.UU fueron realizadas bajo este programa. En el periodo de tiempo de enero a octubre de
2010 dicho porcentaje aumento a 61%, tendencia que demuestra la creciente participacion de las exportaciones
colombianas bajo ATPDEA

Las exportaciones de los principales productos con beneficios arancelarios en 2010 aumentaron en
aproximadamente un 70% respecto al mismo periodo de 2009, los productos que se destacaron por un
incremento en el nimero y volumen de sus exportaciones fueron el petrdleo, las flores y plantas vivas, las
confecciones, el azucar y sus derivados, los plasticos y el atun.

Para 2010 los productos con beneficios APTA/ATPDEA que més se exportaron a los Estados Unidos fueron el
petréleo, las flores y plantas vivas, las confecciones, el azlcar y los plasticos. Las exportaciones de combustibles
y petrdleo alcanzaron los US$6.700 millones, presentando un incremento del 43% frente al afio anterior,
situdndose como el principal producto de exportacion colombiana debido al aumento en los volimenes
exportados y un precio internacional favorable.

3.3.5 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

¢En qué consiste la preferencia arancelaria regional? Para mayor orientacion ir a la pagina web
http://www.aladi.org/

¢Cudles son los principales acuerdos de la CAN? Para mayor orientacion ir a la pagina web
http://www.comunidadandina.org/

¢Cudles son los principales alcances del TLC Grupo de los Tres? Para mayor informacidn visite el link
http://www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/negociaciones/G3/Decreto2020 TLC G3.pdf

¢Que beneficios representativos tendra para Colombia el TLC suscrito con EEUU?
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3.4 GUIA GENERAL PARA PENETRAR MERCADOS
INTERNACIONALES

3.4.1 RAZONES PARA EXPORTAR

Las empresas deben tener en claro las razones para buscar internacionalizarse, entre ellas podemos destacar:
diversificar productos y mercados, ganar competitividad, vender mayores volimenes, aprovechar las ventajas
de los acuerdos preferenciales.

A continuacidn se presentan algunas opciones que pueden ayudar a la empresa a identificar cudles son los
factores que motivan su decision.

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

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

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

e Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

e Vender mayores volumenes para utilizar la capacidad productiva de la empresa y hacer economias de
escala.

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

o Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacién de la economia.

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

3.4.2 DEFINICION DE LA CAPACIDAD EXPORTABLE

La capacidad exportable de la empresa puede ayudar a definir estrategias de penetraciéon del mercado.

Con base en el producto que desea exportar, debe determinar el volumen que tiene disponible para el mercado
externo. El volumen debe ser aquel que pueda ofrecer de manera estable o continua. Debe considerar también
su capacidad para manejar y almacenar estos volumenes. Esta informacidn servird para definir algunas de las
estrategias de penetracién del mercado que se hayan escogido.
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Se deben identificar los productos a exportar teniendo en cuenta que gocen, por lo menos una, de las siguientes
ventajas:

e Volumenes disponibles para el mercado externo.
e Abastecimiento del producto o materias primas (ventajas en precio, volumen, calidad o disponibilidad).

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

Se debe identificar la Posicién Arancelaria o Cédigo Arancelario de los productos escogidos, ya que toda la
informacién de comercio exterior se basa en esta codificacién

3.4.3 ESTUDIO DEL MERCADO OBJETIVO

Descubrir el mercado objetivo para su producto implica hacer una investigacion de mercados: mercados
potenciales para el producto, condiciones y exigencias. Esta investigacion de mercados debe ser rigurosa, porque
de ella dependera en gran medida el éxito o fracaso de la exportacién. A continuacién las etapas:

3.4.3.1 PRESELECCION DE PAISES

Teniendo en cuenta las oportunidades que ofrece el mercado, se escogen los paises a los cuales se puede
exportar el producto; para preseleccionar los paises a los cuales exportar, se tienen en cuenta las oportunidades
gue ofrece cada mercado, analizando los siguientes aspectos:

e Destino actual de las exportaciones del producto
e Afinidad cultural y comercial

e Preferencias arancelarias

e Paises competidores

e Disponibilidad de transporte

Con base en la anterior informacion,

e Analizar las estadisticas de exportacion del producto para ayudar a conocer el mercado al cual se esta
dirigiendo y para definir la posicién arancelaria de su producto. Al conocer hacia dénde se estdn
dirigiendo las exportaciones colombianas, se logra aprovechar el conocimiento que tiene ese mercado
de los productos colombianos y percibir el potencial de demanda que hay en ese pais para el producto.

e De acuerdo al nivel de experiencia y el conocimiento de otros paises analice qué tan importante es
comenzar por un pais que tenga similitudes con Colombia; algunos aspectos importantes para evaluar
son idioma, religion y costumbres.
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e Algunos paises ofrecen preferencias arancelarias sobre algunos productos; hay paises que dan un
tratamiento arancelario preferencial al producto que se piensa exportar. Ademas, algunos paises
cuentan con paginas web en las cuales se puede encontrar el valor del gravamen arancelario, otros
impuestos y restricciones a la importacion y al consumo. Para ello debe tener en cuenta la posicion
arancelaria del producto.

e Analizar paises que exportan productos similares hacia el mercado objetivo que se estd pretendiendo;
servird para descartar mercados que compren a precios inferiores o con un fuerte posicionamiento.

e Analizar el valor y crecimiento de las importaciones de los paises de interés en los Ultimos afios y conocer
el origen de las mismas. Los paises que exportan productos similares hacia ese mercado se convierten
en la competencia.

e El conocimiento de la posicion competitiva del producto (precios y calidades) frente al producido por los
paises competidores servird para descartar paises que en principio parecian interesantes, pero que
compran productos similares al que esta en estudio a precios inferiores o con posicionamiento fuerte.
Debe recordarse que el posicionamiento y el precio son condiciones relativas al mercado que se esta
analizando. Encontrar estadisticas de importaciones para diferentes paises.

e Analizar la disponibilidad de transporte para el producto hacia los paises que se han preseleccionado.

e En el momento de seleccionar el pais al que se va a dirigir el producto es importante tener en cuenta la
situacion econdmica, politica y geografica de este pais.

e En el proceso de Seleccidon de Paises hay que familiarizarse con el mercado, averiguando la situacion
econdmica geografica y politica del pais de destino, el costo del transporte disponible y las exigencias de
entrada del producto.

e Investigar los aspectos politicos, econdmicos y geograficos, para definir las estrategias de mercadeo;
analizar resefias para cada pais preseleccionado. Esta informacidon da un panorama general del pais sobre
los aspectos politicos, econdmicos, comerciales y geograficos lo cual contribuirad en la definicidn de las
estrategias de mercadeo para asi reducir los riesgos.

e Analizar el potencial de ventas del producto o servicio, teniendo en cuenta que éste no tendra la misma
acogida entre todos los clientes de un mismo mercado. Por lo tanto estudie cudl seria el segmento
objetivo: situacion geografica, estrato socioeconémico, nivel de ingresos, rango de edades, genero,
costumbres, etc.

e El costo del transporte en cada pais depende de variables como medio de transporte, destinos y tipo de
producto. Hay que analizar los costos de transporte del su producto a cada pais preseleccionado.

e Estos costos dependen de un nimero de variables (por ejemplo medio de transporte, tipo de producto,
destinos y oferta de servicios)
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e Cada pais exige cumplir unos requisitos impuestos para la entrada de los productos.

o) Aranceles y otras tarifas

o) Restricciones a la importacidn, licencias previas, contingentes o cuotas de importacién.
o) Requerimientos técnicos del producto y del empaque.

o) Requisitos fitosanitarios, certificaciones y registros ecolégicos.

o) Legalizacion de registro de productos, marcas y patentes.

Analizar el régimen de importacién de los paises pre-seleccionados. Puede ser oportuno evitar aquellos
con restricciones a las importaciones y con severos controles de cambios.

3.4.3.2 INFORMACION COMERCIAL DEL MERCADO SELECCIONADO

En los paises seleccionados hacer una investigacion acerca del producto.

Realizar una busqueda bibliografica investigando los estudios de mercado que haya sobre el producto para los
paises de interés de la empresa. Algunos de los aspectos del mercado que deben ser investigados son:

e Precios

Incluye toda la informacion de costos y rangos de precios en el punto de venta asi como en los
distribuidores e importadores (margenes del intermediario); el costo de transporte del puerto de
desembarque hasta la bodega del comercializador y la percepcion del precio del producto entre los
distribuidores y por parte del consumidor final

e Comercializacién

Analizar los canales de comercializacion adecuados y su cobertura; las estrategias de comercializacion de
la competencia (sistemas de negociacidn, plazos de entrega, margenes y descuentos), el listado de
empresas en el canal de comercializacién del producto y las diferentes alternativas (importadores,
mayoristas, minoristas, agentes o consumidores directos); la cobertura geografica del canal y por ultimo
las funciones que puede asumir el canal.

e Competencia

Buscar informacién acerca de la competencia local de su producto: Participacién en el mercado de las
empresas competidoras, Segmentos de mercado que cubren las empresas competidoras, tipo de
posicionamiento de la competencia, estrategias de comercializacion, caracteristicas del producto que
tiene la competencia.

e Principales marcas
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Investigar las principales marcas que existen en el mercado, los productos complementarios y los
sustitutos

e Promocién

La promocién es utilizada como medio para introducir los productos y generar demanda. Deben
investigarse los medios de comunicacién adecuados a la promocién del producto (ferias, catalogos,
folletos, videos, muestras, degustaciones, demostraciones técnicas), los Costos de la promocién vy el
lenguaje e imagenes adecuadas a la idiosincrasia.

3.4.4 EVALUACION DE LA EMPRESA

La empresa debe conocer y valorar las fortalezas y debilidades con que cuenta para abordar los nuevos
mercados. Para ello es necesario tener en cuenta los siguientes aspectos:

3.4.4.1 ORGANIZACIONAL

Este analisis permite definir la situacién actual de la empresa con respecto a funciones, responsabilidades y
recurso humano con que cuenta, para identificar los ajustes que se deban realizar para iniciar el proceso
exportador. Los elementos a revisar son:

e Con respecto al equipo directivo: Formacion académica, Experiencia laboral, Trayectoria dentro de la
empresa, Cargos actuales

e Conrespecto a la Cultura organizacional: Canales de comunicacion (Formales o Informales), Politicas de
personal, Motivacién, Control y Capacitacion

e Conrespecto a la Estructura Organizacional: Nivel de delegacion y asignacidn de funciones

3.4.4.2 PRODUCCION

Para conocer el nivel de productividad actual y las acciones para mejorarlo, debe tenerse en cuenta el proceso
productivo (Cémo se produce actualmente, Cémo se podria mejorar la produccién), el Nivel de utilizacién de la
capacidad instalada, la Tecnologia y el estado del equipo, el grado de Mantenimiento del Equipo, el nivel de
modernizacidn o de obsolescencia de los equipos, los Procesos de Control de Calidad y la Utilizacidn de politicas
ambientales dentro de la compaiiia.

3.4.4.3 FINANCIERO

Para determinar la estrategia de financiacion de las actividades y el manejo del presupuesto, es indispensable
conocer la situacion financiera y la estructura de costos que maneja la empresa. Es importante analizar los
siguientes aspectos:

e Evolucion financiera de los ultimos tres afios (indices como Liquidez, Endeudamiento, Rotacién del
capital de trabajo y Rentabilidad.
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e Informacidn (Sistematizacion y método contable, disponibilidad de informacién actualizada, Uso de la
informacién)

e Financiacion (estrategias de financiacidn pasadas y futuras, detalle de créditos vigentes, garantias reales
tiene la empresa para acceder a nuevos créditos)

e Politica de costos (monto de los costos fijos, punto de equilibrio, nivel de discriminacién de los costos)

e Politica de compras (Planeacién de las compras, Grado de dependencia de los proveedores, Reposicidon
de materias primas, Control de calidad de las materias primas, Pago a proveedores)

e Politica de ventas (plazos y descuentos)

3.4.44 PRODUCTO

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

e Descripcidn detallada del portafolio de productos que maneja la empresa (incluye posicidn arancelaria).

e (Caracteristicas y atributos (tipo de producto)

e Disefo

e Normas técnicas utilizadas para la fabricacion

e Empaque

e Volumen de produccién

e (Capacidad instalada utilizada

e Costo de produccion

e Precio de venta
3.4.45 MERCADEO
Toda empresa debe estudiar las actividades de mercadeo, distribucion y venta de sus productos para responder
de manera efectiva a las necesidades y expectativas del cliente en los mercados nacional e internacional. Se
deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Descripcidn del comportamiento de las ventas a lo largo de los ultimos 3 afios

e Destinos a nivel nacional e internacional, canales de distribucion y principales clientes.
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e Productos, voliumenes y precios

e Expectativas de los clientes y percepcion del cliente sobre el producto respecto al de la competencia en
cuanto a Precios, Plazos de pago, Asistencia técnica, Servicio posventa y Tiempos de entrega

e Estrategias de promocién utilizadas

Fortalezas y debilidades frente a la competencia

3.4.4.6 COMPETITIVIDAD

El conocimiento de la competitividad de la empresa, permite reconocer las oportunidades y amenazas, para
reaccionar a los posibles cambios del mercado:

e Crecimiento, Exportaciones e Importaciones

e Numero de empresas en el sector, posicién de la empresa frente a compafiias similares del sector y
Ventajas competitivas con respecto a precio, calidad y diferenciacién de producto

e Flexibilidad ante el cambio (qué tan rapido puede responder la empresa ante un cambio del entorno
para hacer ajustes)

Respondido lo anterior debe:

e Elaborarse un analisis DOFA determinando las oportunidades y amenazas del sector y las fortalezas y
debilidades de la empresa.

e (Capacitarse en los aspectos mas débiles

e Ser mas competitivo y poder exportar con éxito

3.4.5 PLANEACION DE LA EXPORTACION

Es necesario disefar un plan de mercadeo internacional, el cual establecerad objetivos y metas de exportacion,
indicando las estrategias y acciones que deberan realizarse para penetrar y/o consolidar el mercado escogido.

3.4.5.1 OBJETIVOS

El plan exportador debe contener el objetivo general y los especificos, los cuales deben concluir con las metas
propuestas en la planeacidn de exportacion. El objetivo del Plan es definir y priorizar las actividades a realizar y
proyectar las inversiones necesarias con el fin de desarrollar la ejecucién y seguimiento adecuados al proceso de
internacionalizacién de la empresa.

Se debe contar con un objetivo general y varios objetivos especificos definidos por mercados y productos (lineas).
Las acciones a desarrollar deben corresponder a las metas y mercados de exportacidn; sin embargo en caso que
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se planee ejecutar una actividad diferente, se debe justificar su ejecucién exponiendo los beneficios que
reportard a la empresa.

Se debe justificar la seleccion del producto, observando en todo caso que esta fue el resultado de una
preseleccidon cuidadosa del total de productos de la empresa.

3.4.5.2 ESTRATEGIAS

En algunos casos puede ser necesario someter el producto o el proceso productivo de la empresa a una
adaptacion para el mercado de exportacidn.

Estrategias dirigidas a la empresa
e Costo (manejo de proveedores, eficiencias en el proceso de produccién, etc.)
e Servicio (técnico o posventa)
e (Capital (adquisicion o mejora de maquinaria y equipo)
e Recurso Humano (capacitacion)
Dirigidas al producto
e (Calidad
e Disefo
e Empaque
e Diferenciacion
Dirigidas al mercado
e Precios (igual a la competencia, mas alto o manejo de descuentos)
e Promocién (como dar a conocer la empresa o el producto)

e Distribucion (cdmo colocar el producto de manera eficiente)
3.4.5.3 BUSQUEDA DE CLIENTES

Para la busqueda de clientes se pueden utilizar fuentes indirectas como Directorios generales y especializados,
Carteleras de Oportunidades Comerciales o Fuentes de Internet. También puede ser el resultado de contactos
realizados durante ferias, misiones de estudios o visitas al mercado.

Ademas de una lista de potenciales importadores o distribuidores de su producto, es importante contar con
informacion detallada de cada uno de aquellos con los que se van a establecer vinculos comerciales. Para esto
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se puede acudir a empresas especializadas en investigacion y suministro de reportes comerciales y financieros
sobre empresas extranjeras.

3.4.5.4 MECANISMOS DE FAMILIARIZACION CON EL MERCADO

Para lograr el ingreso de sus productos a los mercados internacionales, existen diferentes alternativas, tales
como: conseguir un representante, agente, distribuidor, mayorista, minorista; vender al consumidor final;
asociarse a través de joint ventures, consorcios, franquicias, licencias, acuerdos contractuales, etc.

Las Misiones Internacionales son viajes de estudio donde se pueden encontrar posibles clientes; generalmente
son organizadas por Camaras de Comercio nacionales o binacionales y entidades de promocidon de exportaciones
0 gremios.

Las ferias internacionales son el lugar de encuentro de empresarios y una excelente vitrina para vender el
producto; generalmente son organizadas por camaras de comercio nacionales o binacionales, entidades de
promocién de exportaciones, gremios, y empresas organizadoras de eventos.

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

los mercados internacionales y para escoger la feria indicada.

e Existe una clara tendencia a la especializacién de las ferias por industrias. Debe tenerse en cuenta
escoger el sector adecuado.

o Deben definirse los objetivos que se persiguen con la participacidn en una feria. Hay que tener en cuenta
gue estos no deben ser solo comerciales. En una feria se puede conocer a la competencia, observar
nuevos productos, tendencias, conocer precios y nuevas tecnologias entre otros.

e De acuerdo con lo definido en el punto anterior, podra decidirse si asiste a la feria como expositor o
como observador. Antes de lanzarse como expositor, es aconsejable asistir anteriormente como
observador y preparar muy bien su participacion.

e No siempre las ferias mas grandes son las mas adecuadas para la empresa. Debera tenerse en cuenta el
tamafio del mercado, y la capacidad exportadora de la empresa.

e A las ferias internacionales no solo asisten compradores del pais donde esta se desarrolla, asi que hay
gue estar preparado para recibir potenciales clientes de cualquier pais.

Si va a organizar un viaje de negocios, tenga en cuenta las siguientes recomendaciones:
e Dejar suficiente tiempo antes de empezar la visita para recuperarse del viaje.

e Planear la estancia para por lo menos tres dias. Debe aprenderse con anticipacion sobre el pais, su gente
y el mercado; esta informacién se puede complementar durante la visita.
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e Verificar que el viaje no coincida con el periodo de fiestas tradicionales o vacaciones.
e Noiniciar la visita al mercado extranjero sin la debida planeacién y preparacion.
e No tratar de abarcar mucho en la primera visita.

e Verificar la informacidn recibida sobre las practicas comerciales en los diferentes paises con las
autoridades comerciales de Colombia.

Si piensa participar en una feria internacional, tenga en cuenta que es después de la primera visita al mercado
elegido, que podra decidirse exhibir el producto o servicio de la compaiiia en la feria.

Exhibir en una feria comercial requiere una cuidadosa preparacién. Debe contarse con por lo menos doce meses
completos para planear y preparar la participacidn, teniendo en cuenta diversos aspectos.

e 12 Meses Antes

Aprender de la feria consultando impresos como brochures, guias y catdlogos. Esta informacién ayuda a
responder las dudas y adelantar las acciones necesarias:

e Qué area esta dispuesta para la feria?
e Que productos se exhiben?
e Cuantos visitantes de cuantos paises asistieron a la feria el afio pasado y en las anteriores ediciones?

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

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

e En qué fecha vence el plazo de inscripcidn?

e Cuales son los requerimientos de aduana e importacion para los productos que se van a exhibir?.
e Pueden los productos volver facilmente a Colombia?

e Existen otras oportunidades de negocios o exhibiciones disponibles durante la feria?

e Cual es el costo de un intérprete si es que se necesita?

e 9 Meses Antes

e Enviar los contratos de la feria y el depdsito de reservacion
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e Seleccionar el personal para la exhibicidn y hacer todas las reservaciones (pasajes, hoteles, etc.)

e Planear lo que se va a exhibir en el stand, su espacio y si es posible un espacio para una oficina donde
se puedan hacer negocios.

e Decidir quién va a disefiar, construir y alistar la exhibicidn. Asegurarse de que las puertas y elevadores
de la feria pueden recibir el producto.

e Decidir la estrategia publicitaria de pre-feria tal como literatura, relaciones publicas, material
promocional y su traduccidn si es necesaria.

e Seleccione el Agente de carga y acordar el envio del material a exhibir.

6 Meses Antes

Verificar el disefio del stand y el cronograma de su construccion.
e Seleccionar muestras y ordenar obsequios.

e Determinar el sistema para la exhibiciéon (demostraciones, material escrito, conversaciones con el
productor)

e Planear el método de relaciones publicas (enviando invitaciones, relaciones con los medios y
desarrollando actividades de publicidad).

e Planear el personal necesario para el stand. Se recomienda contemplar dos personas por cada 9
metros cuadrados de stand.

e Ordenar los insumos necesarios para la exhibicion.
B4 Meses Antes
e Finalizar todos los preparativos para el embarque.
e Revisar materiales promocionales y de ventas
e Asignar el personal que va a participar en el stand
e Preparar una lista de precios; planear las politicas de plazos y descuentos.

e Comenzar con la capacitacion del personal que atendera el stand y preparar los horarios y turnos.
Los funcionarios deben estar familiarizados con los productos, precios, capacidad de despacho y
entrega y requerimientos aduaneros.

3 Meses Antes
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Revisar nuevamente insumos, materiales y equipo a utilizar.

Coordinar el embarque y seguro de la exhibicidn.

Dar las aprobaciones finales para la promocion y publicidad local.

Preparar las escarapelas e identificaciones del personal que atendera el stand.
2 Meses Antes
e Enviar a los organizadores de la feria la lista del personal que asistira.
e Enviar invitaciones a los clientes potenciales y posibles agentes para visitar el stand.
e Revisar las reservas de vuelo, hotel y otros preparativos del viaje.
1 Mes Antes
e Revisar que todo el material para la exhibicion haya llegado al pais de destino.

e Hacer los preparativos para el reempaque y despacho de regreso del material de exhibicién,
muestras, etc.

e Revisar la construccion del stand.
1 Semana Antes
e Revisar reservas hoteleras y de vuelo.
e Confirmar citas con posibles clientes
e Confirmar la nacionalizacién del material de la exhibicidn.
e Coordinar la contratacién de fotografos y/o camardgrafos si es del caso.
I El Dia Antes de que Abra la Feria
e Hacer los arreglos finales a la decoracidn de stand, mobiliario, muestras y equipo.
e Hacer la revision final de los horarios del personal del stand.

e Recorrer la feria completa, localizar a los competidores, observar tendencias e ideas para futuras
exhibiciones.

M Durante la Feria
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e Planear una reunién diaria con el personal a primera hora en la mafana para coordinar las
actividades del dia.

e Observar a los competidores todos los dias.

e Buscar proveedores de productos complementarios, con miras a realizar posibles alianzas de
distribucién.

I Después de la Feria
e Coordine el empaque y reembarque de las muestras y material de exhibicion.
e Revisar la facturacion de las cuentas de servicio.

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

e Enviar cartas de agradecimiento y seguimiento a los contactos hechos durante la feria.

e Tener una reunién de conclusiones con el personal permanente y temporal que participé en el stand
y solicitar sus observaciones, recomendaciones y sugerencias para hacer mejoras en futuras
exhibiciones.

3.4.5.5 LISTA DE CHEQUEO

Al llegar a este punto, y después de haber desarrollado los anteriores temas de investigacion, debe estarse en
capacidad de responder los siguientes interrogantes, que permitiran formular estrategia de ingreso.

e (En qué momento se encuentra el mercado objetivo?

e iQué requerimientos de calidad necesita el producto para competir en el exterior?

e iQué tipos de requerimientos legales deben cumplirse para el ingreso del producto en el exterior?
e (iCudl es el nivel de riesgo de la estrategia de ingreso?

e iQuéinnovaciones tiene el producto frente a productos sustitutos?

e (Hay la capacidad para cumplir los compromisos de entrega en términos de calidad, fecha y lugar?
e (Cudl es el objetivo con respecto a rentabilidad, volumen y participacién en el mercado?

e (Necesita el producto sello ecolégico?

e (Se requiere alguna infraestructura fisica en el mercado objetivo?
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e (A qué segmento de mercado se va a dirigir?

e (Se conoce la legislacidn sobre registro de marcas y patentes, en el mercado de destino?
e (Qué aspecto de diseiio, presentacién, empaque y marca tendrd el producto en el mercado objetivo?
e (iQué tipo de intermediario se utilizara en la distribucion?

e (:Qué margenes se concederan a los intermediarios?

e iQué costos deben tenerse en cuenta para fijar el precio minimo de exportacién?

e iQué precio al consumidor tendrd el producto? ¢Es un precio competitivo?

e (Cudles seran los medios de comunicacién para promocionar el producto?

e iQué antecedentes de crédito tienen los competidores?

e (Qué tipo de cotizacion INCOTERMS usara?

e (Se conocen los apoyos estatales para exportar? éSe sabe cémo utilizarlos?

e (Se elabord un plan de logistica internacional para la exportacion?

3.4.6 EJECUCION Y SEGUIMIENTO DEL PLAN DE EXPORTACION

Una vez preparado de forma integral un plan de penetracidn de mercado, se estara listo para empezar la tarea
de lograr la presencia de su empresa y su producto en el exterior.

3.4.6.1 EJECUCION, SEGUIMIENTO

La ejecucidn del plan de exportacién debe ser revisada periddicamente, con el fin de identificar los problemas y
saber si se estan cumpliendo los objetivos y metas trazados con anterioridad; para empezar la etapa de ejecuciéon
es importante contar con un documento escrito aprobado por la direccién de la empresa en el cual se
especifique:

e Objetivo general

e Segmento objetivo

e Estrategias para penetrar, consolidar o mantenerse en el mercado

e Metas de exportacion anuales discriminadas por mercado y producto

e Actividades a ejecutar

e Cronograma de ejecucion
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e Presupuesto y fuentes de financiaciéon
Es conveniente llevar un informe de avance trimestral indicando
e Cumplimiento de las actividades segun el cronograma
e Progreso del plan
e Contactos realizados
e Negocios realizados
e Despachos efectuados

El grupo de direccion de la empresa debe evaluar el progreso alcanzado, discutir los problemas que se hayan
presentado, proponer soluciones y efectuar los cambios necesarios al Plan. Asi mismo elaborar un acta con las
modificaciones y nuevos compromisos adquiridos.

3.4.6.2 COTIZACION INTERNACIONAL

La fijacidon del precio para el mercado internacional de un producto debe fijarse de acuerdo a unos factores que
pueden ser externos a la empresa, por lo que se aconseja la contratacion de los servicios de un experto. Los
Incoterms buscan facilitar los aspectos de negociacion, colocando en un lenguaje internacional los términos
comerciales.

La estimacion del precio de exportacion es el resultado de un proceso de andlisis de diferentes variables como
costos de produccidn, costos de distribucién internacional, de promocidn y comercializacidon en general.

Si bien el precio de venta del producto en el mercado internacional tiene una base contable cierta, no es la Unica
que lo sustenta, sino que actua de forma integrada con otros factores externos a la empresa, como por ejemplo:
necesidad del cliente en tamafo, frecuencia de las compras, plazos y lugar de entrega, moneda de negociacién,
competencia doméstica e internacional del producto, y los instrumentos de competitividad como pueden ser el
empleo de zonas francas, los acuerdos comerciales o los incentivos que puedan existir para las exportaciones,
entre otros.

Para que el precio del producto resulte competitivo, resulta conveniente contratar especialistas o auditorias en
costo. Existe un sinnimero de escritos relacionados con los conceptos y métodos para estimar tanto los costos,

como los puntos de equilibrio y precios de exportacion.

Como orientacién bdasica para la estructuracidon del precio de exportacidon se presenta una relacidon de los
principales componentes de costo que deben considerarse para estimar el precio minimo de exportacion.

e Costo del producto: No basado en el mercado interno .Se debe considerar la cuota de los gastos
generales por la empresa, costos de investigacion de adaptacion del producto, financieros y variables.

e Utilidad del productor: Precio puesto en Fabrica (ExXWorks).
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e Distribucion fisica internacional (DFI): De acuerdo con el Incoterm convenido, Empaque para la
exportacion + Embalaje para la exportacidon + Transporte interno y hasta el puerto o aeropuerto de
embarque + Seguro interno + Unitarizacidon (consolidacién) + Costos en puerto o aeropuerto de
embarque + Costos de intermediacion (de agentes) + Costos de documentacion (certificados, permisos
etc.) + Eventuales impuestos de Exportacion + Transporte internacional + Seguro Internacional + Costos
de manipulacién y transporte en pais de destino + Costos de agente en pais de destino + Costos
administrativos y financieros de la DFI (bancarios, capital inmovilizado durante la DFI) + Costos
aduaneros, documentarios e impuestos en pais de destino + Costos financieros de la Exportacidn
(intereses sobre prefinanciacidn, seguro de crédito a la exportacidn, garantias de cumplimiento de oferta
o del contrato).

e Comercializacién: Margen o sobre precio del canal de Distribucidn (Importador, mayorista, detallista).

e Incoterms 2010: El adecuado uso y aplicacién de estos términos de comercio internacional en las
transacciones internacionales facilitan la gestion de toda operacién en comercio internacional, delimitan
claramente las obligaciones de las partes y disminuyen el riesgo por complicaciones legales.

Los Incoterms regulan tres grandes problemas que soportan toda transaccién comercial:
o La Entrega de la Mercancia
o LaTransferencia de Riesgos

o La Distribucidon de Gastos Tramites Documentales

De esta forma, en caso de conflicto quedan claramente establecidas las responsabilidades y obligaciones
de las partes que intervienen en la operacidn. Estas reglas son de aceptacién voluntaria por cada una de
las partes y pueden ser incluidas en el contrato de compraventa internacional.

3.4.6.3 LOGISTICA PARA LA EXPORTACION

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

e logistica Empresarial

Es el proceso de planificacion, operacidn y control del movimiento y almacenaje de mercancias desde el
abastecimiento de materias primas, hasta el punto de venta del producto terminado, con el propdsito
de satisfacer los requerimientos del cliente, en condiciones de dptima calidad, justo a tiempo y precios
competitivos.

La logistica es una actividad interdisciplinaria que vincula las diferentes areas de la empresa, desde la
programacion de compras hasta el servicio posventa, pasando por el aprovisionamiento de materias
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primas, la planificacién y gestién de la produccidn, el almacenamiento, manipuleo y gestidn de stocks,
empaques embalajes, transporte, distribucion fisica y los flujos de informacidn.

e Distribucién Fisica Internacional

Es el sistema que permite visualizar la cadena de eventos por la que atraviesa el producto de exportacion
desde que estd listo en el local del exportador hasta que llega al local del comprador.

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

En un plan de DFI el producto se convierte en carga o en un embarque. Las principales variables que se
deben tener en cuenta para el andlisis de la DFI para la exportacidn son las caracteristicas del embarque,
producto, caracteristicas de la carga, condiciones de venta y lugares de paso.

e Componentes de costo y tiempo de transito (en el pais exportador, durante el transito internacional y
en el pais importador).

Entre los principales componentes directos de costo se encuentran embalaje, mercado, documentacién,
unitarizacidon, manipulacién, seguros, transporte, almacenamiento, aduaneros, bancarios y agentes. Se
deben considerar ademds costos indirectos como son los administrativos y financieros.

Para cada una de las variables que integran el proceso de DFl se puede acudir directamente a los
suministradores del bien o del servicio, pero la integracion de la cadena debe ser elaborada por el

exportador quien le hara seguimiento y ajuste permanente, pues el disefio de la DFI para cada cliente,
producto o mercado se debe asemejar a un traje hecho a la medida.

3.4.6.4 TRAMITES DE EXPORTACION

Para realizar una exportacion se deben llevar a cabo diferentes trdmites ante diversos organismos y diligenciar
algunos documentos. Asi mismo, dependiendo de la clase de producto que se desea exportar, debe solicitarse el
Visto Bueno expedido por la entidad correspondiente.

3.4.6.5 INCENTIVOS A LAS EXPORTACIONES

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

Los siguientes instrumentos han sido disefiados para apoyar y fomentar las exportaciones colombianas.

e Zonas francas

Existen dos clases de zonas francas, las cuales han sido diferenciadas por el fin para el cual han sido creadas:
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Zona franca permanente: drea delimitada del territorio nacional donde se desarrollan actividades industriales de
bienes y servicios o actividades comerciales, destinadas al mercado externo. La compone un usuario operadory
usuarios industriales de bienes, usuarios industriales de servicios y usuarios comerciales.

Zona franca uniempresarial: Autorizada para que una sola empresa desarrolle sus actividades industriales de
servicios, de agroindustria o de bienes, en un area determinada.

Zona franca transitoria: drea delimitada del territorio nacional, donde se celebran ferias y eventos
internacionales de importancia para la economia. La compone un usuario de zona franca transitoria y el
expositor.

Actualmente hay treinta y dos zonas francas aprobadas y seis en tramite, ubicadas en diferentes puntos del
territorio nacional: Antioquia, Atlantico, Bolivar, Boyaca, Caldas, Cauca, Cundinamarca, Magdalena, Santander,
Valle del Cauca.

e Sociedades de comercializacion internacional — C.I

Es un instrumento de apoyo a las exportaciones que otorga beneficios tributarios a través de la DIAN, mediante
el cual las empresas que tengan por objeto principal la comercializacién y venta de productos colombianos en el
exterior adquiridos en el mercado interno o fabricados por productores socios de las mismas, y/o los servicios
intermedios de la produccidn con destino a la exportacion, estaran libres del IVA y de la retenciéon en la fuente
en la compra local.

e Sistemas especiales de importacidén y exportacion Plan Vallejo.

El Plan Vallejo es un instrumento de incentivo a las exportaciones que consiste en la importacion
temporal al territorio aduanero colombiano de materias primas e insumos, con exencion total de
derechos de aduana e IVA, para que se empleen en la produccidn de bienes de exportaciéon. Las
operaciones de Plan Vallejo se clasifican asi:

e QOperaciones segun articulo 172 decreto ley 444 de 1967

Hacen referencia a la importacion temporal de materias primas e insumos con el objeto de
utilizarlos exclusivamente y en su totalidad en la produccidn de bienes destinados a la
exportacion y de bienes que, sin estar destinados directamente a los mercados externos, vayan
a ser utilizados en su totalidad por tercera o terceras personas en la produccién de bienes de
exportacion.

e Operaciones de maquila segun articulo 172 resolucion 1860 de 1999

Las operaciones de maquila aunque conceptualmente corresponden a la definicion dada en el
numeral anterior, se caracterizan porque el total de las importaciones de materias primas e
insumos necesarios para manufacturar el bien de exportacion son suministradas por el
contratante extranjero de ese perfeccionamiento, por lo que no tienen el caracter de
reembolsable.
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e Operaciones segun articulo 173 literal b) decreto ley 444 de 1967

Tienen por objeto la importacién de materias primas e insumos destinados en su totalidad a la
produccién de bienes cuya exportacién podra ser parcial, siempre y cuando la importacién de
ese bien final, si llegara a realizarse, esté exenta del pago de gravdmenes arancelarios. El valor
de las exportaciones debe ser como minimo igual al valor de las importaciones y la cantidad
exportada debe corresponder minimo al 60% de los productos elaborados con la materia prima
importada.

e Reposicién de materias primas — art. 179 decreto 444 de 1.967

Quien exporte productos nacionales en cuya manufactura se hubieran utilizado materias primas
e insumos importados, tendra derecho a importar libre de gravdmenes, impuestos y demas
contribuciones, una cantidad igual de aquellas materias primas o insumos.

e Usuario altamente exportador - Altex.

Es un mecanismo creado para incentivar a las empresas que hayan realizado exportaciones por valor FOB
mayores a dos millones de délares (US$2.000.000.00) y que ese valor sea mayor al sesenta por ciento
(60%) del valor de sus ventas totales en el mismo periodo.

e Usuario aduanero permanente - UAP.

Es un mecanismo creado para incentivar a las empresas que hayan realizado exportaciones por valor FOB
mayores a tres millones de ddlares (6 con ese promedio anual durante los 3 afios inmediatamente
anteriores a la solicitud), habiendo tramitado por lo menos 2.000 declaraciones de importacién y/o
exportacion.

Para los que hayan permanecido como usuarios del Plan Vallejo por un periodo de tres afios, el requisito
del valor FOB baja a dos millones de délares.

e Depositos privados para procesamiento industrial.

Son lugares habilitados por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, para el
almacenamiento de materias primas e insumos que van a ser sometidos a transformacion,
procesamiento o manufactura industrial, por parte de personas juridicas reconocidas e inscritas como
Usuarios Aduaneros Permanentes UAP o Usuarios Altamente Exportadores ALTEX y autorizadas por la
Direcciéon de Impuestos y Aduanas Nacionales, para declarar bajo la modalidad de importacién temporal
para procesamiento industrial.

e Programas especiales de exportacion - PEX.
Es la operacidon 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
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territorio aduanero nacional, quien se obliga a elaborar y exportar los bienes manufacturados a partir de
dichas materias primas, insumos, bienes intermedios o utilizando el material de empaque o envases,
seguln las instrucciones que reciba del comprador externo.

e Zonas econdmicas especiales de exportacion - ZEEE.

Estas zonas estdn regidas por un régimen excepcional que se aplica en determinados sitios del territorio
nacional, con el objetivo de atraer nueva inversidn con vocacién exportadora, que genere beneficios
como el aumento de los niveles de empleo, transferencia de tecnologia y el desarrollo de la regidn.

Las ZEEE que actualmente funcionan estdn en los municipios de Buenaventura, Clcuta, Ipiales y
Valledupar.

e Certificado de reembolso tributario - Cert.

Es un titulo emitido al portador que permite la devolucién total o parcial de impuestos indirectos u otros
impuestos cancelados por los exportadores, dentro del proceso de produccion o comercializacién de los
productos objeto de exportacién.

e (Cadenas productivas (Clusters).

Los clusters son herramientas regionales que promueven la asociatividad y consolida colectivos
empresariales de un mismo sector econdmico, con el fin de hacer de las cadenas productivas,
asociaciones de empresas competitivas en los escenarios comerciales, con planes de negocios
estructurados y sostenibles en el tiempo.

e Comités asesores regionales de comercio exterior — Carce .

Estos comités de naturaleza departamental sirven de interlocutores entre la regién y el Gobierno
Nacional; son creados para promover la competitividad sistematica de la regién mediante el desarrollo
de actividades regionales que garanticen la orientacién hacia los mercados internacionales y la cultura
exportadora de cada uno de los departamentos en Colombia.

e Programa emprendedores Colombia - PEC.

Es un sistema de herramientas integradas para el acompafiamiento de la creacion de empresas de bienes
y servicios para el mercado nacional con futuro internacional. Contiene una linea de micro-crédito que
son los capitales semilla para multiples emprendedores que quieran hacer de su proyecto de vida una
realidad.

3.4.6.6 EVALUACION DEL PLAN DE EXPORTACION

La evaluacién de resultados debe estar ligada al cumplimiento de las metas y objetivos.
Cada actividad se evalla con respecto al cumplimiento de objetivos fijados.
El Plan se evalla anualmente, cotejandolo con las metas propuestas.
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3.4.7 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

Elija un producto que usted considere tiene buenas oportunidades de exportacién y que actualmente no se estd
exportando. Desarrolle un plan de exportacidn siguiendo los pasos planteados en este capitulo. Para mayor
ilustracién acuda a las fuentes bibliograficas electrdnicas sefialadas al final de este documento.

3.5 INSTRUMENTOS DE PROMOCION A LAS EXPORTACIONES
3.5.1 PROEXPORT

La promocion de las exportaciones no tradicionales en mercados con potencial, la atraccién de inversion
extranjera directa en Colombia y el posicionamiento del pais como destino turistico de talla mundial, son los
principales ejes en los que centra su trabajo Proexport Colombia.

La participacion en ferias y agendas comerciales son algunos de los servicios al inversionista que ofrece Proexport
- Foto: Colombia Travel / Flickr

Proexport ofrece una asesoria profesional y detallada para aquellos inversionistas que encuentran en Colombia
interesantes oportunidades de negocios en diferentes sectores econdmicos. Algunos de los servicios son:

o Informacién que responde a necesidades especificas.

e Contactos con el sector publico y privado.

e Organizacién de agendas y acompafiamiento durante la visita a Colombia.
e Atencidn a los inversionistas instalados en el pais.

Todos los servicios son gratuitos y la informacion suministrada durante el proceso se administra con total
confidencialidad.
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Proexport presta varios servicios para facilitar a los empresarios colombianos hacerse presentes en el mundo -
Foto: Colombia Travel/ Flickr

Proexport promueve las exportaciones desde Colombia y tiene multiples servicios para ayudar al exportador:

e Asesoria especializada
e Formacién en exportacion
e Estudios de mercado

www.colombia.travel es el portal en el cual los turistas vacacionales y corporativos descubren a Colombia. - Foto:
Colombia Travel / Flickr

La venta y promocidn del turismo en Colombia también hace parte del objetivo de Proexport. Mediante
diferentes servicios, campafias y recursos, se promociona al pais como destino turistico y se apoya a los

empresarios de esta rama a vender sus servicios.

Estos son algunos de los servicios que Proexport pone al alcance de los empresarios del turismo:

e Actividades de promocion
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e Proyectos de gestidn

e Viajes de familiarizacion (Fam trips)

e Seminarios de entrenamiento (Workshops)
e Macroruedas de turismo

e Participacién en ferias internacionales

3.5.2 CERT (CERTIFICADO DE REEMBOLSO TRIBUTARIO)

El CERT fue creado por la Ley 48 de 1983 como un instrumento flexible de apoyo a las exportaciones, cuyos
niveles fija el gobierno nacional de acuerdo con los productos y condiciones de los mercados a los que se exporte,
devolviendo sumas equivalentes a la totalidad o a parte de los impuestos indirectos pagados por el exportador

3.5.3 SISTEMAS ESPECIALES DE IMPORTACION — EXPORTACION PLAN
VALLEJO

El Plan Vallejo es un mecanismo de promocidn comercial implementado en el pais en el afio 1967. A través del
mismo, los empresarios pueden traer una materia prima o un bien intermedio al pais bajo la figura de una
internacidon temporal, que lo exime del pago de los aranceles o impuestos de importacién. Esos insumos se
transforman en un producto final que luego se exporta a los mercados internacionales.

Con la expedicion de los decretos 2099 y 2100, del 13 de junio de 2008, el Gobierno Nacional amplié los
beneficios del Plan Vallejo a quienes venden servicios en el exterior, y redujo los aranceles a los bienes de capital
gue sean importados bajo este sistema especial de comercio exterior.

3.5.4 SOCIEDADES DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

Las Sociedades de Comercializacidn Internacional son aquellas sociedades nacionales o mixtas que tienen por
objeto la comercializacidén y venta de productos colombianos en el exterior, adquiridos en el mercado interno o
fabricados por productores socios de las mismas, con inscripcidn vigente en el Registro de Comercializadoras
Internacionales del Ministerio de Comercio Exterior.

Dichas sociedades, podran contemplar entre sus actividades, la importacidn de bienes o insumos para abastecer
el mercado interno o para la fabricacién de productos exportables.

Entre las ventajas que poseen las C.| estan:

e Beneficiarse conjuntamente con su proveedor de las lineas de crédito de Bancoldex.

e Acceder directa o indirectamente a los sistemas especiales de importacion - exportacion.

e Obtener la exencion del IVA y del impuesto de retencion en la fuente por la compra de mercancias
destinadas a la exportacion.

e lLas empresas, ademads de obtener el Régimen como C.I., también pueden importar mercancias y ser
usuarias de otros Instrumentos de Promocién de Exportaciones como el CERT y el Plan Vallejo.

e Acceder a los beneficios que por Normas de Origen y Produccion Nacional se establezcan
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3.5.5 EJERCICIOS DE APRENDIZAJE

¢Qué ayudas brinda Proexport a los empresarios que quieren exportar?
éCudles son los niveles actuales de los CERT?

¢Cuales son las principales caracteristicas del Plan Vallejo?

¢Que ventajas tienen las C.I?
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4 PISTAS DE APRENDIZAJE

Tener en cuenta: Existen dos esquemas para formar el precio de exportacion: el esquema costing y el esquema
pricing. El primero parte del costo total del producto y se le suma la utilidad. En el segundo se parte del precio
que el comprador estaria dispuesto a pagar y se le restan todos los costos hasta llegar a la utilidad que
recibiriamos.

Tener en cuenta: Los Incoterms definidos por la CCl para 2010 se pueden agrupar en dos: Cualquier modo o
medio de transporte. Sélo por mar y demds medios de transporte navegables.

Tener en cuenta: En la cara de crédito irrevocable, que es la que con mas frecuencia se aconseja, el crédito no
puede ser modificado o cancelado por el banco emisor sin previo consentimiento del beneficiario.

Tener en cuenta: una compaiiia que exporta a otro pais, y que estd expuesta al tipo de cambio entre su divisa
local y la divisa extranjera en la que cobra por sus ventas, puede cubrir el riesgo futuro de la variacién en la tasa
de cambio, vendiendo forward (por adelantado) las divisas que espera recibir en el futuro.

Tener en cuenta: El Tratado del G3 (Colombia, México y Venezuela) Incluye un programa de eliminacion
arancelaria para el universo de productos industriales que establece que el universo arancelario se desgravara
de manera gradual y automatica en un periodo de 10 afos.

Tener en cuenta: El SGP con la Unidn Europea contempla 0% de arancel para las ventas de frutas tropicales,
jugos de frutas, flores, confecciones, cueros, pieles, calzado y bolsos de mano, entre otros

Tener en cuenta: Las preferencias arancelarias que tenga un pais hacia Colombia son fundamentales a la hora
de escoger el destino de nuestras exportaciones.

Tener en cuenta: Para lograr el ingreso de sus productos a los mercados internacionales, existen diferentes
alternativas, tales como conseguir un representante, agente, distribuidor, mayorista, minorista, vender al
consumidor final & asociarse a través de joint ventures, consorcios, franquicias, licencias y acuerdos
contractuales.

Tener en cuenta: Si piensa participar en una feria internacional, tenga en cuenta que es después de la primera
visita al mercado elegido, que podra decidirse exhibir el producto o servicio de la compaiiia en la feria.
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5 GLOSARIO

Patron oro: Sistema en el que el pais establece un precio oficial del oro en su moneda y se
compromete a comprar y vender a ese precio todo el metal que se le ofrezca o se le demande. Los
tipos de cambio quedan determinados por la relacidn entre los precios oficiales del oro en cada
divisa.

Balanza de Pagos: es un documento contable que presenta de manera resumida el registro de las
transacciones econdmicas llevadas a cabo entre los residentes de un pais y los del resto del mundo
durante un periodo de tiempo determinado que normalmente es un afio

OMC: Organizacién Mundial de Comercio
OMA: Organizacién Mundial de Aduanas

Incoterms: Son un conjunto de reglas que establecen de forma clara y sencilla las obligaciones que
en una compraventa internacional corresponden tanto al comprador como al vendedor en aspectos
relacionados con el suministro de la mercancia, las licencias, autorizaciones y formalidades que se
deben cumplir en una compraventa internacional.

Tipo de cambio (también llamado tasa de cambio o cotizacion de una divisa): Se refiere al precio de
una divisa medida en unidades de otra.

Carta de Crédito: Es un contrato bancario mediante el cual, por instrucciones del cliente, el banco se
compromete directamente o por intermedio de un banco corresponsal a pagar a un beneficiario
hasta una suma determinada de dinero.

Derivados financieros: Son productos cuyo valor se basa en el precio de otro (al que se le llama
subyacente) y se liquidan en una fecha futura.

Zona franca permanente: drea delimitada del territorio nacional donde se desarrollan actividades
industriales de bienes y servicios o actividades comerciales, destinadas al mercado externo.

Plan Vallejo: Instrumento de incentivo a las exportaciones que consiste en la importacion temporal
al territorio aduanero colombiano de materias primas e insumos, con exencion total de derechos de

aduana e IVA, para que se empleen en la produccion de bienes de exportacion.

ICC: Cdmara de Comercio Internacional.

Sistema Armonizado: Modelo para la nomenclatura de productos.
Nomenclatura arancelaria: es una enumeracién descriptiva, ordenada y metddica de mercancias que

son objeto de comercio internacional, mediante un cddigo numérico (denominado fraccion
arancelaria) y una descripcién del producto.
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