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Ad valorem

Banco aceptador

Banco avisador

Banco confirmador

Banco emisor

Banco negociador

GLOSARIO

Arancel basado en un porcentaje del valor de

la carga.

Similar al Banco pagador, pero en este caso,
acepta un efecto al vencimiento, en lugar de

pagar o comprometerse al pago.

Es el Banco corresponsal del Banco emisor en
el pais del exportador. Solo adquiere el
compromiso de avisar al beneficiario de la

apertura del crédito.

Garantiza el pago por parte del Banco emisor.
Se usa cuando las garantias que ofrece el
Banco emisor no se consideran suficientes.

Suele ser el Banco avisador.

Banco elegido por el importador. Confecciona
y realiza la apertura del crédito. Paga el
crédito si se cumplen las condiciones exigidas

en el mismo. Es el Banco del Importador.

Compra (descuenta) un efecto al exportador.

Aunque el pago suela ser diferido, el
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Banco pagador

Beneficiario

Bill of landing

Carrier

Certificado de origen

Certificado de seguro

exportador cobra a la vista (con o sin
intereses).

Generalmente es un Banco en el pais del
exportador, que recibe el mandato del Banco
emisor para pagar o comprometerse al pago
contra presentacion de la documentacion
exigida. Para el exportador es conveniente

gue exista un Banco pagador en su pais.

Persona a cuyo favor se emite el crédito y que
puede exigir el pago al Banco emisor o al
pagador una vez ha cumplido las condiciones
estipuladas en el crédito. Es el exportador.

Es un recibo dado al embarcador por las
mercancias entregadas. Demuestra la
existencia de un contrato de transporte
maritimo 'y otorga derechos sobre la

mercancia.

Significa transportista.

Documento que identifica las mercancias
expedidas y declara expresamente donde se
fabrico la mercancia. En Espafia lo realizan las

Céamaras de Comercio.

Documento que prueba que se ha contratado

el seguro de una expedicidn concreta.
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Cfr
Cif

Cip

Consolidacion

Cpt

Daf

Ddu

Declaracion de aduanas

Depodsito aduanero

Incoterm de coste y flete.

Incoterm de coste, seguro y flete (antes C&F).

Incoterm de flete y seguro pagados.

Sistema de expedicion de diversos paquetes,
de diferentes consignadores, bajo un agente a
un destino comun. (GRUPAJE)

Incoterm de flete pagado hasta. (Antes DCP).

Incoterm de franco frontera.

Incoterm de entregado con derechos pagados.

Incoterm de entregado sin pagar derechos.

Es el documento presentado por el importador
(o su agente o transitorio) para el despacho de
las mercancias, con el fin de que aquél pase a

hacerse cargo de las mismas.

Son unos recintos, bajo el control de la
Aduana en el que las mercancias no abonan
derechos de importacion. Se usan sobre todo
cuando un importador no sabe cudl sera el
destino final de la importacion. Se permiten las

mismas operaciones que en las Zonas

IX



Dua

Exw

Factura Proforma

Fcl

Flete

Gatt

Incoterms

Francas. El maximo tiempo que una
mercancia puede estar en un Deposito

Aduanero es de cinco afnos.

Documento Unico Aduanero. No necesario en
el comercio intracomunitario. Si para terceros

paises (para importacion y exportacion).

Extra Weight Surcharge. Recargo por sobre

peso en la contratacion del flete.

Es una pre factura entregada por el exportador
al importador, con el objetivo de dar a conocer
al importador, con exactitud, el precio que

pagara por las mercancias y la forma de pago.

Contenedor de carga llena. Full Container
Load.

Coste del transporte maritimo. (Freight)

Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio.

Son reglas internacionales para la
interpretacion de los términos comerciales
fjados por la Cémara de Comercio
Internacional. Su objetivo es establecer

criterios definidos sobre la distribucion de

X



Manifiesto

Packing list

Pallet

Pib

Pdéliza de seguro

Zona franca

gastos y transmision de riesgos, entre
exportador e importador. Hay 13 términos:

EXW, FAS, FOB, CFR, CIF, DES, DEQ, DAF,
DDP, DDU, FCA, CPT, CIP. Los Incoterms
regulan: la entrega de mercancias, la
transmision de riesgos, la distribucion de los
costes, los tramites de documentos. Pero no
regulan la forma de pago ni la legislacion

aplicable.

La lista de carga de un barco.

Es una lista en que se especifica el contenido
de cada bulto de wuna operacion de

exportacion.

Plataforma constituida por dos pisos unidos
por largueros. Medidas: Universal= 1200 x
1000 mm

Producto Interno Bruto

Es el documento que recoge las condiciones
en gque se aseguran las mercancias. Pueden

ser nominativas o a la orden.

Cualquier enclave nacional creado por las
autoridades competentes de cada Estado

Miembro de la Union Europea con el fin de

Xl



considerar las mercancias que alli se
encuentren como Si no estuvieran en territorio
aduanero de la Comunidad para la aplicacion
de los derechos aduaneros, restricciones y
cualquier otro impuesto. En las Zonas Francas
se admiten mercancias de cualquier tipo,
cantidad, pais de origen o de destino. Se
pueden cargar y descargar, transbordar,
almacenar, y manipular mercancias. En casi
todos los paises del mundo existen Zonas
Francas. Las Zonas Francas ofrecen ventajas
fiscales como suspension de derechos
aduaneros, IVA e impuestos especiales, no se
aplican restricciones cuantitativas 0

cualitativas, etc.
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RESUMEN

El presente trabajo de graduacion es la implementacién de un departamento
de exportaciones para productos tradicionales y no tradicionales para cualquier
empresa, el cual nos refiere a la base fundamental de toda exportacion nacional
e internacional, un plan de exportacion que determinara los procedimientos para
exportar con base a las leyes nacionales e internacionales, los requisitos
fundamentales que relacionan las instituciones publicas, privadas y mixtas que

fomentan las exportaciones.

Se establecen los documentos relacionados para exportar y los diferentes
medios de transportes para la mercaderia, analizando los precios por peso
volumeétrico y los costos de las empresas que se dedican a prestar el servicio.
Las herramientas financieras son la clave para el desarrollo del departamento y
del flujo econdmico para la exportacion ya que los aranceles y las barreras

burocraticas internas se rigen por la inteligencia comercial.

Se determinan los procedimientos para formular los costos de exportacion
como: la pdliza de seguro, la fumigacion y la luz roja en los contenedores
sellados; indicaciones previas que guiaran los procesos y el desarrollo de
soluciones para cada tipo de situacion, estrategias analiticas sobre detalles

comunes.

Se utilizan los métodos para el balance en la exportacion, dando
equitativamente a cada operacion las funciones concernientes para que

trabajen en conjunto, la metodologia fundamental para la exportacion es basada

X1



en datos de paises con alto nivel de comercio internacional donde la

exportacion es prioridad para el sostenimiento de la economia.
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OBJETIVOS

General

Implementar un departamento de exportacion para productos tradicionales y no

tradicionales para cualquier empresa.

Especificos

1. Determinar los precios en conjunto al arancel del pais meta.

2. Obtener conocimiento de las leyes de ambos paises en términos de libre
comercio.

3. Cuantificar el costo de flete por aire, mar y tierra.

4. Determinar a qué mercado esta dirigido el producto que se exporta.

5. Gestionar los documentos requeridos para estar inscritos y solventes

ante las entidades correspondientes.

6. Administrar el area de exportaciones.

7. Establecer que empresa de carga expreso contratar para sus servicios

en la exportacion.
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INTRODUCCION

La importancia del buen desempefio de las relaciones internacionales es
de caracter unico, para el desarrollo, politico, comercial y cultural; a nivel
mundial es primordial hoy en dia para el logro del desarrollo integral de los

paises en especial los tercermundistas.

No existe una sola naciébn que pueda considerarse autosuficiente a si
misma y que no necesite del comercio exterior y apoyo de los demas paises,
aun las naciones mas ricas necesitan recursos de los cuales carecen, y por
medio de las negociaciones y acuerdos mundiales entre empresas, suplen sus

necesidades y carencias en otras zonas, de aqui nace la exportacion.

Las condiciones climatolégicas propias de cada pais propician
intercambiar con zonas donde se producen bienes propios con otras
condiciones. Para la supervivencia y desarrollo de areas vitales entre paises es

trascendental fomentar sus relaciones comerciales via exportacion.

El desarrollo de la exportacibn hace que los paises prosperen, al
aprovechar sus activos producen mejor, y luego intercambian con otros paises

lo que ellos producen.

Las potencias mundiales como Estados Unidos dan el ejemplo en la
exportacion, ya que al incrementar el comercio internacional prolifera la
confianza de intercambio entre paises, creando mas entradas de divisas y la

expansion econdmica y fisica de empresas nacionales que exportan, generando
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empleos y oportunidades o en algunos casos mejoran las condiciones de vida

de aquellos que se encuentran laborando en sus empresas.
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1. GENERALIDADES DE LAS EXPORTACIONES

Las estadisticas demuestran que existe una relacion indudable entre un
comercio mas libre con el crecimiento econdmico, la teoria econémica 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 con sus exportaciones. Las exportaciones nos
ensefian 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. Para exportar, lo
primero y esencial es mantener y revalorizar la actitud positiva de todo
empresario, teniendo en cuenta que esto generara un crecimiento econémico

para la empresa y por ende para el pais.

¢, Qué es exportar? Una respuesta rapida y concreta a que es exportar es
“simplemente, vender fuera de las fronteras”; parece simple, pero todo
empresario que cotidianamente trabaja para producir, administrar y vender sus
productos sabe que implica un esfuerzo permanente de empefo organizado, de
entrega diaria a una labor que fructifica s6lo con la aceptacion del producto en

el mercado externo.



1.1 Introduccién al comercio internacional

La economia internacional plantea el estudio de los problemas sobre las
transacciones econdmicas internacionales, por ende cuando hablamos de
economia internacional es vincular con los factores del comercio internacional,
comercio internacional es el intercambio de bienes econdmicos que se efectia
entre los habitantes de dos o mas naciones, de tal manera, que se dé origen a
salidas de mercancias de un pais (exportaciones), y entradas de mercancias

(importaciones) procedentes de otros paises.

1.1.1 Ambiente del comercio internacional

El origen del ambiente se encuentra en el intercambio de riquezas o
productos de paises tropicales por productos de zonas templadas o frias,
conforme se fueron sucediendo las mejoras en el sistema de transporte y los
efectos del industrialismo fueron mayores, el comercio internacional fue cada
vez mayor debido al incremento de las corrientes de capital y servicios en las

zonas mas atrasadas en su desarrollo.

1.1.2  Politica de promocion comercial y situacion actual del

comercio exterior

Dentro de esta politica se crearon las misiones comerciales que son las
encargadas de planificar y realizar la estrategia para conocer al producto fuera
del pais con una amplia gama de actividades tales como el plan promocion que
tecnifica y define todas las empresas de una sola nacion abriendo mas espacio

en el extranjero y permitiendo que mas paises conozcan sus productos.



Este plan tiene la finalidad de alcanzar cierto nimero de paises alrededor
del mundo con una calendarizacion anual que se realiza por medio de un

consenso entre la gremial de exportadores y colaboradores a nivel nacional.

En el plan de promocion comercial se cred una actividad peculiar con
caracteristicas Unicas para comerciar y competir estas son las ferias
exploratorias.

Dentro del plan de promocion comercial para las exportaciones estas ferias se
encargan de colocar productos nacionales en otros paises explorando nuevos
mercados.

Las ferias de Guatemala para otros paises son:

o Foodex (feria de comida enlatada y enfrascada)
o Information Communication Technology (feria de productos para enlaces

comunicativos y la tecnologia)

o Amfar (feria para productos agricolas)

o Show NRA (feria de empaquetados variados y frituras variadas)

o Outsource World (feria de empresas de servicios y manejo de opciones)
o Abastur (feria de hoteleria y turismo)

o Exporestaurantes (feria de productos directamente para restaurantes)

o SIAL (feria y congregacion de oportunidades para inversionistas y

presentaciones nuevas)

Entre los productos que se promocionan estan el café, cardamomo,
algoddén, maiz, aves de corral vivas, caucho natural (hule), fruta congelada,
especias, flores, follajes, frijol, miel de abejas, pimienta, semilla de ajonjoli, trigo,
abono, fertilizantes, méarmol, tabaco en rama, alimentos preparados para
animales, articulos de confiteria, ceras, leche con otros productos lacteos,

ceramica, cuero, madera, melazas de azucar, pescados y molusculos.



Actualmente, Guatemala ha mejorado grandemente las expectativas de
crecimiento econémico; sus productos son de alta calidad y ya son conocidos

en todo el mundo.

Las exportaciones de productos no tradicionales han ido creciendo
grandemente, y las empresas nacionales han abierto la brecha hacia paises de
Europa y Asia lo que hace que Guatemala destaque por productos de demanda
y calidad.

Algo muy importante es que Guatemala ha sido sede de muchas ferias de
caracter internacional, algunas de estas generan ingresos econémicos a
nuestros productores nacionales, o que hace que ano con ano se repitan y
surjan nuevos agro empresarios, por ejemplo la feria de Expomueble, Agritrade
y Manufexport, entre otros, actividades que son dirigidas por AGEXPORT,
entidad que desde 1982 se dedica a la promocion y enlace de empresas
agroindustriales con sus mercados de consumo en el exterior. Hoy en dia
Guatemala se ha visto beneficiada por los capitales del exterior, los cuales
vienen a contribuir al desarrollo de la poblacion, creando fuentes de trabajo y
gracias a la promocion turistica, también se han ido creando fuentes de

ingresos para la poblacion que ve en las divisas una forma de vida.



Figura 1. Promociones comerciales de productos nacionales

Plan Promocion Comercial 2009

Actividad Sector Pais 0 Ciudad Fechas Promotor
MISIONES INVERSAS
Centro America (El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica) Multisectorial Guatemala 2do. Trimestre 2009 |German Cerezo
Estados Unidos (L.A., Miami, N.Y.) Multisectorial Guatemala 3er Trimestre 2009 German Cerezo
Mexico Multisectorial Guatemala 4to Trimestre 2009 German Cerezo
Centro America (El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica Multisectorial Guatemala 4to Trimestre 2009 German Cerezo
MISIONES COMERCIALES
Colombia Bisectorial Colombia 2do. Trimestre 2009 |German Cerezo
Republica Dominicana Multisectorial Republica Dominicana | 2do. Trimestre 2009 |German Cerezo

Espafia Turismo Sostenible, Contact Center, agroindustria Espaiia 3er Trimestre 2009 German Cerezo
VISITAS EXPLORATORIAS

Las Vegas Market-World Market Center (Las Vegas) Muebles Las Vegas, EEUU 9 al 13 de Febrero Ingrid Gaitan
SIAL (Montreal) Ag Montreal, Canada 1al 3 de Abril Monica Figueroa
NRA (Chicago) Manufacturas-Artesanias Chicago, EEUU 16 al 19 de Mayo Marco Recinos
Congreso Turismo Mexico (Monterrey) Salud y Bienestar Monterrey, Mexico 27 al 29 de Mayo Mariela Lopez
Expo Hotel (Cancunn) Manufacturas Cancun, Mexico 17 al 19 de Junio Marco Recinos
ITB (Berlin) Turismo Sostenible Berlin, Alemania 11 al 15 de Marzo Mariela Lopez
Feria Internacional de Informatica (Colombia) SOFEX Colombia Mariela Lopez
Cuba - Feria Alimentos Manufacturas La Habana, Cuba Noviembre Marco Recinos
Habitat (Valencia Muebles Valencia, Espaiia Noviembre Ingrid Gaitan
PRODUCCION DE FERIAS EN GUATEMALA
Feria de la Proveeduria Muebles Guatemala 12 al 14 de Marzo Ingrid Gaitan
AGRITRADE Agroindustria Guatemala 19y 20 de Marzo Monica Figueroa
EXPOMUEBLE Muebles G | 4 al 9 de Agosto Ingrid Gaitan
SERVICE SUMMIT Serivicios Guatemala 9 al 11 Septiembre Mariela Lopez
NEW WORLD CRAFTS Artesanias Guatemala Septiembre u Octubre  [Marco Recinos

PARTICIPACION EN FERIAS INTERNACIONALES

Feria MAGNA, EXPOMOBILIARIA Muebles Mexico DF, Mexico 21 al 24 de Enero Ingrid Gaitan
FRUIT LOGISTICA Agroindustria Berlin, Alemania 4 al 6 Febrero Monica Figueroa
EXPO ANTAD (Guadalajara) Manufacturas Guadalajara, Mexico 10 al 13 de Marzo Marco Recinos
EXPO PACK (Mexico D.F.) Plasticos Mexico DF, Mexico 23 al 26 de Junio Marco Recinos
FANCY FOOD SHOW (N.Y.) Agroindustria New York, EEUU 28 al 30 dedunio Marco Recinos
CATM Turismo Sostenible El Salvador 10 al 12 de Octubre Mariela Lopez
TECDO (Republica Dominicana) SOFEX Republica Dominicana |23 al 25 Octubre Mariela Lopez
Medical Tourism Congress Salud y Bienestar Los Angeles, EEUU 26 al 28 Octubre Mariela Lopez
Ecotourism & Sustainable Conference (Canada) Turismo Sostenible Oregon, EEUU 01 al 03 de Noviembre | Mariela Lopez
FRESH SUMMIT PMA Agl i Anaheim, EEUU 2 al 5 de Octubre Monica Figueroa
Feria del Regalo Salpro Artesanias Mexico Agosto Aida Fernandez
Feria del Regalo NYGIFT Artesanias NY, USA Agosto Aida Femandez
Feria Ambiente Artesanias Frankfurt, Alemania Agosto Aida Fernandez
Feria Tendence Artesanias Frankiur, Alemania Enero Aida Fernandez
Expo Artesanias de Colombia Artesanias Bogota, Colombia Diciembre Aida Femandez

1.13

Organizacion del comercio exterior en Guatemala

La Organizacion Mundial del Comercio conocida como OMC o, por sus
siglas en inglés, WTO fue establecida en 1995. La OMC administra los
acuerdos comerciales negociados por sus miembros (denominados Acuerdos
Abarcados). Ademas de esta funcién principal, la OMC es un foro de
negociaciones comerciales multilaterales; administra los procedimientos de

solucion de diferencias comerciales (disputas entre paises); supervisa las



politicas comerciales y coopera con el Banco Mundial y el Fondo Monetario
Internacional con el objetivo de lograr una mayor coherencia entre la politica

econOmica y comercial a escala mundial.

Tedricamente el libre comercio no figura entre sus objetivos, aunque en la
practica, la OMC es un foro donde los Estados Miembros buscan acuerdos para
la reduccion de ciertos aranceles (liberalizacion), donde se resuelve cualquier
disputa comercial que pudiera surgir entre sus miembros con respecto a los
acuerdos alcanzados. La fecha de adhesion para el pais a esta Organizacion

Mundial del Comercio fue Guatemala 21 de julio de 1995.

1.1.4 Terminologia del comercio internacional

Esta terminologia es utilizada e investigada en todos los paises para hacer

una inversion determinada.

La mejor definiciobn que tengo de inversion es: “colocaciones de dinero
sobre las cuales la persona espera obtener algun rendimiento futuro ya sea a
través de un interés, dividendo o mediante la venta a un mayor valor de su
costo de adquisicibn” o en palabras mas comunes, es aquella ganancia que

tendremos de poner nuestro dinero en algo.

La importancia de invertir, radica en que una vez que hemos trabajado
(con el sudor de nuestra frente) es necesario hacer algo para conservar y
preservar el dinero que ganamos de tal suerte que formemos un “patrimonio” y

ese dinero no pierda su valor con el paso del tiempo.

Antes de entrar mas a fondo en las inversiones, se mencionara un término

bien “lindo” que se ha oido hablar desde hace muchos afios y que esta de moda



siempre; la inflacién. ¢Qué es la inflacion?, la inflacidn es simplemente la tasa
en la que se incrementan los precios (en promedio) de los productos en un
periodo determinado. Existe el indice de precios al consumidor que es
elaborado por el Banco, el cual recaba cada cierto periodo los precios de

productos basicos.

La inflacidbn es importante a la hora de hablar de inversiones, porque
necesitamos que éstas nos den rendimientos por “arriba de la inflacion” para no

perder dinero.

Por ejemplo, si la inflacion estuviera por arriba del 5%, nuestras
inversiones deben andar en conjunto por lo menos en 7% en para no perder e

incluso ganar un poco.

1.2 Tratados comerciales

Debido a la interdependencia cada vez mayor que guardan los paises, han
proliferado los convenios o tratados internacionales, instrumentos juridicos que
bien pudiéramos asimilar a los contratos en el sentido de que mediante el
consentimiento manifestado por los Estados con ese caracter en el caso de los
tratados se da vida a un vehiculo juridico y se crean derechos y obligaciones
entre las partes. Es decir, que asi como los particulares se sirven de los
contratos para estipular derechos y obligaciones entre si, los sujetos de derecho
internacional y particularmente los Estados, celebran tratados sobre las mas
variadas materias con la intencién de crear derechos y obligaciones regidos por

el derecho internacional.



Tratados comerciales o de libre comercio:

o Acuerdos de Alcance Parcial

o Acuerdos de Inversion

o Acuerdos de Comercio y Cooperacion Econdmica
o Sistema Generalizado de Preferencia (SGP+)

o Acuerdos Comerciales Pendientes

o Aranceles

Como consecuencia natural de la proliferacibn de convenios
internacionales, el derecho de los tratados es una de las disciplinas que mas se
ha desarrollado en los dltimos afios; en el ambito internacional, ha pasado de
ser mero derecho consuetudinario a ser derecho codificado a partir de la
celebracion de las Convenciones de Viena de 1969 sobre Derecho de los
Tratados y la de 1986 sobre Tratados Celebrados entre Organismos

Internacionales o entre Organismos Internacionales y Estados.

A continuacién se presentan los principales acuerdos internacionales de
interés que Guatemala ha participado que es para todo emprendedor con

énfasis en la exportacion.

Protocolo al Tratado de Libre Comercio Centroamérica - Republica
Dominicana Suscrito el 16 de abril de 1998. Suscrito para efectos del
intercambio comercial Costa Rica, El Salvador y Guatemala frente a Republica
Dominicana y ésta frente a aquellos, para todos los productos incluidos en
todos los cuadros del Protocolo, la tasa arancelaria de Nacion Més Favorecida
(NMF) aplicada al 14 de agosto de 1998. Entre El Salvador, Guatemala y
Republica Dominicana. Protocolo que contiene:



a) Exclusiones de Libre Comercio

b) Productos del Capitulo 15 del Sistema Armonizado excluidos de libre

comercio, sujetos a tratamiento arancelario preferencial
c) Desgravacion arancelaria

d) Informacion sobre Acuerdos Comerciales de Guatemala, Proceso del

ALCA, Acuerdos Bilaterales, etcetera

1.3 Guiadel plan de exportaciéon

Estas son las guias que ayudaran a que se lleve a cabo el plan:

o Informacién general

o Fortalezas y debilidades de la organizacién

o Andlisis corporativo obtenido de la auditoria de la empresa

o Rendimiento actual

o “Razones” (argumentos y consideraciones) para la toma de decision de

internacionalizarse
o Match Producto / mercado (o combinacion)
o Especificamente que producto se ha seleccionado para ser vendido en el

mercado extranjero; incluyendo el motivo de la seleccién del producto y

el mercado
o Objetivos de comercializacion
o Objetivos financieros
o Calculo de viabilidad
o Recursos

o Marketing
o Soporte organizacional

o Asistencia de otras empresas



. Costo total

. Plan de accion
. Descripcion de las tareas de la organizacion
o Plan de proyecto y cronograma

1.3.1 Asignacion de productos

En el mercado internacional, asignaremos el producto para competir con
calidad y precio, es imperativo lograr una diferenciacion de los productos, por

ello el tema del disefio es un factor importante en la actividad de exportar.

Para lograr una buena aceptacion del producto por parte del consumidor final,

se deben considerar los siguientes aspectos:

o El producto debe satisfacer una necesidad especifica del consumidor

o La apariencia del producto debe ser atractiva, utilizar correctamente los
colores, texturas, etcetera

o El producto debe ser de mejor calidad con relacion a otros productos

similares

Imagen del producto, una vez considerados los aspectos que se deben de
tomar en cuenta para el disefio se requiere de una serie de elementos
indispensables para complementarlo. Practicamente es imposible comercializar
de manera exitosa un producto que no posea aquellos elementos que lo

identifiquen e informen de sus caracteristicas y ventajas.

La marca comercial de un producto se puede comparar con el apellido que
identifica a los miembros de una familia. Por ejemplo, una empresa produce

jaleas, mayonesa y aceites los cuales se identifican en el mercado con una

10



misma marca. La marca de un producto se ira fortaleciendo en el mercado con

el tiempo y esta podra ser sinénima de calidad, confianza, seguridad, etc.

Figura 2. Imageny marca de un producto para exportacion

Etiquetas y envases, los productos pueden identificarse con aspectos
como su color, la forma del envase, su etiqueta en los cuales se pueden incluir

elementos tan necesarios como:

. Marca

o Nombre del producto

o Frases que resalten las cualidades y ventajas del producto

o Leyendas y textos legales tales como el nombre del fabricante, el pais de

origen, el contenido neto, ingredientes, etc.

En algunos casos el producto no se puede ver fisicamente a través de su
envase 0 si se encuentra desarmado en el interior de éste, por lo que sera
necesario apoyarse con fotografias o ilustraciones que den la idea clara del

producto y sus cualidades.
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Muchos productos tienen que ser complementados deben ser muy claros
y en algunos casos deberd apoyarse con fotografias o ilustraciones. Debe
considerarse a si mismo la produccion de los manuales e instructivos en el

idioma de destino.

Figura 3. La Etiquetay su envase en producto de exportacién

d Inca's Food *
QUINUA

QUINDA
Fel WL 150z

IMPORTED

TR

Catalogos de Productos, este elemento proyecta tanto la imagen de la
empresa como de sus productos y funciona como un importante “representante”
de la empresa. Su labor principal es enlazar a los productos de la empresa con
los clientes. Se puede incluir informaciéon gréfica y textual detallando los
productos: dimensiones, colores, funciones, ventajas, precios, condiciones de

pago, etc.

El envase y embalaje deben considerarse como parte integral del producto

y que realizan las funciones de contener, envolver, proteger e identificar; el

12



envase es el recipiente que esta en contacto con el producto; en cambio el
embalaje es el que facilita las operaciones de transporte y manejo de los

productos envasados.

Figura 4. Producto con embalaje o proteccion exterior

1.3.2 Proyecto de exportacion

El proyecto de exportacion es el procedimiento para estructurar las

indicaciones competitivas y de inicio con finalizacién determinada.

Una exportacion directa es cuando el exportador se hace cargo de

contactar directamente al importador del pais destino, lo cual le ofrece ventajas

como:
o Conocimiento mas directo del mercado.

o Influencia directa en la seleccion de los importadores

o Control del crecimiento de las ventas.

o Disefio directo en la estrategia de comercializaciéon (producto, precio,

distribucién, promocion)

13



La exportacion indirecta esta modalidad es utilizada por empresas de
pequefia escala que no tienen los recursos ni la infraestructura que les permitan
buscar compradores extranjeros y hacer los tramites necesarios para enviar
directamente sus productos al exterior. Las ventas indirectas consideran lo

siguiente:

o El producto es dado a conocer en los mercados internacionales sin
mayor compromiso por parte del personal y de los recursos de su

compainiia.

o La empresa capitaliza la experiencia y contactos que tienen las

comercializadoras para un acceso rapido a los mercados internacionales.
o El agente de exportacion conoce el mercado de destino.

o Reduccion de costos administrativos y de logistica.

Agentes o representantes de Exportacion es la persona natural o juridica,
quien a través de un acuerdo coloca en representacibn o en nombre de la
empresa exportadora los productos a exportar, operando bajo la figura de

comision por venta realizada.
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Figura5. Proceso de exportacion
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Plan de exportacion y auditorias

La mayoria de emprendedores no se inclinan a la planeacién, debido a

que la clasifican con una baja prioridad con respecto a los problemas del dia a

dia. EI 70% de todas las empresas en el mundo tienen un mal sistema de

planificacién, particularmente las PYMES. En las economias desarrolladas, la

planificacion no siempre es parte de la cultura local, cuando la visiébn de corto

plazo puede conducir al oportunismo.
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La planificacion es la tarea principal de la administracion ahi donde la
vision estratégica y los elementos operacionales se unen, y se traducen en
accion. La administracion sabe a donde debe ir compaifia en el futuro, la
gerencia conoce la compafia y es informada del estado del negocio de manera
frecuente, a menudo a diario. La Gerencia es responsable de proveer recursos
pero principalmente proveer la direccion (como las nuevas directivas de 1SO
postulan). Sin embargo, la metodologia de planificacion debe ser una de las

herramientas mas importantes de la gerencia.

Los negocios internacionales tienen la planificacion que es un instrumento
esencial, porque la estrategia e implementacion estan separados por una larga
distancia. Estos productos estan disefiados y fabricados en el pais de origen,
sus ventas (post ventas, seguimiento) estan ocurriendo en el exterior. Esta
distancia puede conducir a errores. Cuando la distancia es grande, la
administracion no puede resolver problemas en el punto. Esto es simplemente
muy lejano. Entonces la administracion debe pensar hacia adelante, intentando
prever que ocurrira, que puede o no puede pasar para evitar tales errores. Los
consumidores no esperan menos que esto. Un buen sistema de planificaciéon es

vital para las exportaciones.

Todos los instrumentos para hacer negocios en el exterior deben estar
juntos, combinados en un “mix” que nos lleve a la 6ptima y efectiva salida de la
compafia. Un plan de marketing de exportaciones hace apenas esto. También
sirve para tener confiabilidad y un prondstico en un largo periodo de tiempo y
provee un costo estimado (y ganancias, cuando se calcula la viabilidad).

La caracteristica llamativa de un plan de exportacion es la secuencia
cronoldgica de las actividades requeridas para preparar la empresa para la

exportacion.
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Figura 6. Diagrama de exportacion del manual para exportacion
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1.5 Inteligencia de mercados internacionales

El mercado internacional, relativo al comercio exterior esta en una franca y
continua expansion por lo que se necesita una Inteligencia a otro nivel. Estas

son las utilidades de la estrategia.

o Abrir su mercado de ventas permitiéndole buscar potenciales clientes

para su producto.

o Mantener a su clientela a partir de un control total de las informaciones.

o Hacer un seguimiento de los proveedores de sus productos, para mejorar
los costos.

o Cantidades totales importadas o exportadas de cualquier producto

(estadisticas)

o Marcas de los productos importados y exportados en algunos de los
paises de la base de datos.

o Compradores y vendedores de varios paises del mundo.

o Mercaderias en transitos, como ser Zonas Francas y Depdsitos Fiscales,
en algunos de los paises de la base de datos.

o Andlisis de comparativos totales anuales Importados / Exportados por su

competencia.
o Andlisis de productos son los mas Importados / Exportados.

o Glosa arancelaria de cada partida arancelaria / codificacion tarifaria.
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Tablal. Ldégicade inteligencia comercial

Estrategia para
Datos | = |Informaciones —-) Conocimiento | =>/Inteligencia —-) una toma de
decisiones

1.5.1 Investigacion de mercados exteriores

El proceso de investigacion de mercados exteriores es muy parecido al del
mercado domeéstico, si bien difiere en tres aspectos importantes: Pais objetivo,

producto o servicio exportable y cliente o consumidor final.

De una manera genérica, que es valida para bienes de consumo,
industriales y servicios, pueden distinguirse cinco elementos que configuran un

estudio de mercado para productos de exportacion:

Entorno politico-econdmico y normativa legal:

Habra que evaluar tres tipos de riesgos: el riesgo politico, el riesgo econémico y

el riesgo de transferencia.

La demanda:

Es uno de los apartados mas importantes. Tendra que hacerse un analisis
detallado, tanto cuantitativo como cualitativo, de la demanda potencia y real del

mercado.
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La oferta:

Sera necesario conocer la competencia.

1.5.2 Seleccion preliminar

Para la seleccion de mercados atractivos es determinante considerar
factores como: clima, proximidad geogréfica, idioma, cultura, prohibiciones
legales, barreras comerciales, relaciones y acuerdos comerciales entre los
paises, indicadores econdmicos, politica comercial, tamafio del mercado, tasa

de crecimiento, entre otros.

1.5.3 Las fuentes de informacién locales

Toda la informacién esencial y que sea relevante para el pais donde
afecte directamente o indirectamente la economia del pais, debemos de estar

actualizados.

Ejemplo 1) EIl ingreso de divisas por las exportaciones de productos
guatemaltecos al mercado internacional cayeron un 2,4 por ciento en el primer
semestre de 2009 en comparacion con el mismo periodo de 2008, por la crisis

mundial, informé hoy una fuente econdémica.

La actualizacion periodica es la clave, internet es actualmente una de las
herramientas de comercio mas efectivas. No es conveniente exponer siempre
los productos localmente, péngalos al acceso del mundo entero a través de un
Portal Web.
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La gremial de exportadores de Guatemala AGEXPORT crea un portal
comercial para todas las empresas que estén interesadas en la informacién
comercial exterior, brindando asesoria, soporte y una herramienta especializada
para la constante actualizacion de la informacion en paginas Web con

diferentes paquetes como:

o Portales Web

o Publicidad On-Line (banners, logotipos, catadlogo de exportadores)
o Posicionamiento en buscadores

o Hosting de correos electronicos

o Servicio a la medida de sus necesidades

Por medio de Revistas como Data Export o portales en internet como
www.oportunidadesdenegocio.gob.gt, son ahora el futuro de la compleja

informacion internacional, en nuestro pais.

154 Perfil del mercado exterior

El mercado exterior nos muestra una diversidad de formas de comerciar
con caracteristicas claves que nos daran un precio y una oferta optima para el
producto, no obstante lo que debemos de tener en nuestro perfil como base de

datos del pais meta es lo siguiente,

o Mercado en cuestion del producto

o Canales de comercializacion

o Condiciones de acceso del producto al mercado

o Conclusiones generales para avanzar o terminar el perfil

o Empresas Guatemaltecas que estan o quisieron entrar al pais meta
o Metas de exportacion proyectadas
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. Estrategias propuestas

o Ficha Técnica del pais meta

1.5.5 Estrategia competitiva de la empresa

Las diversas formas de competencia en el mercado nos delimita a una
estrategia Unica que debe de abarcar todas las condicionantes de nuestro
producto y aprovechar la mocion que ofrece el pais meta, por lo general
siempre la oferta nos acercara a lo que el cliente mayormente prefiere, pero
existe una cualidad o un patron que siempre aparece para cada pais, por lo
general las empresas tienen una estrategia de batalla para entrar al pais meta

con mayor auge manteniéndose luego en el mercado por tiempo indefinido.

La actitud emprendedora es la principal caracteristica del empresario y lo
es mas para el empresario exportador, quien esta en todo momento consciente

que los retos y los compromisos son aun mayores.

Muchas iniciativas de exportacion se crean cada afio, como también
muchas desaparecen. Algunas exportadoras aprenden a descubrir, en su
entorno, las sefiales que pronostican el cambio, porque sus componentes
humanos no son ni estaticos ni rutinarios, sino que personas activas e
innovadoras, cuyo maximo capital se sustenta en los conocimientos, en el

aprendizaje de sus errores y en la capacidad de asumir riesgos.

El fomento de un espiritu intra-emprendedor, que permita crear y
desarrollar iniciativas nuevas, dentro de la propia empresa, parte de un principio
sencillo y muy ligado a la condicion de ser humano, como poseedor del impulso

de crear, de mejorar o de reinventar. Asi, la empresa exportadora no podria
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abstraerse de canalizar dichos impulsos en pos de innovaciones, que

produzcan ganancias, otorgando libertad y flexibilidad para su desarrollo.

Qué cualidades y habilidades deben destacarse en las gerencias
emprendedoras: Uno de los retos basicos que ha de afrontar la alta gerencia es
la creacion de una vision de futuro, que le permita actuar proactivamente frente
a las sefiales que emanen del entorno y lograr una eficiente adaptacion de la
organizacion a ellas. Muchos textos sefialan lo que es necesario hacer para
lograr éxito en productividad, eficiencia, mercados u otros aspectos
cuantitativos, pero raras veces se detienen a analizar, que para lograr aquello,
no bastan tecnologias ni nuevas concepciones administrativas, puesto que a la

postre todas ellas involucran decisiones tomadas por personas y para personas.

En consecuencia si se desea lograr un acabado conocimiento de clientes,
trabajadores y otros interlocutores involucrados en las decisiones de negocios,
se requiere empezar por cONOCErnos a hosotros mismos a través del

reconocimiento de nuestras cualidades humanas como gerentes.

Segun la técnica de John Hunt (gran desarrollador de técnicas
comerciales) las habilidades y capacidades que deben tener los Directivos para

desempefarse adecuadamente son:

o Humanas: cualidades interpersonales
o Técnicas: cualidades de conocimiento
o Conceptuales: cualidades para la planificacion, visién de futuro

La labor directiva, entonces no es solamente tener la capacidad técnica y
conceptual de crear riqueza - misién de por si importante - sino que ademas

tener la capacidad de crear oportunidades. El Management es, por lo tanto, una
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de las mas nobles actividades del ser humano, puesto que dirigir, supone
ayudar al desarrollo humano mediante el adecuado balance de las cualidades y

capacidades antes sefaladas.

Una cualidad adicional que debe poseer todo emprendedor es aquella que
se relaciona con al adecuado equilibrio entre su pensamiento estratégico y su

guehacer tactico.
Espiritu Emprendedor. ¢ Por qué algunas personas logran mas que otras?

Porque tienen una verdadera actitud emprendedora, porque tienen un

verdadero espiritu emprendedor.
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2. TERMINOS CONTRACTUALES EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

Los términos del comercio internacional forman el lenguaje universal en el
manejo de papeleria y las formas de pagos que dan inicio a una relacion de
comercio (exportacion/importacion), si  los términos son utilizados
adecuadamente las gestiones se minimizan a tal punto que solo el tiempo sera

un factor irregular.

2.1 Incoterms:

Por sus siglas, international commerce terms = términos internacionales

para el comercio entre paises.

Los Incoterms se agrupan en cuatro categorias: E, F, C y D la cuales
facilitan y dan soporte como machote en todo documento de envio y descripcion

del acuerdo entre comprador y vendedor.
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Figura 7. Proceso del incoterm EXW
EXW
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Figura 8. Proceso del incoterm FAS
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Figura 9. Proceso del incoterm CIF

CIF

TRANSFERENCIA DE LA RESPONSARBILIDAD
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Figura 10. Proceso del incoterm FOB
FOB
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* Efectuar despacho de Export.
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2.1.1 Finalidad y alcance
La finalidad que tienen los Icoterms son los movimientos que realicemos
en el &mbito internacional con el objetivo de respaldar los procedimientos en el
comercio exterior. El alcance que tendran los Icoterms es de relacionarnos
mayormente con otros paises metas dando una mejor practica en el proceso de
expandirnos e incrementar nuestras utilidades generando divisas y

contribuyendo en parte a la nacién.

Figura 11. Indicador de incoterms por costo de flete y seguro

Incoterm Mamed place Sharing of costs and risk between buyer and seller in international traffic,

pwee I 0 e el WS
A I e deile WS
BT L e el WS
on e Iy il WS
R I S e WS
OFEET e dealile WA
iy wmp |
deliils WA

Seller's cosd (| rigk
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2.1.2  Estructura de manejo

El manejo estara dado por la jerarquia que tienen o bien el que mejor se
adecue a nuestro plan de exportacién y estara determinado por el tipo de

producto.

Figura 12. Jerarquia de incoterms

INCOTERMS

documentos
riesgos
costos
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2.1.3 Diferenciacion y obligaciones

Todos los Icoterms se diferencian por su resolucidon para cada tipo de
situacion, pero su utilizacion en el comercio exterior nos demuestran que se

diferencian por:

o Precio a convenir

o Flete y seguro

o Calidad en el servicio
o Factor tiempo

o Tipo de producto

Sus obligaciones son de caracter amplio ya que no son leyes sino

herramientas las cuales nos serviran como “guias” en todo el proceso.
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3. PROCEDIMIENTOS Y DOCUMENTOS DE EXPORTACION

Estos procedimientos determinaran la bases fundamentales para la
exportacion y por consiguiente los documentos iddéneos para los envios a

diversos paises.

3.1 Legislacion aduanera basica

La Direccion General de Aduanas de Guatemala es la encargada de hacer
que se cumpla la ley en las aduanas del pais y de velar por que se cumplan los
procedimientos segun los acuerdos establecidos en los articulos de los
documentos o tratados comerciales centroamericanos del Caribe, de
Norteamérica y otros. La direccion no genera las estadisticas tributarias y de
comercio exterior oficiales, sino que estas funciones las realiza el Ministerio de
Finanzas Publicas y el Banco de Guatemala, respectivamente. Por esto, la
aduana es un ente, cuya funcion es eminentemente fiscalizadora, que tiene
como mision hacer cumplir la ley, que antes bien nos dictamina que se puede
proceder en cuestion comercial (exportaciones/importaciones), y que productos
se pueden comercializar dentro y fuera del pais segun sus normas de

proteccion nacional al pais.

Por siglos, las aduanas constituyeron estructuras que dificultaban el libre
intercambio, casi penalizando la importacion de bienes, en nombre de la
defensa de las actividades nacionales o de una vision austera de lo que debian
ser los patrones de consumo. Esto llevé a la proliferacion de tarifas
arancelarias, cuya racionalidad se amarraba a la supuesta imprescindibilidad de

los bienes, a partir de la severa escasez de divisas para financiarlas.
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La Direccién General de Aduanas (DGA) se relaciona a nivel de caracter oficial

con,

o Ministerio de Finanzas Publicas

o Ministerio de Economia

o Direccion de Migracién (Ministerio de Gobernacion)

o Guardia de Hacienda Nacional

o Policia Nacional Civil

o SAT (Sistema de Administracion Tributaria)

o SIECA ( Sistema Integrado de Informacién de Redes al Comercio
Nacional)

o Congreso de la Republica

o Jefes de Puestos, Aeropuertos, Administradores

o Combex-Im (zona franca para cargas de expreso aéreo)

o Relacion a nivel operativo (todos los involucrados e interesados)

La Direccion General de Aduanas (DGA) se relaciona a nivel operativo:

o Sindicato de trabajadores

o Corporacion de Agentes Aduaneros

o Gremial de Agentes Aduaneros

o Gremiales de exportadores

o Gremiales de importadores

o Transportistas

o Importadores y exportadores, individuales
o Agentes Aduaneros, individuales

o Bancos
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Papel dentro del sistema, esto se puede definir como; Proveedores,
Auxiliares, Fiscalizacion de control, Clientes y Proveedores. Ministerio de
Finanzas Publicas (MFP).

Es un proveedor directo, es el ente de quien depende directamente la
Direccion General de Aduanas, les establece metas de recaudacion, es quien
los fiscaliza, provee y desembolsa los fondos para aduanas, por medio de MFP
se selecciona al personal que trabajara en la DGA. Ministerio de Economia
(ME).

Es un proveedor directo, es quien participa con los Ministros de
Integracion de la Region y suscriben acuerdos, que luego deberan ser

ratificados por el Congreso de la Republica.

Figura 13. Organigrama de aduanas en Guatemala

Auxiliares o
de apoyo
Auxiliar

Sist. de

Proveedores |«4q— Aduanas —» Cliente

Fiscalizacion
y Control

3.1.1 Estructuradel caucay otras leyes relacionadas

Caddigo Aduanero Uniforme Centroamericano “CAUCA” tiene por objeto

establecer la legislacion aduanera basica de los paises signatarios conforme los
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requerimientos del Mercado Comun Centroamericano y de los instrumentos
regionales de la integracién. El dmbito de aplicacion de este Cdédigo y su
Reglamento sera el territorio aduanero, sus normas seran aplicables a toda
persona, mercancia y medio de transporte que cruce los limites del territorio
aduanero de los paises signatarios. Los plazos establecidos en este Cédigo y
su Reglamento se entienden referidos a dias habiles, salvo disposicién expresa
en contrario. Cuando un plazo venza en dia inhabil, se entiende prorrogado

hasta el primer dia habil siguiente.

3.1.2 Aplicacion de regimenes aduaneros unicamente para

exportar

Son las diferentes destinaciones a que pueden someterse las mercancias
gue se encuentran bajo control aduanero, de acuerdo con los términos de la

declaracion presentada ante la Autoridad aduanera.

3.2 Aplicacion del régimen aduanero

Para la aplicacion de este régimen existen varios mecanismos facilitadores,
tales como requisitos minimos a la exportacion para los exportadores
legalmente registrados, la no exigencia de presentacion de declaracion de
mercancias cuando se considere necesario y declaracion acumulada para los

exportadores habituales.

En el caso de la exportacion de envios postales no se exigira que se

presente al servicio aduanero a efectos de control, excepto que las mercancias
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requieran de una autorizacion especial de la autoridad competente, estén
sujetas a restricciones o prohibiciones a la exportacibn o al pago de los
derechos e impuestos 0 mercancias que superen un valor establecido en la

legislacidon correspondiente. Los transitos aduaneros se dividen en:

° Transito Aduanero Interno

. Transito Aduanero Internacional

El transito Aduanero Interno es el régimen mediante el cual las
mercancias sujetas a control aduanero son transportadas de una aduana a otra
por cualquier via, con suspension total de los derechos e impuestos

respectivos.

Se utilizard para el traslado de mercancias de una aduana a otra por
cualquier via, bajo custodia y responsabilidad del transportista, el cual debe
estar debidamente registrado ante la Intendencia de Aduanas. El computo del
plazo del transito se iniciard a partir de la salida efectiva del medio de
transporte. El servicio aduanero indica el plazo y fija la ruta para la operacion de

transito.

Declaracion, para este régimen se debera presentar una declaracion
aduanera elaborada por un agente aduanero con los datos que establece el
recuca, mediante transmision electronica, cumpliendo con las formalidades

aduaneras.

Documentos de soporte, con la declaracién de transito interno podra
exigirse que se adjunte, los documentos a que se refieren los incisos a), b), y e)
del Articulo 84 de este Reglamento, pudiendo ser copias en el caso de las

primeras literales.
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El Transito Aduanero Internacional es el régimen mediante el cual las
mercancias sujetas a control aduanero son transportadas de una aduana a otra
por cualquier via, con suspension total de los derechos e impuestos

respectivos.

Aplicacion, las mercancias transportadas en una operacion de transito
aduanero internacional terrestre seran admitidas en el territorio aduanero de los
paises signatarios y no estaran sujetas al pago de derechos e impuestos
exigibles, siempre que se cumplan con todos los requisitos y formalidades
legales establecidas en el Reglamento sobre el régimen de Transito Aduanero

Internacional Terrestre.

Una aduana de partida de un pais signatario a una aduana de destino de
otro pais signatario. Una aduana de partida de un pais signatorio con destino a
un tercer pais no signatorio en transito por uno 0 mas paises signatarios
distintos del de la aduana de partida. Una aduana de partida a una aduana de
destinos ubicados en el mismo pais signatorio siempre que se transite por el
territorio de otro pais signatorio. Art. 2 y 3 del Reglamento Sobre el Régimen de
Transito Aduanero Internacional Terrestre.

Declaracion, todas las mercancias transportadas en una operacion bajo el
Régimen de Transito Aduanero Internacional, deberan estar amparados en una
declaracion, la cual sera firmada por el transportista 0 su representante y
presentada para su aceptacion y registro en la aduana de partida de acuerdo al
formulario y al instructivo establecida en el Reglamento. La declaracion se
entendera realizada bajo fe de juramento. Art. 6, 7,8 del Reglamento sobre el

Régimen de Transito Aduanero Internacional Terrestre
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Documentos de soporte, para la autorizacion de la declaracion deberan
adjuntarse los documentos que se establecen en el Reglamento sobre el
Régimen de Transito Aduanero Internacional Terrestre.

3.2.1 Aplicacion de regimenes definitivos, temporales o

suspensivos y liberatorios

Las mercancias pueden destinarse a los siguientes regimenes aduaneros

o Definitivos
o Temporales o suspensivos
o Liberatorios

Los regimenes definitivos estan relacionados con las modalidades de

actualizacion segun sea el caso haciendo que sean especiales tales como:

o Importacion definitiva
o Modalidades especiales de importacion definitiva
o Exportacion definitiva
o Modalidades especiales de exportacion definitiva

La exportacion definitiva es la salida del territorio aduanero de mercancias

nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior.

Declaracion, para este régimen se deberd presentar una declaracion
aduanera elaborada por un agente aduanero con los datos que establece el

recauca, mediante transmision electrénica. Segun las modalidades pueden ser:

o Envios postales
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o Envios urgentes

o Envios de socorro
o Mercancia ingresada bajo entrega rapida o courier
o Menaje de casa

Para los regimenes temporales o suspensivos su control conlleva una

mision rutinaria y que es de normal tales como:

o Transito aduanero

o Importacién temporal con reexportacion en el mismo estado
o Admisién temporal para perfeccionamiento activo

o Depésitos de aduanas o depdsito aduanero

o Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado
o Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo

3.2.2 Legislacion para exportar e importar zonas francas —

maquila 29-89

En el afio 2009 se cumplen dos décadas de la aprobacion de la Ley de
zonas francas ya que hace cuatro afios se promovian cambios a este régimen
con el objetivo de modernizarlo, sin embargo, la intenciébn, como muchas otras,

no prospero en el Legislativo.

Las zonas francas son instalaciones delimitadas dentro del territorio
nacional, en donde se desarrollan actividades industriales de bienes y de
servicios o comerciales, bajo una normativa especial en materia tributaria,

aduanera y de comercio exterior.
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Las mercancias que ingresan en estas zonas se consideran fuera del
territorio aduanero nacional para efecto de los impuestos a las importaciones y
las exportaciones, pues estan de paso en el pais, mientras se manufacturan y

se exportan como productos terminados.

Sistema de zonas francas como uno de los factores que atraen y han
propiciado el incremento de la inversion extranjera y local. La novedad es que
introdujeron las de tipo uniempresarial, es decir, en las que una empresa es una

zona franca.

Los incentivos que ofrecen son el pago de impuesto sobre la renta del
15% y exoneracion de aranceles e impuesto al valor agregado (IVA), asi como
beneficios de los acuerdos comerciales vigentes en aquella nacién. Los
cambios causaron un incremento en la cantidad de estos recintos, pues en el
afio 2007 soélo contaban con 11, cifra que se elevl a 47 y otros 24 proyectos

estan en construccion.

Los usuarios (comerciales, industriales y de servicios) de zonas francas en

Guatemala gozan de los siguientes beneficios:

No estan afectos a los impuestos, derechos arancelarios y cargos
aplicables a la importacibn a Zona Franca de la maquinaria, equipo,
herramientas, materias primas, insumos. Productos semielaborados, envases,
empaques, componentes y en general las mercancias que sean utilizadas en la

produccion de bienes y en la prestacion de los servicios.

Exoneracion total del impuesto sobre la renta que causan las rentas que
provengan exclusivamente de la actividad, por un plazo 12 afios. exoneracion

del impuesto al valor agregado, en las transferencias de mercancias que se
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realicen dentro y entre zonas francas. Exoneracion del impuesto sobre la venta
y permuta de bienes inmuebles ubicados en la zona franca en operaciones que

se realicen con la entidad administradora o con usuarios de la zona.

La industria de maquila en Guatemala ha tenido un gran impacto en la
economia, principalmente en cuanto a la generacion de empleo, intercambio
tecnoldgico y el ingreso de divisas. Pero ademas entrafia aspectos negativos
como el uso de la ley respectiva como mecanismo de evasion fiscal,

competencia desleal con productores nacionales y abuso de los trabajadores.

El propdsito de este informe de investigacion es dar a conocer la realidad
de la Industria de Maquila en Guatemala, partiendo de un marco teorico-
conceptual que permita comprender su funcionamiento, el desarrollo histérico
que la produjo y la posiciébn competitiva del pais en relacién con otros paises de

la region.

Ademas, en este trabajo se tomaron en cuenta criticas que se han
realizado a este régimen productivo, el marco legal al cual esta sujeto y algunas
perspectivas acerca del futuro de este mercado, con el objetivo de plantear
conclusiones y recomendaciones fruto del analisis de todos los aspectos que
afectan a este importante sector industrial.

Para comprender de mejor manera las implicaciones que la Ley de
Fomento de la Industria de Maquila tiene en la economia guatemalteca, es
necesario conocer algunos aspectos teoricos que enmarcan esta actividad

productiva, como los que se analizan en esta seccion.
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La industria es una actividad econdémica que se caracteriza por
transformar las materias primas, organicas o inorganicas, proporcionadas por el

sector primario, para producir bienes de uso final o intermedio.

Por su caracter productivo, la industria es capaz de generar empleos y
riqgueza por el valor agregado que le da a los bienes mediante el proceso de
transformaciéon. Por esto es vital para el desarrollo econémico y social de

cualquier sociedad.

Las bases para cualquier desarrollo industrial son la ciencia y la
tecnologia, infraestructura adecuada, mano de obra altamente -calificada,

disponibilidad de recursos financieros, leyes y regulaciones claras y estables.

Por otra parte, el Decreto 29-89 del Congreso, Articulo 3, establece las
siguientes definiciones para interpretar la legislacion que regula el régimen de

magquila:

Régimen de perfeccionamiento activo, régimen aduanero que permite
introducir en el territorio aduanero nacional, mercancias de terceros para
destinarlas a su exportacion fuera del area centroamericana en forma de
productos terminados, sin que aquellas queden sujetas a los derechos

arancelarios e impuestos de importacion.

Maquila, es el valor agregado nacional generado a través de servicios y

otros recursos que percibe en la produccion y/o ensamble de mercancias.

Empresa, es la unidad productiva propiedad de personas individuales o

juridicas constituida de conformidad con las leyes de la Republica.
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Ensamblar, actividad que consiste en acoplar partes, piezas, subconjuntos
0 conjuntos que al ser integrados dan como resultado producto con
caracteristicas distintas a dichos componentes.

Exportacion, es la salida del territorio aduanero, cumplidos los tramites

legales de mercancias nacionales o nacionalizadas.

Merma o pérdida, es la parte que ha sido destruida o que desaparece
durante la operacion de perfeccionamiento, por evaporacion, desecacion,

escape en forma de gas, agua etc.

Exportador indirecto, es la empresa que dentro de la actividad econémica
suministra mercancias, materias primas, productos semielaborados, materiales,
envases 0 empaques a otra empresa calificada dentro de la presente Ley y que
los incorpora en mercancias cuyo destino es la exportacion a paises fuera del
area centroamericana. Subproducto, Producto que se obtiene en la fabricacion

de otro principal.
Desechos, se entiende por deshechos los recortes, residuos, desperdicios
o sobrantes de la materia prima que se ha empleado para la produccion o

ensamble de un bien exportado, el cual resulta inutilizable en esta operacion.

Reexportacion, es la salida del territorio nacional, cumplidos los tramites

legales, de mercancias extranjeras llegadas al pais y no nacionalizadas.
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3.2.3 Tramites y procedimientos para exportar cualquier producto

Practicamente cualquier producto o servicio se puede exportar de forma
rentable. La exportacion de servicios y mercancias se traduce en una
importante ampliacion del mercado. También contribuye a reducir costes y

aumentar la competitividad.

La exportacion de servicios y productos es un negocio seguro, siempre
que se pueda disponer de informacion fiable y detallada y se sepa planificar de
antemano, elaborando un buen proyecto de exportacion. Esto implica
documentarse muy bien sobre el pais o paises de destino, a menudo
contrastando diversas fuentes. Varios datos a tomar en cuenta consisten en el
calculo de los gastos, incluyendo el transporte, el andlisis de la competencia
potencial, los precios en el pais o paises de destino, etc. Procedimientos para

cualquier producto a continuacion:

o ¢, COémo me convierto en un exportador?

o ¢, Qué puedo exportar?

o ¢, Necesito una licencia para exportar?

o ¢,Dénde puedo conseguir la aprobaciéon para exportar?

o ¢, Como puedo buscar a un comprador en el extranjero, distribuidor o

agente para mi producto?
o ¢, Como puedo establecer los precios para mis productos en el mercado
de la de exportacién?

o ¢, Cuales son las normas para la exportaciéon?
o ¢, Qué es el cédigo HS?
o ¢,Donde puedo averiguar los derechos de importacion imponibles en

otros paises?
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o ¢ Existe algun tipo de incentivo para los exportadores?

) ¢, Qué es el Certificado de Origen?
o ¢, Como puedo obtener el marcado CE?
o ¢En donde puedo tener informacion sobre los mercados extranjeros?

3.2.4 Documentacion y papeleria que debemos tener organizada

Documentacion preparada tales como:

. La solicitud de codigo de exportador ( en ventanilla Gnica para
exportaciones)

. Solicitud de Exportaciéon Fauca

. Solicitud de Exportacion Deprex

. Solicitud de Conexion Electronica Seadex

. Solicitud de Opa Online o Infoexport

3.2.5 Exportaciones temporales y otros

Este tipo de exportaciones se refiere basicamente a todos aquellos
productos que salen fuera del pais por un tiempo determinado, con el
compromiso del exportador de retornarlos al pais después de un tiempo
estipulado. Esto puede darse por ejemplo cuando se asiste a ferias
internacionales y Unicamente se llevan muestras para ser exhibidas o bien en
caso de reparacion de equipo 0 maquinaria. Para este caso se deben realizar

los tramites siguientes:
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Si fuera el caso de maquinaria que sale a reparacion, solicitar la DEPREX
adjuntando fotocopia de la Declaracibn Aduanera de importacion, carta del
proveedor explicando el motivo de la exportacion y fotocopia de la factura del
proveedor. Indicar el tiempo aproximado que la mercaderia estara fuera. En
caso de incumplimiento del tiempo, el exportador debera ingresar en el sistema
bancario el monto de las divisas (valor en US$) correspondientes a esta
exportacion. Si ocurriera atraso en el tiempo por parte del proveedor, tiene la

posibilidad de solicitar prorroga adjuntando carta del proveedor.

En caso de productos que salen para participacion en ferias, adjuntar carta
de la empresa que hace la invitacion a participar en dicha feria o bien
documentos que prueben fehacientemente la participacion en la misma, fecha
del evento, duracion, lugar, etc. Se debe detallar claramente el listado de los
productos que estan saliendo para este evento asi como su valor comercial
(sobre todo si la via a utilizar es aérea ya que con base a estos datos se puede

presentar un reclamo ante la linea aérea en caso de extravio de los productos).

3.3 Requisitos de Exportacién

o Conocimiento de Embarque en caso de via maritima

o Guia aérea en caso de via aérea

o Carta de porte en caso de via terrestre

o El transportista hace entrega del manifiesto de carga de exportacion al

exportador y/o agente

o Posteriormente se procede a elaborar Declaracion Aduanera de
exportacion (agente de aduanas) y se remite a la aduana para su

. liquidacién. Se cobrard multa en caso de no efectuar este tramite en los

primeros 8 dias posteriores a la exportacion
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3.3.1 Requisitos no tributario y no arancelarios

Entre los requisitos no pagados y que no representan una salida a nuestro
costo de exportacion pero forman parte del flujo que se presentan tales como el
certificado de origen actualmente es muy usual que el exportador solicite este
documento, el cual prueba que los productos son originarios de Guatemala;
esto debido a que Guatemala recibe tratamiento especial por partes de México,
Estados Unidos, Taiwan con quien tiene tratados de libre comercio, también por
parte de algunos paises a través de Acuerdos de Alcance Parcial (Venezuela,
Colombia) para hacer uso de las preferencias arancelarias que se otorgan a un
listado de productos, estos deben cumplir con el requisito del Certificado de
Origen.

Existen otras preferencias arancelarias a través del sistema generalizado
de preferencias (SGP) con Union Europea, Japdn, Australia, Nueva Zelanda,
Austria, Canadd, Finlandia, Noruega, Suecia, Suiza y C.B.l. con Estados Unidos
(forma A del S.G.1.).

Toda exportacion esta sujeta a ser declarada ante la Direccion General de
Aduanas de Guatemala, el exportador tiene la obligacion de presentar ante la
Aduana el formulario titulado “Declaracion Aduanera de Exportacion” por medio

de un Agente Aduanal.
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Este documento debe acompafarse de una copia de la factura comercial y
de los documentos que comprueben el cumplimiento de los requisitos en
materia de restricciones sanitarias y regulaciones arancelarias y no arancelarias
(ver tema de aranceles en esta misma herramienta). Este tramite se efectla a
través del agente aduanal nombrado y legitimado por el exportador para actuar

en su nombre, normalmente aplica un tarifario por los servicios prestados.

Dependiendo del valor de la factura, el agente aduanal sera responsable
solidario de la veracidad y exactitud de los datos e informacion proporcionado,

clasificacion arancelaria asi como todas las obligaciones que se apliquen.
Lista de empaque, este documento guarda estrecha relacidén con la factura

y normalmente la acompafia en todo momento; al igual que la factura debe ser

tan detallada como sea posible.

3.3.2 Documentos necesarios para la exportacién e importacion

Los documentos mas relevantes para todo envié de encargo para otros
paises desde el pais designatario son los que a continuacion se mencionaran

en la tabla de abajo.
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Tablall. Documentos parala exportacion e importacion

Documentacion para Exportaciones fuera del Area Centroamericana

Documentos obligatorios Documentos opcionales
Cddigo de Exportador Certificado de origen

Factura contable original y copia |[Certificado fitosanitario/Zoosanitario
DEPREX (solamente si lo requiere el

Lista de Empaque HPal's importador)

Documentacion para Exportaciones hacia el area Centro Americana

Documentos Obligatorios

Caodigo de Exportador

Factura contable original y copia

HFormuIario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA)

3.3.3 Sistema seadex

Es el Sistema Electronico de Autorizacibn de Exportaciones en la
ventanilla Gnica para las Exportaciones, esta oficina es la encargada de
asesorar al exportador en todos los tramites relacionados con el que hacer de la
exportacion. Es en esta oficina donde se tramita el Cédigo de Exportador y
donde se solicitan también todos los permisos para exportacion, tanto en sus
oficinas centrales y regionales, como también via remota. Brinda los formularios
adecuados segun el tipo de producto a exportar y da los lineamientos para

cumplir con los requerimientos necesarios para lograr una exportacion exitosa.
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4, SELECCION DE MODOS DE TRANSPORTE PARA
EXPORTAR

Todos los medios de transporte presentan ventajas e inconvenientes. El
medio seleccionado dependera en gran medida, de los productos
comercializados, de las necesidades y preferencias del exportador y desde
luego de las exigencias de sus clientes o de los propios productos. Si busca
Asesoria en Logistica puede verlos en listados de empresas que lo pueden
asesorar en el area de Servicios de apoyo en el area de Transporte que mas

convenga por el tipo de mercaderia y su destino.

4.1 Diferencias entre transportes

En general se utilizan cinco modos de transporte: acuatico, por carretera,
ferroviario, aéreo y oleoducto. El movimiento de personas o mercancias en la
misma unidad cerrada, o contenedor, sobre dos o0 mas modos diferentes de
transporte se conoce como transporte intermodal. Los factores para elegir un

medio de transporte para exportar mercaderia son:

o Precio
) Plaza de entrega
o Y exigencias especiales del producto.

49



El concepto de “modelo” debe ser entendido como una representacion,
necesariamente simplificada, de cualquier fenémeno, proceso, institucion y, en

general, de cualquier “sistema”.

Es una herramienta de gran importancia para el planificador, pues permite
simular escenarios de actuacion y temporales diversos que ayudan a evaluar
alternativas y realizar el diagnostico de futuro, existen esquemas de
modelizaciones que actlian ayudando a distribuir y generar mejores los tramos

tales como:

o Modelo de generacion-atraccion para evaluar viajes producidos y

atraidos por cada zona de transporte en distintos escenarios.

o Modelo de distribucién, para estimar matrices origen-destino (O/D)
futuras.
o Modelo de reparto modal, para determinar la captacion de cada modo

entre las distintas relaciones O/D, para los motivos que se calibren.
o Modelo de asignacion que permite determinar los caminos o rutas
escogidas para cada relacién y la carga por tramos para lineas o redes

viarias en los distintos periodos horarios analizados.

Figura 14. Tipos de transporte para el comercio internacional
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4.1.1 Precioy distancia

Este documento tiene como proposito el control de todos los gastos
incurridos en el renglén de transporte para cada uno de los transportes
referente a las exportaciones que se van a realizar y que por ende la distancia

ser& un factor relativo con el precio.

4.1.2 Zonas francas

Es el régimen que permite ingresar a una parte delimitada del territorio de
un estado signatorio, mercancias que se consideran generalmente como si no
estuviesen en el territorio aduanero con respecto a los derechos e impuestos de
importacion, para ser destinadas segun su naturaleza, a las operaciones o
procesos que establezca la legislacion nacional. Las zonas francas podran ser

entre otras, comerciales, industriales o mixtas.

Se entenderd por zona franca el area de terreno fisica delimitada,
planificada y disefiada, sujeta a un régimen aduanero especial en la presente
ley, en la que personas individuales o juridicas se dediquen indistintamente a la
produccion o comercializacién de bienes para la exportacién o reexportacion,
asi como a la prestacion de servicios vinculados con el comercio internacional.
La zona franca esta custodiada y controlada por la autoridad aduanera.
Declaracion, La declaracion para el régimen de zona franca contendra en lo
conducente, la informacién que establece el Articulo 83 del Reglamento de
Cddigo Aduanero Uniforme Centroamericano.
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Figura 15. Zona Franca “Zolic” de Guatemala

4.1.3 Tamafos de contenedores y peso limite

Un contenedor es un recipiente de carga para el transporte aéreo,
maritimo o terrestre. Las dimensiones del contenedor se encuentran
normalizadas para facilitar su manipulacion, por extension, se llama contenedor
a un embalaje de grandes dimensiones utilizado para transportar objetos
voluminosos o0 pesados: motores, maquinaria, pequefios vehiculos, etc. Es

conocido también por su nombre en inglés, container.

Los contenedores suelen estar fabricados principalmente de acero corten,
pero también los hay de aluminio y algunos otros de madera contrachapada
reforzados con fibra de vidrio, en la mayor parte de los casos, el suelo es de
madera, aunque ya hay algunos de bambu.
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Interiormente llevan un recubrimiento especial anti-humedad, para evitar
las humedades durante el viaje. Otra caracteristica definitoria de los
contenedores es la presencia, en cada una de sus esquinas, de alojamientos
para los twistlocks, que les permiten ser enganchados por gruas especiales, asi

CcOmo su trucaje tanto en barcos como en camiones.

Figura 16. Contenedor general para mercaderia seca

Dry General — DV, uso habitual, cargas secas, bolsas, cajas, packs termo
contraibles, maquinas, muebles, etc. Los datos informados son estandarizados.
Un container de 20 pies, puede almacenar hasta 23.000 kg. de producto, caso

el volumen del mismo lo permita.

Es recomendable, especialmente en productos alimenticios, no superar los
22.000 kg. de carga neta. Las indicaciones de carga 0til de cada container, asi

como su cbdigo y numero de identificacion estan inscriptas en sus puertas.
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Tabla lll. Caracteristicas del contenedor dry general

Tamano Peso Kg. Dimensiones internas mm
Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.
- Ancho Alto Capacidad
40 pies 2,338 2,585 76.2
Peso bruto | Tara | Carga util | Longitud | Ancho | Alto
20 pies 24,000 |2,200| 21,800 5,902 2,350 | 2,392
40 pies 30,480 |3,800| 26,680 12,032 2,350 | 2,390
Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.
Ancho Altura Capacidad
20 pies 2.341 2,280 33.2
40 pies 2,338 2,280 67.6

High cube — HC, uso habitual cargas secas se diferencia del container de
40 pies tradicional, debido a que es mas alto. (Ver cuadro abajo), lo que le da

mas capacidad de volumen pero no asi de peso.

Tabla IV. Caracteristicas del contenedor high cube

Tamaiio Peso Kg. Dimensiones internas mm
Peso bruto| Tara | Carga util Longitud | Ancho Alto
40 pies 30,480 | 3,900 26,580 12,033 2,350 | 2,695
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Open Top — OP, uso habitual dado que se abre por su techo, este tipo de

container es conveniente para cargas grandes que no pueden cargarse por las

puertas, como ciertas maquinarias, marmoles, vidrios, maderas, etc.

Tabla V. Caracteristicas del contenedor open top

Tamafio Peso Kg. Dimensiones internas mm
Peso bruto| Tara | Cargautil | Longitud | Ancho Alto

20 pies 24,000 2,140 21,860 5,894 2,344 | 2,347
40 pies 30,480 3,700 26,780 12,027 2,344 | 2,347

Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.

- Ancho Alto Capacidad
20 pies 2.336 2,275 31.5
40 pies 2.336 2,275 67.0

Bulk — BLK, uso general estan disefiados para cargas de productos a

granel. Disponen bocas de carga superiores. Apto para productos quimicos.

Tabla VI. Caracteristicas del contenedor bulk — Blk
Tamano Peso Kg. Dimensiones internas mm
Peso bruto | Tara | Carga util | Longitud | Ancho | Alto
20 pies 24,000 |2,800| 21,200 5,888 2,332 | 2,338
Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.
- Ancho Alto Capacidad
20 pies 2.340 2,263 324
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Plataformas plegables — FLT, Uso General: Cargas dificiles de manipular,

bobinas de metal, cables, vehiculos pesados, madera, maquinarias especiales,

etc.
Figura17. Plataforma plegable FLT
Tabla VII. Caracteristicas de la plataforma plegable FLT
Tamafio Peso Kg. Dimensiones internas mm
Peso bruto | Tara | Carga util Longitud Ancho Alto
20 pies 25,400 3,080 22,320 5,988 2,398 2,231
40 pies 45,000 5,300 39,700 12,064 2,369 1,943

Open side — OS, uso habitual similar al Open Top (que abre por arriba),
pero en este caso su apertura es lateral: Conveniente para las cargas de
volumen que no pueden cargarse a través de puertas convencionales. Ideal

para cargar y descargar en estaciones ferroviarias.
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Figura 18.

Contenedor Open Side

Tabla VIIl. Caracteristicas del contenedor Open Side
Tamafo Peso Kg. Dimensiones internas mm
Peso bruto | Tara | Carga atil | Longitud | Ancho | Alto
20 pies 25,400 2,930 22,470 5,896 2,310 | 2,255
Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.
- Ancho Alto Capacidad
20 pies 2,236 1,960 31.0
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Reefer — RF, uso habitual para transportar productos perecederos tales

como verduras, frutas, carnes, etc.

Figura 19. Contenedor Reefer — RF

B

Tabla IX. Caracteristicas del contenedor reefer — RF

Tamano Peso Kg. Dimensiones internas mm

I e e e e
m
Tamafio Puertas Abiertas mm Vol.
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Reefer high cube — RH, uso habitual similar al Reefer normal, pero con

mas capacidad de volumen, pero no de peso.

Figura 20. Contenedor reefer high cube — RH

Tabla X. Caracteristicas del contenedor reefer high Cube — RH

Tamafio Peso Kg. Dimensiones internas mm

Peso bruto Carga util | Longitud Alto
40 pies 32,500 |4,630| 27,870 11,583 2,286 | 2,554
ol.

Tamario Puertas Abiertas mm \Y
Ancho Alto Capacidad
40 pies 2,294 2,571 67.6

Iso tank-iso, uso habitual disefiado para transporte de sustancias
liquidas, desde peligrosas como quimicos toxicos, corrosivos, altamente

combustibles, asi como aceites, leche, cervezas, vino, agua mineral, etc.
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Figura 21. Contenedor Iso Tank —1SO

Tabla Xl. Caracteristicas del contenedor Iso Tank — I1ISO

Tamafo Peso Kg. Dimensiones internas mm

Peso bruto | Tara | Carga util Longitud Ancho | Alto

20 Pies 30,480 3,070 27,410 - - -

Tamano Puertas Abiertas mm Vol.
- Ancho Alto Capacidad
20 Pies - - 21,000 litros

4.2 Transporte Maritimo

Su principal inconveniente es la lentitud. Tal vez no sea el método mas

practico cuando se transportan productos perecederos.

Es el medio mas economico para articulos de gran valor en relacion

peso/volumen, por ejemplo vehiculos, aparatos electrodomeésticos, etc.
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Transportar una mercancia por este medio puede tomar entre 1 semana a
15 dias aproximadamente. La carga que se maneja en contenedores completos
se maneja via maritima. Sin embargo, cuando se van a enviar cajas sueltas
(siempre y cuando se trate de productos no perecederos) pueden enviarse
también por esta via. No todas las navieras manejan cajas sueltas pero si

algunas proporcionan este servicio.

4.2.1 Tipo de navieras

Navieras constituyen un sector de servicios esencial en el mercado de la
explotacion de recursos y transporte de mercancias maritimos. Los servicios de
reparacion de barcos y todo tipo de buques y embarcaciones que ofrecen, asi
como el mantenimiento de los mismos, se constituyen como elementos

esenciales en el campo de los negocios vinculados al mar.

Las navieras conforman un eje fundamental en el mundo del mar, pues
son las encargadas de la fabricacion de los barcos, asi como se encargan de su
reparacion y mantenimiento. Por ello, cualquier empresa vinculada al mundo del
mar ha de poder contar con una o varias navieras de confianza, cuya calidad

contrastada y solvencia sean garantia de servicio.

Las navieras que hemos seleccionado para Ud. en esta pagina, le
garantizaran contar con el mejor servicio del mercado. Una naviera de calidad
debe mostrarse solvente, a fin de poder ofrecer la mayor calidad y de cubrir
cualquier necesidad que puedan tener sus clientes. Aquellas que logran este
objetivo han merecido formar parte de nuestro directorio, que ponemos a su

disposicion a través de esta web.
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El sector se divide en varias categorias: servicios de linea regular, barcos
de trayecto fijo, servicios industriales. Servicios de linea regular estos viajes se
llevan a cabo de acuerdo a un programa regular y con rutas fijas. Los
cargamentos se aceptan bajo un contrato denominado conocimiento de
embarque, que el armador del barco expide al cargador. En general, la
competencia en este tipo de servicios se regula mediante acuerdos entre las
compafiias navieras que establecen las condiciones de los servicios y

determinan las tarifas de pasajeros o carga.

Barcos sin trayecto fijo, estos barcos, denominados también de servicio
general, no mantienen rutas ni servicios regulares. Generalmente transportan
para un anico cargador un lote que ocupa todo el barco. La carga suele consistir
en materias primas a granel, como cereales, minerales o carbdn, para las que

se necesita un transporte poco costoso.

Los barcos sin trayecto fijo suelen clasificarse por su uso mas que por su
disefio. Normalmente operan con un contrato de flete, es decir, un contrato por

el uso del barco.

Los contratos de flete son de tres tipos: el contrato por viaje, el contrato
por tiempo y el contrato de cesion de buque. El contrato por viaje, el mas comun
de los tres, prevé el transporte de una carga concreta en un Unico viaje entre
dos puertos, a cambio de una cuota acordada; el fletador proporciona todos los
atracaderos de carga y descarga y los agentes portuarios, mientras que el
armador es responsable de proporcionar la tripulacion, manejar el barco y
asumir todos los gastos relacionados con el viaje, salvo que se acuerde otra
cosa. El contrato por tiempo implica el alquiler del barco y la tripulacion por un
periodo determinado; este tipo de contrato no especifica la carga que se va a
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transportar, sino que pone el barco a disposicion del fletador durante un tiempo
determinado; el fletador debe asumir el coste del combustible y las cuotas
portuarias. Por el contrato de cesién de buque se alquila el barco a un fletador
que dispone de la organizacion, haciéndose responsable de todos los aspectos

de la operacion.

Los buques industriales de carga son barcos utilizados por grandes
empresas (que pueden ser las propietarias, o simplemente ser fletados por
éstas) para realizar el transporte necesario para los procesos de fabricacion y
distribucion, cuyas escalas y programa de viajes son determinados por las
necesidades especificas de los propietarios. Muchas compafias petroleras
tienen grandes flotas de petroleros oceanicos, remolcadores y barcazas

fluviales para transportar petréleo a las refinerias y distribuir los derivados.

4.2.2 Control de sanidad y fumigacion

Todos los paises aplican medidas para garantizar la inocuidad de los
productos alimenticios destinados al consumo humano y para evitar la
propagacion de plagas o enfermedades entre los animales y los vegetales.
Estas medidas sanitarias y fitosanitarias pueden adoptar muchas formas: por
ejemplo, pueden referirse a la necesidad de que los productos procedan de
zonas libres de enfermedades, a la inspeccion de los productos, a su
tratamiento o elaboracién por medios especificos, al establecimiento de niveles
maximos autorizados de residuos de plaguicidas o a la exclusién del uso de

determinadas sustancias como aditivos alimentarios.

Las medidas sanitarias (destinadas a proteger la salud de las personas y

de los animales) y fitosanitarias (destinadas a preservar los vegetales) se
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aplican tanto a los articulos alimenticios de produccion nacional o a las
enfermedades locales de animales y vegetales como a los productos

procedentes de otros paises.

El articulo 20 del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio
(GATT) permite a los gobiernos adoptar medidas que afecten al comercio con el
fin de proteger la salud y la vida de las personas y de los animales o preservar
los vegetales, a condicion de que no sean discriminatorias ni se utilicen como
un proteccionismo encubierto. Hay ademas dos acuerdos especificos de la
OMC que tratan de la inocuidad de los alimentos, la sanidad de los animales y
la preservacion de los vegetales, y de las normas sobre los productos en
general. Ambos intentan determinar los medios de satisfacer la necesidad de

aplicar normas y, al mismo tiempo, evitar el proteccionismo encubierto.

La fumigacion de cargas para exportacion, es una medida de seguridad
muy importante y todo nuevo ingreso debe traer un certificado que exprese que
la carga paso por un sistema de desinfeccion adecuado al producto

conteniente.

Para esto existen empresas encargadas de la fumigacion de cargas para
exportacion. Si observamos del lado del pais al cual exportamos, existen
también organismos del gobierno, los cuales se encargan por ejemplo de
observar el efecto que producira el producto que ingresa y los riesgos que trae,
también se encarga de supervisar el grado de aplicacién de productos quimicos
gue contienen los productos que ingresan, para evitar el posible grado de
contaminacion con los pesticidas o quimicos aplicados dependiendo de la
mercaderia que sea la que se importa. Igual hay que tener en cuenta que cada

pais tiene su propia normativa para exportacion e importacion, cada uno con las
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exigencias que les parecen adecuadas y con los beneficios adecuados para

incentivar tanto al mercado interno como el mercado externo.

Para qué sirve la fumigacién de cargas en la exportacion, la aduana
cuenta con un derecho aduanero, dividido en diferentes aranceles. Segun el
pais de origen, son los importes manejados, y ademas de la funcion de
recaudacion, las tasas aduaneras que se aplican son para la defensa de la

industria y produccion interna.

Esto ocurre porque cuanto mas alto sea el impuesto aplicado a las
mercaderias y servicios que ingresen o egresen, mas alto serd el valor del
producto cuando llegue al mercado. Asi la industria y produccién nacional

mantiene la autonomia en el comercio interno del pais.

Para realizar este tipo de actividades de exportaciones hay que tener en
cuenta varios factores, como la cultura, el mercado y los competidores del pais
al cual queremos ingresar nuestros productos, para saber las condiciones con
las cuales nos estamos enfrentando y los requisitos de la fumigacién de cargas

para exportacion.

Los aranceles que se aplican, el valor de las patentes y marcas, la
cotizacion del producto, el cambio en divisas y su cobrabilidad, el precio del
producto en el mercado local y las formas de pago. También los diferentes
regimenes de cada pais con respecto al IVA y sobre los derechos que se tienen
al exportar las mercaderias o los servicios son datos muy importantes al elegir
el lugar a donde exportar nuestros productos y servicios, ya que condicionan

positiva 0 negativamente nuestras futuras inversiones.
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En las exportaciones, también es importante el concepto de sanidad y
desinfeccidn de las cargas, este es un tema a desarrollar mas. La fumigacion de
cargas para exportacion, previene la aparicion de enfermedades y de insectos
de otros paises. Las cargas, principalmente si se trata de alimentos como
frutas, pueden traer consigo los insectos pertenecientes al lugar del cultivo,
provocando grandes desordenes de salubridad y ocasionando la aparicion de

plagas inexistentes en dichos paises a exportar.

4.2.3 Cargas consolidadas y completas

Carga Consolidada es el agrupamiento de mercancias pertenecientes a
uno O a varios consignatarios, reunidas para ser transportadas de un puerto,
aeropuerto o terminal terrestre con destino a otro puerto, aeropuerto o terminal
terrestre, en contenedores o similares, siempre y cuando se encuentren

amparadas por un mismo documento de transporte.

Carga completa es toda carga proveniente de un solo expedidor ha quien
gueda reservado el empleo exclusivo de un vehiculo o de un gran contenedor y
para quién se efectlan todas las operaciones de carga y descarga, conforme a

las instrucciones del expedidor o del destinatario.
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Figura 22. Cargaconsolidaday carga completa
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4.3 Transporte terrestre

El transporte terrestre se ha utilizado desde tiempos de la colonizacion
hasta nuestros dias, su principal objetivo es hacer que la carga o mercaderia
por medio de camiones, traileres o paneles minimice el costo de traslado con la

misma seguridad que cualquier otro medio de transporte.

Légica del transporte terrestre, es el proceso gerencial que involucra el
control de los distintos elementos de la cadena de abastecimiento desde la
produccion hasta su entrega en el lugar de consumo. Objetivos principales del

transporte de carga los principales son:
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o Flexibilidad: Adaptable a la demanda del consumidor y adaptable a

circunstancias imprevistas

o Rapidez: Disminucién del tiempo
o Fiabilidad: Reduccién de la interrupcion del suministro y distribucién de
mercancias

Planeacion del servicio al cliente es tener a tiempo y con responsabilidad los

documentos para que sea una planeacion efectiva se enumeran las prioridades:

o Anélisis de Ordenes de Pedido:

Fecha del Servicio

Restricciones de Fechas de Entrega
Lugar de Entrega

Tipo de Carga

Volumen Transportado

O O O o o o

Requisitos del Producto

o Planeacién de la Operacion:

Asignacion de Rutas

Determinacion de Condiciones de Viaje
Asignacion de Unidad y Operador
Verificacion de las Condiciones de la Unidad

Cumplimiento de Seguridad en la Unidad

O O O o o o

Cumplimiento de la Normatividad del Viaje

° Administracién de Documentos del Servicio:

o] Requisitos de la unidad
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O O O o o

Licencia del Operador
Carta de Porte
Documentos del Producto
Peajes

Casetas Sanitarias

Control del Viaje

0O O o o o o

Objetivo de la logistica del transporte terrestre es establecer las

Riesgos a que son expuestas las personas

Comunicacion con el Operador
Rastreo de la Unidad
Retroalimentacion al Cliente
Manejo de Incidentes

Entregas en Tiempo y Forma

Eficacia del Viaje

especificaciones de peso, dimensiones y capacidad de los vehiculos de

Autotransporte principalmente en,

Dafio a pavimentos y puentes.

Problemas de transito.

Uso eficiente de la infraestructura y del transporte

4.3.1

La estructura organizativa de las empresas prestatarias de los servicios

Tipo de transportistas

de transporte terrestre por carretera, generalmente esta reglamentada por

normas emitidas por los Ministerios de Transporte. La naturaleza de la carga
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esto condiciona el tipo de vehiculo a utilizar, entre ellos, de acuerdo con las

caracteristicas de la carga:

o carga general

o liquidos

o cargas a granel

o cargas unitarias

o cargas extra pesadas y especiales

Por otra parte, las condiciones térmicas en las que la mercancia debe
transportarse obligan a emplear un tipo especial de vehiculo previsto con
equipo frigorifico y recubierto su caja de material aislante. La eleccion del
vehiculo apropiado supone definir sus caracteristicas de capacidad, carga y
espacios de maniobra requeridos, asi como los medios auxiliares que pudieran

emplearse. Por lo tanto hay que definir lo siguiente:

o capacidad volumétrica

o carga maxima

o accesos para la carga/descarga
o equipos de cargue/ descargue

Se destaca que la organizacion empresarial en paises en via de
desarrollo puede ser precaria, por lo cual se debe investigar con anterioridad los

servicios y controles que ofrecen las compafiias transportadoras.
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4.3.2 Control de marchamos y seguridad externa

Los marchamos son dispositivos que permite a la aduana controlar
efectivamente la seguridad de las mercancias, dispositivos que se colocan en el
puerta de carga de los contenedores sean estos: camiones, acoplados,
vagones férreos, silos, depositos, container aseguran la integridad de la carga
mediante registro de todos los cierres y apertura de los inalterable, por lo que

las mercancias estan seguras.

Durante el viaje el marchamo va enviando mensajes SMS al sistema de
monitoreo y si esto se interrumpe se generan las alarmas respectivas que
llegan a las autoridades competentes segun sea el caso: aduanas, policia fiscal,

policia de proximidad.

Los motivos de uso del marchamo son:

o Para el caso de unidad de transporte de mercancia que ha ingresado al

territorio nacional por via maritima o terrestre

o Movilizaciones de unidad de transporte que salen de zona portuaria y van
hacia un Estacionamiento Transitorio, una empresa de zona Franca o de

Perfeccionamiento Activo

o Transitos y viajes que salen de zona portuaria o0 aduanera,
estacionamiento transitorio, depodsito aduanero y otras ubicaciones
permitidas hacia otro pais (transito internacional), un depdsito aduanero,
una empresa de Zona Franca o de Perfeccionamiento Activo, un
despacho domiciliar y comercial y otras ubicaciones de destino

permitidas

71



Las etapas posteriores estan delimitadas por:

Ingresos aéreos y traslados del CTRM hacia Depésitos Aduaneros y

[}
otras ubicaciones permitidas
o Exportaciones por vias terrestres, aéreas o maritimas
o Movilizaciones internas de mercancia bajo los regimenes de Zona

Franca o de Perfeccionamiento Activo

Marchamo con sistema de posicionamiento global (GPS)

Figura 23.
'NUEVA TECNOLOGIA - .
Marchamo electrénico DAt
Cémo funciona?
Ef satslite erwia las

LQué es?
Es un dispositivo
electrdnico que
permite monitorear
el trénsito de
mercancias sujetas
a pago de
impuestos mediarte
ia tecnologia
llamada Sistema de
Posicionamiento
Global (GPS)

sefiales GPS a un centro
de monitoreo y por medio
de estas, se puede saber
dénde se localiza al
transporte utilizando el
mapa que se ndica.

= Cuando se inicia

el traslado el
dispositivo envia
sefiales a un
satélite por medio
de una sefial GPS

Los puntos rojos
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transporte con la _*_

mercancia

Se coloca de
manera q»L.IE

quede como un
sello de seguridad en

las puertas de Ia unidad,
FLEMTE. MINISTERED DE HACIEMDA, DIRECCION GENERAL DE ADUANAS

FREDEDY SOULIS B. 7 LA S ATICH
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4.3.3 Contenedores consolidados y completos

Contenedor Consolidado (LCL), Cargas parciales de distintos remitentes
agrupados para completar la capacidad de un contenedor. Contenedor

Completo (FCL), Carga que completa la capacidad de un contenedor.

4.4  Transporte Aéreo

Es un medio muy répido y seguro que, por lo general, necesita poco
embalaje y con poco capital asociado a la mercancia; a pesar de todo es el
medio de transporte mas costoso. No obstante puede ser muy rentable para
transportar mercancia de poco volumen y mucho valor. Durante el periodo de
fin de afio, normalmente debido a los altos volumenes que demandan este tipo
de transporte, las lineas aéreas manejan tarifas mas altas las cuales se

clasifican por su tipo de envio y precio tales son:

o Priority one para cargas urgentes la tarifa es la mas alta

o Priority two para cargas en tiempo promedio, tarifa intermedia

o Triority three para cargas que pueden esperar mas tiempo, aplica la tarifa
mas baja

Este tipo de transporte es el mas adecuado para productos no

perecederos, sobre todo si se trata de pocas cantidades.

Cuando se solicita una cotizacion para un flete via aérea es importante
proporcionar el peso neto (peso del producto mas empaque) y medidas de los
bultos (si son cajas, por ejemplo; proporcionar alto, ancho y largo en

centimetros) y nombre del aeropuerto en destino. También se debe especificar
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quién hara efectivo el pago del servicio por el flete. No hay ningan
inconveniente se paga localmente, si por el contrario sera cancelado en destino,
se debe extender una carta por parte de la empresa haciéndose responsable

que el cliente en destino sera quien efectue el pago.

4.4.1 Tipo de aerolineas y especializaciones

En general, las aerolineas se pueden clasificar en diferentes tipos segun el

tamafo de la red de rutas que operan y sus frecuencias:

o Aerolineas regionales, operan aviones de capacidad media y baja, en
rutas cortas o con baja demanda, o con frecuencias altas. Generalmente
solo realizan vuelos domeésticos y rara vez internacionales. La mayor

parte de las aerolineas de bajo costo se incluyen en este grupo

o Aerolineas de red, operan una flota amplia con muchos tipos de aviones
de muy diversos tamarfos, desde pequefios aviones regionales hasta
jumbos para vuelos transcontinentales. Se caracterizan por tener una red
gue combina vuelos de larga distancia con vuelos de media y corta
distancia, segun el modelo de centros de distribucién o hubs. La mayor
parte de las aerolineas de bandera y tradicionales se incluyen en este

tipo

o Aerolineas de gran escala, son aerolineas que se dedican principalmente
a realizar vuelos de larga duracién o gran densidad entre los principales
aeropuertos internacionales del mundo. Sus flotas se caracterizan por
poseer aeronaves de gran capacidad. Ejemplos son Singapore Airlines,
Virgin Atlantic o la antigua BOAC
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Es dificil clasificar a muchas aerolineas en un grupo concreto, ya que
segun su evolucién podrian pertenecer a varios. Muchas aerolineas de gran
escala o de red franquician su marca a aerolineas regionales para que cubran
su red de vuelos domésticos, especialmente con aviones de menos de 100

plazas de capacidad.

Un avién de carga, o avion de transporte, es una aeronave de ala fija
disefiada o convertida para el transporte de bienes, mas que pasajeros. Estan
desprovistos de instalaciones para pasajeros, y generalmente ofrecen unas
puertas mas grandes para la carga y descarga de cargamento. Este tipo de
aeronaves pueden ser operadas por aerolineas de carga, por individuos
privados o por fuerzas armadas. Sin embargo la mayor parte de la carga que se
transporta por via aérea va en las bodegas de los aviones comerciales de

pasajeros.

Los aviones diseflados para transporte de carga tienen varias
caracteristicas que los distinguen de los aviones de pasajeros convencionales,

clasificacion por disefio y espacio:

o Fuselaje ancho, para alojar mas carga o carga voluminosa

o Ala alta, para permitir que el area de carga esta situada cerca del suelo

o Un namero considerable de ruedas, para permitir aterrizajes en pistas no
preparadas

o La cola elevada, para permitir una entrada y salida directa de la carga en

la aeronave mediante una compuerta trasera
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4.4.2 Programas de vuelo y seguros de carga

Los programas de vuelo son los que generan un optimo horario para que
la carga llegue a tiempo o bien para que sea mas segura y confiable para la
aerolinea comercial, el termino Hub se utiliza para referirnos a los aeropuertos
gue seran destinos dentro del programa de vuelo o bien dichamente centros de
distribucion para las cargas o mercaderias, el esquema para un programa de

vuelo es de la siguiente manera:

o RUTAS: vuelos directos origen-destino, o bien a través de los Hubs
. tres aeropuertos origen: A, By C
o dos aeropuertos destino: X e Y

o dos hubs origen: 1y J

J dos hubs destino: Ky L

Figura 24. Esquema de ruta programa aéreo de mercancias

>

nr"’gan as destinos




Segun el ejemplo los vuelos son consecuentes uno del otro y toman su ruta

segun la precisién de la distancia, tiempo y mercancia.

o vuelo directo

o vuelo através de Iy K
o vuelo atravésdely L
o vuelo através de Jy K
. vuelo atravésde Jy L

4.4.3 Tipo contrato y formas de pago

Documento de envio aéreo: El Documento de envio aéreo (ASD) es un
formulario de tres partes que se utiliza para enviar paquetes via aérea. El ASD
contiene su etiqueta de direccidn, la etiqueta de rastreo y un registro de envio.
Le permite elegir entre diversas opciones de pago, incluyendo cheques, tarjetas
de crédito reconocidas o un numero de informacién de facturacion emitido por la

aerolinea aérea de carga.

45 Unién aduanera

La union aduanera es atribuida a las conexiones entre los paises
centroamericanos e incluyendo México para las negociaciones de un comercio

mas amplio con caracteristicas progresistas desarrollando infraestructura e
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incrementando las divisas, formando un lenguaje Unico en las exportaciones

como en las importaciones.

De acuerdo con el diccionario de la Real Academia Espafiola, en su
décima novena edicion, el vocablo “Aduana” deriva del arabe “ad-divoana” que
significa “el registro”. Hay quienes afirman que se origina del italiano “duxana”
porque en Venecia las mercaderias pagaban un impuesto de entrada que
pertenecia al “Dux”. Otros opinan que deriva de “douana” o “dovana”, que

significa “derecho”.

Sin embargo, cualquiera que sea su significado etimoldgico, “aduana” se
utiliza para designar las dependencias gubernamentales que intervienen en el
trafico internacional de las mercaderias que se importan o0 exportan y que se
encargan de cobrar los impuestos que las gravan. En este concepto debe
aclararse que las aduanas intervienen también en el cabotaje, aunque en esta
operacion no exista trafico internacional, pero es también funcion de las
aduanas cuidar que las mercaderias que lleguen a otro puerto nacional, sean

las mismas que se embarcaron.

45.1 Leyes sobre nuestros aranceles de los productos mas

exportables de Guatemala

El arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para
agregar valor al precio de las mercancias en el mercado de destino. Se gravan

las mercancias que se importan a fin de equilibrar la produccion de un pais.

La ley del arancel ad valorem, se emplea en la mayoria de las tarifas de

exportacion e importacion y se expresa en términos porcentuales del valor en
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aduana de la mercancia, este impuesto se calcula con base en el valor de la
factura, el cual debe determinarse conforme a las normas internacionales
previstas en el Acuerdo de la Organizacién Mundial del Comercio (OMC antes
GATT), este acuerdo define que el valor de Aduana es el valor de un bien
objeto de transaccién comercial, por lo que la base gravable para el cobro del
impuesto de importacion es el precio pagado o por pagar que se consigna en la
factura en algunos paises el valor de la transaccion se le incluyen los gastos del
flete hasta el punto de exportacién, asi como los correspondientes a la
manipulacion de la mercancia es decir, utilizan el valor FOB, (free on board) en
otras naciones el valor FOB se le agrega el costo de flete internacional y del
seguro, siendo una base CIF (Cost, insurance and freigh) para aplicarle a la
suma de lo anterior la tasa del impuesto de importacion, este ultimo sistemas es
el que se aplica en Guatemala a las importaciones, el arancel especifico, este
se expresa en términos monetarios por unidad de medida, por ejemplo US$5.00
por metro de tela, 0 US$150.00 por cabeza de ganado.

En este caso, el valor real, calculado o ficticio de la mercancia no tiene
ninguna trascendencia fiscal, en el arancel especifico no se considera si el
precio del producto es muy elevado o bajo. Este tipo de arancel no se utiliza en
Guatemala

Clasificacion arancelaria, las mercancias deben identificarse al pasar por
las aduanas, a fin de determinar su situacion arancelaria, que arancel les
corresponde pagar; establecer correctamente los impuestos aplicables y vigilar
el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias que se aplican en las

aduanas.
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Las mercancias que se integran al flujo del comercio internacional se
clasifican con base en el sistema armonizado de designacion y codificacién de
mercancias, el cual ha sido adoptado por la mayoria de los paises, en el caso
de Guatemala se denomina Sistema Arancelario Centroamericano —SAC-, dado
a que Guatemala forma parte del Mercado Comun Centroamericano y la region

mantiene un arancel comun ante terceros paises.

La importancia de la clasificacién arancelaria radica en que permite tener
un mismo identificador comdn en el mundo, a manera de “nombre” comun para
todos, sin importar el idioma, asimismo permite que una misma mercancia se
codifique en forma idéntica tanto en las tarifas de importacion como de
exportacion en todos los paises, para ello se utilizan los primeros seis digitos de

la clasificacion.

4.5.2 Tipos de tratados y convenios que Guatemala ha obtenido

Debido a la interdependencia cada vez mayor que guardan los paises, han
proliferado los convenios o tratados internacionales, instrumentos juridicos que
bien pudiéramos asimilar a los contratos en el sentido de que mediante el
consentimiento manifestado por los Estados con ese caracter en el caso de los
tratados se da vida a un vehiculo juridico y se crean derechos y obligaciones
entre las partes. Es decir, que asi como los particulares se sirven de los
contratos para estipular derechos y obligaciones entre si, los sujetos de derecho
internacional y particularmente los Estados, celebran tratados sobre las mas

variadas materias con la intencién de crear derechos y obligaciones regidos por

el derecho internacional. Tratados de libre comercio que Guatemala ya
concreto:
o Acuerdos de Alcance Parcial
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. Acuerdos de Inversion

o Acuerdos de Comercio y Cooperacién Econdmica
o Sistema Generalizado de Preferencia (SGP+)

o Acuerdos Comerciales Pendientes

o Aranceles

Como consecuencia natural de la proliferacion de convenios
internacionales, el derecho de los tratados es una de las disciplinas que mas se
ha desarrollado en los dltimos afos; en el ambito internacional, ha pasado de
ser mero derecho consuetudinario a ser derecho codificado a partir de la
celebracion de las Convenciones de Viena de 1969 sobre Derecho de los
Tratados y la de 1986 sobre Tratados Celebrados entre Organismos

Internacionales o entre Organismos Internacionales y Estados.

Protocolo al Tratado de Libre Comercio Centroamérica - Republica
Dominicana Suscrito el 16 de abril de 1998. Suscrito para efectos del
intercambio comercial Costa Rica, El Salvador y Guatemala frente a Republica
Dominicana y ésta frente a aquellos, para todos los productos incluidos en
todos los cuadros del Protocolo, la tasa arancelaria de Nacion Mas Favorecida
(NMF) aplicada al 14 de agosto de 1998. Entre El Salvador, Guatemala y

Republica Dominicana. Protocolo que contiene:
o Exclusiones de Libre Comercio

o Productos del Capitulo 15 del Sistema Armonizado excluidos de libre

comercio, sujetos a tratamiento arancelario preferencial

o Desgravacion arancelaria

81



Informacion sobre Acuerdos Comerciales de Guatemala, Proceso del ALCA,

Acuerdos Bilaterales, etc.

4.5.3 Ventajas y desventajas en las aduanas actualmente.

Una de las ventajas son actualmente el paso que tiene la carga o
mercaderia en las aduanas y que segun su etimologia y burocracia se dara

paso libre segun lo dictamen por tipo de aduana y de semaforo.

Aduana Moderna La SAT es también la encargada de administrar el
sistema aduanero de Guatemala Para eso se ha creado una seccion especial
en materia de aduanas para los diferentes auxiliares y usuarios de las Aduanas

de Guatemala.

Encontrard informacion general sobre las aduanas, los auxiliares y los
procedimientos. También puede visitar la Agencia Virtual para localizar todas

las consultas que se brindan por Internet como a continuacion se presentan:

o Sistema Arancelario Centroamericano
o Cddigo de Proveedores

o Manual de Procedimientos

o Verificaciones Ex post

o Sistema aduanero

o Declaracion Unica Aduanera DUA

) Manifiesto de Carga

o Valoracioén, Clasificacion y Origen de la Mercancia
o Unién Aduanera

o Acuerdos y Tratados Internacionales

o Documentacion y asistencia aduanera
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o Requisitos para Tramites Aduaneros
o Legislacién y Normativa Aduanera

o Categorias Secundarias

La Dua-gt moderna en declaracién del valor en aduanas (DVA), Como
parte de la modernizacion del Sistema Aduanero y la implementacién del nuevo
gestor de flujos de trabajo SAQB’E, a partir del mes de julio (2007) al momento
de la transmision electrénica de la Declaracién Unica Aduanera (DUA), debera

tomarse en cuenta lo todas las partes.

En las internaciones de mercancias al territorio guatemalteco por la via
maritima o aérea, se debera consignar un niumero de Manifiesto de Carga y
Conocimiento de Embarque o Guia Aérea registrados previamente por la

empresa de transporte.

Si la internacién es por la via maritima, el o los nimeros de contenedores
consignados deberan pertenecer al conocimiento de embargue reportado como

documento de soporte.

Si el numero de contenedor asociado a un conocimiento de embarque ya
fue registrado en una DUA, no podra registrarse nuevamente en otra. En las
importaciones definitivas, las facturas que se reportan en una declaracion del

valor aduanero (DVA) deben tener el mismo incoterm.
El valor en aduana de cada declaracion del valor aduanero (DVA) debe

coincidir con las adiciones y deducciones, al precio realmente pagado o por

pagar de las mercancias importadas.
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4.6 Ley de Bioterrorismo

La Ley contra el Bioterrorismo es la ley que regula las importaciones de
mercaderia con producto biolégico especialmente las legumbres, frutas,
materiales como madera, pieles con sus derivados y farmacéutico, incluye un
gran numero de disposiciones con laboratorios especializados en el andlisis del
mismo que entre otras iniciativas permite actuar a la FDA (por sus siglas,
administracion de alimentos y drogas), como brazo normativo a la Secretaria
General de Salud Humana del pais norteamericano, para proteger el suministro
de alimentos, drogas y material bioldgico frente a la amenaza de una
contaminacion intencionada en el arribo de mercancias a su destino en
cualquier estado. Asi la FDA es responsable del desarrollo y la puesta en
practica de medidas normativas de seguridad alimenticia a excepcion de las
exenciones especificadas en cada normativa, estas normativas se aplican a
todas las importaciones y a las instalaciones para todos los productos de
alimentacion humana y animal regulados por la FDA, incluidos los suplementos
de la dieta, las leches maternizadas, las bebidas (incluidas las alcohdlicas) y los

aditivos alimenticios.

Las normativas de la FDA, de la Ley contra el Bioterrorismo son:

o Notificacion previa de alimentos importados a Estados Unidos
o Establecimiento y mantenimiento de registros
o Detencion administrativa inmediata
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4.6.1 Historiade laley del Bioterrorismo

La llamada Ley de Bioterrorismo dictada por el Gobierno Federal de los
Estados Unidos, surge como consecuencia de los ataques terroristas que sufrio
ese pais el 11 de septiembre de 2001 y tiene como fin prevenir el ingreso de
alimentos que podrian estar contaminados, esta ley entré en vigencia el 12 de
diciembre de 2003 y su cumplimiento estd a cargo de la Administracién de
Alimentos y Medicamentos (Food and Drugs Administration, FDA) y de las

aduanas de los Estados Unidos.

Los requerimientos que impone esta ley afectan a las exportaciones de
muchos paises en especial Centroamérica hacia los Estados Unidos, aun sin
los exportadores preparados adecuadamente para cumplir tales exigencias,
aplicables a insumos alimenticios, suplementos dietéticos, frutas y vegetales
frescos, productos lacteos, pescados y mariscos, bebidas, licores, animales

Vivos a ser procesados como alimentos y comida para animales.

4.6.2 Las leyes que seglin nos presionan a pagar nuevos

impuestos para exportar

En el afilo 2003 se decreto en Guatemala la ley llamada ligie por sus
siglas impuestos generales para la importacion y exportacion para los paises de
Centroamérica, México y Uruguay la cual fue dirigida por México hacia sus
importaciones en especial hacia los paises de Centroamérica y que fue
reformada en julio del afio 2009 para nuestro pais y el resto del centro esta es
una reforma para regular las exportaciones e importaciones en México

especialmente por el contrabando ilicito, lo cual hubo incremento tarifario.
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El sistema de administracion tributaria nacional ha revisado la
normatividad para asegurarse que los cambios en la Tarifa de la Ley de los
Impuestos Generales de Importacion y de Exportacién, no afecten el
tratamiento arancelario y no arancelario a las mercancias, por lo que los
aranceles y las regulaciones y restricciones no arancelarias que aplicaban antes
de la reforma deberan continuar sin cambios, no obstante los cambios en la
nomenclatura dando asi a un nuevo incremento que se estard realizando

paulatinamente afio con afio.
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5. HERRAMIENTAS FINANCIERAS EN PLAN DE
EXPORTACION

Las herramientas financieras mas efectivas seran la clave en el éxito para
la exportacion ya que al final todo incurre en el pago y sus acuerdos bilaterales,
los calculos de peso volumétrico es el punto de partida para los costos y la

logistica en cualquier tipo de transporte en la exportacion.

5.1 Caéalculo de costos

El calculo de costo o la determinacion del precio de un producto destinado
a la exportacion, no es una operacion aislada de la actividad productiva y/o

comercial de la empresa.

Para saber qué peso debe usarse al calcular la tarifa es necesario
averiguar qué norma ha de aplicarse. Se podran aplicar distintas normas

dependiendo del servicio seleccionado.

En el peso volumétrico se tiene en cuenta la densidad, que es la cantidad
de espacio que un paquete ocupa en relacién con su peso real, para determinar
el peso facturable. Los calculos del peso dimensional estan sujetos a cambios

sin previo aviso.

El célculo del peso volumétrico para los envios como respuesta a los
esfuerzos de estandarizar el célculo del peso volumétrico para paquetes de baja

densidad. El divisor volumétrico cambiara a 5000 y aplicara a los productos
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DHL Express Time Definite y Day Definite (internacional y doméstico) como se

demuestra en la siguiente férmula:
Largo x Ancho x Altura /5000
Donde los 5000 son una constante ya emitida por la OMC.

No hay que olvidar que el peso fisico es el peso que tiene la caja o
paquete y el peso volumétrico es la medida basada en el tamafio de la caja
(Alto x largo x ancho/ 5000), también se puede utilizar nuestra calculadora por
website que automaticamente determina el peso volumétrico de la carga o

mercaderia por cualquier empresa de carga express en online:

Figura 25. Calculador online para peso volumétrico de cargas

Tipo de “Eﬂ Caja [E Tubo

Paquete

Unidad de I L pulgadasiLibras

Medida Cms/kgs

Largo 0 tm Largo Ancho

Ancho o tm
Awra____ | oem | -
[ *RESULTADO** | Altura
Peso Volumétrico

kg

El peso volumétrico es un célculo que refleja la densidad de un paquete,
un articulo menos denso generalmente ocupa mas volumen espacial en

comparacion a su peso actual, el peso volumétrico o dimensional es calculado y
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comparado con el peso actual del envio para determinar cual es mayor. El peso

mas alto es utilizado para calcular el costo del envio.

La elaboracion de un costo, al margen de la actividad de la empresa, es

una abstraccidn de preguntas tales como:

o Costo EXW - FCA - FOB - CPT - DDU??

o Costo con IVA o sin IVA??, Los otros impuestos....?

o Puedo incorporar insumos importados?

Costos de fabricacion y elaboracién para exportar

o Insumos nacionales

o Insumos importados

o Gastos grales de elab/fabricacion

o Mano de obra y cargas soc

o Movimiento y alamcenaje de producto
o Financiaciones y créditos

. Otros

o Sub-TOTAL 1) Costo de fabricacion del “P”

Costos de comercializacion

o Investigacion de mercados

o Comunicaciones, promociones y viajes

o Folleteria, catalogos, etc

o Gastos por participacion en ferias y exposiciones

89



o Suelos y cargas sociales (gerenciales)

o Comité de agentes / representantes / brokers

La carta de crédito: es un convenio entre el exportador y su cliente
mediante el cual un banco (BANCO EMISOR), a solicitud y de conformidad con
las instrucciones de un cliente (ORDENANTE), se compromete por medio de un
Banco Corresponsal (CONFIRMADOR) a pagar a un BENEFICIARIO hasta
una suma determinada de dinero, contra la presentacién de los documentos

estipulados y de conformidad con los términos y condiciones establecidos.

Los participantes son dados a raiz del acuerdo tales como:

o El Ordenante: El Comprador o el Importador
o El Banco Emisor: Es el banco que establece el crédito
o El Banco Corresponsal: Es el banco en el exterior con el que se realiza la

operacion de una carta de crédito, ya sea avisada o confirmada

o El Beneficiario del crédito: El Vendedor o el Exportador

90



Figura 26. Proceso de la carta crédito dado por el banco industrial

Paso 1
Paso 2 J Paso 6
Ordenante Beneficiario
(Comprador) _m (Vendedor)
‘_
'Y
Paso 4
Texto del
Crédito
SW.LF.T,
Paso 3 Paso 5
Banco Emisor Banco Corresponsal
(Banco del Comprador) (Banco del Vendedor)

ﬁ AT
) D T Al

5.2  Fijacion de precios

Existen diversos métodos aplicables a la fijacion del precio final de venta

de exportacion. Los mas utilizados son los siguientes:

El costo-plus: el mismo consiste en incrementar el costo total con una
suma o porcentaje fijo de utilidad. Se aplica generalmente cuando se ignora la
elasticidad de la demanda y la competitividad del sector es desconocida. No se
considera la curva de demanda del producto, el poder de compra de los

potenciales consumidores, etc.
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Margen flexible: el precio de adecua a las fluctuaciones del mercado. Ante
un aumento de los negocios el margen de utilidad es mayor y menor cuando los
negocios disminuyen. Existen métodos obligan al exportador a realizar un

seguimiento permanente de la demanda tales como:

o Precios intuitivos: es una variante del Costo-Plus, donde la fijacion total
del precio es ajustada segun la decision "intuitiva" del empresario, luego
de ponderar toda la informacién que obra en su poder.

o Precios experimentales: se fundamenta en la investigacion del mejor
precio mediante la organizacion de experimentos controlados,
especialmente en el caso del lanzamiento de productos nuevos. Esta

actitud, obliga que, al tiempo, la competencia reaccione.

o Precios imitativos: en este método el precio se basa teniendo en
consideracion el precio de la competencia, particularmente la empresa
gue en el mercado tiene la iniciativa en materia de precios, la que
generalmente se conoce como "empresa lider". Lo exportadores que
deciden ser empresas imitadoras tienen mas libertad de llevar la lucha

competitiva a otros campos que no sea el precio.

o Precios diferenciales: estos precios se acomodan a las condiciones del
mercado y del comprador. Al mismo comprador se le ofrecen, en
momentos distintos, diferentes precios por la misma mercaderia (politica

de bonificaciones, etc.).
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5.3 Compra-ventainternacional

La compra venta internacional estar4d dentro de un margen con una
documentacién que se exige en una operaciéon de compra-venta internacional
suele ser muy compleja y variada, dependiendo en gran medida del tipo de

producto vendido, asi como de los términos pactados.

Esta documentacion sera remitida por el exportador al importador y es la
que le va a permitir retirar la mercancia en el punto de destino en los créditos
documentarios ésta es la documentacion que el exportador remitira, a través de
su banco, al banco del importador y que si esta en orden va a obligar a dicho

banco a efectuar el pago.

Como documentacion basica, habitual en toda venta internacional, se puede

sefalar la siguiente:

o Factura: es un documento emitido por el exportador en el que se recogen
los datos fundamentales de la operacion, sefialandose el importe de la
deuda que tendra que pagar el importador. En la factura apareceran,
como minimo, los siguientes datos: Identificacion del exportador y del
importador descripcion de la mercancia (caracteristicas, unidades,
complementos, etc.) Importe de la venta, con desglose entre los distintos
componentes de la misma forma de pago requerida fecha de envio de la

mercancia, medio de transporte y lugar de destino.

o Documento de transporte: es el justificante de que el exportador ha
enviado la mercancia por el medio acordado (barco, tren, avion, etc.)
este documento es el que permitird al importador retirar la mercancia en

el punto de destino. En este documento se detalla: Punto de origen y de
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destino medio de transporte utilizado fecha de salida y fecha previsible
de llegada. Nombre del remitente y del destinatario. Mercancia
transportada (descripcion, peso, numero de bultos, etc.)

Documento del seguro: en él se describen los riesgos que cubre la
péliza, determinado quién es el beneficiario en caso de indemnizacién. El
coste del seguro puede ser por cuenta del exportador o del importador,

dependiendo de lo acordado entre las partes.

Otros documentos accesorios:

5.4

Certificado de origen: es un documento emitido por las autoridades
comerciales del pais de origen en el que se acredita que el producto ha
sido elaborado en dicho pais. Certificado sanitario: es un documento
emitido por las autoridades sanitarias del pais de origen en el que se
certifica que la mercancia exportada se encuentra en perfecto estado

sanitario, cumpliendo la normativa vigente.

Certificado de calidad: es un documento emitido por una firma
independiente de reconocido prestigio que declara que la mercancia

cumple los estandares internacionales de calidad.

Promocion comercial

La promocion de los productos exportados comprende todo lo relativo a
la comunicacion entre la empresa y sus compradores actuales y
potenciales, el objetivo de la comunicacidbn es la persuasion. La

persuasion se trata de lograr por medio de:

la publicidad
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. la promocion de las ventas

o las relaciones publicas

El plan promocional parte de informaciones basicas respecto al producto,

los mercados y la situacion en la cual se desenvolvera nuestra actividad.

Corresponde definir los objetivos del plan promocional. En otras palabras,
gué obtener del plan promocional (persuadir, estimular, accion de presencia,

etc.).

De acuerdo con el objetivo seleccionado se aplicara, segun corresponda,

una estrategia promocional:

o de atraccion: la promocion va dirigida al mercado consumidor y las
acciones se apoyan en la publicidad

o de empuje: la promocion esta orientada al mercado intermediario y se
apoya en la venta personal

o de penetracion: orientada a la introduccion de un nuevo producto en un
nuevo mercado, y para su logro se apoya en publicidad y en precios
promocionales

o de mantenimiento: se realiza cuando el producto esta bien posicionado

en el mercado

5.5 Técnicas de negociacion comercial

Negociar consiste en tener la voluntad de encontrar una solucion
satisfactoria para cada una de las partes afectadas. Es confrontar ideas y
sentimientos para evitar que las personas se enfrenten o continden enfrentadas.
Es una necesidad ante el surgimiento de un conflicto entre dos partes. Cada

parte tiene el poder tanto de impedir que la otra alcance sus objetivos, como de
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ayudarla a obtenerlos. Y estas situaciones nos las encontramos en nuestra vida

diaria a cada momento, explicita o implicitamente.

Otro matiz que hay que tener en cuenta para diferenciar la negociacion del
regateo es la posibilidad de futuras relaciones. Cuando estamos dispuestos a
negociar y aceptamos entregar ciertas concesiones lo hacemos pensando en
gue la relacion no se acabara en el presente trato. No podemos deteriorar las

relaciones tanto como para imposibilitar futuros contactos.

Al negociar, los agentes pretenden conseguir, mediante algun tipo de
procedimiento interactivo -que tanto puede ser tacito como concreto, reconocido
como ignorado-, un resultado mas valorado que sus respectivas alternativas
unilaterales, es decir, cualquier cosa mejor que aquello que cada uno podria

obtener por su cuenta.

Las situaciones de negociacion, se configuran como situaciones de
interdependencia estratégica, es decir, situaciones en las que nuestro mejor
resultado no depende Unicamente de nuestras propias elecciones, sino también
de las elecciones de otra gente que persigue asimismo un objetivo propio y que
también depende de nosotros para obtenerlo. Y ademas, dentro de este marco
estratégico general, estas situaciones de negociacion incorporan
simultaneamente factores de conflicto y factores de cooperacion, en
proporciones variables y a menudo indiscernibles. La gestion de este marco
estratégico de conflicto y cooperacion puede resultar muy complicada si se
entra con los ojos cerrados, en estado de inocencia analitica y sin ningan

método de reconocimiento e interaccion.

El comportamiento de los negociadores, asi como el resultado de la

negociacion tienen mucha relacion con ciertos modelos estratégicos en que la
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informacion es incompleta y desigual, y en que las reglas del juego y las
estructuras de incentivos, a menudo predefinidos o impuestos a priori, juegan
un papel que acostumbra a ser mas importante y decisivo que la propia

negociacion expresada.

El arte de la negociacion, si es que existe, consistiria sobre todo en tener
la capacidad de descubrir y seleccionar estos modelos y en adquirir la habilidad
de disefarlos o de evitarlos en funcion del conjunto de los intereses que estan

en juego en cada caso.

También en saber que la cooperacién es racional y necesaria, incluso
desde el punto de vista egoista, y que intereses que son diferentes pueden
hacerse compatibles y encontrar satisfaccion simultanea en acuerdos

inteligentes obtenidos mediante una negociacion creativa.

¢ Qué es negociar?, proceso en el que dos o mas partes, con un cierto
grado de poder, con intereses comunes y en conflicto, se relinen para proponer
y discutir propuestas explicitas con el objetivo de llegar a un acuerdo. La no
resoluciéon de un conflicto puede acarrear grandes pérdidas a una o a ambas

partes.

El objeto de la negociacion es minimizar los costes del acuerdo, que pueden

ser:

o Cerrar una operacion en unas condiciones desfavorables reduce los
beneficios y puede reducir la quiebra

o Toda concesion hecha tiene unos costes, a los que hay que afadir los
Derivados del precedente creado

o La negociacion competitiva
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o La negociacion colaborativa

Interlocutor piedra sus caracteristicas:

o Considera la negociaciéon como un enfrentamiento en el que uno gana
otro pierde trata de ganar sometiendo a los demés

o Cree que las ventajas propias tienen que provenir inevitablemente de
desventajas para los demas (y eso le trae sin cuidado)

o Es propenso a engafar, incluso a hacer uso de la coaccién

o Quiere algo a cambio de nada

Interlocutor agua sus caracteristicas:

o Considera que la negociacion tiene que facilitar las relaciones a largo
plazo

o Busca el éxito mediante la cooperacion

o Cree que las ventajas propias conllevan también ventajas para el otro.

o Evita el uso de técnicas manipuladoras

Interlocutor piedra encubierto sus caracteristicas:

o Tono frio pero firme

o Estilo educado de negociacion

o Paciente ante el ritmo de negociacion del otro
o Enfoque analitico, en lugar de emotivo
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o Capacidad para escuchar

Desarrollo de la negociacion como utilizar las técnicas comerciales para cerrar

sus acuerdos tales son:

o Cudles son los tipos de negociacion

o Negociaciéon dominante

o Negociacion de equilibrio

o Cudles son los comportamientos tipo del cliente

o Coémo empezar con pequefios acuerdos para iniciar positivamente la
negociacion

o Cuales van a ser los elementos intercambiables

o Como utilizar la persuasion y la capacidad de influencia

o Cémo reconducir las preferencias del cliente: precio/calidad,

producto/servicios mantenimiento
o Cémo ir mas alld de las caracteristicas del producto y demostrar las

ventajas competitivas con argumentos convincentes

o Como manejar las objeciones planteadas por el cliente

o Creatividad: cdmo buscar alternativas creativas cuando la negociacion se
bloquea

o Cuando suspender una negociacion si no se esta avanzando en los

términos comerciales
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CONCLUSIONES

Una vez implementado el departamento de exportacion para productos
tradicionales y no tradicionales se inicia el desarrollo de intercambios de
bienes a nivel internacional para cualquier empresa nacional, ya que
ofrecera sus bienes 0 servicios a otros paises con los parametros mas

utilizados en el &mbito de exportacion a nivel mundial.

Las herramientas del comercio internacional forman un lenguaje universal
para la exportacion desenvolviendo los conceptos y simplificando toda
conjetura para exportar.

Los procedimientos son adaptables segun los requerimientos y/o
necesidades de la empresa, acorde a la demanda del cliente, el objetivo
es de optimizar nuestras variables para tener resultados inmediatos en el

flujo del comercio internacional.

Los avances seran tangibles a manera en que el departamento controle
los términos para exportacion y coordine efectivamente los encargos de
mercaderia tomando como referencia el tiempo de entrega y las

especificaciones técnicas.
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RECOMENDACIONES

Para la implementacién del departamento de exportacion de productos
tradicionales y no tradicionales debe existir una elevada demanda del
producto a comercializar o vender, por lo que primero se realiza el estudio

de mercado antes de iniciar el plan de exportacion.

Es aconsejable que la empresa de servicio que se contrate para la
exportacion llene los requisitos o0 necesidades de la empresa y la
demanda del cliente, adaptdndose a cambios de Ultimo momento.

El marco de referencia recomendable en los envios de mercaderia es el
factor tiempo, porque se establecen fechas de entrega de mercaderia y

documentacién, para que el cliente cumpla con la fecha del pago.

Obtener el apoyo financiero que ofrecen los bancos de agro-industrias o
bien las camaras de comercio para promover el desarrollo de las
empresas en exportaciones y apegarse a un programa a largo plazo de

promocion para el desarrollo econémico internacional.
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