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RESUMEN

A continuacioén se propone el disefio de un Plan de Exportacion de Obras Pictéricas elaboradas
por los estudiantes de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador hacia el mercado europeo,
especificamente al Reino de Espafa, pretendiendo ser una guia practica y facil de aplicar que
contiene todas las técnicas y herramientas necesarias para incentivar la internacionalizacion de

dichas obras.

En El Salvador no existe una apreciacion y valorizacién adecuada para artistas emergentes
graduados de la carrera de Artes Plasticas de Universidad de El Salvador sumado a que estos
no poseen los conocimientos mercadoldgicos necesarios para poder comercializar y exportar sus
obras de arte pictéricas; exportando se espera generar reconocimiento de los estudiantes en el
mercado artistico internacional y a la vez posicionando a la Universidad de El Salvador como un

ente formador de profesionales en el arte que compiten a nivel mundial.

Los artistas poseen un talento innegable y a su vez una formaciéon académica integral que les
brinda las herramientas para crear piezas Unicas e irrepetibles, mezclando teoria, practica e
investigacion, técnicas necesarias para poder comercializar las obras de arte en mercados donde
se aprecia y valora, logrando una rentabilidad esperada, siendo Espafia uno de los mercados
con mayores indices de poder adquisitivo de Europa y aprovechando que es el pais de su entorno
con el mayor numero de tratados bilaterales y proteccién a las inversiones con los paises de

América Latina.

Para realizar una exportacion es necesario, determinar las consideraciones legales, logisticas y
financieras; y un breve estudio del mercado donde se quiere incursionar, de esta forma se contara
con mayor enfoque y claridad en las estrategias y acciones a desarrollar para penetrar en dicho

mercado.

En la investigacion se detallan los requisitos y documentacion legal necesarios para exportar, el
conocimiento de los términos de negociacién, como los Incoterms, donde se determinan las
responsabilidades de costos y riesgos, para el vendedor y comprador; y el proceso logistico de
carga, envio y embalaje para que las obras lleguen a su destino en las mismas condiciones con

que se negociaron.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion ofrece una guia para la elaboracién de un Plan de
Exportacion para las Obras Pictéricas elaboradas por los estudiantes de La Escuela de Artes
Plasticas de La Universidad de El Salvador hacia el mercado europeo, especificamente hacia el
Reino de Espafia; con la finalidad de incentivar a los artistas a encontrar nuevos mercados en

donde se puedan proyectar, ampliar el margen de utilidad por la comercializacion de sus obras.

El mercado artistico en El Salvador es limitado al igual que los espacios de difusion, no existen
muchas posibilidades para que los artistas emergentes puedan destacar o competir contra
artistas nacionales de renombre. Es por esta razén que es necesario crear oportunidades

aprovechando los recursos disponibles.

Existe un tratado de libre comercio con La Union Europea que beneficia a El Salvador con
preferencias arancelarias a manera de fomentar y facilitar el acceso a nuevos mercados, creando

fuentes de empleo e intercambio de conocimientos para el desarrollo.

En el capitulo I: se describen conceptos basicos referentes al mercadeo y sus elementos,
informacion de como realizar segmentacion de mercados y determinacién de mercado meta,
importancia y beneficios del comercio internacional, y contenido de un plan de exportacion,
generalidades del arte y de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador y

finalmente generalidades de aspectos legales y logisticos.

En el capitulo II: se detalla informacién recabada en la investigacion de campo donde se muestra
un analisis interno y externo de la Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador
y los alumnos de la especialidad de pintura. La metodologia de investigacion que se utilizo, un
andlisis de los gustos y preferencias pictéricas de espafioles residentes en El Salvador, el
proceso de valuacion de obras de arte pictéricas por parte de un curador y formulacion de

conclusiones y recomendacion del diagnostico en general.

En el capitulo IlI: se presenta la propuesta sobre El Plan de Exportacion de obras pictéricas hacia
el mercado europeo, caso ilustrativo dirigido al Reino de Espafia, en donde se hace un analisis
del pais de destino y se detalla los requisitos legales, logisticos y financieros que se deben tomar
en cuenta para dicho proceso de exportacion. Ademas de exponer conclusiones y

recomendaciones finales.



CAPITULO I© MARCO TEORICO CONCEPTUAL SOBRE
MARKETING, SEGMENTACION Y MEZCLA DE MARKETING,
COMERCIO INTERNACIONAL, UNION EUROPEA, ARTES EN EL
SALVADOR Y ESCUELA DE ARTES DE LA UNIVERSIDAD EL
SALVADOR.

A. MARCO TEORICO

1. MARKETING.
11 Definicion de Marketing.

El marketing desde sus inicios ha sido vinculado con los conceptos de venta y publicidad

sin ahondar mas en la riqueza de dicho concepto.

El marketing consiste en el conjunto de actividades ideadas para generar o facilitar el
intercambio que se haga con intencidon de satisfacer necesidades humanas y generar valor.
Participan empresas con fines de lucro y organizaciones no lucrativas. Comienza con idear
un producto que satisfaga una necesidad en especifico, asignarle un valor que sea rentable,
promocionarlo en los diversos medios sociales utilizando diversas estrategias de
comunicacion para llegar a ser distribuidos a un mercado meta. A continuacion se presentan
definiciones de marketing segun diversos autores que nos ayudaran a aportar ideas mas

amplias de dicho concepto.

“Marketing es una funcion organizacional y un conjunto de procesos para crear, comunicar
y entregar valor a los clientes y administrar las relaciones con los clientes de manera que

beneficien a la organizacién y a sus accionistas™.

“El Marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y los

grupos obtienen lo que necesitan y desean, creando e intercambiando valor con otros”.?

1American Marketing Association, www.marketingpower.com/mg-dictionary-view1862.php?
2Philip Kotler y Gary Armstrong, Marketing para Latinoamérica, 112. Edicion, 2007, Editorial Pearson.



"La mercadotecnia es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los

mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion™.

Por lo tanto Marketing es un conjunto de actividades y herramientas que ayudan a solventar
las necesidades del cliente, creando valor, obteniendo mayores utilidades y ofreciendo
mayor calidad; con el fin de crear relaciones redituables en el tiempo, Se detallan en figura
1.

FIGURA 1. “Actividades de Marketing”

INTERMEDIARIOS
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PRODUCTO

COMPETIDORES

RELACIONES
REDITUABLES

\ CON CLIENTE '

POSICIONAMIENTO
EN EL MERCADO

PROMOCION

PROVEEDORES AUDIENCIA

Fuente: Fundamentos de Marketing, 8va Edicion. Kotler y Armstrong. Capitulo 2, pag. 49.
Consultado en Octubre 2015

3Stanton, Etzel y Walker, Fundamentos de marketing (13a Edicion), Pag. 7



2. SEGMENTACION DE MERCADO

2.1 Segmentacién de mercados

“Mediante la segmentacion, las compafiias dividen mercados grandes y heterogéneos en
segmentos mas pequefios a los cuales se puede llegar de manera mas eficaz con productos

y servicios congruentes con sus necesidades Unicas.”

Los estudios de beneficio y estilos de vida consisten en una tarea de investigacion
relacionada con la segmentacion de mercado en la que se examinan las semejanzas y
diferencias de las necesidades de los consumidores. El objetivo es recolectar informacion
acerca de las caracteristicas de los clientes, percepcion de servicio y preferencia de marca.
Estos datos junto con informacién sobre edad, ingreso, estilo de vida se relacionan con los
habitos de compra de ciertos productos con la finalidad de trazar perfiles de segmentacion

del mercado. A continuacién segmentaremos el mercado.

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir el mercado potencial en diferentes
subconjuntos de consumidores con necesidades comunes o caracteristicas sin seleccionar
como objeto a uno 0 mas segmentos para encausarlo con una mezcla especifica de

mercadotecnia.

Antes de la mercadotecnia y la segmentacion de mercado los productos eran masivos,
estaban dirigidos para todos los consumidores. La mercadotecnia masiva serviria si todos
tuviéramos la misma educacion, economia, pensamiento, etc. y aunque sean mas baratos
no son funcionales, igual en los productos ya que las necesidades de las personas son

diferentes.

La estrategia de segmentacion permite que los productos eviten una competencia frontal
en el mercado sobre las ofertas, estilos, presentacién, mensajes promocionales y método
de distribucion. La segmentacién de mercado es el primer paso de una estrategia de
mercado, hay tres fases: primero la segmentacion de mercado, segunda la eleccion de un

segmento en especifico y la tercera posicionar el producto.

4 Fundamentos de Marketing, Octava edicién, Kotler y Armstrong. Editorial PEARSON, México, 2008.



2.2 ¢Quién usala segmentacion de mercado?

Los mercaddlogos de bienes de consumo lo practican todo el tiempo. Actualmente hay
mucha segmentacién en nuestro mercado, esto proporciona la oportunidad de expandir el

mercado.

2.3 ¢Como utilizan la segmentacion los especialistas?

La segmentacion de mercado se disefia para descubrir las necesidades y deseos de grupos
especificos de consumidores y de esta forma cubrir sus necesidades. A menudo una
estrategia de reposicionamiento es encontrar un nuevo sector de mercado, éste se logra

cambiando el atractivo visual, la estrategia o el precio.

También puede expandir el mercado al anunciarse a los nuevos segmentos de consumo
identificando sus beneficios, y no solo sirve para la segmentacion de mercado ya que ayuda
a configurar el mensaje publicitario, es decir buscar los medios apropiados en donde se

coloca los anuncios.

Es importante para una segmentacion establecer las bases sobre las cuales se segmenta
el mercado, incluyendo factores geogréficos, demograficos, psicolégicos, socioculturales,

relacionados con el uso o situacioén de uso y beneficios buscados.

2.4 Segmentacion geografica.

El mercado se separa por ubicacion fisica, algo que lo respalda es que las personas que
viven por la misma zona tienen la misma necesidades y deseos que otras personas que

viven en otras zonas ya que tienen necesidades diferentes pero semejantes entre si.

2.5 Segmentacion demogréfica

Las caracteristicas demograficas como edad, género, estado civil, ingreso y educacion son
muy empleados como base para la segmentacion de mercado, pues se refiere a las
estadisticas vitales inmensurables de la poblacion, este ayuda a identificar el mercado

objetivo y describir a las personas del grupo debido a que es més accesible y eficaz.



2.6 Lasegmentacion psicolédgica/ psicografica

Algunas veces la investigacion psicografica se enfoca en la cantidad de tiempo destinado

por un individuo a varias actividades e intereses.

2.6.1 Tipos de variables psicograficas

Las variables psicograficas también suelen recibir el nombre de AlOs, porque muchas de
las investigaciones psicograficas se enfocan en la medicion de actividades (es decir, la
forma en que la familia o el consumidor gastan su tiempo, por ejemplo trabajando,
vacacionando), de intereses (preferencias y prioridades de la familia o del consumidor, es
decir, hogar, moda, alimentos) y de opiniones (¢,cdmo se sienten los consumidores respecto
de una amplia variedad de hechos y temas — politica, asuntos sociales, estado de la

educacion el futuro?)

2.7 Segmentacién sociocultural

Por lo general se mide con un indice ponderado de diversas variables demograficas, como
educacioén, ocupacion e ingreso (como se comentd en la seccion de segmentacion
demografica). El concepto de clase social implica una jerarquia en que los individuos de la
misma clase por lo general tienen el mismo nivel de status, mientras que los miembros de
otras clases tienen status mas altos o0 mas bajos. Los mercadbélogos emplean su

conocimiento de las diferencias de clase social para apelar a diferentes segmentos.

2.8 Segmentacion relacionada con el uso

Una forma de segmentacion extremadamente popular y efectiva divide a los consumidores
en categorias en términos de las caracteristicas de uso del producto, servicio o marca,
como tasa de uso, status de conciencia, y grado de lealtad a la marca. La segmentacion
por tasa de uso establece diferencias entre usuarios pesados, usuarios medios usuarios

ligeros y no usuarios de un producto, servicio o marca especifica.



Los mercadologos de muchos otros productos han encontrado que un grupo relativamente
pequefio de usuarios pesados de cuenta de un porcentaje desproporcionadamente grande
de uso del producto, y la base de su estrategia de ventas ha sido enfocarse a estos usuarios
pesados. Los no usuarios representan un desafio especial. Los mercadologos tienen que
decidir si los usuarios son un segmento que vale la pena convertir en usuarios, o si los
recursos que se destinan para convertirlos (lo que amplia el mercado), pueden gastarse
mejor tratando de alejar de la competencia a usuarios actuales (es decir, lo que incrementa

su propia proporcion del mercado).

El status de conciencia incluye la nocién de conciencia del consumidor, nivel de intereses
o disposicién del comprador. Los mercaddélogos tienen que determinar si los consumidores

potenciales estan conscientes del producto, o necesitan ser informados acerca de este.

2.9 Segmentacién por situacion de uso.

Los mercaddlogos reconocen gue la situacién u ocasién a menudo determinan lo que los
consumidores compran o consumen. Por dicha razén, algunas veces se concentran en la
situacion de uso como variable de segmentacién. Algunos mercaddlogos tratan de
introducir la idea de la conveniencia de ciertos productos en ciertas situaciones; otros tratan
de romper con habitos del consumidor. La presion del tiempo también es un componente
de la situacion de uso ya que es menos posible que los consumidores con urgencia del
tiempo visiten las tiendas de departamentos, y tienden a seleccionar algun otro tipo de

tienda que creen que les demandaran menor inversion de tiempo.

2.10 Enfoques hibridos de segmentacion.

Se basa en laidea de que la gente que vive cerca una de otra es posible que tenga medios

economicos, gustos, preferencias, estilos de vida, y hdbitos de consumo similares.

La segmentacion geo-demografica es mas Gtil cuando los mejores prospectos pueden ser
aislados mediante el criterio del sitio donde viven. Las empresas se dan cuenta de que
deben reconsiderar una estrategia de la mercadotecnia muy diferenciada. Podrian
encontrar que algunos segmentos en el curso del tiempo se han reducido hasta el punto de

gue no justifican un programa de mercadotecnia disefiado en forma individual.



La compainiia trata de descubrir una caracteristica del consumido o una necesidad més

genérica que pueda aplicarse a los miembros de dos 0 mas segmentos.

3. DETERMINACION DE MERCADO META

El proceso de seleccion de un mercado meta es permanente y continuo, porque los
mercados son dindmicos. La segmentacién de mercado contribuye cuando la empresa
primero elige los tipos de segmentacion del mercado, como la edad el ingreso, después
clasifica a los clientes en consecuencia, siendo se define como un conjunto de compradores
gue tiene necesidades y caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacién debe
servir, también se define como el segmento de mercado al que una empresa enfoca su

programa de marketing, detallado en Figura 2.

FIGURA 2. “Estrategias de determinaciéon de mercados meta”

Marketing Marketing Marketing Micromarketing
no diferenciado diferenciado concentrado (marketing local

(masivo) (segmentado) (de nicho) 0 individual)
Determinacion Determinacion

amplia limitada

Fuente: Creado por equipo de investigacion, basado en: Kotler y Armstrong. Fundamentos de

Marketing, Octava Edicién, afio 2008. Elaborado en Diciembre 2015.

e Marketing no diferenciado (masivo): Estrategia de cobertura de mercado en la
gue una compariia decide hacer caso omiso de las diferencias entre segmentos del

mercado y trata de llegar a todo el mercado con una oferta Gnica.

e Marketing diferenciado (segmentado): Estrategia de cobertura de mercados en
la que una comparfiia decide dirigirse a varios segmentos del mercado y disefia

ofertas individuales para cada uno.

¢ Marketing concentrado (de nicho): Estrategia de cobertura de mercado en la que

una compafiia busca la participacion de uno o varios segmentos, o nichos.



e Micromarketing: Practica de adaptar productos y programas de marketing a los
gustos de individuos y lugares especificos; incluye al marketing local y al marketing

individual.

3.1 Posicionamiento en el Mercado

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en la que los
consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, es decir, el lugar
que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los productos de la

competencia.

Para posicionar un producto en el mercadeo se deben seguir los siguientes pasos:

a) Segmentacion del mercado.

b) Evaluacion del interés de cada segmento.

c) Seleccién de un segmento (0 varios) objetivo.

d) Identificacion de las posibilidades de posicionamiento para cada segmento.

e) Seleccién y desarrollo de un concepto de posicionamiento.

3.2 Mezcla De Marketing.

La mezcla de marketing constituye una herramienta para el andlisis de los productos o
servicios que ofrece una empresa frente a las necesidades del mercado, las cuales varian
constantemente por los cambios que la globalizacién genera en el comportamiento del
consumidor, se puede definir como el proceso estratégico para colocar los productos de
una empresa dentro del mercado de acuerdo a un plan de marketing basado en un analisis
de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que permitan conocer los elementos
necesarios para posicionar el producto de tal manera que satisfaga necesidades y deseos,
a un precio conveniente mas un servicio adecuado en el lugar y momento apropiado;

detallados en figura 3.



3.2.1 Elementos de la Mezcla de Marketing
3.2.1.1 Producto.

Un producto es la combinacion de bienes y servicios que las empresas ofrecen al mercado.
Se debe realizar una investigacion donde se obtenga informacion que permita establecer
cudl es la necesidad a satisfacer en el mercado meta y cuéles son los gustos y preferencias
de los consumidores. De esta manera, se debe analizar si este puede comercializarse con
las mismas caracteristicas que en el pais de origen, o si es necesario modificar algun

aspecto para poder adaptarlo a las necesidades y preferencias del consumidor del exterior.

Deben plantearse las caracteristicas que el producto debe tener en cuanto a disefio,
tamarnio, etiqueta, embalaje, materia prima (es decir la calidad con que los artistas hacen
sus obras de arte), entre otros, para ser aceptado en los mercados extranjeros,
considerando la cultura y los gustos de los consumidores, como también considerar las
regulaciones gubernamentales para el ingreso de productos importados, permisos

especiales, permisos sanitarias y fitosanitarias, aranceles y otros.

3.2.1.2 Precio

Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar por adquirir el producto. El precio es
uno de los factores determinantes del beneficio de la empresa y el Gnico instrumento del
Marketing que genera ingresos. Hay que crear una estrategia de precios para la empresa y
esta sera distinta segun la situacion y el producto. Ademas, es vital tener claro que el precio
debe ser el adecuado para cubrir los costos totales, sin ignorar que existen otros factores a
tomar en cuenta para su fijacion como por ejemplo: los objetivos de la empresa, la

competencia, la demanda, impuestos, regulaciones, imprevistos, utilidad, etc.

3.2.1.3 Plaza

Son todas aquellas actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion de los
consumidores meta. Para la internacionalizacion de productos hay g tomar en cuenta dentro

de la plaza la distribucion de los mismos.



La distribucion en los mercados internacionales necesita de una serie de pasos planeados
detalladamente que permita introducir el producto en el pais de destino, lo que significa
definir el método de exportacion: directo o indirecto. Los métodos de distribucion para

exportacion son:

e Exportacion directa: Esta consiste en que el exportador debe hacerse cargo de todo
el proceso de exportacion, desde la investigacién e identificacion del mercado meta
hasta el cobro y seguimiento del cliente después de la venta. La empresa puede llegar
directamente al mercado meta identificado sin tener presencia en el mercado, para lo
cual puede buscar venderle a distribuidores ya sean mayoristas o minoristas por medio
de agentes de venta en el exterior, también puede penetrar el mercado teniendo

presencia directamente con la apertura de oficinas de venta en el exterior.

e Exportacion indirecta: Consiste en que la empresa llega a los mercados
internacionales deseados por medio de intermediarios, compafiias de comercio
internacional o consorcios de exportacion. Esta alternativa beneficia a pequefas y
medianas empresas en el proceso de exportacion, haciéndolo mas sencillo y con
menores costos, pero a cambio disminuye el nivel de las ganancias porque hay que

ofrecer una rentabilidad al tercero que distribuird y vendera el producto.

3.2.1.4 Promocidn

Comprende actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a los
consumidores meta de comprarlo. Dichas actividades seran enfocadas con estrategias de

introduccion al mercado que se definiran a continuacion.

Un programa de marketing eficaz fusiona todos los elementos de la mezcla de marketing
en un programa coordinado y disefiado para alcanzar los objetivos de marketing de esta
investigacion al entregar valor a los consumidores. Hay cierto material de comunicacion que
toda empresa tiene que realizar o tomar en cuenta para informar al consumidor acerca del

producto a ofrecer, por ejemplo:

e Material promocional de apoyo: Catalogos y brochures que se elaboren para

apoyarlas operaciones de venta, debe ser de buena calidad para contribuir a generar
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una buena imagen, no descuidando aspectos como la adecuada adaptacion al idioma,
veridica informacion y caracteristicas del producto, etc.

e Correo directo: Permite llegar directamente al grupo de interés con un mensaje
personalizado y confidencial. El mayor rendimiento se obtiene cuando se combina con
otras acciones de promocion, como por ejemplo para realizar el seguimiento de

contactos logrados en misiones, ferias o0 exposiciones.

e Misiones comerciales: También llamado viaje promocional, son acciones fomentadas
por organismos oficiales encargadas de promover las exportaciones y suelen otorgar
facilidades para realizar estos viajes. EI mayor beneficio se obtiene al mantener un
estrecho contacto con los 6rganos oficiales éstos ayudan con la realizacion de contactos

y la concrecién de entrevistas.

o Ferias y exposiciones: Es uno de los medios de promocién mas utilizados por las
ventajas que presenta, permite contactar un gran numero de clientes potenciales en poco
tiempo y da la oportunidad de mostrar los productos destacando sus ventajas,

diferenciacion.

¢ Redes sociales: Es indispensable hacer uso de ellas por el impacto, efectividad y alta

difusion que tienen para llegar a mas personas.

FIGURA 3 “Esquema de la Mezcla de Marketing”

\ Las 4 P ‘

Precio ‘ ‘ Producto H Plaza HPromoci(’)n

Fuente: Creado por equipo de investigacion, basado en: Kotler y Armstrong, Fundamentos de

Marketing, Octava Edicién, afio 2008. Elaborado en Diciembre 2015.
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4. COMERCIO INTERNACIONAL.

4.1 Definicion de Comercio Internacional en El Salvador.

El Ministerio de Economia de El Salvador define que el Comercio Internacional “Es el
intercambio de bienes o servicios entre personas de distintos paises”.® Es decir que da
origen a salidas de mercancia de un pais y entradas de mercancias procedentes de otros

paises.

Esta actividad se realiza a través de la utilizacién de divisas y esta sujeta a regulaciones
adicionales que establecen los participantes en el proceso de intercambio y los gobiernos

de sus paises de origen.

El proceso de comercio internacional comienza a potencializarse a partir de la segunda
mitad del siglo XX, con el avance de las telecomunicaciones y el desarrollo de los medios
de transporte. El sistema capitalista ya asentado en todo el mundo, basa su crecimiento en

el libre comercio y en la eliminacion de fronteras y trabas.

No existe una sola nacién en el mundo que pueda considerarse autosuficiente por si misma
y que no necesite del apoyo de los demas paises, aun las naciones mas ricas necesitan
recursos de los cuales carecen y que por medio de las negociaciones y acuerdos mundiales
suplen sus necesidades. La importancia de desempenfar buenas relaciones internacionales
es vital en la actualidad para el buen desarrollo econémico, comercial y cultural de los

paises a nivel mundial.

Las distintas ubicaciones y condiciones climatolégicas propias de cada nacion la hacen
producir bienes distintos e intercambiar con zonas donde producen bienes necesarios para
la supervivencia y desarrollo de areas vitales entre naciones. El desarrollo del
comercio internacional hace que los paises prosperen, al aprovechar los activos que mejor

producen y luego intercambian con otros paises lo que a su vez ellos producen mejor.

5 Ministerio de Economia de El Salvador (sf.) Comercio Exterior. Consultado el 16 de octubre de 2015 en
http://www.elsalvadorcompite.gob.sv/portal/page/portal/SID_ROOT/SID_COMERCIO_PAGE.
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4.2 Importancia del Comercio Internacional.

La importancia que contraen las relaciones internacionales en el campo comercial, politico,
social o cultural ha alcanzado, a nivel mundial, un profundo significado, a tal grado que no
se puede hablar tan sélo intercambio de bienes sino de programas de integracién entre las
naciones involucradas. Todos los paises, incluidos los mas pobres, poseen activos ya sean
humanos, industriales, naturales y financieros los cuales pueden emplear para producir

bienes y servicios para sus mercados internos o para competir en el mercado exterior.

El comercio Internacional muestra cémo las Naciones pueden beneficiarse cuando esas
mercancias y servicios se comercializan. 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.

De esto se deduce que el Comercio Internacional obedece principalmente a dos causas:
e Distribucion irregular de los recursos econémicos.

¢ Diferencias de precios, la cual a su vez se debe a la posibilidad de producir bienes de

acuerdo con las necesidades y gustos del consumidor.
4.3 Beneficios del Comercio Internacional.

El comercio internacional brinda una gran cantidad de beneficios entre los cuales se puede

mencionar:

1. Cada pais tiene la oportunidad de especializarse en la produccién de aquellos bienes
0 servicios donde tienen una mayor eficiencia lo cual le permite utilizar mejor sus

recursos productivos y elevar el nivel de vida de sus trabajadores.

2. Hace posible que un pais importe aquellos bienes cuya produccién interna no es
suficiente o no sean producidos.

3. Hace posible la oferta de productos que exceden el consumo Interno hacia otros

paises, en otros mercados.

4. Permite un equilibrio entre escases y el exceso.
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5. Promueve relaciones amistosas entre los paises con los cuales se tienen relaciones

economicas.
6. Promueve el desarrollo del pais.
7. Crea nuevos puestos de trabajo.

8. Genera nuevos contactos importantes para negocios.

4.4 Comercio en El Salvador.

El Comercio en El Salvador dio inicio desde la época precolombina, cuando los indigenas
intercambiaban sus productos a través del trueque, el cual consistia en el intercambio de
productos. Luego el sistema de comercio fue evolucionando a medios que facilitaban el
cambio de mercancias, utilizando el cacao como moneda para la compra y venta de

productos; con la llegada de los conquistadores se introdujo la moneda espafiola.

Durante la segunda mitad del siglo XIX la principal actividad comercial de El Salvador era
la agricultura, centrdndose en la siembra y comercializacion de granos basicos, el algodon
y el afiil, siendo este Ultimo muy reconocido gracias al aumento de la demanda mundial de
tintes naturales, sin embargo, el valor del afil fue perdiendo valor, debido a que en Europa
se comenz6 a comercializar colorantes artificiales que poco a poco desplazaban la venta

del afil en El Salvador.

Gradualmente el afiil fue sustituido por el café, convirtiéndose este en el principal producto
de exportacion, es asi como El Salvador pasa a ser un pais mono productor y mono
exportador, es decir que las mejores tierras se dedicaban solo al cultivo del café, esta
actividad dio como resultado un rapido crecimiento al pais, lo que impulso la construccion
del ferrocarril y el puerto de Acajutla; infraestructura que viene a agilizar mas el comercio y

hacer estos procesos comerciales mucho mas faciles.

Luego como resultado de la crisis mundial de 1932 el precio del café cae, afectando
gravemente la economia nacional, sin embargo, hubo un posterior crecimiento econémico
como resultado de las relaciones comerciales con Estados Unidos, creandose la carretera
del Litoral que conectaba a los paises de Centroamérica junto con el puerto de Acajitla,

que finalizados por completo dio paso a la época del Mercado Comun Centroamericano,
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que fue creado con el fin de responder a los intereses de la burguesia Centroamericana y

a los intereses de Estados Unidos.

Actualmente El Salvador aplica un modelo de economia abierta, pues desde los afos
setenta del siglo XX, ha practicado un sistema de libre comercio con los paises del area
Centro Americana, como parte de la integracibn comercial y politica del area. Para el
presente siglo XXI, El Salvador ha adoptado un esquema conforme a la globalizacién, lo
gque ha llevado consigo constantes proceso de negociacion con otras naciones, alcanzando

diferentes Tratados de Libre Comercio, los cuales pueden ser reflejados en tabla N° 1:

TABLA N° 1: “El Salvador - Tratados de Libre Comercio Vigentes”

Tratado Vigencia

Republica Dominicana Octubre 2001
Chile Junio 2002
Panamé Abril 2003
Taiwan Marzo 2008
CARTA DR (EE UU, Centro América y Republica Dominicana Marzo 2006
Colombia Febrero 2010
Unico Centro América — México Septiembre 2012
Acuerdo de Alcance Parcial El Salvador — Cuba Agosto 2012
Acuerdo de Asociacion con la Union Europea Octubre 2013

Fuente: Elaboracion propia adaptados con datos de La Camara Americana de Comercio de El
Salvador (2015).
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Ademas, El Salvador ofrece una variedad de productos y servicios como parte de su oferta
exportable hacia diferentes destinos, sin embargo, entre principales sectores de exportacion

destacan tres sectores, los cuales se detallan en la siguiente tabla:

TABLA N° 2: “Principales sectores de exportacion en El Salvador.”

Sector Principales mercados de destino.
Agroindustria, alimentos y bebidas, Estados Unidos, Guatemala,
ocupando el segundo lugar en Honduras, Espafa, Canada,
exportaciones. Alemania, Nicaragua, Panama,

Republica Dominicana y México.

Manufacturas diversas (Prendas de Vestir, | Estados Unidos, Honduras, México,

Plasticos, Industria del metal, Quimicay Canada, Guatemala, Costa Rica,
Farmacéutica), ocupa el primer lugar en Nicaragua, Republica Dominicana,
exportaciones totales del pais. Panama y Venezuela.

Servicios (software y aplicaciones maviles,
servicios creativos, arquitectura e ingenieria
consultorias especializadas) contribuye
significativamente a la economia

salvadorefa, ocupando el tercer lugar.

Fuente: Elaboracion propia adaptado con datos de El Salvador Trade y PROESA.

A pesar de los todos los obstaculos surgidos a través del tiempo, El Salvador ha ido
evolucionando constantemente en materia de comercio exterior, favoreciendo el
crecimiento econdémico del pais y de esta manera puede considerarse un miembro del

comercio internacional, como lo muestra Tabla 2.
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4.5  Generalidades de las exportaciones e importaciones.

45.1 Exportaciones.

De acuerdo al Glosario del Ministerio de Hacienda de El Salvador (2015) Exportacion es:
“El régimen mediante el cual las Mercancias son enviadas para su uso o consumo definitivo
en el exterior, previo el cumplimiento de todas las formalidades aduaneras y las de otro

caracter que sean necesarias”.®

Las exportaciones son importantes para el crecimiento econémico de un pais. Por lo
general, un alto volumen de exportaciones se traduce en mas empleo, en una mayor
demanda externa de productos nacionales, en un mayor nimero de personas con empleo
y mas dinero en manos del consumidor que puede llevar a un aumento de la actividad

econdmica lo que al fin repercute en el aumento del PIB.

Conforme crece la capacidad productiva de una empresa, la oportunidad de exportar es
cada vez mayor. Comunmente se piensa que las empresas mas grandes son las principales
exportadoras, sin embargo las empresas pequefias también estan desarrollando

estrategias de exportacion para entrar en el mercado de otros paises.

Existen factores que determinan el modo en que una empresa ingresa en otro pais los

cuales son:

a) Las ventajas de propiedad de la empresa: se refiere a los activos fijos que posee la
empresa, a la experiencia internacional y su capacidad para desarrollar productos
innovadores. El potencial de exportacibn debe ser examinado en base a las
oportunidades y recursos con los que se cuenta., y posteriormente, evaluar si sera

capaz de cubrir con las expectativas de produccion deseadas.

b) Las ventajas de ubicacién del mercado: la empresa debe determinar si existe un
mercado para sus bienes y servicios, cuél es su tamafio y potencial de crecimiento del
mercado. puede conocer a los mercados que quiere penetrar aprendiendo por medio
de ferias comerciales, anuncios o articulos de publicaciones comerciales donde se

exportan productos similares a los suyos.

6 Ministerio de Hacienda de EI Salvador (2015). Glosario. Consultado el 18 de Julio de 2015, en
http://www.mh.gob.sv/portal/page/portal/PMH/Ayuda/Glosario

17



c) Las ventajas deinternalizacién: son todas aquellas habilidades que posee la empresa
para alcanzar sus metas por meéritos propios, es decir, sin necesidad de ceder licencias

a otras compainiias.

45.2 Importaciones.

Segun Brand (2006), las Importaciones son: “bienes y servicios que son internados a un
pais por medio del comercio exterior”.” Estas permiten a los agentes econdémicos
incrementar sus posibilidades de eleccion ya que son mas numerosos los productos y

servicios para escoger, y ofrecen caracteristicas mas variadas.

El éxito de un producto o servicio importado en el mercado nacional, también puede alentar
a los productores locales a competir, incluso llega a mejorar la calidad de los productos asi
como también se amplia la diversidad de marcas disponibles para los consumidores, la

gama de mercancias y servicios producidos localmente.

No solamente los consumidores tienen mas opciones para elegir porque compran productos
extranjeros acabados. Los productos importados se utilizan a su vez como materiales,

componentes y equipos en la produccion local.

45.3 Regimenes Aduaneros.

Conforme al Articulo 89 del Cdédigo Aduanero Uniforme Centroamericano (2008) Se
entenderd por Regimenes Aduaneros: “las diferentes destinaciones a que puedan
someterse las mercancias que se encuentran bajo control aduanero, de acuerdo con los

términos de la declaracion presentada ante la Autoridad Aduanera”.®

7 Brand, Salvador O. (2006) Diccionario de economia (PP. 252). El Salvador: Editorial Juridica.

8Consejo de Ministros de Integracion Econdmica.(2008).Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano (CAUCA).(Tomo
379,PP. 22).[sI):"El Autor”.
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Las mercancias pueden destinarse regimenes aduaneros, detallados en tabla 3:

TABLA N° 3: “Clasificacion de los regimenes aduaneros*

Tipo de Régimen
Definitivos:
Importacién definitiva.

Exportacién definitiva.

Temporales o Suspensivos:

Transito aduanero.

Importacién Temporal con
reexportacion en el mismo
estado.

Admisiéon temporal para
perfeccionamiento activo.

Depésito de Aduanas o
Depésito Aduanero.

Descripcién

Ingreso de mercancias procedentes del exterior para su uso o
consumo definitivo en el territorio aduanero.

Salida del territorio aduanero de mercancias nacionales o
nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior.

Régimen bajo el cual las mercancias sujetas a control aduanero son
transportadas de una aduana a otra por cualquier via, con suspensién
total de los tributos respectivos.

Las mercancias en transito aduanero estaran bajo custodia y
responsabilidad del transportista, sin  perjuicio de las
responsabilidades de terceros. El transito aduanero podra ser
internacional o interno (Véase Anexo N° 10, pag. 209)

Permite ingresar al territorio aduanero por un plazo determinado, con
suspension de tributos a la importacién, mercancias con un fin
especifico, las que seran reexportadas dentro de ese plazo, sin haber
sufrido otra modificacibn que la normal depreciacion como
consecuencia de su uso.

Ingreso al territorio aduanero con suspensién de tributos a la
importacion, de mercancias procedentes del exterior, destinadas a
ser reexportadas, después de someterse a un proceso de
transformacion, elaboracibn o reparacibn u otro legalmente
autorizado.

Las mercancias son almacenadas por un plazo determinado, en un
lugar habilitado al efecto, bajo potestad de la Aduana, con suspension
de tributos que correspondan. Las mercancias en deposito de
aduanas, estaran bajo custodia, conservacion y responsabilidad del
depositario. Los depdsitos de aduana podran ser publicos o privados.
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Exportacion temporal con
reimportacion en el mismo
estado.

Exportacion temporal para
perfeccionamiento pasivo.

Zonas Francas.

Reimportacion.

Reexportacién

Régimen aduanero mediante el cual, con suspension del pago de
tributos a la exportacion en su caso, se permite la salida temporal del
territorio aduanero, de mercancias nacionales o nacionalizadas, con
un fin especifico y por un tiempo determinado, con la condicion que
sean reimportadas sin que hayan sufrido en el exterior ninguna
transformacion, elaboracién o reparacién, en cuyo caso a su retorno
seran admitidas con liberacion total de tributos a la importacién.

Permite la salida del territorio aduanero por un plazo determinado de
mercancias nacionales o nacionalizadas, para ser sometidas en el
exterior a las operaciones de transformacion, elaboracion, reparacion
u otras permitidas, con suspensién en su caso, de los tributos a la
exportacién, para ser reimportadas bajo el tratamiento tributario y
dentro del plazo establecido en el Reglamento.

Permite ingresar a una parte delimitada del territorio de un Estado
Parte, mercancias que se consideran generalmente como si no
estuviesen en el territorio aduanero con respecto a los tributos de
importacion, para ser destinadas segun su naturaleza, a las
operaciones o procesos que establezca la autoridad competente.

Las zonas francas podran ser entre otras, comerciales, industriales o
mixtas.

Permite el ingreso al territorio aduanero, de mercancias nacionales o
nacionalizadas, que se exportaron definitivamente y que regresan en
el mismo estado, con liberacion de tributos.

Permite la salida del territorio aduanero, de mercancias extranjeras
llegadas al pais y no importadas definitivamente.

Fuente: Consejo de Ministros de Integracion Econdmica (2008). Codigo Aduanero Uniforme

Centroamericano (CAUCA).
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5. PLAN DE EXPORTACION

5.1 Definicién de Plan de Exportacion.

Segun el Centro de Informacién y Asesoria en Comercio Exterior de Colombia un Plan de
Exportacion es el “Documento que contiene la descripcion de la estrategia comercial a
desarrollar en un mercado especifico y el conjunto de todas las acciones que se deben

realizar para lograr la comercializacion de sus productos y/o servicios en el exterior”.®

De acuerdo a lo anterior se puede decir que Un plan de exportacion es la herramienta
apropiada para lograr un equilibrio entre los requerimientos y las oportunidades existentes
en los mercados internacionales con las caracteristicas inherentes al producto o servicio

que la empresa desea ofrecer.

Asimismo, provee de los elementos que le permiten programar adecuaciones tanto
administrativas que deberan concretarse como lo son apoyos financieros necesarios para

garantizar la viabilidad del proyecto.
5.2 Funciones de un Plan de Exportacion.

Las funciones de un Plan de exportacién son muchas, pues le permite al exportador tener
una herramienta para la empresa, y es de sumo interés para que el proceso de exportacion

se desarrolle con éxito. Entre las principales tenemos:

a) Determinar los esfuerzos previos de adaptacion a hacerse a los productos.
b) Evaluar el proceso de logistica y distribucion.

c) Establecer los aspectos formales y financieros del proceso exportador.

d) Definir los requisitos para exportar de acuerdo a la naturaleza del producto.

e) Coordinar los recursos, hacia la consecucion de sus objetivos estratégicos.

9 Zeiky — Centro de Informacion y Asesoria en Comercio Exterior de Colombia (2012). Tramites Y Documentos para
Exportacién. Consultado el 14 de Octubre de 2015
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f) Confiere un panorama mas amplio y detallado a los empresarios que deseen

comercializar sus productos en el exterior lo que facilita el proceso de exportacién.

g) Al evaluar la oferta exportable de la empresa en relacion con el contexto internacional

le permite identificar sus oportunidades y amenazas.

5.3 Importancia de un Plan de Exportacion.

Un Plan de exportacién es relevante debido a que las exportaciones fomentan el
crecimiento y desarrollo sostenido a largo plazo de cualquier nacion, mas en la actualidad
en donde estas juegan un papel vital en la actividad econémica de los paises; el mismo que
se demuestra por las evidencias de los paises desarrollados y las experiencias de los
paises exitosos que han logrado su crecimiento y desarrollo econémico gracias al

crecimiento de las exportaciones.

Por lo anterior, la importancia de un Plan de exportacion radica en fomentar la actividad
exportadora de una nacion, aportando una guia al empresario para facilitar el proceso de

envio de mercaderia a determinado pais de destino.

Un plan de exportacién puede ser muy Util para la empresa ya que es una herramienta que
ayuda al empresario a que se ordene, planifiqgue el futuro y prevea amenazas y

oportunidades para la misma.

5.4 Contenido del Plan de Exportacion.

Un Plan de Exportacion, debe estar compuesto por elementos especificos, detallados y
completos; los cuales, se podran resolver al momento de exportar, tales como conocer el

mercado meta, saber las necesidades que este tiene y cémo satisfacer estas.

Por este motivo es importante preparar un plan de negocios debido a que permite conocer
el pais destino, su perfil, el tipo de proyecto que se debe emprender y tener una visién clara
de las metas que se deben alcanzar. Ademas es importante saber que este documento es

una poderosa herramienta de ventas en el extranjero
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Los elementos que debe reflejar un plan de exportacion se detallan en Tabla 4:

TABLA N° 4: “Elementos que conforman un plan de exportacién”

e Descripcién y analisis de la industria.

e Descripcion general de la planta.

¢ Fuentes de financiamiento.

e Descripcion del producto.

¢ Investigacién de mercado.

e Documentos y tramites de exportacion.

o Regulaciones arancelarias y no arancelarias.
e Términos de negociacién internacional.

e Logisticay Transporte.

e Formas de pago internacional.

e Andlisis de riesgo y plan de contingencia.

¢ Plan de implementacion.

Fuente: Elaboracion propia con datos del Banco BICE (2015). Guia del Exportador, Marzo 2016.

6. UNION EUROPEA
6.1 ¢Qué EslaUnién Europea?

La Unién Europea (UE) es una entidad geopolitica que cubre gran parte del continente
europeo. Es una asociacion econémica y politica tnica en el mundo, formada por 28 paises.
A partir de los afios 60, Bruselas se ha consolidado como la capital de la UE, dénde se
concentran la mayor parte de las instituciones comunitarias y viven la mayoria de los
funcionarios y responsables. La UE cuenta con una moneda Unica, una bandera, un himno

y el dia de Europa, que se celebra cada 9 de mayo.

La UE ha contribuido a elevar el nivel de vida de los europeos, ha creado una moneda Unica
y ahora esté construyendo progresivamente un mercado Unico en el que personas, bienes,
servicios y capital (las cuatro libertades fundamentales de la UE) circulan entre Estados

miembros con la misma libertad que si lo hicieran dentro de un mismo pais.
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Lo que comenz6 como una union puramente econdmica, ha evolucionado hasta convertirse
en una organizacion activa en todos los frentes, desde la ayuda al desarrollo hasta la politica

medioambiental.

La UE promueve la paz, prosperidad y estabilidad a sus ciudadanos: Superar las divisiones
en el continente; velar por que sus ciudadanos puedan vivir con seguridad; promover un
desarrollo econdémico y social equilibrado y sostenible; hacer frente a los retos de la
globalizacién y preservar la diversidad de los pueblos de Europa; defender los valores
compartidos por los europeos, como el desarrollo sostenible y el cuidado del medio
ambiente, el respeto de los derechos humanos y la economia de mercado social, y adquirir
visibilidad internacional y habar a una sola voz en los principales foros y organismos

internacionales.

La UE sigue esforzandose por aumentar la transparencia de las instituciones que la
gobiernan y hacerlas mas democraticas. Asi, el Parlamento Europeo, elegido directamente
por los ciudadanos, ha aumentado sus competencias, y los parlamentos nacionales tienen

mayor protagonismo, pues trabajan mano a mano con las instituciones europeas.
6.2 Estados miembros de La Unién Europea (UE).

TABLA N° 5: “Paises miembros de UE” (Afio de Ingreso)

FECHA DE PAISES MIEMBROS
ADHESION
1958 Bélgica, Alemania, Francia, Luxemburgo, Paises Bajos, Italia.
1973 Dinamarca, Irlanda, Reino Unido.
1981 Grecia.
1986 Portugal, Espafia.
1995 Suecia, Austria, Finlandia.
2004 Chipre, Republica Checa, Estonia, Hungria, Letonia, Lituania, Eslovaquia, Eslovenia,
Malta, Polonia.
2007 Bulgaria, Rumania
2013 Croacia

Fuente: Creada por el grupo de tesis, basados en https://europa.eu/european-union/about-eu_es,
Diciembre 2015.
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6.3 La Union Europea: Unidad en diversidad

Aunqgue la Union Europea representa un mercado Unico, no es un mercado homogéneo.
Existen grandes diferencias entre los paises en cuanto a sus caracteristicas nacionales,
como el idioma, la historia, la cultura, la demografia y el poder adquisitivo. Estas
particularidades deben ser tomadas en cuenta por los exportadores antes de incursionar en

el mercado de la UE.

El PIB per cépita promedio en la UE es de € 25.100 (Fuente: Eurostat). En general, se
puede decir que las regiones con niveles de ingreso mas altos (promedio) estan localizadas
en el oeste y el norte de la UE (por ejemplo, el Reino Unido, Irlanda, los Paises Bajos,

Luxemburgo, Francia, Alemania, Dinamarca, Suecia y Finlandia).

Los niveles de ingreso mas bajos se registran en los paises del este, que recientemente se

unieron a la UE (por ejemplo, Bulgaria, Rumania, Polonia y Hungria).

Actualmente, la Union Europea tiene 22 idiomas oficiales que se hablan en diferentes
Estados Miembros. Estos idiomas son empleados en sus instituciones, lo cual implica que
la legislacién y los documentos importantes se traducen y se encuentran disponibles en

todos estos idiomas.

No obstante, la mayoria de los documentos de la UE sélo se traducen a los idiomas que
sean relevantes en cada caso. Los tres idiomas de procedimiento con los que suele trabajar

la Comision Europea son el inglés, el francés y el aleman.

El espafiol no es un idioma de procedimiento. Espafa, que tiene alrededor de 47 millones
de habitantes, es el Unico pais en la UE en donde el idioma espafiol es la lengua oficial.
También existen poblaciones hispanas en otros paises de la UE, pero representan

minorias; la mas grande es la de Francia, con 440.000 personas.*°
6.4 Politica Comercial de la Unién Europea

La Union Europea es miembro de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC). En el
marco de la OMC, como institucion internacional, se administran acuerdos comerciales

multilaterales, se negocian nuevas disciplinas y condiciones de acceso a los mercados y se

10 Guia Practica para PYMES de Centroamérica y Panama: “Como exportar a la Unién Europea”. BID, Marzo 2010.
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resuelven disputas comerciales entre los paises. Asi, la OMC es responsable de la
liberalizacion del comercio multilateral y cuando surge un conflicto comercial entre algunos

paises el Organo de Solucion de Diferencias (OSD) es el encargado de resolverlos.

La Union Europea participa en iniciativas que facilitan el acceso a su mercado por parte de
paises en desarrollo, asignandoles un estatus preferencial sobre los socios comerciales del

mundo desarrollado.

Ello se hace en el marco del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), esquema que
ha posibilitado un incremento significativo en las importaciones de la UE desde paises en
desarrollo. Asimismo, en la actualidad, el mercado de la UE permite la entrada, ya sea libre
de aranceles 0 a una tarifa arancelaria reducida, al 80 por ciento de los bienes producidos

en los paises en desarrollo.!

B. MARCO HISTORICO

1. GENERALIDADES DEL ARTE Y ESCUELA DE ARTES DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.

A nivel mundial, el fenbmeno de la vanguardia artistica se configura tras un proceso de
ruptura con los ideales decimondénicos. La cultura se hizo urbana y cambié radicalmente su
escala de valores, logrando que los artistas rechazaran un sistema figurativo, fundamentado

en la apariencia, al tiempo, que reivindica la libertad personal, al margen de toda norma.

De igual forma, cuando llega el 1900, la actividad intelectual y cultural esta en pleno
movimiento en la capital de la Republica de El Salvador. Los nuevos intelectuales
salvadorefios no querian quedarse atrds de las modas internacionales y escribian alrededor

de una idea basada en el positivismo y el liberalismo: el progreso nacional.

Asi comenzé el Siglo XX, y continué con la misma dinamica hasta que finalizd, debido a
gue las reglas del arte eran dictadas a nivel internacional y luego fueron asumidas en El

Salvador.

1 Guia Practica para PYMES de Centroamérica y Panama: “Como exportar a la Unién Europea”. BID, Marzo 2010.
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A fines del Siglo XIX (1870-1900), el cambio econdmico mas importante fue el desarrollo
de nuevas actividades productivas en el area rural, tales como la mineria y el café. Estas
actividades fueron promovidas por personas de distintos sectores sociales, pero en especial

por miembros de una élite emergente.

Estos productores buscaban beneficiarse de las oportunidades que ofrecia la participacion

en los mercados de exportacion y también de un mayor mercado interno.

Para muchos salvadorefios, el aumento en la produccion de café, productos agricolas y
ganaderia significo un mayor acceso a los bienes de primera necesidad. Para otros, un
grupo mas reducido de productores, su participacion significé alcanzar cierta riqueza,
mientras que los pequefios productores, siempre corrian el riesgo de perder sus

propiedades por deudas que no podian pagar.

A los sectores mas acaudalados, la economia comercial les permitié utilizar la tierra y el
trabajo de la poblacién campesina para engrandecer constantemente sus riquezas. Los
paises de Centroamérica so6lo pudieron ampliar su produccion de café, porque los
habitantes de los paises industrializados de Europa y Norteamérica empezaron a consumir
café en tales cantidades, que el grano se convirti6 en el Siglo XIX en un producto de
consumo popular. El café finalmente se convirtié en aquel cultivo de “mayor esperanza”,

como decian los agricultores y el gobierno de El Salvador.

Dandole un tremendo impulso a la principal fuente de riqueza nacional: la agricultura. “El
principal problema durante el Siglo XIX, fue la fluctuacion frecuente de los precios del café
en Europa o Norteamérica, que a veces bajaban por debajo del costo de produccion del

grano, afectando los ingresos del Estado y el bienestar de la economia en general” 12

“El Presidente Francisco Duefias fund6 en 1864 una Academia de Bellas Artes, destruida
por el terremoto de 1873; reabre sus puertas en 1883. No se conoce, sin embargo, de
pintores que hayan salido de sus aulas en ninguno de los dos periodos. Por estos dias se
menciona el nombre del primer pintor conocido en El Salvador, Juan Francisco Wenceslao
Cisneros, de quien han quedado algunas pinturas, sobre todo retratos en casas privadas y

algunas reproducciones de los grandes maestros.

12/ |indo Fuentes, Héctor. Historia de El Salvador. Pp. 5-11.
27



Se deduce que Cisneros fue mas bien un conservador que un renovador. Tampoco
desdefio inspirarse en la fuente del romanticismo. El siglo XIX vio entrar en la pintura el arte

del retrato, del cual se valié Cisneros” 13

Mientras, el Gobierno Provisional del General Santiago Gonzalez, decreta en 1871 que la
imprenta es libre y toda persona puede expresar y publicar libremente sus pensamientos

sin previa censura. Este decreto produjo la creacion de varios periodicos.

Por ese mismo tiempo, la nueva Asamblea Constituyente, emitié la cuarta Constitucion
Politica de la Republica. Donde se redujo el periodo presidencial a dos afios, prohibiéndose
la reeleccion; se establecio la tolerancia religiosa, la independencia de los poderes y la

eleccioén indirecta.

El café pasé a sentar las bases materiales de la nacién salvadorefia y es relevante
mencionar que antes de 1880, existian el Pais y el Estado, pero la poblacién dificiimente
entendia que pertenecia a un ente nacional llamado El Salvador. No habia himno ni escudo
nacional y la bandera se asemejaba mucho a la de Estados Unidos. Asi existia la necesidad
de ir creando una identificacion y un apego a la tierra, a los ancestros y a la patria 4/ EI 19
de marzo de 1873, el territorio de San Salvador se sacudié con un terremoto, 7.1 grados en
la escala de Richter fueron suficientes para echar por tierra todas las construcciones que

hasta ese momento eran el sello indiscutible de la capital.

En el suelo quedaron la primera catedral, la universidad, el hospital y otras tantas iglesias
que salpicaban el centro de la joven republica. El Palacio Nacional resistio, pero quedoé
ruinoso ante los embates de que pasaria a la historia como “el terremoto de San José”. La
tragedia del terremoto era tan grande como la oportunidad que se le presentaba al joven

arquitecto Pascasio Gonzalez: estaba a punto de dejar su huella en la capital.

Tenia 26 afios y el prestigio suficiente como para que el Gobierno y la Iglesia le confiaran
remodelar el Palacio Nacional, disefiar y construir una nueva iglesia de Candelaria y ser
maestro de obras en la construccién de la segunda Catedral. Pascasio produjo una

treintena de pinturas y una buena cantidad de esculturas y obras de imagineria.

13/ Lindo, Ricardo. La Pintura en El Salvadora.54-56.
14/ Lindo Fuentes, Héctor. Op. cit., P.101
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Muchas se perdieron en desastres, por falta de cuido o por la accién del tiempo. Pascasio
fue uno de los que desarrollé el sistema constructivo de madera y lamina troquelada,
caracteristico a finales del Siglo XIX y principios del XX. Estaba consciente de que estos

materiales resistirian mejor los movimientos teldricos en el pais. Y no se equivoco.

La segunda Catedral sufrié un incendio en 1951, donde se perdieron obras que la iglesia le
habia pedido al maestro, segln acta fechada en 1913, estaban incluidas 16 pinturas al éleo,
4 de doctores de la iglesia, la cena de los apoéstoles, la coronacién de Maria y 8 cuadros

mas con pasajes biblicos.

El artista ya habia dado clases en la Escuela Nocturna de Artesanos, en donde impartia
dibujo lineal, también fue profesor de la Escuela de Artes Gréficas en las materias de
modelado y ornamentacion, en 1915 y 1916. Por lo que se conserva de él, se puede
constatar que fue un extraordinario artesano de la pintura, a la antigua usanza, un fiel
reproductor de lo que veia *°/. Junto a Pascasio trabaj6 en la Catedral otro maestro oriundo
de Zacatecoluca, Marcelino Carballo, quien es un pintor bohemio, que va a crear una

escuela y que como los impresionistas, organiza excursiones al aire libre para pintar.

Don Marcelino se ha formado viendo a pintores e imagineros vernaculos, y se ha hecho
casi solo su oficio. Pinta retratos, delicadas copias de cuadros religiosos y talla imagenes.
De la escuela de Don Marcelino, salen entre otros Napole6n Nochez Avendafio, Antonio

Pineda Coto, Alfonso Catedral y Camilo Minero.

Los pocos intelectuales de aquella época, se mantenian ligados a las instituciones publicas
y habian asumido papeles bien definidos. Criticaban mucho a las instituciones heredadas
del pasado y exaltaban los rdpidos y profundos cambios que estaba propiciando el café, a

nivel econémico y social.

Estos intelectuales eran maestros, doctores, abogados y burécratas; algunos eran oficiales
militares y sacerdotes que leian a autores europeos; a pesar que eran muy pocos, su
destreza para expresar de manera conveniente, en oratoria, en libros y en periédicos, los
hacia influyentes. Condenaban el pasado como provinciano, retrasado y empobrecido,

fuera de contacto con las nuevas corrientes de la evolucién humana.

15/ Vasquez, Veronica. La importancia de llamarse Pascasio. P. 6
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Para los intelectuales era importante y necesario forjar una nueva ideologia para una nacion
gue se encontraba en rapido proceso de cambio %/ Con el auge del cultivo del café en 1879,

hubo demanda de técnicos que delimitaran las propiedades agricolas.

Ya se percibia, ademas, el proyecto de extincion de ejidos y de las comunidades indigenas.
Es en ese afo que se funda la Facultad de Ingenieria Civil de la Universidad de El Salvador.
El énfasis que se le daba a la Universidad como piedra angular de la modernizacion,
reforzaba la orientacién elitista del cambio que estaba teniendo El Salvador, que coincide
con el momento en que los intelectuales recurrian mas fuertemente a las ideas provenientes

de los Estados Unidos.

IMAGEN N° 1. “Salén de lectura de la Universidad Nacional”

Fuente: 100 afios de historia salvadoreiia 1900-2000. Consultado en Abril 2016.

Al terminar el Siglo XIX, llegan los fotégrafos con sus camaras de acordedn y sus fogonazos
de magnesio. Los fotografos-magos hacen incursion en el mundo de las imagenes y ponen
telones pintados tras los retratos para fingir arboledas. La intervencion de la fotografia,

como en otras partes, vendra a revolucionar el arte de la pintura.

18/ www.elpaisyelarte.com.sv
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Va terminando el Siglo XIX, se acerca el Siglo XX. Con timidez, el “art nouveau” hace su
entrada en la escena !’/ Ante los ojos de los habitantes de El Salvador, el poderio y la

riqgueza desplegados por los paises industrializados eran sinébnimos de progreso.
1.1 ¢Quées arte?

La pintura es una de las expresiones artisticas humanas mas antiguas y una de las llamadas
Bellas Artes. Seguramente es la expresion que podriamos considerar mas identificativa del
concepto humano. En la estética o teoria del arte modernas la pintura esta considerada
como una categoria universal que comprende todas las creaciones artisticas hechas sobre
distintas superficies. Concebiremos al arte como un fendémeno sociocultural, cuya

produccién y apreciacion son especializadas.

Su produccion se realiza en diferentes medios y requiere de diferentes materiales, técnicas
y procedimientos. “La practica artistica tiene como finalidad realizar profesionalmente
imagenes, sonidos, y movimientos que son capaces de producir efectos estéticos”.*® El arte
es un modo de expresion en todas sus actividades esenciales, el arte intenta decirnos algo

acerca del universo del hombre, del artista mismo.

El arte es una forma de conocimiento tan precioso para el hombre como el mundo de la
filosofia o de la ciencia. Desde luego, s6lo cuando reconocemos claramente que el arte es
una forma de conocimiento paralela a otra, pero distinta de ella, por este medio el hombre
llega a comprender su ambiente, sb6lo entonces podemos empezar a apreciar su

importancia en la historia de la humanidad.*®

El arte es una actividad humana consciente capaz de reproducir cosas, construir formas, o
expresar una experiencia, siempre y cuando, el producto de esta reproduccion,

construccion, o expresion pueda deleitar, emocionar o producir un choque.?°

17/ Lindo, Ricardo. Op. cit., P.56.

18Acha, Juan, Expresién y apreciacion artisticas, Editorial Trillas, 2005

%Read, Herbert, Arte y sociedad, Editorial Peninsula, Madrid 1990.

TatarkiewiczWladislao. Historia de seis ideas Arte, belleza, forma, creatividad, mimesis, experiencia estética. Editorial
Tecno Alianza, Espafia. c2001 Pag. 67
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1.2 ¢Quién es un artista?

Un artista es quien realiza una actividad relacionada con algun arte. Tradicionalmente el
concepto de arte expresa una serie de creaciones, las llamadas artes clasicas (pintura,
escultura, literatura, danza, masica, arquitectura y cine). Sin embargo, la consideracion de
alguien como artista no se limita a una serie de obras o creaciones concretas; el artista es

alguien que tiene una sensibilidad especial para crear una obra o una actividad.

El artista busca la creaciéon de un objeto o de una actividad que tenga un componente de
belleza. Asi, lo bello es uno de los aspectos anhelados por los creadores, pero no el Unico.

También busca comunicar sentimientos e ideas y formar un mundo propio.

El artista se comunica con la sociedad a través de su obra, entablando una especie de
didlogo entre él y el publico. No hay que olvidar que el contexto histérico y social es el marco
de referencia que le envuelve, pues no puede estar al margen de las inquietudes y

circunstancias que le rodean.

A menudo se dice que el artista es un producto de su tiempo. Y asi es, con su obra intenta
exponer su vision de un aspecto de la realidad, que puede ser un deseo, una idea o0 una

actitud personal ante algo.

El artista es igualmente un intérprete del arte, debido a que una misma obra sera expresada
con el sello particular y el estilo genuino de cada artista. Sin embargo, el artista con
mayusculas serd el autor de su obra, quien la ha concebido en su mente y luego la plasma

para mostrar su arte a la sociedad.

1.3 ¢Quién es un pintor?

En la rama artistica se designa como pintor a aquella persona, hombre o mujer, que se
dedica a pintar, arte de representar en forma colorida, con diferentes técnicas, cosas reales

0 imaginarias, en forma objetiva o abstracta.

Los pintores artistas pueden pintar por encargo del cliente o por propia inspiracion, y
exponer sus trabajos en galerias de arte. La forma de pintar y lo representado en la pintura,

se corresponde con diferentes periodos
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1.4 ¢Qué es pintura?

La historia de la pintura ha tenido un desarrollo cronolégico y estilistico paralelo en gran
medida al resto de las artes plasticas, si bien con diversas particularidades en el tiempo y
el espacio debidas a numerosos factores, desde los derivados de las diversas técnicas y
materiales empleados en su confeccidn hasta factores socio-culturales y estéticos, ya que
cada pueblo y cada cultura ha desarrollado a lo largo del tiempo distintos conceptos de

plasmar la imagen que recibe del mundo circundante.

La pintura es el arte y técnica de crear imagenes a través de la aplicacion de pigmentos de
color sobre una superficie, sea papel, tela, madera, pared, etc. Se suele dividir en pintura
mural (fresco, temple) o de caballete (temple, 6leo, pastel), e igualmente puede clasificarse

segun su género (retrato, paisaje, bodegén, etc.).

La pintura ha sido durante siglos el principal medio para documentar la realidad, reflejando
en sus imagenes el devenir histdrico de las distintas culturas que se han sucedido a lo largo

del tiempo, asi como sus costumbres y condiciones materiales.

La clasificacion de la pintura como arte ha variado a lo largo del tiempo: en la antigiedad
era considerada un mero oficio artesanal, mientras que se consideraban actividades

artisticas las relacionadas con el intelecto.

No fue hasta el siglo XVI que empez6 a considerarse que la arquitectura, la pintura y la
escultura eran actividades que requerian no sélo oficio y destreza, sino también un tipo de

concepcion intelectual que las hacian superiores a otros tipos de manualidades.

Se gestaba asi el concepto moderno de arte, que durante el Renacimiento adquirio el
nombre de arte del disefio (artes del disefio), por cuanto comprendian que esta actividad el

disefiar era la principal en la génesis de las obras de arte.

Cabe tener en cuenta los distintos procedimientos técnicos empleados en pintura: acrilico,
técnica pictorica donde al colorante se le afiade un aglutinante plastico; acuarela, técnica
realizada con pigmentos transparentes diluidos en agua, con aglutinantes como la goma

arabiga o la miel.
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1.5 ¢Qué son las Técnicas Artisticas?

Es de suma importancia determinar que técnica se utilizara para crear obras pictoricas para
posicionarse en el “top of mind” (el recuerdo de la marca por algun atributo o experiencia

positiva) de futuros compradores.

Las técnicas de pintura se dividen de acuerdo a como se diluyen y fijan los pigmentos sobre
soporte a pintar. En general, si los pigmentos no son solubles en el aglutinante permanecen
dispersos en él. Si el artista piensa en la perdurabilidad de su obra debe conocer las

técnicas a emplear.

C. MARCO LEGAL

1. Acreditacion de exportador en El Salvador.

Para poder actuar en calidad de exportador dentro de El Salvador se necesita ser acreditado
como exportador, dicha acreditacion es solicitada Unicamente en la Oficina del Centro de
Tramites de Importaciones y Exportaciones (CIEX), ubicada en el Edificio Principal del

Banco Central de Reserva de El Salvador (BCR).

Conforme al Art.1 de la Ley de Creacion del Centro de Tramites de importaciones y
exportaciones se define al CIEX como “Un sistema de ventanilla Unica cuyo objeto sera
centralizar, agilizar y simplificar los tramites legalmente establecidos para el registro,
autorizacion y emision de los documentos de las diferentes instituciones y/o dependencias
del estado involucradas en las operaciones de importacion y exportacion de conformidad a

sus competencias”. %

El CIEX es una de las areas de negocio perteneciente al Banco Central de Reserva de El
salvador que posibilita a las personas naturales y juridicas registrarse como exportador, a
través del Sistema Integrado de Comercio Exterior (SICEX), con el objeto de habilitarlas
para obtener a través del sistema en mencion los documentos legalmente necesarios para

exportar, entre sus principales atribuciones se encuentran:

21 Asamblea Legislativa de la Republica de El Salvador (2011). Ley de Creacién del Centro de Tramites de importaciones
y exportaciones.(Tomo 390 PP.1). El Salvador.
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b)

c)

d)

e)

f)

g)

h)

Atender los trdmites vinculados a las importaciones y exportaciones.

Brindar Informacion al publico interesado sobre los de trdmites de importacién,
exportacion, legislacion, reglamentacién y procedimientos administrativos, en

coordinacion con las instituciones y organismos correspondientes.

Registrar, autorizar y emitir los permisos, certificados de origen y certificados
fitozoosanitarios, al igual, registrar los documentos aduaneros y de transporte para
exportar a través del intercambio electrénico de datos y cualquier otro documento o
restriccion que le fueren solicitados de acuerdo a las normas y regulaciones

vigentes.

Registrar, autorizar y emitir los documentos de importacion, previo registro en el
sistema informatico de los documentos de transporte, documentos aduaneros; asi
como administrar: regulaciones, restricciones, prohibiciones, registro de productos,
registro de establecimientos, resultado de inspecciones de plantas en el extranjero,
certificados de origen, certificados fitozoosanitarios y demas documentos que se

requieran de conformidad a las regulaciones vigentes para importar.

Controlar las cuotas de exportacion establecidas en el marco de la Organizacion

Mundial del Comercio.

Facilitar el intercambio electrénico de datos con las instituciones y/o dependencias
del Estado involucradas en el comercio exterior, aduanas extranjeras, ventanillas
Unicas de otros paises, transportistas de carga internacional u otras organizaciones

involucradas.

Digitalizar facturas comerciales derivadas de una importacién o cualquier otro
documento emitido a través de Secretarias de Estado, organismos internacionales

o cualquier otra entidad (Véase Anexo N° 11, P4gina 210).

Suspender temporalmente tramites de importacioén y exportacion que no cumplan
con los requisitos establecidos en las respectivas disposiciones legales;

notificandolo a las autoridades competentes.
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Para ser acreditado como exportador deberd cumplir los siguientes requisitos:

Inscribirse como exportador en el CIEX, siendo un requisito que debe cumplir toda persona
natural o juridica, organismos y dependencias del Gobierno, instituciones oficiales y
autbnomas que realicen operaciones de exportacion de mercancias, para ello se debera
completar la ficha de inscripcion de exportador que puede ser solicitada en la pagina web
o en la oficina del CIEX, presentando los siguientes documentos:

2. Documentos Necesarios para recibir la Acreditacion como Exportador

TABLA N° 6. “Documentos necesarios para recibir la acreditacion como
Exportador”

Documentos a presentar (original y copia), si es una Empresa.
1 | Ficha de inscripcion de exportador, debidamente llena.
Numero de Identificacibn Tributaria (NIT), actualizado, como
2 | importador (Debe solicitar previamente el NIT de importador en el Ministerio
de hacienda). Obsérvese en Anexo N° 5, pag. 191.

3 | Carné de Contribuyente del IVA.

4 | Escritura de Constitucion de la empresa (Debidamente inscrita en CNR

5 Punto de Acta y/o poder vigente de la representacion legal de la empresa
(si de acuerdo a la Escritura de Constitucién esta vencida u otros).
Para el caso de sucursales extranjeras, no inscritas en el Registro de
Comercio, no aplican los numerales 4 y 5, sin embargo, debe presentar el
Poder del Representante Legal, en idioma espariol y en el idioma extranjero

6 . . p
gue corresponda, autenticado por el Cénsul de El Salvador, en el pais de
origen de la empresa y del Ministerio de Relaciones Exteriores de El
Salvador.

7 Para el caso de Cooperativas, no aplica el numeral 4; sin embargo, debe

presentar el Acuerdo del Ministerio de Agricultura y Ganaderia.
Documento Unico de Identidad (DUI), Carné de Residente o Pasaporte, del
8 | Representante Legal y de los funcionarios que autorizaran las exportaciones
en nombre de la empresa.
Diario Oficial de la autorizacién del Ministerio de Economia, para empresas
9 | en Zona Franca, Depésito para Perfeccionamiento Activo 0 acogida a la Ley
de Reactivacion de las Exportaciones.
Resolucion emitida por el Departamento Juridico de la Direccién General de
Aduanas, donde se autoriza como Despachante de Aduanas a la persona
que firmara las Declaraciones de Mercancias y actuar ante las diferentes
Aduanas del pais.
Documentos a presentar (original y copia), Si es una Persona Natural
Ficha de Inscripcion de Exportador debidamente llena. Véase Anexo N° 7,
pagina 206.

10
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Tributaria
previamente el

(NIT), actualizado como
NIT de importador en

Numero de Identificacion
"importador" (Debe solicitar
el Ministerio de hacienda)

Carné de Contribuyente del IVA

Documento Unico de ldentidad (DUI), Carné de Residente o Pasaporte, del
exportador y de los funcionarios que autorizaran las exportaciones en
nombre del exportador.

Diario Oficial de la autorizacién del Ministerio de Economia, para empresas
en Zona Franca, Depésito para Perfeccionamiento Activo o acogida a la Ley
de Reactivacion de las Exportaciones.

Resolucion emitida por el Departamento Juridico de la Direccion General de
Aduanas, donde se autoriza como Despachante de Aduanas a la persona
qgue firmara las Declaraciones de Mercancias y actuar ante las diferentes
Aduanas del pais

Fuente: Banco Central de Reserva de El Salvador (2015). Centro de trdmites de importaciones y

exportaciones (CIEX).

3.

Instituciones que apoyan las exportaciones en El Salvador.

Tabla N° 7: “Instituciones que apoyan las exportaciones en El Salvador”

INSTITUCION

Oficina de
Tramites y
Exportaciones
(CENTREX).

DESCRIPCION

Dependencia del Banco Central de
Reserva, con el objetivo de
centralizar, agilizar y simplificar los
tramites de exportacion de las
instituciones involucradas en el
comercio exterior; mediante la
implementacion del Sistema
Integrado de Comercio Exterior
(SICEX), que es un sistema de
gobierno basado en el concepto de
comercio electronico que
interconecta a los exportadores.

SERVICIOS QUE OFRECE

Emision de los documentos de
exportacion. Consultas en linea
sobre las operaciones, sistema
arancelario y disposiciones para
el usuario. Integracién con Tele
despacho de la Direccion
General de Aduanas y con la
Superintendencia de
Administracion Tributaria (SAT)
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Camara de
Comercio e
industria de El
Salvador,
Unidad
CAMYPE
(CAMARASAL)

Corporacion
de
Exportadores
de El Salvador

(COEXPORT)

Fundacion
Salvadorefa
para el
Desarrollo
Econémico y
Social
(FUSADES-
PROINNOVA)

Agencia de
Promocioén de
Exportaciones
de El Salvador

(EXPORTA)

El apoyo a la operacion de
exportacion de exportacion se hace
desde dos unidades: CAPYMNE vy
Division Técnica. CAPYME es la
unidad creada por la Camara de
Comercio e Industria de El
Salvador, que tiene como mision:
“Impulsar el desarrollo empresarial
de los socios del sector MIPYME,
ofreciendo una gama de servicios
técnicos especializados, orientados
a fortalecer su competitividad y
sostenibilidad, y asimismo realizar
acciones para incidir en mejorar el
entorno empresarial del sector”.

Institucién que promueve y fomenta
la produccién y exportacion de
bienes y servicios a través del
sistema de libre empresa, como un
medio de desarrollo econémico y
social del pais, agrupando a los
sectores productivos vinculados a la
exportacion.

Programa de apoyo a la innovacién
con el objetivo de contribuir a
mejorar la competitividad de las
empresas, Ayuda al acceso a
nuevos y mejores mercados,
aprovechando las oportunidades
abiertas de los Acuerdos
comerciales con los diferentes
paises.

Institucion Gubernamental, es parte
de la Comisibn Nacional de
Promocién de Exportaciones e
Inversiones, facilita y promueve de
manera agil, oportuna y eficaz, al
acceso de las empresas a los
servicios y mecanismos de apoyo
tanto publicos como privados y a su
insercion exitosa y sostenida a los
mercados internacionales,
orientando su enfoque a Ila
demanda.

CAPYME: Brujula empresarial,
enfocada a micro y pequefias
empresas con el objetivo de
redefinir su rumbo.

e Planes estratégicos.
e Asesorias vinculadas con
otros programas
Unidad Técnica:

e Brindar asesorias en
Tratados y tramites de
aduanas

¢ Cuenta con una Ejecutiva en
Ferias y Misiones.

e Representacion y
capacitacion.
¢ Atencion directa a
problemas particulares.
¢ Asesoria general.
e Promocion de
exportaciones.
¢ Programas de apoyo a las
PYMES.
Asistencia Técnica para
proyectos de Innovacion.

e Generacibn de nuevas
lineas de negocios.

e Aceleracion Tecnolbgica

e Servicios de Laboratorio.

Brinda servicio a exportadores
nacionales por medio de tres
herramientas:

¢ Inteligencia de Mercado
¢ Desarrollo del exportador
e Atencion al exportador

Fuente: Elaboracion propia adaptado con datos del Banco Interamericano de Desarrollo. Mayo 2016

38



D. MARCO CONCEPTUAL

Arte. Manifestacion de la actividad humana mediante la cual se interpreta lo real o se

plasma lo imaginado con recursos plasticos, linguisticos o sonoros.

Artesano: Persona que realiza sus obras en serie (repetitivas) y su aprendizaje para

realizar el mismo es empirico y es adoptado de generacion en generacion.

Artista: Persona dotada de las disposiciones necesarias para el cultivo de una bella arte.
Sus piezas creadas son Unicas e irrepetibles.

Beneficiario: (En Seguro) El que tiene el derecho a recibir la indemnizacion.

CAMARASAL (Camara de Comercio e Industria de El Salvador) Entidad encargada en
desarrollar programas y/o proyectos dirigidos a socios y no socios que fomentan y facilitan

el crecimiento, desarrollo, productividad y competitividad de las organizaciones.

CAMYPE: Es la unidad creada por la Camara de Comercio e Industria de El Salvador, que
tiene como mision: “Impulsar el desarrollo empresarial de los socios del sector MIPYME,
ofreciendo una gama de servicios técnicos especializados, orientados a fortalecer su
competitividad y sostenibilidad, y asimismo realizar acciones para incidir en mejorar el

entorno empresarial del sector”.

Canal de distribucién: Conjunto de organizaciones que participan en el proceso de poner

un producto o servicio a disposicién del consumidor final o de un usuario industrial.

Carta de crédito documentaria Operacion por la que un Banco (Emisor), trabajando por
orden de un comerciante o empresario (Ordenante), asume en el momento en el que se
hace entrega de los documentos, una obligacion de pago en favor de otro empresario
(beneficiario). Su principal funcién reside en su utilidad en la compraventa internacional.
En este caso, vendedor y comprador estan separados geograficamente. Por lo tanto, uno

de los dos formalizaréa la carta de crédito antes o pagara o enviara la mercancia

CENTREX Oficina de Tramites y Exportaciones. Dependencia del Banco Central de
Reserva, con el objetivo de centralizar, agilizar y simplificar los tramites de exportacién de
las instituciones involucradas en el comercio exterior; mediante la implementacion del
Sistema Integrado de Comercio Exterior (SICEX), que es un sistema de gobierno basado

en el concepto de comercio electrénico que interconecta a los exportadores.
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Ceramica: Del griego (keramiké), 'hecho de arcilla’, es el arte de fabricar vasijas y otros

objetos de arcilla u otro material ceramico por accién del calor.
CFR: Costo y Flete — “Cost and Freight.

Ciclo de Vida de un Producto: Es el curso que toman las ventas y utilidades de un
producto durante su existencia. Consta de cinco etapas bien definidas: desarrollo del

producto, introduccion, crecimiento, madurez y decadencia.
CIF: (Incoterm) Costo, seguro y flete — “Cost, Insurance and Freight”
CIP: (Incoterm) Transporte y seguro pagado hasta — “Carriage and Insurance Paid To”

Cobranza documentaria Es el proceso mediante el cual se hace efectiva la percepcién de
un pago en concepto de una compra, de la prestacion de un servicio, de la cancelacion de
una deuda, entre otras actividades. Puede ser emprendida por la misma empresa que debe
recibir el pago, a partir de un area dedicada especialmente a este menester, o puede
encomendarse a otra institucion.

COEXPORT: Corporacion de Exportadores de El Salvador Institucion que promueve y
fomenta la produccién y exportacién de bienes y servicios a través del sistema de libre
empresa, como un medio de desarrollo econémico y social del pais, agrupando a los

sectores productivos vinculados a la exportacion.
CPT: (Incoterm) Transporte pagado hasta — “Carriage Paid To”

Cuatro P’S: Variables de las que dispone el responsable de la mercadotecnia para cumplir
con los objetivos de la compafiia. Son las estrategias de marketing, o esfuerzo de
mercadotecnia y deben incluirse en el plan de marketing(plan estratégico). La empresa usa
esta estrategia cuando busca acaparar mayor clientela. Producto, Precio, Plaza y

Promocion.
DAF: (Incoterm) Entregado en frontera — “Delivered At Frontier”

Depuracion de ldeas: Examinar ideas de productos nuevos para encontrar las buenas y

desechar las malas lo antes posible.
DDP: (Incoterm) Entregado derechos pagados — “Delivered Duty Paid”

DDU: (Incoterm) Entregado derechos no pagados — “Delivered Duty Unpaid”
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Demanda de Mercado: Es la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el conjunto de

consumidores (Demanda total o de mercado).
DEQ: (Incoterm) Entregado en muelle — “Delivered Ex-Quay
DES: (Incoterm) Entregado sobre barco — “Delivered Ex Ship”

Disefio grafico: Disciplina y profesion que tiene el fin de idear y proyectar mensajes a

través de la imagen.
Embalaje: Caja o encubierta con que se resguardan los objetos que han de transportarse.

Empaque: Actividades de disefio y produccién del recipiente, o envoltura, necesario para

transportar un producto.

Entorno de marketing: Fuerzas y actores externos al marketing que afectan la capacidad
de la direccion de marketing para crear y mantener relaciones provechosas con sus clientes

meta.

Entorno Econdmico: Factores que afectan el poder de compray los patrones de gasto de

los consumidores.
Escultura: Arte de modelar, tallar o esculpir en barro, piedra, madera, etc., figuras de bulto.

Estrategia de promocidén: Para dar a conocer un producto, sus caracteristicas usos y
beneficios se debe crear una estrategia adecuada de acuerdo a un presupuesto y ademas

el tipo de producto y el mercado al cual se va a dirigir.

EUROSTAT (European Statics System): Oficina estadistica de la Comision Europea, que
produce datos sobre la Unién Europea y promueve la armonizaciéon de los métodos
estadisticos de los estados miembros. Elaboran los datos macro-econémicos que apoyan
las decisiones del Banco Central Europeo en su politica monetaria para el euro, y sus datos

regionales que orientan las politicas estructurales de la Unién Europea.

Exportacion. Actividad comercial a través de la cual un producto o un servicio se venden

en el exterior.

EXPORTA (Agencia de Promocion de Exportaciones de El Salvador): Institucion

Gubernamental, parte de la Comision Nacional de Promocién de Exportaciones e

41



Inversiones, facilita y promueve de manera &gil, oportuna y eficaz, al acceso de las
empresas a los servicios y mecanismos de apoyo tanto publicos como privados, que les
permitan insertarse exitosa y sostenidamente en los mercados internacionales, su enfoque

esta orientado a la demanda.

Expresion plastica: Manera de comunicarse emplea un lenguaje que permite expresarse
a través del dominio de materiales plasticos y de distintas técnicas que favorecen el proceso
creador. Lo fundamental en este proceso es la libre expresion, no la creaciéon de obras

maestras.

EXW: (Incoterm) En fabrica — “Ex work”

FAS: (Incoterm) Franco al costado del buque - “Free alongside ship”
FCA: (Incoterm) Franco transportista — “Free carrier”

FOB: (Incoterm) Franco a bordo — “Free on board”

FODA: Matriz que contiene es un acroéstico situacional de un en cuanto a si Fortalezas
(Factores criticos positivos con los que se cuenta), Oportunidades, (Aspectos positivos que
podemos aprovechar utilizando nuestras fortalezas), Debilidades, (Factores criticos
negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas, (Aspectos negativos externos que

podrian obstaculizar el logro de nuestros objetivos).

FOEX Fondo de Fomento de las Exportaciones: Institucion de Gobierno, que es un
Fondo Financiero destinado al otorgamiento de cofinanciamiento no reembolsable a la
Micro, pequeiia y mediana empresa (MIPYMES), para fortalecerlas en competitividad a

través de la mejora en la calidad y productividad.

FUSADES (Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo Econémico y Social) Apoya a
la innovacion con el objetivo de contribuir a mejorar la competitividad de las empresas,
permitiéndoles acceder a nuevos y mejores mercados, aprovechando las oportunidades

abiertas de los Acuerdos comerciales con los diferentes paises.

Grupo Focal: Es una técnica de “levantamiento” de informacion por medio de una
entrevista grupal, realizada para conocer la opinion a las personas en relacion a sus
actitudes, creencias, satisfaccion y percepciones sobre el tema propuesto. Un facilitador
ayuda a conducir la sesién y enfocar la discusién. Las sesiones se observan de cercay se

graban para observar posteriormente para sacar las conclusiones correspondientes.
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Incoterms: (Términos Internacionales de Comercio) Son clausulas que definen los usos
comerciales internacionales mas comunes para determinar cual es la solucion acordada
entre el vendedor y el comprador, respecto de cuatro de los problemas tradicionales al
comercio exterior: 1) La entrega de la mercaderia, 2) La transferencia de la responsabilidad,
3) La distribucion de los gastos y obligaciones y 4) los documentos necesarios para la
aduana (Véase Anexo N° 15, pagina 214)

indice de competitividad global: Ranking entre paises que mide como utiliza un pais los
recursos de que dispone y su capacidad para proveer a sus habitantes de un alto nivel de

prosperidad a través de 12 variables su prosperidad econémica.

Inteligencia de Marketing: Obtencidn y analisis sistematicos de informacion, disponible

publicamente, acerca de los competidores y sucesos del entorno del marketing

Investigacion No Experimental de tipo Descriptiva: Indaga la incidencia y los valores en
gue se manifiesta una o mas variables. Mide en un grupo de personas u objetos una 0 mas
variables y proporcionar su descripcién. Son estudios puramente descriptivos que cuando

establecen hipotesis, éstas son también descriptivas.

Liquidez: Es la capacidad de un activo para ser convertido en dinero en efectivo de forma

rapida sin pérdida de su valor.

Marketing. Es una funcién organizacional y un conjunto de procesos para crear, comunicar
y entregar valor a los clientes y administrar las relaciones con los clientes de manera que

beneficien a la organizacion y a sus accionistas.

Mejora Continua: Filosofia que intenta optimizar y aumentar la calidad de un producto,
proceso o servicio. Se aplica generalmente en empresas de manufactura, debido en gran
parte a la necesidad constante de minimizar costos de produccién obteniendo la misma o

mejor calidad del producto.

Mercaderia en Consignacién: Aquellos bienes o articulos que una persona /empresa
(Remitente, consignador o comitente), envia a otra radicada en plaza distinta (Comisionista,
destinatario o consignatario, a fin de que venda dichos bienes a nombre y cuenta del

primero. La mercaderia que no se venda se regresa.

Mercado: Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o

servicio
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Mercado Meta: Conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas

comunes y a los cuales la compaifiia decide servir.
Mercado objetivo: Es el segmento de la demanda al que est& dirigido un producto.

Método Cientifico: Es un proceso destinado a explicar fendbmenos, establecer relaciones
entre los hechos y enunciar leyes que expliquen los fenémenos fisicos del mundo y permitan

obtener, con estos conocimientos, aplicaciones Gtiles al hombre.

Mezcla de Marketing: Conjunto de herramientas de marketing tacticas y controlables:
Producto, Precio, Plaza y Promocion, que la compafiia combina para producir la respuesta

deseada en el mercado meta.
NIT: Numero de ldentificacién Tributaria

PIB per capita: Proviene del latin significa 'por cada cabeza'. Es utilizado en el ambito de
las estadisticas sociales, econémicas o de cualquier tipo. Hace referencia a diferentes

grupos o comunidades de personas dando a entender cuanto recibe o percibe cada una.

PIB PPA: (Paridad del poder adquisitivo) Es la suma final de cantidades de bienes y

servicios producidos en un pais, al valor monetario de un pais de referencia.

Pictérico: Proviene de pictor, un término latino que puede traducirse como “pintor”. Lo

pictérico, por lo tanto, hace referencia a lo que esta vinculado a la pintura.

Pintor. Se designa como pintor a aquella persona, hombre o mujer, que se dedica a pintar,
arte de representar en forma colorida, con diferentes técnicas, cosas reales o imaginarias,

en forma objetiva o abstracta

Pintura. Es el arte que ensefia a representar en una superficie plana cualquier objeto visible

0 imaginario, 0 a sugerirlo, por medio de la linea y del color

Plan. Es un marco disefiado con el fin de mejorar la competitividad de las empresas,
dinamizar el tejido empresarial y favorecer el desarrollo econémico y la generacion de

empleo”.

Plan de Exportacion: Es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier

empresa, le dice hacia donde debe ir y como llegar al mercado internacional.
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Plaza: Incluyen actividades de la empresa que ponen el producto a disposicién de los

consumidores meta.

Péliza abierta o flotante: Cubre envios sucesivos del asegurado. Asegura mejores primas
y organiza de forma mas racional la gestion de riesgos.

Péliza combinada: Cubre envios en diferentes medios de transporte.
Péliza sencilla o aislada: Sdlo cubre un envio.

Posicion de un producto. Forma en que los consumidores definen el producto con base
en sus atributos importantes. El lugar que el producto ocupa en la mente de los

consumidores en relacién con productos de la competencia.

Precio: Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores
que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.

Se define un porcentaje arriba de los costos y gastos de la empresa para tener utilidad.

Producto: Bien tangible o intangible que se pueda ofrecer a un mercado para su atencion,

adquisicion, uso o consumo, y que pudiera satisfacer un deseo o una necesidad.

Producto Interno Bruto: Es el valor de los bienes y servicios finales producidos en una

economia.

Promocion: Comprende actividades que comunican las ventajas del producto y convencen

a los consumidores meta de comprarlo.

Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un

producto o servicio.

Propuesta de Valor: Posicionamiento total de una marca, es la mezcla completa de

beneficios con base en los cuales se posiciona.

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacion y promocién no personal de ideas,

bienes o servicios por un patrocinador identificado.

Relaciones Publicas: Crear buenas relaciones con los diversos publicos de una compaiiia
mediante la obtencién de publicidad favorable, la creacion de una buena “Imagen

corporativa” y el manejo o bloqueo de rumores, anécdotas o sucesos desfavorables.

SAC: Sistema Arancelario Centroamericano
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Satisfaccién del cliente: Grado en que el desempefio percibido de un producto concuerda

con las expectativas del comprador.

Segmento de Mercado: Grupo de consumidores que responden de forma similar a un
conjunto dado de actividades de marketing.

SICEX: Sistema de Comercio Exterior
SIMP: Sistema de Importaciones.
Tomador del seguro: El que contrata la péliza.

Tratado de Libre Comercio (TLC) Son pactos politico-econémicos entre dos 0 mas
naciones, por lo general de una region comun y de intereses compartidos, en los que se
eliminan ciertas barreras comerciales y de indole social para satisfacer necesidades de

todas.

Unién Europea: Es una asociacion econémica y politica Unica en el mundo, formada por

28 paises.

Ventas Personales: Presentacion personal que realiza la fuerza de ventas de la compafiia

con el fin de efectuar una venta y crear relaciones con los clientes.
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CAPITULO Il: DIAGNOSTICO E INVESTIGACION DE CAMPO
SOBRE PLAN DE EXPORTACION DE OBRAS PICTORICAS
ELABORADAS POR ESTUDIANTES DE LA ESCUELA DE ARTES
PLASTICAS DE LA UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR HACIA EL
MERCADO EUROPEOQO. CASO ILUSTRATIVO.

A. ANALISIS SITUACIONAL

1. GENERALIDADES DE LA ESCUELA DE ARTES PLASTICAS DE LA
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.

1.1 Artes Plasticas

El objetivo principal de la Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador es
formar profesionales capaces, generadores de arte y cultura, que orienten sus esfuerzos
en beneficio de la sociedad, fomentando valores humanitarios y de progreso social, a través

de la formacion tedrico-préctico en el estudio cientifico de las artes plasticas.

En los primeros tres afios se imparten materias comunes en las cuales se ve de manera
general contenidos referentes a las 4 especialidades que ofrece la Escuela las cuales son:
pintura, ceramica, escultura y disefio grafico para que en los dos ultimos afios se desarrolla
y perfila la especializacién del profesional, con conocimientos aplicados cuya finalidad es
perfeccionar el dominio de la expresiéon plastica y de fundamentacion teérica segun la
especialidad; potenciando al alumno para investigar, crear y proponer nuevas formas de

expresion ante la demanda estética del pais, con objetividad.

Al finalizar sus estudios académicos, cada estudiante de la licenciatura de artes plasticas
después de haber asimilado conocimientos tedricos, practicos y valores morales,
disciplinarios y éticos, el egresado de este complejo estudio, tendra todos los insumos
necesarios conscientemente de la realidad a enfrentarse, teniendo la capacidad para dar

respuesta a las necesidades materiales y espirituales de la sociedad que se estarainmerso.
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Su preparacion ayudard a acoplarse al contexto social y colaborar con su desarrollo cultural,
artistico y educativo, fomentando la sensibilidad y los valores hacia el arte, como una de las

manifestaciones natas en el hombre y muy descuidadas en el &mbito nacional.

El egresado de la Licenciatura en Artes Plasticas Opcion Pintura, serd un ente pensante,
sensible y generador de cultura, enfocando sus actividades a fortalecer el aparato
educativo, cultural y artistico de la nacion a través de su desarrollo como profesional en las

Artes Plasticas.

1.1.1 Actividades promovidas:
o Cétedra Abierta.

Con el fin de potenciar el conocimiento, discusion en la teorizacion y valoracion de los
procesos artisticos del pais y la region, se genera un espacio denominado “Catedra
Abierta”, espacio en el que cuenta con connotados artistas nacionales, con el apoyo de la
coordinacién de la Pinacoteca Roque Dalton; centros culturales y El Proyecto cultural:
Colectivo Artificio, que aportaron la visita de artistas y tedricos del arte a nivel internacional,
logrando asi poner en contacto al estudiante con los hacedores de arte y generando

contactos que puedan apoyar futuros proyectos institucionales.

En el afio 2016, La Escuela de Artes Plasticas de
La Universidad de EIl Salvador cumplié 30 afios de
formar profesionales en artes, otorgandoles un

titulo académico de grado superior y siendo la

30 aios de arte Unica institucién a nivel regional que lo brinda.
@
1986-2016
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Linea de tiempo de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador.

# Creacidn de la Escuela de Artes, adscrita a la Facultad de Ciencias y
Humanidades, por Acuerdo del Consejo Superior Universitario de fecha 13 de
febrero.

= Aprobacién del Curriculum de la Licenciatura en Artes Plasticas, por Acuerdo
del Consejo Superior Universitario, e ingreso de los primeros estudiantes de la
carrera. 4

# Sg graddan los primeros cuatro Profesionales en Arte,

» Se reformula el plan curricular erientade a la creacidn de especialidades.

* 5e implementa el Flan 1997 con la primera generacion de alumnos inscritos
en las Sub-Especialidades,

* Primeros egresados en las subespecialidades.

s Se gradian los primeras alumnos especializados en Disenio Grafico.

* Surgimiento Legal de AESARTES.

= Aprobacion de Plan 2007, separacidn de las 4 opciones.

# Licenciada Xenia Pérez Olivia asume la direccidn de |a Escuela de Artes
Flasticas.

* La Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador, cumple 30
anos desde su fundacion. Impartiendo 4 especialidades que son disefio
grafico, pintura, escultura y ceramica.

{€€€E€eeeeeK«

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacién. Mayo 2016.
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2. ldentificacion del Problema.

La Universidad de El Salvador forma profesionalmente y especialistas en las artes pictéricas
que realiza y ofrece propuestas de expresion en el area de la pintura individual o colectiva
a partir de la realidad social y del fendmeno artistico, fundamentando su expresiéon con un
dominio a conciencia de lo conceptual, artistico-técnico y tecnolégico en cuanto a su area
de trabajo; ademas, dichos artistas cuentan con un talento nato e innegable en las

diferentes técnicas para la realizacion de dichas obras.

En la cultura salvadorefa existe poca apreciacion y valorizacion del arte asi como también,
el bajo poder adquisitivo que limita a los salvadorefios a suplir sus necesidades fisioldgicas,

de seguridad y sociales dejando de lado las de estima.

Existen paises en los cuales si se aprecia y valoriza el arte, son paises de alto ingreso
econdmico entre los cuales se destaca el blogque de la Union Europea especificamente
Espafa, en el que se encuentra uno de los mayores mercados de Europa con un destacado
poder adquisitivo, a lo que habria de agregar los “65 millones de turistas internacionales
que visitaron dicho pais en el afio 2014, cifras que incrementan afo con afio, ofreciendo
mayores oportunidades, teniendo un mercado mas diverso; ademas, cabe mencionar que
Espafa es el pais de su entorno con el mayor nimero de tratados bilaterales y de proteccion

de las inversiones con los paises de América Latina"?2.

El Salvador cuenta con un TLC (Tratado de Libre Comercio) con la Unién Europea que
ofrece facilidades y ventajas en cuanto a leyes y aranceles con la mercancia o servicios

originarios, véase Anexo N° 4, pagina 165-190.

Esto conlleva a que existiendo un mercado potencial atractivo que valoriza y aprecia las
obras pictéricas, los estudiantes de la Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador
busquen incursionar en dicho mercado, sin embargo surge la problemética principal que no

cuentan con los conocimientos necesarios para exportar.

22 Oficina Estadistica de la Union Europea. ec.europa.eu/eurostat. Consultado Enero 2016
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3. Enunciado del problema.

3.1 Planteamiento del problema.

¢, Cuales son los elementos a tomar en cuenta para elaborar un Plan de Exportacién que
guie el proceso para exportar las obras pictéricas al mercado esparfiol creadas por los
estudiantes de la Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador?

4. Descripcion del diagnéstico FODA de la Escuela de Artes Plasticas y los

estudiantes de La Universidad de El Salvador.

4.1 Analisis Interno de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El

Salvador y de los estudiantes egresados de la especialidad de Pintura.

Fortalezas:

F1: Los docentes que imparten las diferentes especialidades tienen experiencia en

las materias que imparten.

El maestro es el agente mas importante en el proceso educativo del estudiante, este influye
de manera directa en la experiencia de aprendizaje y es necesario que cuente con los
conocimientos necesarios para motivar y despertar el interés del alumno. Con mucha
frecuencia el docente sabe teéricamente lo que estd ensefiando pero debe demostrar con
situaciones reales y estimulos la importancia que conlleva cada situacion a la que se puede
ver enfrentado el estudiante. Los maestros que imparten las diferentes materias en la
Licenciatura en Artes Plasticas cuentan con la experiencia necesaria para transmitir de
manera adecuada los conocimientos que necesita el estudiante para desarrollarse

plenamente a lo largo de la carrera.

F2. Se poseen convenios bilaterales con: Embajada de México, Teatro Nacional,
Museo FORMA, entre otros

La Escuela de Artes Plasticas cuenta con convenios con diversas instituciones que ayudan
a promover a los artistas emergentes en eventos nacionales, donde también asisten
muchos extranjeros amantes del arte. Esto ayuda a los artistas con su proyeccién

profesional y para ir ganando reconocimiento (posicionamiento) en el mercado artistico.
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F3. Se cuenta con conocimiento y pasion al momento de realizar una pintura.

La pasién del artista al momento de elaborar una obra pictérica, conlleva a que dicha pieza
sea creada con los mayores estandares de calidad y originalidad, debido a que el mejor

resultado de un trabajo es cuando este se disfruta y se vive al momento de realizarlo.
F4. Mejora en los requisitos de contratacién de personal docente.

Los cambios para la seleccion de los docentes de la Escuela de Artes de la Universidad de
El Salvador, favorecen a la formacion de los artistas, debido a que estos necesitan tener un
grado superior y experiencia en la especialidad que impartiran.

F5. Se cuenta con un grado académico superior comparado con los artistas

empiricos.

La Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador, es el Unico ente formador a nivel
nacional y regional de profesionales en el arte en sus diferentes especialidades, por lo tanto

se cuenta con un titulo de Educacién Superior que lo respalda.
F6. El Profesional en Arte tiene un equilibrio entre Teoria, Practica e Investigacion.

La formacion académica de los Artistas de la Escuela de Artes de la Universidad de El

Salvador, desarrolla el conocimiento integro y fortalecer el talento del estudiante.
F7. Amplio desarrollo en el area profesional.

Se presentan mayores oportunidades en el mercado laboral para los profesionales en artes
plasticas tales como: Negocio Propio, Docencia, Promotor Cultural, entre otros. Lo que
aumenta las posibilidades de poder desarrollarse o emplearse en diversas ramas culturales

y académicas.

F8. La directora de Escuela conoce las 4 ramas de la Escuela y posee maestria en

pedagogia Universitaria

La maxima entidad de la Escuela posee la habilidad pedagogica de transmitir de forma
correcta su amplia experiencia y conocimiento de todas las especialidades que se imparten
tanto a docentes como a estudiantes, dirige y optimiza de manera adecuada los recursos
disponibles y planifica las actividades a desarrollar a manera de sacar el mejor provecho

posible.
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F9. No se cuenta con competencia directa.

Debido a que La Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador es la Unica

institucion formadora de profesionales en el arte a nivel regional
F10. Se respeta el talento y la expresion creativa de cada artista.

El estudiante es libre de aplicar los conocimientos adquiridos en piezas propiamente

originales sin ser juzgados o censurados.
F11. El costo de la Universidad es accesible para optar a una educacién superior.

La accesibilidad que presenta la Universidad de El Salvador en cuanto al costo de la
educacién, favorece para que el estudiante comprometido tenga la oportunidad de
costearse sus estudios, obteniendo cuotas que pueden pagar para optar a un desarrollo

educacional y un grado académico superior.

DEBILIDADES

D1. La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador, posee muy poca

proyeccion interna con respecto a actividades y eventos artisticos.

Debido a que el objetivo de la Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador es formar
profesionales capaces, generadores de arte y cultura, que orienten sus esfuerzos en
beneficio de la sociedad, fomentando valores humanitarios y de progreso social, a través
de la formacion teérico-practico en el estudio cientifico, no puede ser un mediador en la

comercializacion y distribucion de obras; debido a que es una entidad sin fines de lucro.

D2. Dentro del pensum de la carrera no hay materias que sirvan de herramienta a los

estudiantes para aprender a comercializar sus obras de manera adecuada.

Es por esta raz6n que en la mayoria de ocasiones las obras pictéricas que representan
sentimientos, vivencias y emociones que se elaboran con detalle e inspiracion propia de
cada artista, se comercializan a precios bajos que a veces ni siquiera representa el costo
de los materiales utilizados. No cuentan con bases tedricas ni mercadoldgicas que les
sirvan a encontrar un mercado meta rentable, ni mucho menos como tasar de manera

adecuada una obra.
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D3. No poseen conocimientos de como exportar

El pensum hasta el afio 2016, no incluye ninguna materia donde se le ensefie al estudiante
Como exportar sus piezas artisticas, ni mucho menos saben los requisitos legales, logisticos

y financieros para la comercializacion.
D4. El mercado objetivo nacional no se conoce, ni saben como llegar a este.

En El Salvador existe un mercado artistico reducido por la poca apreciacion y valorizacién
que se le brinda a las obras pictéricas y generalmente solo artistas reconocidos tienen la
oportunidad de entrar en tan reducido segmento. Sin embargo, existen personas que estan
dispuestas a pagar un mayor precio por dichas obras y es necesario fomentar la difusion y
promocioén de las obras realizadas por artistas emergentes para que puedan participar y

formar parte de dicho mercado.

D5: La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador, posee muy poca

proyeccion interna con respecto a actividades y eventos artisticos en el campus.

La Escuela necesita organizarse de mejor manera para poder realizar eventos y alianzas
que favorezcan a los estudiantes para que puedan darse a conocer como artistas y futuros
profesionales, también necesitan encontrar espacios adecuados para exposiciones y
galerias temporales en los cuales amantes de arte puedan apreciar dichas obras y que

tengan la posibilidad de poder adquirirlas.

D6: La poca informacion facilitada a los estudiantes sobre certdmenes, eventos, y

demas espacios potenciales de proyeccion.

Existen espacios en los cuales los estudiantes pueden participar para darse a conocer como
artistas emergentes pero La Escuela de Artes Plasticas, no hace énfasis y no se aprovechan
las oportunidades que se presentan porque no ofrecer mayor informacion de los eventos

en los que se pueden inscribir o que son invitados.
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4.2 Andlisis Interno de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El
Salvador y de los estudiantes egresados de la especialidad de Pintura.

OPORTUNIDADES

01.Se cuenta con herramientas de aprendizaje para actualizacion de tendencias:
Existen fuentes de informacion complementarias para el desarrollo autodidacta del artista,
que ayuda a estar a la vanguardia en las diferentes técnicas, teméticas, espacios de difusion
y comercializacion; ayudando a los artistas conocer los gustos y preferencias del mercado
en un mundo tan cambiante.

0O2. Reestructuraciéon de Pensum: Existe la posibilidad de replantear el pensum
académico a manera de fortalecer las diferentes especialidades con materias que
contribuyan a un desarrollo integro del artista.

03: Alargar la etapa de especializacion: La formacion académica del artista, consiste en
tres aflos de la carrera en materias comunes y dos afios de especializacion; por lo tanto
existe la posibilidad de alargar el periodo de especializacion, reduciendo a dos los afios de

materias comunes y los posteriores 3 a la especialidad que el artista ha escogido.

04: Formar a los artistas académicamente en aspectos de comercializacion e
internacionalizacién: Fomentando bases que contribuiran al desarrollo econémico del
artista; es necesario brindarle herramientas mercadoldgicas para que estos conozcan las
diferentes tacticas y estrategias de como llegar al mercado objetico y los medios adecuados

que utilizaran para lograrlo

05: Exportar a un mercado rentable: En El Salvador no existe una adecuada apreciacion
y valorizacion del arte emergente; exportando existe la posibilidad de llegar a un mercado

mas redituable para el artista y en donde encuentre mayor proyeccion profesional.

06: Posicionarse en otros mercados: Internacionalizdndose, los artistas tienen
probabilidades de que sus firmas (aspecto preciado en el mundo del arte) se posicionen en
las mentes de los amantes del arte desde que son emergentes, siendo reconocidos por

ciertas técnicas, habilidades y talento que estos poseen.

O7: Generar alianzas estratégicas: Utilizando instituciones gubernamentales y no
gubernamentales destacadas en el mundo del arte se pueden utilizar como apalancamiento

para que las piezas artisticas creadas se difundan en el medio artistico
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08: Creacion de sociedades de profesionales en el arte: Contribuyendo al desarrollo
artistico para la creacion de espacios para la difusién y comercializacién de obras de arte y
de esta forma posicionarse en la mente de los consumidores; existe la oportunidad de
promoverse como un bloque profesional en el arte y asi ganar mas protagonismo que

hacerlo de manera individual

AMENAZAS

Al. Productos sustitutos: Existen personas que invierten en arte Unicamente para
aspectos decorativos. Los artesanos crean piezas en serie o reproducciones con técnicas
aprendidas de generacién en generacién, esto hace que dichas piezas tengan costos de
fabricacion, materia prima, y rentabilidad méas baja en comparacién a piezas Unicas e

irrepetibles creadas por un profesional que generalmente tienen un valor superior.

A2. Entrada de nuevos competidores a nivel internacional: Los artistas emergentes a
nivel internacional, estan un paso adelante en comparaciéon a los estudiantes de La
Universidad de El Salvador, debido a que estdn promoviéndose en otros medios y
plataformas digitales como ArtPrice la mayor promotora de artistas emergentes a nivel
internacional creada en 1986 y posicionada como la mejor a nivel mundial en comercio de

obras de arte.

A3: Poder de negociacion con los clientes: Sin los conocimientos necesarios acerca de
aspectos legales, logisticos y financieros. Existe la posibilidad del mal manejo de la

negociacion y fracaso en la comercializacion de las piezas artisticas.

A4: Logistica inadecuada: Cuando se comienza a exportar es clave conocer el proceso
de transporte, canales de distribucién y asignacion de responsabilidades al momento de

gue algo salga mal.

56



FIGURA N° 4: “Matriz FODA como herramienta de analisis de los sujetos

involucrados en el proceso de exportacion de Obras de Arte creadas por

estudiantes de la Universidad de El Salvador”.

FORTALEZAS

F1: Los docentes que imparten las diferentes

especialidades tienen experiencia en las

materias que imparten.

F2: Se poseen convenios bilaterales con:
Embajada de México, Teatro Nacional, Museo
FORMA, entre otros

F3: Se cuenta con conocimiento y pasion al

momento de realizar una obra (pintura).

F4: Mejora en el perfil curricular y en los
requisitos  para contratacion de personal

docente.

F5: Se cuenta con un grado académico superior

en comparacion con los artistas empiricos

F6: El Profesional en Arte tiene un equilibrio

entre Teoria, Practica e Investigacion.
F7: Amplio desarrollo en el area profesional.

F8: La directora de Escuela conoce las 4 ramas
de la Escuela y posee maestria en pedagogia
Universitaria

F9: No se cuenta con competencia directa.

F10: Se respeta el talento y la expresion

creativa de cada artista.

F10: El costo de La Universidad es accesible

para optar a una educacién superior.

OPORTUNIDADES

O1l: Se cuenta con herramientas de

aprendizaje  para  actualizacion  de

tendencias.
02: Reestructuracion de Pensum.
03: Alargar la etapa de especializacion.

O4: Formar a los artistas académicamente
de

internacionalizacion.

en aspectos comercializacion e

O5: Exportar a un mercado rentable.
0O6: Posicionarse en otros mercados.
O7: Generar alianzas estratégicas.

08: de

profesionales en el arte.

Creacion sociedades de
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DEBILIDADES

D1. La Escuela de Artes Plasticas de La
Universidad de El Salvador, posee muy
poca proyeccion interna con respecto a

actividades y eventos artisticos.

D2. Dentro del pensum de la carrera no hay
materias que sirvan de herramienta a los
estudiantes para aprender a comercializar

sus obras de manera adecuada.

D3. No poseen conocimientos de como
exportar

D4. El mercado objetivo nacional no se

conoce, ni saben como llegar a este.

D5: La poca informacion facilitada a los
estudiantes sobre certamenes, eventos, y

demas espacios potenciales de proyeccion.

AMENAZAS
Al: Productos sustitutos

A2: Entrada de nuevos competidores a

nivel internacional
A3: Poder de negociacion con los clientes:

A4: Logistica inadecuada

Fuente: Elaborado por equipo de investigacion. Mayo 2016.
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5. CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL.

Los aspectos mas destacados del analisis de las obras pictoricas elaboradas por los
estudiantes de la Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador son: El talento
que poseen los artistas creando piezas Unicas e irrepetibles que se adaptan a los gustos y
preferencias de los amantes del arte a nivel nacional e internacional, teniendo como bases
sélidas una formacién académica de las diferentes técnicas y teméaticas utilizadas. En
materia de desarrollo se cuenta con la apertura comercial hacia mercados que aprecien y

valoricen las piezas artisticas generando mayor rentabilidad,;

Los obstaculos que los artistas deben afrontar son: la falta de conocimientos
mercadoldgicos durante su formacién académica para promover de manera adecuada sus
obras de arte y que estas lleguen al mercado objetivo de forma eficiente, asi como también,
la nula formacién en aspectos legales, logisticos y financieros para expandirse a nuevos
mercados; La Escuela de Artes Plasticas al ser un ente formador y segun politicas internas
no puede colaborar con la comercializacion de las obras, sin embargo evallan procesos de
mejora continua para que estos desafios se conviertan en oportunidades, brindandoles

conocimientos para que los propios artistas se promuevan

El profesional en artes plasticas debe tener la capacidad de seguir innovando, actualizando
y adaptandose a un mercado tan cambiante, es decir, no conformarse con los

conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera.

Existen oportunidades para la creacion de sociedades de profesionales en artes plasticas
con el fin de formar alianzas estratégicas con galerias de arte, museos, universidades, y
demas entes gubernamentales y no gubernamentales para la creacion de espacios de

difusion y comercializacion de las obras de arte a nivel nacional e internacional.

Lo desafios con que cuentan los artistas al momento de promoverse son: Los artesanos,
qguienes indiscutiblemente poseen un talento nato y lo perfeccionan a medida transcurre el
tiempo, con precios mas bajos y muchas veces una calidad similar y artistas emergentes
quienes ya estan promoviendo sus obras. Asi como también al tratarse de bienes suntuosos
y delicados, deben ser transportadas con altos estandares logisticos, por lo tanto se debe

delimitar las responsabilidades al ocurrir algtn imprevisto.
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B. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1. Disefio de la Investigacion.

El término disefio se refiere al plan o estrategias concebidas para responder a las preguntas
de investigacion (Chirstensen, 1980). El disefio sefiala al investigador lo que debe hacer

para alcanzar sus objetivos de estudio y contestar las interrogantes que se ha planteado.

El disefio de la investigacion sera No Experimental de tipo Descriptiva, debido a que sera
realizada sin manipularlas variables, como lo menciona Samiperi: “en un estudio no
experimental no se construye ninguna situacién, sino que se observan situaciones ya

existentes, no provocadas intencionalmente por el investigador.

En la investigacion no experimental las variables independientes ya han ocurrido y no
pueden ser manipuladas, el investigador no tiene control directo sobre dichas variables, no
pueden influir sobre ellas porque ya sucedieron, al igual que sus efectos”?. Este tipo de

investigacion se utiliza para proporcionar soluciones a los problemas.

Ademas sera transaccional descriptivo, debido a que se describiran las consideraciones
que debe tener un plan de exportacién de obras de arte para llegar al Reino de Espafia, es
decir, se recolectara informacion sobre los diversos componentes del tema de estudio, y de

esta forma detallar lo que se investigara.

2. Objetivos de la Investigacion

2.1 Objetivo General

Identificar las consideraciones legales, logisticas y financieras que intervienen en el proceso

de exportacion de obras pictéricas al Reino de Espafia.

23 Sampieri, Hernandez y Pilar Baptista. 1997. Metodologia de Investigacién. McGraw — Hill
Interamericana de México, SA de CV. Pag. 205
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2.2 Objetivos Especificos

o Determinar las consideraciones legales que deben de cumplir los artistas al

momento de exportar sus obras hacia el mercado espafiol.

e Detallar los elementos que intervienen en el proceso logistico de exportacién de

obras pictoricas hacia el mercado espafiol.

o Especificar los aspectos financieros que influyen al momento de exportar al mercado

espaniol.

3. Fuentes de Informacion.

Para la investigacion se utilizaran fuentes de informaciones primarias y secundarias, las

cuales se detallan a continuacion.

3.1 Informacién Primaria.

Para obtener informacién primaria se realizaran una serie de entrevistas directas, guiadas
por un cuestionario, el cual sera dirigido a los sujetos de estudio (Directora de Escuela de
Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador, Director Museo MUNA y espafioles

residentes en El Salvador amantes del arte pictérico)

Dicha informacion servird para identificar los elementos que contendra el Plan de
Exportacion de las Obras Pictéricas Creadas por estudiantes de la Escuela de Artes
Plasticas de la Universidad de El Salvador; asi como también un Grupo Focal dirigido a los
estudiantes de la Especialidad en Pintura de la Escuela de Artes de la Universidad de El

Salvador; detallados en tabla No. 8.
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TABLA N° 8: “Fuentes de Informacion Primaria”

Nombre del Finalidad de la Lugar y Fechade la
Entrevistado Entrevista Entrevista
Recopilar informacion 19/Mayo/2016
Licda. Xenia Pérez para realizar analisis Universidad de El Salvador,
Directora Escuela interno (FODA) de la Direccion de Escuela de Artes
de Artes Pléasticas Escuela de Artes Plasticas. Final 25 Avenida
Universidad de El Plasticas de la Norte, San Salvador, El
Salvador. Universidad de El Salvador.
Salvador
Estudiantes Conocer las Fortalezas y 27/Mayo/2016
Egresados de la Debilidades que poseen Universidad de El Salvador,
Escuela de Artes de los artistas al recibir la Salén de Pintura, Escuela de
la UES, Especialidad | formacién académica con Artes Plasticas. Final 25
Pintura la que cuentan los Avenida Norte, San Salvador, El
estudiantes de arte de la Salvador.
Universidad de El
Salvador.
José Carlos Definir los aspectos mas 12/Julio/2016
Medrano importantes al momento Museo MUNA, Avenida la
Curador, Museo de tazar las obras de arte | Revolucion, Colonia San Benito,
MUNA, El Salvador pictéricas San Salvador. El Salvador
Espafoles Conocer gustos y 17Julio/2016
residentes en El preferencias del mercado La Casa Tomada, Centro
Salvador que gustan | objetivo al cual se dirigira Cultural Espariol. Calle La
del arte en general. el Plan de Exportacion Reforma #166, Colonia San
Benito, San Salvador, El
Salvador

Fuente: Elaborado por equipo de investigacion. Junio 2016.

3.2 Informacién Secundaria

Las fuentes de Informacion secundaria seran recopiladas de libros de Metodologias de
Investigacion, paginas web vinculadas al Comercio de Obras Pictoricas, requisitos para
importar obras al mercado europeo, publicaciones relacionadas al proceso de exportacion
mediante Tratados Bilaterales con la Unidn Europea, detallada en tabla No. 9
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TABLA N° 9: “Fuentes de Informacion Secundarias”

Tipo de Fuente Finalidad Descripcion
Libros Definir la metodologia | Sampieri, Collado y Lucio. (2006) Metodologia de

de investigacion a la Investigacion, Cuarta Edicion.

realizar para realizar | México: McGraw-Hill. Interamericana Editores, S.A.

plan de exportacién de C.V.

Bernal, Cesar A. (2010). Metodologia de
Investigacion (Tercera Edicion) Colombia: Prentice,
Hall.
Salking, Neill J. (1998). Métodos de Investigacidn.
México: Prentice Hall.
Sitios Web Investigar los requisitos Banco Mundial

para exportar al
mercado europeo.
Tratados con los que
cuentan la Unién
Europea con El

Salvador.

www.bancomundial.org

Banco Central Europeo

wwww.ecb.europa.eu

Web Oficial de la Unién Europea

europa.euf/index_es

Describir los tramites
legales para poder
exportar desde El

Salvador.

Centro de Tramites de Importaciones y

Exportaciones www.centrex.gob.sv

Banco Central de Reserva, El Salvador

http://www.bcr.gob.sv/es

Encontrar informacion

sobre Incoterms.

www.iccwbo.org/incoterms/id30427index

Investigaciones

Conocer los requisitos
generales para la

exportacion

Guia general para exportar a la unién europea.
Oficina del Centro de Tramites de Importaciones y

Exportaciones. CIEX, El Salvador

Fuente: Elaboracién propia de equipo de investigacion. Junio 2016.
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4. Tipo de investigacion.

El estudio a realizar sera de tipo Descriptivo, debido a que el objetivo de este es definir y
detallar todas aquellas consideraciones que comprende un plan de exportacion de obras

pictéricas desde El Salvador al Reino de Espafia.

Salking (1998), define a la investigacion descriptiva, donde “se resefian las caracteristicas
o rasgos de la situacién o fendmeno objeto de estudio”®* . Una de las funciones principales
de este tipo de investigacion es la capacidad de seleccionar las caracteristicas
fundamentales del objeto de estudio y su descripcion detallada de las partes, categorias o

clases de objeto.

Su utilidad, segun Sampieri (2006) radica en “mostrar con precisién los angulos o
dimensiones de un fendmeno, suceso, contexto o situacién”?®. Esta investigacion se guia
por las preguntas de investigacion que se formula en investigador, utilizando diversas
técnicas, entre las cuales podemos mencionar: la encuesta, entrevista, observacion y

revision documental.
4.1 Tipo de Enfoque

La investigacion tiene un enfoque cualitativo en el que se recolectaran las opiniones
completas de nuestros objetos de estudio, seran interpretadas, por lo tanto también cuenta
con enfoque interpretativo para detallar cada consideracién necesaria para la elaboracion

de un plan de exportacion de obras pictéricas al Reino de Espafia.

4.2 Método Cientifico.

El Método Cientifico es una serie ordenada de procedimientos, reglas y principio
coherentemente ordenados. Por tanto, el método a ser utilizado en esta investigacion es

inductivo, debido a que en este proceso se comenzara por los datos y se finalizara en un

24 Salking, Neill J. (1998). Métodos de Investigacion (pp, 11). México: Prentice Hall.
25 Sampieri, Collado y Lucio (2006). Metologia de la Investigacion (4ta Ed., pp. 103). México: McGraw Hill/Interamericana
Editores SA de CV
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plan de exportacion de obras pictéricas al Reino de Espafia, conociendo, clasificando y
estudiando las consideraciones que intervienen en el proceso exportador.
5. Unidades de Analisis

Las unidades de analisis son espafioles residentes en El Salvador que gusten de las Obras
de Arte, quienes pueden brindar informacién de gustos y preferencias de técnicas y temas

preferidas en el Reino de Espafa.

TABLA N° 10: “Unidades de analisis”

Unidad General Unidades especificas
Personas encargadas de museos y casa e Centro Cultural de Espafia en El
de cultura, dedicadas a la difusion de Salvador
obras de arte en El Salvador. e Museo FORMA, El Salvador.

e Museo MUNA, EIl Salvador

Especialistas en valorizacion de piezas e Museo MARTE
artisticas
Artista que ha exportado sus obras de e Tacos de Paco.

arte al mercado europeo

Fuente: Elaboracion equipo de investigacion. Junio 2016.

6. Universo y Muestra Poblacional.
6.1 Universo.

La poblacion a investigar seran los profesionales en el arte, formados en la Escuela de Artes
de la Universidad de El Salvador, ademas personas espafiolas amantes del arte que nos
puedan brindar una guia de gustos y preferencias del arte en el Reino de Espafia; asi como
también las consideraciones legales, logisticas y financieras para realizar el proceso de

exportacion de forma eficaz y utilizando las medidas pertinentes para realizar los envios.
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6.2 Muestra poblacional.

6.2.1 Tipo de Muestreo

De acuerdo a las caracteristicas de la investigacion el tipo de muestreo es No Probabilistico,
ya que requiere no tanto de una representatividad de elementos de una poblacion, sino de
una cuidadosa y controlada eleccién de sujetos con ciertas caracteristicas especificas
previamente; en esta investigacion seran escogidos por ser espafioles que gustan, disfrutan

y valorizan el arte salvadorefio.

6.2.2 Tamafo de la muestra.

El tamafo de la muestra es de 12 unidades de estudio comprendidas de la siguiente

manera:

¢ Cinco estudiantes egresados de la especialidad de pintura, formados en la Escuela
de Artes de la Universidad de El Salvador.

e Una Directora de la Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador.

e Un curador (persona que valla el precio de las obras de arte pictorica)

e Cinco esparioles residentes en El Salvador, encargados del Centro Cultural de

Espafa de El Salvador.

7. Técnica e instrumento.

7.1 Técnicaaemplear

Las técnicas a emplear para la recopilacion de informacion son: Entrevista, Grupo Focal,

detalladas a continuacion:

7.1.1 Entrevista directa.

La entrevista sera utilizada como medio para la recoleccion de informacion y consistira en

recoger informacion mediante un proceso directo de comunicacién personal entre
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entrevistadores y entrevistado, en el cual el entrevistado respondera a una serie de
preguntas abiertas, disefiadas previamente en funcién de los objetivos de la investigacion,
dando oportunidad a recibir mas matices de la respuesta, que ayudara a entrelazar los
temas, y de esta forma se conoceran los puntos de vista de las diferentes partes
involucradas en la discusion.

Las entrevistas seran realizadas a la Directora de la Escuela de Artes de la Universidad de
El Salvador y un curador, para conocer los puntos que se valian al momento de tazar una
obra de arte pictérica.

7.1.2 Grupo Focal (Focus Group)

El Focus Group permite conocer y estudiar las opiniones y actitudes de un publico
determinado. La metodologia de trabajo consiste en la reunion de un grupo de cuatro
participantes como minimo, mas un moderador que sera el encargado de hacer preguntas
y dirigir el encuentro. Para que el trabajo del Focus Group sea eficaz, el moderador jamas

debera permitir que el grupo se aleje del tema de estudio.

Una vez planteado el tema, el grupo discutira acerca del asunto en cuestion, que puede ser
politico, econémico o bien acerca del producto o servicio, si es que el mismo tiene una
finalidad comercial; en el caso de estudio la exportacién de obras pictéricas al mercado

europeo.

En la interaccién del grupo se responderan las preguntas y surgiran otras, mientras que la
condicion de libertad de opinion resulte fundamental para que todos se sientan comodos y

libres de expresar opiniones y gustos y preferencias de los participantes.

En las sesiones del Focus Group se elaborara un guién, el cual servird de guia para iniciar
y cerrar la discusion; y aunque es algo normal que los participantes se vean influenciados
por la presion grupal y por lo tanto cambien alguna posicién u opinidn respecto de un tema,
tal cuestion sera subsanada a través de estrategias especiales, para las cuales los
moderadores deberan estar preparados.
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8. Analisis de los resultados.

8.1 Entrevista a Directora de Escuela de Artes Plasticas.

Pregunta

¢,Cuanto tiempo tiene de
ser directora de la
Escuela de Artes
Plasticas?

¢ Poseen estadisticas de
los estudiantes que
cursan las diferentes
especialidades?

¢sLas tendencias de los
estudiantes que cursan las

diferentes especialidades se

mantienen?

Respuesta

5 afos

Para el afio 2015 se
contaron 53 egresados en
las diferentes
especialidades.

41 estudian disefio gréfico,
7 pintura, 3 esculturay 2
ceramica.

No, segun estadisticas de la
Escuela el 68% de los
estudiantes escogian disefio
grafico como la principal
especialidad a cursar.

Del 32% restante se

desglosaba en: 28% para

ceramica, siendo esta la

segunda opcion con mas
graduados; después sigue la
especialidad de pintura con un
3% y finalmente la opcién en

escultura con 1%.

Dicha estadistica se mantuvo

durante 6 afios entre los afios

2005 a 2011; después cayo el

porcentaje de estudiantes que

escogian cerdmicay pintura
aumento; en el afio 2015

pintura fue después de disefio
gréfico la especialidad con

mas egresados,

Andlisis

La directora de la Escuela
de Artes Plasticas de la
Universidad de El Salvador,
cuenta con 5 afios en su
cargo, con una maestria en
formacion pedagogica
universitaria que la
respalda.

El 77.36% estudia disefio
grafico.

El 13,21% estudia
especialidad en pintura.

El 5.66% estudia escultura.

El 3.77 estudia ceramica.

La especialidad en pintura
esta teniendo mas
demanda de cursantes
debido a que se encontré
un mercado laboral mas
amplio en el cual
desarrollarse.

En cambio la especialidad
en ceramica ha disminuido
por la produccioén artesanal.
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Diferencia entre artesano
y artista.

¢ Qué perfil o requisitos
se buscan para elegir a
los docentes?

¢, Qué distingue a los
artistas que estudian en
Escuela de Artes
Plasticas de la
Universidad de El
Salvador en comparacion
con los que estudian en
otras instituciones?

¢sLa Escuela de Artes
Plasticas posee
convenios con otras
instituciones que ayuden
a promover los trabajos
de los estudiantes?

Los procesos artesanales
se aprenden de generaciéon
en generacion, tradicion de

practica directa empirica,

su funcion es reproducir
una misma pieza que sirve
como pieza decorativa pero

utilitaria. El artista si le da

ese contenido estético a
una pieza, es decir elabora
piezas Unicas a irrepetibles.

Requisitos de ley, titulo,
experiencia en el campo
laboral, idoneidad es decir
gue domine su
especialidad pero que
también sepa transmitir sus
conocimientos.

La Escuela de Artes se
formd con maestros
generalistas.

La Universidad de El
Salvador no forma artistas,
forma profesionales del
arte; un equilibrio entre
teoria, practica e
investigacion.

Se cuenta con acuerdos
con el gobierno
salvadorefio que a través
de la secretaria de cultura
de la presidencia y en
apoyo a la cancilleria y
diversas embajadas, se
crean espacios para la

Muchas veces se aprende
en repetir algo, tiene
talento artistico y el

resultado es de mejor
calidad, pero sigue siendo
produccion artesanal.

El artista tiene un concepto
detras de una pieza, un
mensaje particular y hace
gue esta pieza sea Unica 'y
tenga mayor valor.

Los nuevos requisitos que

se piden para seleccionar a

un nuevo docente son mas
exigentes, a manera de
favorecer a los estudiantes
con profesionales que los
formen adecuadamente y
tengan experiencia en las
teméticas a impartir.

El reconocimiento no se lo
da la institucion, se gana
afuera. Es decir cuando
decimos que alguien es

artista, es cuando esta
dentro del mercado
artistico y esta ganando
espacio con su trabajo y ya
es reconocido. La

Universidad de El Salvador
junto con la Escuela de

Artes Plasticas forma
profesionales integrales y
es la Unica institucion que

ofrece un grado académico
superior que lo respalda.

La Escuela de Artes posee
convenios que favorecen a
los estudiantes para
comenzar a darse a
conocer en el mercado
artistico. Pero son
convenios propiamente
educativos ya que La
Escuela de Artes Plasticas
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¢ Se poseen alianzas con
los Museos del pais para
dar a conocer alos
artistas de La Escuela de
Artes?

¢En las diferentes
especialidades se les
imparte alguna materia
gue les sirva a los
estudiantes para saber
cOmo exportar?

¢ Ve viable la exportacion
de pinturas hacia la
Unién Europea?

difusion de las obras de los
estudiantes.

La Escuela de Artes busca
espacios que sean
propiamente académicos.

Si, con El Museo Marte,
Museo FORMA, La Casa
Tomada, El Centro Cultural
de Espafa, El MUNA, EI
Museo MUTE y casas de la
cultura que corresponden a
las alcaldias.

No.

Si, siempre hay personas
interesadas, pero hay
requisitos legales y
logisticos que el artista
desconoce.

no puede tomar partida
cuando se refiere a temas
de comercializacion.

Este tipo de instituciones
siempre son accesibles en
el sentido de promover,
pero si eventualmente en
esas muestras alguno
vende ya es criterio del
estudiante quien se
entiende con el comprador.

Los estudiantes de las
distintas especialidades no
reciben ninguna materia
que les sirva como base
para poder exportar sus
obras realizadas.

La exportacion es factible
pero es necesario incluir en
el Pensum, materias que
preparen a los estudiantes
en temas de
comercializacion y
comercio exterior.

8.2 Grupo Focal elaborado a estudiantes egresados de la especialidad en pintura

de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador.

¢, Qué especialidad escogieron de la Licenciatura en Artes Plasticas?

Respuesta:

e Los 5 estudiantes que participaron en el Focus Group finalizaron su quinto afio en

la especialidad de Pintura.
Andlisis: Los estudiantes que participaron son egresados de la especialidad de pintura
y son sujetos de estudio 6ptimos porque ya cursaron en su totalidad las materias que
exige la Universidad para poder optar a un grado académico superior y tienen la
experiencia y el criterio necesario para analizar las fortalezas y debilidades de la carrera.
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¢, Qué les motivo escoger Pintura como la especialidad de las opciones de las
Artes Pléasticas?

Respuesta:

La facilidad para expresar y compartir lo que el artista piensa y siente.
¢ Los docentes que imparten la especialidad en pintura poseen mas experiencia
con respecto a los temas que desarrollan en sus clases.
e Vocacion propia.
Andlisis: Los motivos por los cuales los estudiantes escogieron la opcién en pintura nos
ayuda a entender que es un medio que el artista usa para expresar y darle sentido a las
experiencias vividas y desarrollar su vocacion integramente con el conocimiento
impartido por docentes con experiencia en el ambito artistico.

¢, Qué opiniones u obstaculos se les presento al momento de escoger su carrera?

Respuesta:

e Debido a la poca publicidad y promocion de la Escuela de Artes Plasticas, no sabian
de la existencia de la carrera y comienzan estudiando otra.

¢ Cuestionamientos por parte de padres y amigos acerca del limitado ambito laboral
al cual podrian aplicar siendo profesionales.

Andlisis: La Escuela de Artes Plasticas tiene poca proyeccion externa debido que no tiene
un buen manejo de la promocién y publicidad de su imagen, los estudiantes por falta de
informacién, desconocen la existencia de una carrera que los ayude a explotar su pasion y
talento.

¢Creen que las bases tedricas y practicas que se imparten en La Escuela de Artes
Plasticas son idoneas para formarlos como profesionales? ¢Qué necesita mejorar?

Respuesta:

¢ Hay que replantear el Pensum de la carrera con materias que fortalezcan la
especialidad a desarrollar.

e Los afios de especializacion son muy pocos. (reciben 3 afios de materias comunes
y 2 de especializacion).

e Falta de formacién académica en aspectos mercadologicos y comercio exterior para
comercializar sus obras.

e Existen herramientas para que los artistas sean autodidactas para estar en la
vanguardia en un mercado tan cambiante.

Analisis: El Pensum de la Licenciatura en Artes Plasticas en sus diferentes especialidades
tiene que reestructurase a manera de fortalecer los conocimientos de los estudiantes en
materias que contribuyan a organizar y planificar un proceso 6ptimo de comercializacion
tanto en el interior como en el exterior del pais. Ademas de incrementar los afios de
especializacion para reforzar los conocimientos propios de cada opcion.
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El estudiante tiene la opcion de ser autodidacta no quedandose Unicamente con la
informacién que se les da en las clases, si no que pueden utilizar herramientas que les
ayuden a desarrollarse y actualizarse con las Ultimas tendencias del mercado artistico.

¢Han participado en alguna exposicidon para presentar sus pinturas?

Respuesta:

e Todos los estudiantes han expuestos sus obras en diversos espacios que apoyan
la difusion de obras de arte de artistas emergentes.

e Existe poca informacion de eventos, exposiciones y certamenes en los cuales los
estudiantes pueden participar para ir proyectando su carrera como artistas
emergentes.

o Elartista es el interesado de buscar espacios para promoverse y exponer sus obras.

Andlisis: Todos los participantes han expuesto en lugares que ayudan a los artistas a
proyectarse y darse a conocer dentro del mercado artistico, pero en general le compete a
cada artista encontrar los espacios idoneos para presentar sus trabajos y comercializarlos.
La Escuela de Artes de La Universidad de El Salvador no ofrece mayor informacion cuando
son invitados a eventos y exposiciones, tienen problemas de difusién para externar a los
estudiantes los requisitos necesarios para poder optar a participar en dichos eventos.

¢Considera que La Escuela tiene las alianzas necesarias para ayudar a proyectar
y explotar el potencial de los estudiantes?

Respuesta:

e Si, tienen el potencial para poder ayudar a los estudiantes para que se den a
conocer en diferentes espacios; sin embargo el pensum actual no incluye
herramientas mercadoldgicas que les ayuden a comercializar sus obras dentro de
estos espacios.

Andlisis: La Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador, por ser una
entidad gubernamental sin fines de lucro, se dedica a formar profesionales en artes, pero
tiene la deficiencia de no apoyar a los estudiantes en materia de comercializacion. Por
consiguiente desconocen como segmentar su mercado meta, la manera adecuada de
tasar sus obras, como exportar entre otros temas relevantes que son necesarios en la
formacion de los artistas.

¢,De parte de la Universidad a que lugares han podido acceder para exponer sus
obras?

Respuesta:

¢ Diferentes embajadas establecidas en el pais.
e Teatro Nacional.
e MUNA.
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MARTE.

La Casa Tomada.

Museo FORMA.

e Centro Cultural Espafiol de El Salvador

Analisis: Los estudiantes de la Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador, existe
la oportunidad de poder exponer las obras de arte creadas durante los semestres, en
diferentes instituciones con las cuales la Universidad posee convenios bilaterales y de
esta forma posicionarse como artistas emergentes; sin embargo por ser una institucion
formadora no puede intervenir en el proceso de comercializacion de dichas piezas.

¢Estarian dispuestos a exportar sus obras pictéricas?

Respuesta:

Todos respondieron que si.

¢ Hicieron énfasis en determinar quién seria el intermediario o responsable de cubrir
gastos al momento de que se dafie 0 extravie alguna obra pictérica.

¢ Necesitan conocer qué tipo de tematicas que podrian interesarles al mercado
objetivo propuesto.

e Les interesa conocer quiénes son los intermediarios que forman parte del

mercado artistico.

Andlisis: Es necesario brindarles informacién acerca de los requisitos legales, logisticos
y financieros que tienen que cumplir o tener en cuenta a la hora de exportar. Ademas,
explicar los INCOTERMS y delimitar las responsabilidades segun el tipo.

8.3 Grupo Focal, elaborado a espafioles residentes en El Salvador que les gustay

compran arte.

¢ Sabe la diferencia entre artesaniay arte?

Respuesta:
e El arte es una creacion Unica e irrepetible.
e El arte debe cumplir con ciertas caracteristicas de forma, técnica y orden
e La artesania es una creacion local con contexto cultural
e La artesania se genera en masa

e Se transmite de generacidn en generacion

Andlisis: Los estudiantes de artes plasticas de la Universidad de El Salvador, se les
considera como artistas debido a que crean piezas Unicas e irrepetibles en base a la
formacion académica instruida en las diferentes disciplinas, por tanto sus creaciones
rednen las caracteristicas y el potencial para ser exportadas a otras ciudades de
Europa. En esta caso Espafia.
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¢Ha comprado obras de arte en El Salvador? ¢En qué lugar?

Respuesta: Tres: Siy dos: No.

¢ Museo FORMA

o Festival del arte en Suchitoto
¢ Chalchuapa

e Plazas de San Salvador

Analisis: Los espafioles participantes en el grupo focal, han adquirido obras de arte en
El Salvador, lo que muestra que hay talento, y este es apreciado y valorado por ellos;
creando un plan de exportacion, mas espafoles podran darse cuenta del talento que
tienen los artistas y podran adquirir las obras pictéricas desde su casa.

¢Cuanto es el rango de pago promedio?

Respuesta:
e $150.00
e $85.00
e $400.00

Andlisis: Los precios promedios que los espafioles han pagado por las obras de arte
en El Salvador, oscilan entre $100.00 y $400.00; esta por encima de los precios que
pagan los salvadorefios al pagar por arte local.

¢ Cada cuanto compra una obra de arte?

Respuesta:

e No hay un tiempo determinado, al momento de ver una pintura se evalla y se
decide comprar, en promedio dos veces al afo.

Andlisis: No hay un tiempo determinado de recompra de obras de arte, sin embargo si
al mercado europeo, en especifico el mercado espafiol, si gusta de la técnica de un
artista, puede comprar hasta dos o tres obras al afio, por lo que podemos deducir que
es rentable exportar.

¢ Qué le motiva por decidirse por esa pintura?

Respuesta:
e Pinturas realistas o paisajes
e Técnica empleada.
e Cultura del pais donde la compra
e Incentivar a jévenes el arte y la cultura.
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Andlisis: Los artistas, reciben durante su formacién una educacion de calidad que esta
a la altura del gusto de los espafioles; estos aspectos son de gran relevancia para ellos
y los incentivan para adquirir una obra de arte.

¢Que evalla al momento de comprar?

Respuesta:

e Pieza decorativa.

e La calidad de los materiales

e Contexto cultural.

e Que exprese tranquilidad y reposo.

Andlisis: Las obras creadas por los artistas de la Universidad de El Salvador, son
hechas con los mejores materiales y herramientas para poder crear un producto que
sea competitivo a nivel mundial, a la vez transmiten un significado cultural de la historia
de nuestro pais.

¢Ha visitado alguna exposicion de pintura nacional? ¢Quiénes han participado?

Respuesta: Todos han participado.

Artistas jovenes
Fernando Llort

Ministerio de Turismo

e Alcaldia de San Salvador.

Andlisis: Una de las maneras de dar a conocer las obras pictéricas de los artistas de
la Universidad de EI Salvador, es por medio de convenios entre las embajadas,
ministerios, casas de cultura y demas entidades que apoyen a los artistas, esto con el
objetivo de promover su talento y que los extranjeros puedan conocerlo.

¢Conoce de las diferentes escuelas de produccion de artistas a nivel nacional?

Respuesta:

e No (Todos)
e Sé que alguna promueven el arte, pero desconozco los nhombres.

Analisis: Lastimosamente en El Salvador no se trabaja mucho en la proyeccion para
dar a conocer las instituciones formadores de artistas.

¢ Qué tipo de tematica prefiere?

Respuesta:
o Paisajes y Bodegones
e Histdrico
e Arte abstracto y minimalista

Andlisis: Los docentes que imparten la especializacién de pintura en la Escuela de
Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador, poseen el conocimiento de las
diferentes tematicas y técnicas preferidas de los espafioles, asi como también las
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creaciones en las diferentes bases en las cuales se pueden crear; y forman a los
artistas con dichos conocimientos para ser competitivos y expenderse al mercado
espafiol.

¢Qué opinidn le merece la produccion de arte nacional?

Respuesta: Si (Todos)

¢ Hay talento.

e Los artistas expresan sus sentimientos en las pinturas
Andlisis: Segun lo manifestado en el grupo focal, el arte nacional posee las
caracteristicas y profesionalidad que estan a la altura de la creacion de obras pictoricas,
al expresar mensajes y sentimientos en las obras, que estdn mas alla de una pieza
decorativa.

¢Considera a El Salvador un referente en la produccion de arte identitario e
histérico?

Respuesta: Si (Todos)

e Los artistas no lo practican
¢ Hay motivos para convertir a El Salvador como referente productor de arte
identitario e historico, pero no se aprovecha.
Andlisis: El Salvador posee una historia cultural interesante para los espafioles, es por
ello que contando con un plan de exportacion los profesionales en el arte pueden darlo
a conocer a paises o ciudades que les motive a la compra de este para saber mas de
la cultura de un pais a quienes sus antepasados colonizaron.

8.4 Entrevista a Curador de Museo MUNA, El Salvador.

—> Investigar acerca de la produccién del artista

E— Investigar si existen réplicas

Determinar en qué etapa de su carrera el

EVALUAR EL ARTE MISMO artista culmindé la obra

SN Evaluar si la obra refleja el estilo del artista.

Investigar si el artista es reconocido o si cuenta con
ﬂ .z
una renutacion.

Las obras de arte mas grandes tienen un
> mayor valor que las mas pequefias
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Investigar demanda del producto

— Investigar la demanda del

ANALIZA LA SITUACION
DEL MERCADO > Analiza la liquidez.

— | Analiza la situacién del mercado

5 Revisa el precio por el cual se
o - " - -
vendieron otras piezas similares.
DETERMINAR EL PRECIO
FINAL.
Es dificil tasar las obras de arte
> unicas y estan mas sujetas al
cambio

Fuente: Diagrama elaborado por equipo de tesis, basados en entrevista realizada a curador de
Museo MUNA, Julio 2016

—> Investigar la demanda del
ANALIZA LA SITUACION
DEL MERCADO Analiza la liquidez.
—> | Analizala situacién del mercado

)

Investigar la demanda del

ANALIZA LA SITUACION
DEL MERCADO Analiza la liquidez.

— | Analizala situacion del mercado
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C. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL DIAGNOSTICO E
INVESTIGACION DE CAMPO

1. Conclusiones de la Investigacion.

e Culturalmente en El Salvador no se aprecia ni valoriza el arte de manera adecuada,
por lo que es necesario buscar mercados rentables, en el caso de estudio: Espafia.

e La Universidad de El Salvador es la Unica institucion formadora de profesionales en
el artes plasticas en sus diferentes especialidades, disefio gréafico, escultura,
ceramica y pintura a nivel regional, estos obtienen un titulo con un grado académico
superior que los respalda y les brinda la oportunidad de ser mas competitivos en el
ambito laboral a nivel internacional.

e La especialidad en pintura hasta el afio 2016 esta logrando mayor auge en la
demanda de estudiantes que optan por dicha disciplina artistica, debido a que se
generan mayores oportunidades laborales al momento de graduarse en
comparacion con las especialidades de cerdmica y escultura, siendo la segunda con
mayor demanda en la Licenciatura en Artes Plasticas.

e Hasta el afio 2016, en el pensum de la licenciatura en Artes Plasticas no se imparten
conocimientos mercadoldgicos que orienten a los estudiantes para promover sus
obras de arte a nivel nacional ni internacional, ni a llegar al mercado objetivo.

e Los estudiantes estan interesados en incursionar en mercados que aprecien y
valoren las obras de arte pictérico adaptandose a los gustos y preferencias del
mercado objetivo.

e Los estudiantes de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador, no poseen los
conocimientos de los aspectos legales, logisticos y financieros necesarios para
internacionalizarse.

e El Salvador cuenta con una historia influenciada por el Reino de Espafa desde la
época de colonizacion, esto hace que dicha historia sea apreciada por los amantes

del arte en Espafia mediante Obras.
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e De acuerdo a su cultura, los espafioles tienden a destinar un porcentaje de su
presupuesto anual para adquirir piezas artisticas, para decoracién, coleccién o

regalias para sus amigos y familiares.

2. Recomendaciones de la Investigacion

¢ Incluir dentro del pensum académico de la licenciatura de Artes Plasticas materias
orientadas a la mercadotecnia para la promocién y comercializacién de obras de
arte creadas por los profesionales en las diferentes especialidades, para que estas
lleguen de una forma eficiente al mercado objetivo.

e Brindar de manera detallada a los estudiantes de Artes Plasticas de la Universidad
de El Salvador, las consideraciones legales, logisticas y financieras necesarias para
poder exportar al Reino de Espafia.

e Realizar estudios de mercados continuos para conocer las tendencias y
preferencias de los espafioles en un mercado tan cambiante.

e Formar gremios de profesionales en el arte que velen por la difusion y
comercializaciéon de las obras creadas por los asociados.

e Crear alianzas estratégicas con diferentes Universidades Internacionales e
intermediarios artisticos, con el fin de promover y comercializar el arte creado en La
Escuela de Artes Plasticas.

e Elaborar un Plan de Exportacién de obras pictéricas elaboradas por los estudiantes
de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador hacia el mercado europeo,
especialmente al Reino de Espafia. Aprovechando los beneficios del Tratado de

Libre Comercio (TLC) existente entre El Salvador y La Unién Europea.
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CAPITULO Ill: PROPUESTA SOBRE PLAN DE EXPORTACION DE
OBRAS PICTORICAS HACIA EL MERCADO EUROPEO. CASO
ILUSTRATIVO.

El comercio mundial evoluciona constantemente y se compone por el intercambio de bienes
y servicios en donde interactian oferentes y demandantes de diversos paises. Es necesario
comprender que la internacionalizacién es una oportunidad fundamental para que los
artistas proyecten al mundo su capacidad creativa, se den a conocer fuera de las barreras

nacionales y encuentren un mercado mas rentable para sus obras pictéricas.

A. PLAN DE EXPORTACION

El Salvador cuenta con relaciones bilaterales y multilaterales con diferentes paises que
ofrecen beneficios y facilidades al momento de exportar, dentro de esta estan: la eliminacién
de barreras arancelarias, tratados de libre comercio y otros acuerdos que favorecen a las
empresas para internacionalizacion. En la comercializacion de obras pictéricas, los actores
gue intervienen son los mismos artistas junto con entidades especializadas, ya sean
galerias de arte, museos, casas de arte y cultura, entre otras. Para exportar dichas obras
pictéricas hay que desarrollar un proceso de organizacién, planificacion y toma de

decisiones importantes.

La exportacion de obras de arte tiene dos modalidades: temporarias y definitivas. Las
temporarias consisten en prestar obras artisticas para muestras o ferias de arte, en donde
las galerias internacionales las utilizan para eventos culturales especificos y las
exportaciones definitivas son aquellas que los consumidores adquieren por gustos y

preferencias para uso personal o comercial.

En El Salvador no se cuenta con un dato especifico del volumen de obras de arte que se
exportan afio tras afio, por consiguiente no se puede evaluar las fluctuaciones de las
exportaciones de dicho rubro, lo que si se puede afirmar es que existe una gran cantidad
de artistas que van emergiendo buscando ser reconocidos y a su vez obtener una mayor
utilidad por la venta de sus obras, lastimosamente en la cultura salvadorefia no se aprecia

debidamente y el artista debe buscar otros mercados mas rentables donde incursionar.
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1. OBJETIVOS.

1.1 Objetivo general.

e Formular un plan de exportacion hacia el mercado europeo de obras pictéricas

creadas por estudiantes de La Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador.
1.2 Objetivos Especificos.

¢ Identificar las consideraciones legales a las que se ven obligadas las personas

naturales y juridicas al momento de exportar hacia el mercado espafiol.

o Detallar los factores financieros que se incurre al exportar obras de arte al mercado

espafiol.

o Disefiar el proceso logistico internacional y administrativo para poder exportar obras

pictoricas hacia el mercado espafiol.

2. Importancia de la Investigacion

La importancia para la Escuela de Artes de la Universidad de El Salvador, debido a que
sera un referente de formador de artistas especialistas en obras pictoricas; asi se fomentara
el arte y la cultura en nuestro pais. La importancia para los artistas es que ganaran
renombre y protagonismo en el mundo de arte, como artistas emergentes se posicionaran
en la mente de los consumidores espafioles, personas con gustos y preferencia en dicho
rubro, fomentando asi la publicidad de boca en boca, logrando un reconocimiento a nivel

mundial.

3. Alcance de la Investigacion

Con el Plan de Exportacion se pretende ofrecer una guia para que todos los artistas
interesados en trascender las fronteras nacionales para buscar un mercado mas amplio,
culturalmente desarrollado y con mayor potencial comercial como el mercado espafiol;
explicando todos los factores a tomar en cuenta al momento de exportar hacia dicho pais y

hacia la Union Europea.
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4. Justificacion del Problema

La idea de tener algo exclusivo, algo bello, que no tenga nadie més, es de por si seductora,
es por ello que cada vez hay mas personas que se desencantan por invertir en arte, un

articulo que nunca dejara de tener valor.

Comprar arte y coleccionarlo estd al alcance de cualquier persona, no es necesario
territorios exclusivos para artistas, ni personas con alto poder adquisitivo, “Para empezar a
desarrollar una sensibilidad artistica propia, lo mejor es empaparse de arte en todas sus
facetas: viendo exposiciones en museo, galerias, Internet, visitando ferias de arte,

consultando mediatecas y bibliotecas de bellas artes.

Cuanto mas se ha visto, mas facil es empezar a conocer el tipo de arte que nos mueve y
por el que vale la pena empezar una coleccion” sefala Julia Keller, licenciada en
Comunicacién Cultural por la Universidad de las Artes de Berlin (UdK) con amplia

trayectoria en comunicacion y gestién de proyectos culturales y artisticos.

Los estudiantes de Arte de la Universidad de El Salvador poseen una ventaja, debido a que
siendo artistas emergentes, son artistas cuyas obras se encuentran en desarrollo, con
capacidad de creacion, y por tanto de revalorizacion en el mercado, lo que implica que se
puede adquirir en el mercado primario (propio artista o galeria), y cuyo prestigio o valor de
firma se produce con reconocimientos en su carrera artistica; frente a ello estén los artistas
ya fallecidos, cuya obra se encuentra acotada y disponible a través del mercado secundario,

mercado de subastas o ventas particulares.

En la cultura salvadorefa existe poca apreciacion y valorizacion del arte asi como también,
el bajo poder adquisitivo que limita a los salvadorefios a suplir sus necesidades fisiologicas,

de seguridad y sociales dejando de lado las de estima.

Sin embargo, existen otros paises donde si se aprecia y valoriza el arte, son paises de alto
ingreso econémico donde se destaca el bloque de la Uni6n Europea, especificamente
Espafia, en el que se encuentra uno de los mayores mercados de Europa con un destacado

poder adquisitivo.
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En el afio 2015, 65 millones de turistas internacionales visitaron Espafia, segun cifras de
EUROESTAT (European Statics System)?®, cifras que incrementan afio con afio, donde se
brindan mayores oportunidades, teniendo un mercado méas diverso; ademas cabe
mencionar que Espafia es el pais de su entorno con el mayor niumero de tratados bilaterales

y de proteccién de las inversiones con los paises de América Latina.

El Salvador cuenta con un TLC (Tratado de Libre Comercio) con la Uni6n Europea donde
se ofrecen facilidades y ventajas en cuanto a leyes y aranceles con la mercancia o servicios
originarios; esto conlleva a que habiendo un mercado potencial atractivo que valoriza y
aprecia las obras pictoricas, los estudiantes de la Escuela de Artes de la Universidad de El

Salvador busquen incursionar en dicho mercado.

Por consiguiente, brindar un Plan de Exportacion de Obras de Arte al reino de Espafia, con
todas las consideraciones legales, logisticas y financieras, incentivara a los artistas a crear
piezas con técnicas, estilo, materiales empleados, soporte y estado de conservacion con
los mas altos estandares de calidad, para poder de esta forma desarrollarse como artista y
crear en ellos el reconocimiento (el mas alto valor de un artista) que hara distinguir su

nombre internacionalmente.

B. ANALISIS DEL PAIS DE DESTINO

Para estructurar un plan de exportacibn es necesario conocer en primera instancia
caracteristicas propias del pais de destino para ofrecer al exportador informacion previa
gue pueda servir para desarrollar estrategias y tacticas para penetrar de una manera

adecuada dicho mercado.

Es necesario conocer las tendencias del mercado asi como los gustos, preferencias,
ubicacioén, clase social, educacion, poder adquisitivo, cultura, costumbres, entre otros

aspectos relevantes que describan al pais al que se desea exportar.

2gc.europa.eu/eurostat
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1. DATOS BASICOS

TABLA N° 14: “Ficha pais de Espafia”

Eﬁé RESUMEN DE DATOS GENERALES DE ESPANA

CAPITAL Madrid
Espafiol —castellano— es lengua oficial de todo el Estado. Catalan,
IDIOMA valenciano, gallego y vasco son cooficiales en las respectivas
comunidades autbnomas
46.439.864 habitantes. (a 1 de enero de 2015) Grupos de poblacién: el
POBLACION 10,16% de la poblacion es extranjera. En este grupo, los mas numerosos
son rumanos con 1.62% y marroquies, el 1.61%.
CREIWNS O WS Capital:  Madrid  (3,165.235).  Principales ciudades: Barcelona
CIUDADES (1,602.386), Valencia (786,424), Sevilla (696,676), Zaragoza (666,058).
AREA 505.991 km2.
RELIGION Catolicos, 71%,; creyentes de otras confesiones 29%.
FORMA DE Monarquia Constitucional
GOBIERNO
CABEZA DE Rey Juan Carlos |
ESTADO
TURISMO 57,4 millones de visitantes (2014)

Euro (EUR). De los 28 paises integrantes de la Unién Europea, 19 han

MONEDA

adoptado el euro.

ELECTRICIDAD [2¥1eAY

Fuente: Elaboracion del grupo de trabajo, basado en ficha pais ICEX Espafia Exportaciéon e

Inversiones 2015 http://www.icex.es/ y datos seglin el Banco Mundial http://datos.bancomundial.org
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1.1 Ubicacion geografica

Se encuentra ubicado en el continente europeo siendo el cuarto pais mas grande después
de Rusia, Ucrania, y Francia con una extensién de 505.988 Km. 2 y una altitud media sobre
el nivel del mar de 650 metros después de suiza es el pais mas montafioso de Europa,

como lo muestra la Imagen N°2:

e Limita Al oeste con Portugal
e Al este el mar Mediterrdneo y océano atlantico
e Al sur con el mar mediterraneo y océano atlantico

e Al norte limita con el mar cantébrico y con Francia

IMAGEN N° 2: “Ubicacion de Espafia”

MADRI

e~ RED DE CARRETERAS

o S0 100 S0 200km
Y

Fuente: Google Maps, Fecha de Consulta: Febrero, 4 de 2016
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1.2 Organizacion territorial

Espafa esta organizada territorialmente en 17 comunidades autbnomas y 2 ciudades
auténomas, cada comunidad autbnoma esté formada por una o varias provincias siendo un

total de 50, y 61 municipios también llamados (&dreas metropolitanas).

Las ciudades y comunidades autonomas de Espafia segun la division administrativa pueden
decretar regulaciones ejecutivas con competencias reguladoras mayores a las de un
municipio, cada uno tiene un representante quien puede administra con autonomia
legislativa y ejecutiva los presupuestos y territorios de cada comunidad y ciudad autbnoma

siendo Espafia regida por un gobierno descentralizado.

1.3 Capital de Espafia.

Madrid, capital de Espafia, es la tercera ciudad mas poblada de Espafia, alcanzando
3.213.271 habitantes dentro de su municipio y 6.271.638 en su area metropolitana o

provincia siendo la zona urbana mas poblada de la unién europea.

Conquistada por Alfonso VI de Le6n fue nombrada desde 1561 la capital y sede de
Gobierno Espariol hasta hoy con excepcion de un intervalo de tiempo entre 1601y 1606 en

el que la capital fue temporalmente Valladolid.

En Madrid se encuentran ubicadas las sedes del gobierno espafiol, las cortes generales,
los ministerios e instituciones asociadas, también encontramos las residencias de los Reyes
de Espafia, industrias, grandes corporaciones del mundo, y un gran nimero de empresas
espafiolas, esta la sede de la organizacibn mundial de turismo, la secretaria general
iberoamericana y la organizacion de estados iberoamericanos para la educacion, la sede

central del instituto Cervantes, la sede de la real academia de la lengua espariola.

En Madrid se organizan importantes ferias para participacion mundial, Madrid ha sido
situada como el tercer centro de negocios por (estandar & poor’s), y principal centro

turistico, econémico financiero y de negocios de Espafa.
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2. Situacién Politica

2.1 Formade Gobierno.

Reino. Monarqguia constitucional basada en una democracia parlamentaria. El poder esta

muy descentralizado; las comunidades autbnomas disponen de un alto nivel de autonomia

legislativa, ejecutiva y judicial (Los paises Vascos y de Navarra tienen sus propios

impuestos)

2.2 Poder Ejecutivo:

El Rey es el Jefe de Estado y el comandante en jefe del Ejército; su papel es

principalmente simbdlico y representativo.

Tras unas elecciones legislativas, el lider del partido mayoritario o la coalicién
mayoritaria es designado Presidente de Gobierno por el monarca y elegido por el

Parlamento para un ejercicio de cuatro afios.
El Presidente del Gobierno es el Jefe de Gobierno.

Sus poderes ejecutivos incluyen la ejecucion de las leyes y la gestion de los asuntos

habituales del pais.

El Consejo de Ministros es designado por el Rey a recomendaciéon del Presidente
del Gobierno. Existe también un Consejo de Estado, que ejerce el papel de 6rgano
consultivo supremo del Gobierno. No obstante, sus recomendaciones no son

vinculantes.

El Presidente de cada Comunidad Auténoma pertenece al partido mayoritario o a la
coalicion mayoritaria que haya ganado las elecciones a los parlamentos auténomos,

que se celebran cada cuatro afios.

El presidente forma un Gobierno de consejeros, respaldados por un gabinete, que
se encargan de las consejerias para que las Comunidades Auténomas tengan

competencias en sustitucion del Estado espafiol (Administracion Unica)
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2.3 Poder Legislativo

El poder legislativo es bicameral. El Parlamento, cuyo nhombre es Corte General, esta

formado por: El Senado: que cuenta con 266 escafos. Se encarga de representar a los

territorios (Comunidades Auténomas y Departamentos). Los Senadores son elegidos por

sufragio universal para cuatro afos.

231

El Congreso de los Diputados, que cuenta con un minimo de 300 escafios y un
maximo de 400 (Hoy en dia 350).

Los diputados son elegidos por sufragio universal para cuatro afios de entre las

circunscripciones electorales.

El Poder Ejecutivo del Gobierno depende directa o indirectamente del apoyo del

Parlamento, a menudo expresado mediante voto secreto.

El Poder Legislativo pertenece al Gobierno y a las dos Camaras del Parlamento al

mismo tiempo.

El Presidente del Gobierno no tiene autoridad para disolver el Parlamento

directamente, aunque puede sugerir su disolucion al rey.

Los ciudadanos espafoles disfrutan del poder legislativo ejercitado por su

Parlamento monocameral, dentro del limite de competencias fijado en sus estatutos.

Principales partidos politicos

En las Comunidades auténomas, diferentes partidos politicos forman un gobierno de

coalicion para tener mas influencia. Las elecciones legislativas del 2015 acabaron con el

sistema bipartidista. Hoy en dia cuatro partidos dominan la esfera politica, detallados en
tabla No. 15.
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TABLA N° 15: “Principales Partidos Politicos en Espafia”

e Partido Popular (PP). Podemos: Izquierda, contra las medidas
de austeridad, partido nacido en 2014.

e Partido Socialista Obrero | Ciudadanos (C’s): Centro
Espaiol (PSOE).

Fuente: Elaborada por equipo de tesis, basada Central Intelligence Agency. Ficha Pais Espafia
(2016). https://www.cia.gov/the-world-factbook/spain/sp.html Consultado en Junio 2016.

2.3.2 Lideres Politicos en el poder:

TABLA N°16: “Lideres Politicos en el Poder”

e Rey Rey: Felipe VI (desde 19 de junio de
2014), hereditario.

e Presidente de Gobierno Hasta 24 de Agosto 2016, no existe
presidente del Gobierno Espariol. El 30 de
Agosto se define en la segunda vuelta, de
no alcanzar el 50% + 1; las tercera vuelta
serd el 25 de Diciembre, segun lo
manifestado por la Presidenta del
Congreso Ana Pastor, a un periédico Digital
www.elmundo.es

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo, basado en periédico digital: http://www.elmundo.es,

consultado el 24 de agosto 2016.

3. Situacién Econdmica

La situacion econémica que vive Espafia en el afio 2016 es de recuperacion después de
una fuerte crisis econémica que inicié en 2008. Este pais miembro de la Unién Europea no
ha recuperado los valores previos a la crisis, en particular en cuanto a desempleo, por lo
gue existe division de opiniones sobre en qué fecha situar el final de la crisis o incluso si

esta continda aun.
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El comienzo de la crisis mundial supuso para Espafia varios problemas, detallados a

continuacion:

El final de la burbuja inmobiliaria que consistido en una brusca caida de la demanda y

de los precios de las viviendas.

La crisis bancaria de 2010 manifestandose con quiebras de bancos y con la reduccioén
del crédito; provocando, que El Estado se hiciera cargo de las quiebras y rescates

bancarios, el aumento del déficit publico y, con él, de la deuda soberana.

El aumento del desempleo en Espafa, lo que se tradujo en el surgimiento de
movimientos sociales encaminados a cambiar el modelo econémico y productivo asi

como cuestionar el sistema politico exigiendo una renovacién democratica.

La crisis econdmica dejé una profunda huella en la economia espafiola. Segun datos
del Banco Central de Reserva de Espafia entre el segundo trimestre de 2008 y el mismo
periodo de 2013, el PIB retrocedié un 9,3%, mientras que el empleo experiment6 una
caida del 19,1%.

La reduccion en las rentas de familias y empresas condujo a una disminucion

pronunciada de su gasto y de su contribucion a los ingresos publicos.

La economia espafiola comenzé, a mediados de 2013, a superar las consecuencias de
una crisis que ha dejado un profundo impacto en términos de los niveles de actividad y

empleo.

La recuperacion es el resultado de un conjunto de diversos factores, que incluye los

efectos positivos de las politicas aplicadas tanto a escala europea como nacional.

Un elemento crucial que no solo explica la recuperacion que esta teniendo, sino
también las perspectivas de que esta se prolongue en el medio plazo, es el proceso de

mejora competitiva que se inicid con la crisis.

El impacto positivo de los avances en la competitividad es debido a la capacidad

dinamizacion de las exportaciones.
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TABLA N°17: “Indicadores Econdmicos De Espafia”
INDICADORES ECONOMICOS

PIB corriente: 1.058.469 (millones de euros)
INDICADORES PIB PPA: 1.534.000 (millones de ddlares USD)
ECONOMICOS PIB per capita: 22.780.
indice de competitividad global: 35 (ranking mundial sobre
144 paises, 2014-2015)
Variacion del PIB per capita: 1.2% (Primera estimacion 2014,
tasa interanual)
Distribucién sectorial del PIB:
e Servicios 74.4%.
e Industria 17.5%.
e Construccion 5.6%.
e Agricultura 2.5%.

Poblacién activa / Total mayor de 15 afios: 58.3%
EMPLEO Mujeres activas / poblacion activa total: 46.2%

Hombres activos / poblacién activa total: 53.8%
Poblacion ocupada por sectores:

e Agricultura 4.2%

e Industria 13.7%

e Construccion 5.7%

e Servicios 76.3%

Fuente: Elaboracion propia adaptado con datos del Instituto Nacional de Estadistica (www.ine.es);
Fecha de consulta: Febrero, 06 de 2016

3.1 Entorno de Negocios de Espafia

El Doing Business recopila y analiza informacion de datos cuantitativos proporcionados por
el Banco Mundial para comparar el marco regulador en cuanto al estimulo de cierto tipo de
competencias y proporciona una base de datos objetiva acerca de facilidades en la

actividad empresarial para hacer negocios dentro de la economia del pais de interés.

A continuacién se presentan los temas que constituyen el centro del indicador econémico

Doing Business para Espafia y su respectiva clasificacion dentro del indicador global.
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Tabla N°18: “Clasificacién Doing Business de Espana”

TEMAS 2016 AN ES) CAMBIO
Apertura de una empresa 82 78 -4
Manejo de permisos de construccion 101 97 -4
Obtencién de electricidad 74 78 -4
Registro de propiedades 49 48 -1
Obtencidon de crédito 59 52 -7
Proteccion de los inversionistas minoritarios 29 44 15
Pago de impuestos 60 79 19
Comercio transfronterizo 1 1 No cambio
Cumplimiento de contratos 39 39 No cambio
Resoluciéon de insolvencia 25 23 -2
DOING BUSINESS CLASIFICACION 33 34 1

Fuente: Elaborado por grupo de tesis, basado en espafiol.doingbusiness.org, Fecha de consulta:
Febrero, 09 de 2016.

4. Andlisis Cultural y Artistico Espafol.

La cultura espafiola es un conjunto de los modos de vida y costumbres, asi como una gran
variabilidad de conocimientos por el desarrollo artistico, cientifico e industrial. El Principal
exponente cultural y mundialmente reconocido escritor de literatura espafiola es Miguel de
Cervantes Saavedra escritor de la obra maestra El Quijote, nacido en Alcal4 de Henares en
1547 y muri6 en Madrid Espafia en el afio de 1616 siempre muy recordado por los

espafioles y en donde encuentran un punto de identidad y honor por su pais.

Una de las principales razones por las que las personas del mundo entero visitan Espafia
es por su alto nivel artistico En pleno centro de Madrid podemos encontrar los mayores
museos de la ciudad que algunos llaman "El Tridngulo del arte". Los tres vértices del

Triangulo son el Museo del Prado, el Museo Thyssen-Boernemisza y el Museo Reina Sofia,
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gue en conjunto atraen alrededor de 5,5 millones de visitas anualmente. Ademas cuenta

con Museos de Arte Clasico y Arte Contemporaneo, se detallan los mas importantes:

TABLA N°19: “Museos de Arte en Madrid”

Arte Clasico Arte Contemporaneo

» Juan Carrefio de Miranda « Ramon Casas

» José Casado del Alisal » Eduardo Chillido

* Claudio Coello  Salvador Dali

* El Greco + Oscar Dominguez
* Francisco Goya » Pablo Gargallo

« El Prado « Julio Gonzalez

» Bartolomé Esteban Murillo » Juan Gris

* Diego Velazquez * Montserrat Gudiol
* Ignacio Zuloaga + Joan Miro

* Francisco de Zurbaran * |sidro Nonell

Fuente: Creada por el grupo basada en Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte de Espafa:

http://www.mecd.gob.es/cultura-mecd/areas-cultura/museos.html fecha de consulta: Enero 2016

5. Cultura De Negocios En Espaiia

El éxito de los negocios en el extranjero no solo depende de la calidad de los productos y
servicios, sino también de la actitud empresarial que se logre, es importante analizar las
costumbres y las formas de hacer negocios en Espafa al igual que las tendencias de
negociacion de este pais para poder penetrar de mejor manera el mercado y anticiparnos
a realizar los ajustes necesarios para eliminar los aspectos que pueden obstaculizar o hacer

lentos los resultados que queremos obtener.

a) En Espafia hay una hora del dia en que la mayoria de tiendas y oficinas cierran para
descansar y duermen durante las 3 y cinco de la tarde, esta tradicion se creé por la
necesidad de crear un espacio de relajacion por el extremo calor que se vive al sur de
Espafa. Y es importante saber que en este periodo del dia una persona que va a hacer

negocios no debe poner una cita durante este periodo.
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b)

d)

f)

g)
h)

)

k)

Otro punto muy importante es la puntualidad aunque no es muy profesional en un
negocio hay que tener presente que los espafioles en su mayoria no son muy

puntuales, existen diez minutos de cortesia para esperar a un socio o amigo.

Al realizar negocios con espafioles hay que tener presente que hay aspectos como el
orgullo de las personas que se le brinda mucha importancia, punto que se recomienda

no hacer ningun tipo de critica o comentario negativo de la contraparte.

El valor de la identidad individual, el caracter de las personas, la apariencia, la imagen
el status y las relaciones y personales son muy importantes como una capacidad

técnica.

Los directores espafioles tratan al maximo de evitar el riesgo y son muy cautelosos al
momento de tomar decisiones e introducirse en nuevas ideas. En los negocios ellos
quieren detalles de cada cosa que se va a llevar a cabo y toman un largo tiempo

planificando con precision en todas las actividades.

La jerarquia es muy importante para ellos, cuando las personas trabajan juntas deben
ser de un rango igual y no inferior, y esto le da mucho poder a la cabeza de las

compafias.
El saludo comun en Espafia es un apretén de manos y un buen contacto visual.
La argumentacion es parte esencial al momento de empezar un negocio.

En ocasiones sea por desconfianza o por caracter reservado, a los espafioles no les

gusta dar informacion de su empresa, la competencia o el sector en el que trabajan.

En Espafa no se regatea excepto en algunos lugares especificos como el mercado

dominical de Madrid: el rastro.

Es importante antes de plantear un negocio hacer una introduccion de temas triviales
como el futbol, la situacién del pais, la actualidad empresarial y dar importancia a su

cultura para generar confianza y para alagarlos.

Al momento de hacer la negociacion se debe mostrar flexibilidad en cualquier

circunstancia que la contraparte pretenda.

Tan importante es saber el espafiol como también tener conocimientos de sus normas,

costumbres, comportamiento y cultura
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5.1 Horarios comerciales mas usuales en Espafia

e Los comercios en Espafia abren comunmente de lunes a sabado desde las 9.30 a las
13.30 horas y de las 16.30 a las 20 horas.

e Los grandes centros comerciales y almacenes tienen un horario continuado de 10 a 21
0 22 horas.

e Algunos domingos abren también sus puertas al publico dependiendo de la afluencia
de personas o turistas.

e Enlasregiones del litoral, en temporada alta, los establecimientos suelen estar abiertos
hasta las 22 horas.

e En muchas ciudades existe libertad de horarios comerciales, y esto hace posible

5.2 Horarios habituales en Espafa.

Muchos establecimientos tienen el servicio continuo a lo largo de todo el dia, practica que
es comun a las cafeterias y bares, donde se consumen tapas, platos combinados,

bocadillos y raciones.

ASPECTOS DESTACABLES DEL MERCADO ESPANOL.

El gran Mercado:

El Mercado Espafiol es uno de los mayores de Europa, con un destacado poder adquisitivo en la
linea de la media europea, a los que habria que sumar los 65 millones de turistas internacionales
gue visitaron Espafia en 2015, cifra que se viene incrementando cada afio.

Plataforma para los negocios:

Espafia es una plataforma para hacer
negocios con la UE, pero también con
el conjunto del area mediterranea,
norte de Africa, Oriente Medio vy
especialmente con LA. De hecho,
Espafia es el pais de su entorno con el
mayor numero de tratados de doble
imposicion y de proteccion de las
inversiones con los paises de LA.




Clima de negocios favorable:

Las mas de 13.000 empresas
extranjeras presentes en Espafia se
benefician de un clima de negocios
favorable: la fiscalidad es muy
moderada, con una presion fiscal del

33,1% notoriamente inferior a la media
de la UE, y el tratamiento fiscal a la I1+D
es el segundo mas favorable entre los
paises de la OCDE, tanto para las
grandes empresas como para las
pymes. Espafia destaca ademas por su
red de comunicaciones e
infraestructuras y por su fuerza laboral
altamente cualificada y competitiva.

Modelo productivo de corte tecnoldgico:

Espafia se centra en un modelo productivo
gue crea oportunidades de negocio en
sectores de alto valor afiadido y con un
fuerte componente tecnolégico. Los
sectores estratégicos para la inversiéon en
Espafia son: el quimico; las tecnologias de
la informacién y las comunicaciones (TIC);
medioambiente; agua y su tratamiento;
ciencias de la salud; biofarma vy
biotecnologia; aeronautica; automocion;
logistica y energia.

Fuente: ICEX (www.icex.es); Comision Europea, Eurostat (http://ec.europa.eu/eurostat); Fecha de
Consulta: Febrero, 16 de 2016
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5.3 Dias festivos de Espafia

En Espafia hay 11 dias festivos nacionales repartidos a lo largo del afio. Es importante
tenerlos en cuenta porque durante estos dias las entidades puUblicas y escuelas estan

cerradas, de igual manera hay empresarios que ofrecen dias libres para sus trabajadores.
En la tabla 19 se presentan dichos dias festivos

TABLA N° 20: “Festividades Nacionales en Espafia”

FESTIVIDADES NACIONALES EN ESPANA

Nombre de la festividad Fecha en que se celebra
Afio nuevo 1 de enero
Epifania del Sefior o Dia de reyes 6 de enero
Viernes Santo o Pascua 25 de marzo
Fiesta del Trabajo 1 de mayo
Asunciéon de la Virgen o Virgen de La 15 de agosto
Paloma
Fiesta Nacional de Espafia o Dia de la 12 de octubre
Hispanidad
Dia de todos los Santos 1 de noviembre
Dia de la Constitucion 6 de diciembre
La Inmaculada Concepcién 8 de diciembre
Natividad del Sefior. 15 de diciembre
Fuente: Elaborada por equipo de tesis, basados en:

http://www.lasprovincias.es/economia/201601/04/dias-festivos-espana-calendario-. Enero 2016

5.4 VENTAJAS COMERCIALES ENTRE EL SALVADOR Y LA UNION EUROPEA

Existen politicas que regulan el intercambio comercial y el acceso al mercado de la UE.
Para los exportadores, las tarifas arancelarias son muy importantes, ya que pueden
aumentar considerablemente los costos de los bienes exportados. La Unién Europea
participa en iniciativas que facilitan el acceso a su mercado para paises en desarrollo,
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asignandoles un estatus preferencial sobre los socios comerciales del mundo desarrollado.

Ello se hace en el marco del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP).

El mercado de la Union Europea permite la entrada, ya sea libre de aranceles o a una tarifa
arancelaria reducida, al 80% de los bienes producidos en los paises en desarrollo con la

condicion que dicho bienes sean considerados originarios.

Es de suma importancia investigar si el pais de destino ofrece facilidades y ventajas al pais
exportador en cuanto a leyes y aranceles sobre las mercancias o servicios originarios para
poder aprovecharlas y sacarles el maximo provecho posible. El Salvador y La Union
Europea poseen un Acuerdo de Asociacion comercial suscrito y es importante conocer los
beneficios, requisitos y obligaciones que esto implica, a manera de determinar la categoria

de desgravacion con la que contara el producto a exportar.

5.4.1 Clasificacion Arancelaria
Los aranceles se aplican con base en el valor del producto al cual se vende dentro de la
UE (el precio de “transaccién”). El valor incluye comisiones y los costos de logistica. No

incluye los aranceles ni los gastos que se incurren luego del arribo a destino.

Para conocer la tarifa que se le debe aplicar a un producto, primero debe ser clasificado.
Dicha clasificacion es responsabilidad del importador y se realiza siguiendo los pasos que

se describen a continuacion:

a) ldentificar la clasificacién arancelaria del producto a exportar y para esto debe
tenerse en cuenta la clasificacion en el Sistema Arancelario Centroamericano
(SAC). A fin de encontrar su equivalencia, puede utilizarse el arancel integrado
aplicado a los productos importados en la Unién Europea, denominado TARIC. El
cddigo para Pinturas y dibujos hechos totalmente a mano segun el SAC es: 9701.

b) EI exportador busca el cédigo de diez digitos para cada producto que se llama
“codigo TARIC” (el arancel integrado de las Comunidades Europeas)

Para establecer el codigo TARIC del producto que se quiere exportar visite el sitio:

http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=form/form_MiExportacion.html&

docType=main&languageld=ES, en donde podra buscar el cédigo del producto a

exportar.
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e
*
*

s TRADE

European
Export Helpdesk

Lista de productos Lista de capitulos/97/9701

o701

9701 Pinturas y dibujos, hechos
totalmente a mano (excepto los
dibujos de la partida 4906 v

articulos manufacturados
decorados mano); colajes y

9701 10
9

Una vez encontrado el codigo correspondiente al tipo de producto se llenan los datos que

se encuentran en las casillas y la pagina genera:

Guia del usuario | Glosario | Preguntas mas frecuentes (FAQ) | Advertencia legal | Contactos | Declaracién especifica de privacidad | espafiol (es) -

L TRADE

Export Helpdesk

European Commission > Trade > Export Helpdesk > Mi exportacién

— . -,
nicie Mi exportacién

Mi exportacion

Requisitos Teclear cédigo de producto (10 digits) | 9701000000 Buscar mi codigo de producto

Aranceles

s Elegir pais de origen | EI Salvador v

Acuerdos

preferenciales ‘ . . .

oo Elegir pais de destine | Espafia (excluyendo XC ¥L) v

Est

Quiénes Elegir fecha de simulacién (DD/MM/YYvyY) | 30/08/2016

somos

Recursos

L Buscar

1. Siel producto a exportar necesita de algun permiso especial, en el caso de “Pinturas
y dibujos, hechos totalmente a mano (excepto los dibujos de la partida 4906 y
articulos manufacturados decorados a mano); colajes y cuadros similares”.

2. Requisitos especiales y gravamenes interiores.
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. .
Mi exportacion
Requisitos | aranceles | Reglas de origen SPG Plus | Reglas de origen ALC CA | Estadisticas

97010000 - De El Salvador / A Espafia (excluyendo XC XL)

Esta informacion (o algunos capitulos) estan disponibles Unicamente en inglés.

Codigo Descripcion del producto
57 OBJETOS DE ARTE O COLECCION ¥ ANTIGUEDADES
9701 Pinturas y dibujos, hechos totalmente a mano (excepto los dibujos de la partida 4906 y articulos

manufacturados decorados a mano); colajes y cuadros similares

Requisitos especificos para 97010000

Mo existen requisitos especificos.
Por favor, consulte también posibles subproductos.

Gravamenes interiores

Tarifa Notas Fecha de Revison
VA - Espafia (excluyendo XC XL}, EU
Impuestos especiales - Espafia (excluyendo XC XL}, EU

Wer también Requisitos generales para la importacién, Procedimientos de importacion Espafia (excluyendo XC XL) , E

Aviso legal Copyright

Para comprobar el origen de un bien o de un producto importado por la UE, se debe
presentar un Certificado de origen, formato A ante la autoridad aduanera competente de la
UE o si el valor de los productos es menor a 6 000 euros, se podra presentar una factura

en vez del formato A.

Para obtener el certificado, los exportadores deben solicitarlo a las autoridades nacionales

que autorizan las exportaciones. En el caso de El Salvador es el SICEX.

El SICEX verifica si el producto cumple los requisitos para estar incluido en el SGP o el
SGP+. Una vez que hayan verificado el origen del producto, se emitira una constancia que
certifiqgue que los productos cumplen con las normas de origen del SGP; dicha constancia
tiene una vigencia de diez meses. Luego puede completarse el Certificado de origen

formato A.

Especificamente las Pinturas y dibujos, recae en la categoria “A”, qué significa que es libre

de aranceles como se observa en la tabla N° 21.
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CATEGORIA
A
B

C1

El

E2

TABLA N° 21: “Categorias de Desgravacion”

DESCRIPCION

Libre de aranceles en la fecha de entrada en vigencia del acuerdo.
Eliminacién de aranceles en tres etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 3.

Eliminacién de aranceles en cinco etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 5.

Eliminacion de aranceles en seis etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del Acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 6.

Eliminacion de aranceles en siete etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 7.

Eliminacién de aranceles en siete etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 10.

Los primeros 5 afios el arancel permanecerd igual. Eliminacion de
aranceles en cinco etapas anuales iguales, iniciando el 1 de enero del
afo 6. Los aranceles estaran totalmente eliminados el 1 de enero del
ano 10.

Caso especial de eliminacion de los aranceles en 10 etapas anuales no
iguales.

Excluidos de la eliminacion arancelaria. Los aranceles permaneceran a
la tasa base (excepto si se elevan para establecer un arancel externo
comun).

Eliminacion de aranceles en trece etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afo 13.

Eliminacion de aranceles en quince etapas anuales iguales, iniciando la
fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles estaran
totalmente eliminados el 1 de enero del afio 15.

Se eliminaran los aranceles “Ad-Valorem” a la entrada en vigencia del
acuerdo. Los aranceles especificos, aplicables bajo el mecanismo de
“precios de entrada”, permaneceran a la tasa base.

Se eliminaran los aranceles “Ad-Valorem” a la entrada en vigencia del
acuerdo. Los aranceles especificos, permaneceran a la tasa base.

Se eliminaran los aranceles “Ad-Valorem” a la entrada en vigencia del
acuerdo. Los aranceles especificos se eliminaran en tres etapas
anuales iguales, iniciando la fecha de entrada en vigencia del acuerdo.
Los aranceles estaran totalmente eliminados el 1 de enero del afio 3.
Eliminacion de aranceles “Ad-Valorem”, en tres etapas anuales iguales,
iniciando la fecha de entrada en vigencia del acuerdo. Los aranceles
“Ad-Valorem” estaran totalmente eliminados el 1 de enero del afio 3. Los
aranceles especificos, aplicables bajo el mecanismo de “precios de
entrada”, permaneceran a la tabla base.
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M Se eliminaran aranceles “Ad-Valorem” a la entrada en vigencia del
acuerdo. Los aranceles especificos se eliminaran en diez etapas
anuales iguales, iniciando la fecha de entrada en vigencia del Acuerdo.
Los aranceles estaran eliminados el 1 de enero del afio 10.

Q Serén sujetos de cuotas: de acuerdo al apéndice 1 y apéndice 2, del
anexo |.
S Trato especial para bananas, de acuerdo al apéndice 3 del anexo I.

Fuente: Banco Central de Reserva de El Salvador, Centro de Tramites de Importaciones y
Exportaciones de El Salvador 2016.

a) Verificar si cumple con los requisitos de origen comercial: Para entender el
beneficio arancelario que corresponde segun la categoria de desgravacion, se debe
saber que en su mayoria los productos pueden exportarse a la Unién Europea libre
de aranceles, siempre y cuando cumplan con las normas de origen para determinar
si el producto puede ser considerado como originario y gozar de los beneficios del

Acuerdo de Asociacion.

5.4.2 Normas de Origen

Existen dos modalidades para que los productos sean considerados originarios, se detallan

las més importantes:

a) Que sea completamente producido en uno de los paises de Centroamérica o la Unidn

Europea.

b) Que aun teniendo materia prima, componentes o partes de paises fuera del Acuerdo,

hayan sido objeto de elaboracién o transformacion suficiente.

Los documentos utilizados dentro el Acuerdo de Asociacion para comprobar el origen de
un determinado producto son: el Certificado de Circulacion de Mercancia (EUR. 1) y la

Declaracion en Factura, ambos conocidos como “Pruebas de Origen”.

Las pruebas de origen sirven para que el importador pueda reclamar el tratamiento
arancelario preferencial correspondiente a dicho producto. El EUR.1 debe ser completado
por el exportador y expedido por el CIEX. La Declaracion en Factura debe ser emitida por

el exportador siempre y cuando este sea un exportador autorizado.
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5.5 Otras normas y Técnicas Adicionales:

Cumplir con Normas de calidad o normas técnicas adicionales: Dependiendo del tipo de
producto a exportar, existen normativas y especificaciones técnicas, que deben cumplir los
fabricantes o exportadores para entrar al mercado espariol. Estas medidas son disefiadas

generalmente para proteger la salud y seguridad del consumidor y medio ambiente.

Es importante tomar en cuenta estas regulaciones porque pueden convertirse en

limitaciones de acceso al mercado y pueden ser costosas para los exportadores.

Existe un acuerdo internacional legal de la Organizacién Mundial del Comercio con respecto
a los Obstéaculos Técnicos al Comercio, que consiste en prevenir que las medidas técnicas

se conviertan en barreras restrictivas e innecesarias para el comercio internacional.

El Acuerdo busca que dichas medidas sean adoptadas y aplicadas en forma amigable con
el comercio incluyendo regulaciones técnicas obligatorias, estdndares voluntarios y
procedimientos de evaluacion de conformidad. Las medidas sanitarias y fitosanitarias de la
OMC estan excluidas del alcance del Acuerdo sobre OTC.

En el caso de las pinturas elaboradas en la Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de
El Salvador no se requiere que cumpla con una norma especial de calidad o técnicas

adicionales para su exportacion.

6. CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO: PROCESO DE EXPORTACION

6.1 Importancia de la Exportacion

Exportando se diversifica el riesgo, se incrementa la facturacion y las utilidades encontrando
mercados mas rentables, mejora el posicionamiento del artista y se da a conocer
internacionalmente y beneficia al pais catalogandolo como generador de bienes culturales.
Salir al exterior ademas genera reconocimiento, construccion del valor y amplia el

conocimiento propio del mercado internacional, tendencias y novedades.
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C. CONSIDERACIONES LEGALES PARA LAS EXPORTACIONES
DESDE EL SALVADOR HACIA ESPANA.

Una persona natural o juridica que desee exportar se vera obligada a cumplir ciertos
requisitos legales y presentar una serie de documentos para poder ser acreditados como
exportadores en El Salvador y es necesario acudir anticipadamente al Centro de Tramites
de Exportaciones e Importaciones de El Salvador (CIEX) que se encuentra ubicado en el

Banco Central de Reserva (BCR).

Dicha entidad en El Salvador a través de la Seccion de Exportaciones, ejerce el rol de
entidad Certificadora de Origen en el marco del Sistema Generalizado de Preferencias
(SGP), reconocido por la Conferencia de las Naciones Unidas para el Comercio y el
Desarrollo (UNCTAD), que posibilita a los exportadores obtener en destino las preferencias
arancelarias de caracter unilateral que otorgan los paises industrializados a paises en

desarrollo como El Salvador, para que incremente sus exportaciones.

Adicionalmente también ejerce el rol citado en cumplimiento al Acuerdo de Asociacion entre
Centroameérica y la Union Europea como entidad certificadora brinda también apoyo en el
marco de la cooperacion administrativa para verificar el origen de exportaciones a solicitud
de las entidades aduaneras o autoridades extranjeras con el propoésito de superar dudas,
verificar el cumplimiento de las normas de origen en la elaboracion de los productos y
ratificar la obtencion de las preferencias arancelarias de los bienes exportados desde El

Salvador hacia los paises de destino.
En el diagrama 2, se citan los tramites necesarios para exportar:

DIAGRAMA N° 1: “DIAGRAMA GENERAL DE EXPORTACION SOBRE EL CASO
ILUSTRATIVO”

Se solicitaun
numero de
registroe

Serecibe del
CIEX el
usuarioy

clave de
el CIEX el

Pagarlos
derechos de
autorizacion

de
exportaciones

Gestionarlas
autorizaciones
y permisos
respectivos

Inscribirse
como
exportadoren

identificacion
delos
operadores
economicos
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a) Inscribirse como exportador en el CIEX: Es un requisito obligatorio que debe cumplir
toda persona natural o juridica, organismos y dependencias del Gobierno, instituciones
oficiales y autbnomas que realicen operaciones de exportaciébn de mercancias, para
inscribirse deben de presentar una serie de documentos y llenar una solicitud de

inscripcion en la seccion de exportaciones del SICEX.

Los documentos anexos que se tienen que presentar ya sea tanto como persona natural o
juridica para poder registrarse como exportador son los siguientes. Véase Anexo N° 6,

pagina 192.
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CUADRO N° 1: “Documentacién necesaria para inscripcion como Exportador (Persona Natural)”

Original y fotocopia de:

1. Numero de Identificacién Tributaria (NIT), actualizado como importador

2. Carné de Contribuyente del IVA (si aplica).

3. Documento Unico de Identidad (DUI), Caré de Residente o Pasaporte, del exportador y de las personas que autorizaran las exportaciones
en nombre del exportador.

4. Diario oficial de la autorizacién del Ministerio de Economia, para personas en Zonas Francas, Deposito para Perfeccionamiento Activo o
acogida a la Ley de Reactivacion de las Exportaciones.

5. Resolucion emitida por el Departamento Juridico de la Direccidon General de Aduanas, donde se autoriza como Despachante de Aduanas

ala persona que firmaré las Declaraciones de Mercancias y actuar ante las diferentes Aduanas del pais.

Fuente: Banco Central de Reserva, Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones de El Salvador, ANEXO 1. Documentacién necesaria

para inscribirse como exportador, afio 2012.
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CUADRO N° 2 “Documentacidon necesaria para inscripcion como Exportador (Persona Juridica)”

Original y fotocopia de:

1. Numero de Identificacién Tributaria (NIT), actualizado como importador

2. Camné de Contribuyente del IVA.

3. Escritura de Constitucion de la empresa debidamente inscrita en el Centro Nacional de Registros.

4. Punto de Acta y/o Poder vigente de la representacion legal de la empresa (si de acuerdo a la Escritura de Constitucion esta vencida u otros).

5. Para el caso de sucursales extranjeras, no inscritas en el Registro de Comercio, no aplican los numerales 3 y 4, sin embargo, debe presentar el
Poder del Representante Legal, en idioma espafiol y en el idioma extranjero que corresponda, autenticado por el Consul de El Salvador, en el pais de
origen de la empresa y del Ministerio de Relaciones Exteriores de El Salvador o en su defecto, con la APOSTILLA, segun el Convenio de Corte
Internacional de Justicia, de la Haya, de 1961, sobre "Eliminacion del Requisito de Legalizaciéon de Documentos Publicos Extranjeros”.

6. Para el caso de Cooperativas, no aplica el numeral 3; sin embargo, debe presentar la constitucion de la Cooperativa inscrita en el Instituto Salvadorefio
de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP), y su publicacion en el Diario Oficial.

7. Documento Unico de Identidad (DUI), Carné de Residente o Pasaporte, del Representante Legal y de las personas que autorizaran las exportaciones

en nombre de la empresa.

8. Resolucién emitida por el Departamento Juridico de la Direccién General de Aduanas, donde se autoriza como Despachante de Aduanas a la persona

que firmara las Declaraciones de Mercancias y actuar ante las diferentes Aduanas del pais.

Fuente: Banco Central de Reserva, Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones de El Salvador, ANEXO 1. Documentacién necesaria

para inscribirse como exportador, afio 2012.
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Nota: Los documentos originales seran devueltos inmediatamente después de haber sido
confrontados con las respectivas fotocopias. Si alguno de los documentos no puede ser
presentado en original, deber& estar notariado. Las personas autorizadas en la Solicitud de
Inscripcibn de Exportador, son las Unicas que podran autorizar via internet las
exportaciones y firmar las distintas operaciones de exportacion, por esta razon, es
importante notificar cuando dejan de laborar para la empresa o sean removidos de sus

cargos.

b) Se recibe del CIEX el usuario y clave de acceso: Para autorizar las exportaciones a
través del Sistema de Comercio Exterior.

c) Gestionar las autorizaciones y permisos respectivos: Cuando el tipo de producto a

exportar este controlado por alguna institucion o necesite permisos especiales.

d) Se solicitaun nimero de registro e identificacién de los operadores econémicos
(EORI, por sus siglas en inglés): Este numero de EORI es necesario para presentar
una declaracion aduanera. El nimero sélo se asigna una vez y se debe utilizar para

cada exportacion posterior.

e) Pagar los derechos de autorizacién de exportaciones: Puede ser electrénicamente
o en el CIEX.

El pago electronico nos ofrece ventajas, se detallan las mas importantes:
e Ampliacién de los horarios, lugares y opciones para que los exportadores

realicen los pagos por servicios del CIEX.

e Reducir tiempo y costo por el pago de los servicios de autorizacion de

exportaciones.

e Modernizar los servicios a los exportadores al habilitar los pagos mediante

Internet.
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TABLA N° 22: “Pasos para realizar pago de derechos de exportaciones”

PASOS PARA REALIZAR PAGO DE DERECHO DE AUTORIZACION DE
EXPORTACIONES:

1. Ingrese a cualquiera de los sitios web del banco del sistema financiero
salvadorefio con el cual tenga cuenta corriente, de ahorro u otra modalidad
de pago establecida por el banco participante.

2. Digite su usuario y clave de banca electrénica e ingrese la siguiente
informacion:

e NIT del exportador

e Cdadigo de division del exportador
e Tipo de servicio a pagar

¢ Monto a cancelar

e Numero de cuenta a debitar

3. Sistema Bancario: Transfiere electronicamente al BCR-CIEX la informacion

del pago recibido.

CIEX-BCR: Actualiza la base de datos del SICEX.

Exportador: Autoriza las operaciones de exportacion.

CIEX: Envia por correo postal los comprobantes por los pagos recibidos.

Fuente: Elaborado por equipo de trabajo, basado en CIEX. Consultado Mayo 2016

Al autorizarse la exportacion el CIEX se emite alguno de los documentos siguientes:

e Declaracion de Mercancias para las exportaciones fuera de Centroamérica (Véase
Anexo N° 12, pagina 211)

e Certificados de Origen segun el destino de exportacion (Véase Anexo N° 8, pagina
207)

e Certificados fitosanitarios o zoosanitarios si aplica a la exportacién

e Los documentos autorizados deberan ser firmados por el exportador y entregados

al transportista para realizar la exportacion y guardar una copia el exportador.
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D. CONSIDERACIONES LOGISTICAS PARA EL PROCESO DE
EXPORTACION AL REINO DE ESPANA

Al momento de definir la logistica de transporte de las obras pictéricas hay que tomar en

consideracién el papel que juega el intermediario en el proceso de comercializacion.

1. Intermediarios

Todo artista al momento de exportar tiene que tomar en cuenta que existe la figura del
intermediario que su rol principal radica en la distribucion de obras de arte. Al principio no
existian intermediarios, la relacién artista-cliente era por medio de encargo a precio y fecha
establecido. Los consumidores eran el aristécrata y el burgués que adquirian la obra de

arte por placer o por vanidad, pero nunca por negocio.

Cuando el artista se independiza y rompe la relacién directa con su clientela habitual, la
produccion artistica varia del gusto de sus eventuales destinatarios, por lo que los artistas
trabajan para surtir a un mercado que desconocen. Un mercado que se ve influenciado por
economistas, brokers, publicistas y todos aquellos que hacen atractivo un producto y saben
venderlo. Las casas de subastas, las ferias de arte contemporaneo y las galerias son los

lugares en los que se comercializan y distribuyen obras de arte.

El Mercado del Arte es agquel en que se comercializan obras de arte, fundamentalmente por
parte de unos intermediarios que son los galeristas, subastadores, y demas agentes, los
cuales ponen a disposicion de los compradores, coleccionistas o no, las obras producidas

por los artistas.

Tenemos que saber que la distribuciébn comercial artistica es la intermediacion entre los
sectores de produccion (el artista) y el consumo (los clientes); ambos constituyen los
agentes interdependientes que tratan de lograr que una obra de arte esté disponible para

su adquisicion.

Existen dos canales de distribucién y es importante delimitarlos y saber como son utilizados

por los artistas.
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A continuacioén se describen el canal directo y el canal indirecto.
1.1 Canal Directo:

Este se utiliza cuando los clientes potenciales son poco numerosos e faciles de identificar,
el artista recurrird a la utilizacion de un canal directo para vender su obra. Se trata de la
forma de comercializacion mas utilizada por los talleres artesanales o artistas plasticos que

comercializan pequefios volumenes de produccion.
1.2 Canal Indirecto:

Se usan los servicios de agentes o intermediarios para realizar una o mas funciones dentro
del circuito de distribucién artistica. La situacion mas comun para un canal de distribucién
artistico indirecto es la existencia de una galeria que actlda como intermediaria en la
produccion del artista, quien asume todas las funciones de intermediacion a cambio de la
exclusividad del mismo. Pero ademas de la galeria, pueden existir otros muchos miembros

o intermediarios dentro de un canal de distribucién artistico.

Estos van a referirse a una empresa o individuo que, situados entre el productor (artista o
taller) y el cliente final (consumidor de la obra de arte), realizan alguna funcién de
distribucion. En este sentido, es frecuente que los artistas que cuentan con menos recursos
y capacidades para comercializar sus obras, recurran a intermediarios y de este modo

adquirir el conocimiento necesario para asegurar las tareas de distribucion.

A continuacién, vamos a ver cada uno de ellos de manera mas detallada:

1.2.1 Marchante o Comerciante Ambulante:

Este se ha identificado histéricamente como el principal intermediario que vende sin
poseer un establecimiento fijo. Generalmente se dedica a seleccionar nuevos
artistas contemporaneos que no alcanzan la fama que los convierta en un activo
rentable sin necesitar una fuerte inversion previa para su lanzamiento y asi

ayudarles con la venta de sus obras.
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1.2.2 Casas de subastas:

Constituyen uno de los principales intermediarios que manejan el Mercado del Arte y de los
coleccionables. Las casas de subastas compiten con los sectores més tradicionales del
Mercado del Arte, no sélo en clientes, sino también en piezas. Su funcionamiento es facil,
accesible y sobre todo ampliamente difundido. En las subastas se informa con anticipacion
acerca de cada una de las piezas que la integrara, dirigidas por personal especializado con
informacién de peculiaridades acerca de las obras, con amplia experiencia y documentacion

abundante.

Las subastas suelen tener acceso libre, por lo que las ventas se realizan de forma visible
para todos los asistentes a la sala y posteriormente para todo aquel que se interese los
listados con las adjudicaciones finales suelen darse por casi todas las casas de subastas,
dando a la venta un aire de confianza tan necesario dentro del mercado. No asumen
garantias de autenticidad de la obra, pero ofrecen su opinién relativa a la misma por medio

de la experiencia de algun profesional

Conviene recalcar también el éxito de subastas por internet que es un método generado
por las nuevas tecnologias contribuyendo a que el mediano y pequefio coleccionista tenga
un facil acceso a este mercado. En ella interacttan clientes y coleccionistas que pujan por
las piezas en una subasta constante en la que poco a poco se introducen nuevos lotes

durante varios dias.

Podemos distinguir tanto firmas especializadas en el comercio electrénico que se alian con
casas de subastas para dar credibilidad a sus objetos de arte, como sociedades con
dominio artistico (bancos de datos, revistas, etc.) que introducen un servicio de
departamento de ventas. En definitiva, el internet ha favorecido a los artistas en la
comunicacion de su trabajo en una directa a los clientes y les ayuda a crear redes sociales

alrededor del arte.

1.2.3 Galerias:
Son de gran importancia para el Mercado del Arte se encargan de elegir entre un gran
namero de artistas independientes una coleccién de obras que normalmente se mostraran

durante un periodo mas o menos prolongado de tiempo.
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Cuando un coleccionista decide comprar una obra de arte a una galeria en lugar de
comprarla en el mercado de arte primario, esta comprando también una “cobertura de
seguro”. La prima, es decir, el margen de beneficio, es igual a la utilidad que, para el
comprador, tiene mejorar sus posibilidades en la seleccién. Asi, el comprador creerd que
sus probabilidades son desfavorables en el mercado primario, pero que pueden mejorar en
el mercado secundario, por lo que estara dispuesto a pagar una prima para asegurarse una

probabilidad de estar comprando una buena obra.

El artista necesita al galerista para la difusién de su obra y para su validacién. Asimismo,
necesita del trato personal por parte de agentes especializados con titulacién superior, ya
que el galerista no es sélo un exhibidor, sino también posee un factor muy importante de

representante.

A pesar de que el papel principal y tradicional de las galerias es como lugar de venta y
difusion del arte, algunas de ellas han empezado a ejercer un papel destacado como
productoras del arte. Los galeristas apoyan a los artistas en la difusion y comercializacion

de su obray, a veces, en su propia produccion pagando los costes.

No debemos olvidarnos de las galerias virtuales como una nueva forma de comercializacién
de la obra de arte, podemos mencionar que gracias a ellas existe la globalizacion de las
galerias. En el mundo existen muy buenas piezas desconocidas por los coleccionistas
extranjeros, e internet ofrece un vehiculo muy conveniente para ello. Por consiguiente con
esta nueva herramienta se puede llegar a distribuir a muchos mas coleccionistas, que de

manera convencional suele ser dificil (Ver anexo N°16, pagina 215)

1.2.4 Ferias:
Las ferias representan una importante herramienta de exhibicién y comunicacion de su
oferta comercial, asi como un importante instrumento de contactos y negocios frente al

cliente, ya que en ellas se cierra un gran nimero de negocios.

Las ferias comerciales gozan de un gran prestigio y desarrollo. Se ha pasado de las
antiguas muestras de ferias regionales a salones profesionales internacionales en los que
participan numerosos agentes del mercado. Las ferias crean un ambiente positivo para las
relaciones comerciales, ya que los agentes implicados en una feria de estas caracteristicas

acuden voluntariamente.
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1.2.5 Supermercados de Arte:

Es una iniciativa de American Prints empresa constituida el en el aflo de 1995 en Barcelona,
su objeto social es la importacion, exportacion, exposicion de Pinturas a comision, alquiler
de salas o galerias, adquisicién, compraventa y comercializacion o depdsito de

antigiiedades, pinturas, posters, objetos artisticos, etc.

La finalidad de esta iniciativa es acercar el Arte Contemporaneo al gran publico. Como una
forma diferente de vender arte que modifica los esquemas comerciales del Mercado del
Arte Contemporaneo para fomentar el coleccionismo. El marchante francés Jean-Pierre
Guillemot fue el padre de esta innovadora idea con una clara intencién de difusion del Arte

Contemporaneo.

Se celebra anualmente durante los meses de noviembre, diciembre y enero en Espafia.
Cada artista dispone de un espacio propio, presenta un total de cincuenta obras en formatos
no mayores de 50 x 35 cm y los precios oscilan desde los ochenta y nueve hasta los
doscientos cuarenta y nueve euros. El espacio expositivo recuerda a un supermercado
convencional, con carritos de la compra y un servicio rapido de cobro, enmarcado y
embalaje. Cumple una doble funcion, por un lado hace accesible la obra de artistas

reconocidos y, por otra, es plataforma de proyeccion para nuevos artistas.

2. Condiciones de entrega.

Los contratos que se hagan entre exportador e importador, deben incluir las condiciones de
entrega, particularmente definiendo quién sera el responsable de asumir los costos de

transporte y seguro; en resumen, adonde se transfiere el riesgo.

Estos derechos y responsabilidades, establecidos por la Camara de Comercio Internacional
(CCl), se conocen como “Incoterms” (Términos Internacionales de Comercio). Las reglas
Incoterms son un estdndar reconocido internacionalmente y se utilizan en todo el mundo en
los contratos internacionales y nacionales para la venta de bienes. Publicados por primera
vez en 1936. Ayudan a los comerciantes a evitar confusiones costosas mediante la
aclaracion de las tareas, los costes y riesgos involucrados en la entrega de los bienes de
los vendedores a los compradores; son reconocidos por CNUDMI como el estandar global

para la interpretacion de los términos mas comunes en el comercio exterior
En la tabla 23 se detalla los cuatro grupos de Incoterms que se deben tomar en cuenta:
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TABLA N° 23: “Cuadro resumen de responsabilidades, segln Incoterms”

CATEGORIA REPONSABILIDADES

(Salida. El comprador — o importador — debe recibir los bienes del vendedor — o
GRUPO E exportador)

(Transporte principal no pagado. El vendedor entrega los bienes a la empresa de

transporte escogida por el comprador y el comprador cubre los costos de

GRUPO F
transporte).

GRUPO C (Transporte principal pagado. El vendedor hace los arreglos de transporte, pero
no es responsable por dafios o pérdidas de productos durante el transporte)
(Llegada. El vendedor es responsable por todos los costos de transporte hasta

GRUPO D

gue los bienes llegan al pais de destino).

Fuente: Elaboracion Propia, Basados en http://www.iccwbo.org/products-and-services/trade-
facilitation/incoterms-2010; Mayo 2016

Los siguientes Incoterms se conocen a nivel internacional por sus abreviaturas en inglés:
Grupo E

e EXW (En fabrica — “Ex work”): Este método involucra al importador, quien asume todos
los costos y responsabilidades por los bienes desde el momento en que la mercancia

le es entregada en la fabrica sin estar cargada en el transporte recolector.
Grupo F

e FCA (Franco transportista — “Free carrier”): El exportador entrega los bienes a una
empresa de transporte de la eleccion del importador y el importador asume toda la
responsabilidad de transporte desde ese punto hacia adelante. Se utiliza para cualquier

modo de transporte, incluido el multimodal.

e FAS (Franco al costado del bugue — “Free alongside ship”): Esta norma unicamente
puede aplicarse al transporte maritimo de bienes. En este caso, el exportador es
responsable por los costos de los bienes hasta que éstos son colocados al costado del

buque en el puerto de embarque convenido, momento en que el importador asume la
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responsabilidad (incluidos los gastos por dafios o pérdidas). El término FAS exige al

exportador despachar la mercancia en aduana para la exportacion.

e FOB (Franco a bordo — “Free on board”): El importador asume la responsabilidad por
los bienes desde el momento en que la mercancia sobrepasa la borda del buque en el
puerto de embarque convenido. El exportador es responsable por los documentos

aduaneros. Esta norma unicamente puede aplicarse al transporte maritimo de bienes.
Grupo C

e CFR (Costo y Flete — “Cost and Freight”): El exportador es responsable de todos los
costos de transporte de los bienes hasta el puerto de destino, incluidos los documentos
de despacho en aduana para la exportacion. Sin embargo, el riesgo por dafios o
pérdidas se transfiere al importador en el momento en que los bienes sobrepasan la
borda del bugue en el puerto de embarque convenido. Esta norma Unicamente puede

aplicarse al transporte maritimo de bienes.

e CIF (Costo, seguro y flete — “Cost, Insurance and Freight”): Esta norma es similar a la
CFR, pero, ademas, el exportador debe hacer los tramites necesarios para asegurar
los bienes durante el transporte. Esta norma Unicamente puede aplicarse al transporte

maritimo de bienes.

e CPT (Transporte pagado hasta — “Carriage Paid To”): El exportador es responsable por
los costos de transporte, pero el importador asume la responsabilidad por dafios o
pérdidas una vez que los bienes se encuentran en posesion de la empresa de
transporte; en consecuencia, es responsable de realizar los tramites necesarios para
asegurar los bienes durante el transporte (y cubre los costos de seguro). Se utiliza para

todos los medios de transporte, incluido el multimodal.

e CIP (Transporte y seguro pagado hasta — “Carriage and Insurance Paid To”): Esta
norma es similar al CPT, con la obligacion adicional para el exportador de realizar los
trAmites de seguro de bienes para cubrir los riesgos de dafio o pérdida del importador.

Utilizado para todo medio de transporte, incluido el multimodal.
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Grupo D

e DAF (Entregado en frontera — “Delivered At Frontier”): El exportador entrega los bienes
en el punto y lugar de la frontera convenida, pero antes de la aduana fronteriza del pais
colindante, incluido los documentos de despacho para la exportacién, pero no para la
importacién. Cuando se utilice esta opcion, debe establecerse el punto especifico de
entrega, para evitar confusiones con respecto a la ubicacién precisa de la frontera. Se
utiliza para todo medio de transporte cuando la mercancia deba entregarse en una

frontera terrestre.

e DES (Entregado sobre barco — “Delivered Ex Ship”): El exportador es responsable de
los bienes hasta que arriban al puerto de destino y atraviesan el proceso de aduanas
de exportacién, mas no del proceso de despacho en la aduana para la importacion, y
no es responsable por desembarcarlos. El exportador es responsable de cubrir todos
los costos incurridos hasta su llegada al puerto. Esta norma Unicamente puede

aplicarse al transporte maritimo de bienes.

e DEQ (Entregado en muelle — “Delivered Ex-Quay”): Esta norma es similar a la DES y
ademas el exportador es responsable por los gastos de descarga de la mercancia al
muelle (desembarcadero). Esta norma uUnicamente puede aplicarse al transporte

maritimo de bienes.

e DDU (Entregado derechos no pagados — “Delivered Duty Unpaid”): El exportador es
responsable de todos los costos y riesgos de dafios y pérdidas involucrados en el
transporte de los bienes, sin descargarlos del transporte, hasta un punto acordado en
el pais de destino. Todos los costos e impuestos involucrados en el procedimiento
aduanero de importacién son responsabilidad del comprador. Se utiliza todo medio de

transporte, incluido el multimodal.

e DDP (Entregado derechos pagados — “Delivered Duty Paid”): El exportador es
responsable del transporte de bienes a un punto acordado en el pais de destino sin
descargarlos y es también responsable por todos los costos y riesgos asociados con el
proceso de transporte, incluidos impuestos y costos asociados con los procedimientos
de aduana para la importacion. Se utiliza para todo medio de transporte, incluido el

multimodal.
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Muchas de las normas arriba descriptas s6lo son aplicables a transportes maritimos (FAS,
FOB, CFR, CIF, DES y DEQ).

3. LaProteccién Juridico-Econdmica de la Mercancia (Seguro).

Un seguro tiene como funcién reponer al asegurado tras un siniestro, dejandole en una
situacion personal o patrimonial lo mas préxima posible a antes de producirse el dafio, o si

ello no es posible, darle una compensacién econémica que disminuya los efectos del dafio.
3.1 Sujetos que intervienen en el Seguro

Las personas que intervienen en el contrato de seguro son:
e Tomador del seguro: el que contrata la poliza.

e Beneficiario: el que tiene el derecho a recibir la indemnizacion.
3.2 Tipo de Pdliza

En el seguro de transporte tienen especial relevancia los siguientes tipos de pdliza:
e Poliza sencilla o aislada: s6lo cubre un envio.

e Poliza abierta o flotante: cubre envios sucesivos del asegurado. Asegura mejores

primas y organiza de forma mas racional la gestién de riesgos.

e Pdliza combinada: cubre envios en diferentes medios de transporte.
3.3 Tipos de cobertura

e Eltipo de cobertura a escoger va en funcion de la mercancia y la ruta de transporte.

e En la mayoria de casos la mejor cobertura es la que cubre al maximo los riesgos de

pérdida o dafio de la mercancia.
e Las exclusiones se incluyen en las condiciones de cobertura.
e Bajo los términos CIF y CIP el vendedor no esta obligado a contratar un seguro con la

maxima cobertura.
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o Eltipo de cobertura depende del tipo de mercancia objeto del contrato de compraventa.

e Es entendible usar la maxima cobertura en operaciones con mercancias que son
susceptibles de ser robadas, como es el caso de las pinturas que son consideradas

obras de arte y bienes suntuosos dependiendo del artista que la elaboro.

e Si una mercancia se pierde o se dafia durante el transporte, es una de las partes
(exportador o importador) la que sufre la pérdida. Generalmente, dicha pérdida es para
quien soporta el riesgo en el momento que ocurre la pérdida o el dafio que viene

determinado por el Incoterms empleado.
e Las mercancias han de asegurarse por su valor real.

e En el transporte internacional de mercancias, el valor asegurable debe incluir el valor
de la mercancia que figure en la factura, mas otros costes y gastos que encarecen la
operacion de exportaciéon (transporte, seguro, despacho aduanero, aranceles, etc.)

Ademas, suele afiadirse un 10% por los gastos de reclamacion en caso de siniestro.

4. Medios de Transporte para Movilizacion De Obras.

Existen 2 vias principales de transporte para la movilizacién de obras pictdricas a la hora

de exportar:
4.1 Transporte Maritimo:

Es el medio de transporte mas utilizado en el comercio internacional porque es econémico
y posee mayor capacidad de carga. El flete se fija en funcién del peso o el volumen de la

mercancia, el que resulte superior.

Una vez hecha la reserva, la empresa transportista envia una nota de embarque en la que
se indica quién se ocupara de recoger la mercancia una vez que ésta llegue al puerto de
destino, quién pagara los costos de descarga y si la mercancia debe depositarse en los

almacenes del puerto de destino.

Para el transporte maritimo de contenedores la unidad de referencia es el TEU que es

equivalente a un contenedor de 20 pies. Los principales contenedores en el trafico maritimo
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son los de 20 y 40 pies equivalentes a 1 TEU Y 2 TEU respectivamente. Ademas, estos dos

tipos de contenedores pueden ser:

a) Box/Dry: Cerrado por todos los sitios y con una puerta de acceso. Este contenedor es

el mas utilizado habitualmente.
b) Open Top: Cerrado con lona en el techo, que se puede cargar por su parte superior.

c) Flat Rack: Este modelo solamente posee suelo y no tiene paredes laterales por lo que

la carga puede sobresalir por lo costados.
d) Reefer: Utilizado para mercancias refrigeradas.

e) Especiales: Son especialmente para cargas a granel liquidas o solidas se utilizan en

traficos especiales y determinados.

IMAGEN N° 3: “Puerto de la bahia de Cadiz”

Fuente http://www.abc.es/ Consultado marzo 2016

4.2 Transporte Aéreo: Este medio tiene la gran ventaja de la rapidez.

e Es una via muy utilizada para llegar a mercados poco accesibles y para el transporte

de productos perecederos o de gran valor en relacion a su peso.
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e Es el mas caro de los medios en relacion al peso y se utiliza frecuentemente para el

transporte de muestras.

o Por su rapidez, en relacién a otros medios, presenta varias ventajas: ahorro de costos
financieros de capital inmovilizado; reduccién del costo de embalaje y de seguro, y

menor riesgo de demoras y robos.

e Ademas, su utilizacion es relativamente sencilla y la logistica es menos compleja que

la del transporte maritimo.

e Se entrega la mercancia en la terminal de carga de la linea aérea con la que se ha

reservado el espacio y ésta se encarga del transporte principal.

e Eltransporte aéreo esta sometido a limitaciones en cuanto a las dimensiones, tanto en
tamafio como en peso, debido al tamafio de las puertas de acceso de los aviones y al

peso maximo por superficie.

Aunque en la mayoria de las lineas aéreas las tarifas internacionales se establecen de
acuerdo a la International Air Transport Association (IATA), en la practica, debido a la
intensa competencia, las lineas aéreas ofrecen distintos precios a través de descuentos

especiales u otras formulas.

Para las pinturas elaboradas en La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El
Salvador que se exportaran hacia el mercado espafiol se recomienda hacer uso de esta via

de transporte por la rapidez y el valor comercial del producto.

La carga aérea se mueve en los aviones normales de pasajeros y en aviones dedicados
exclusivamente para carga. La mercancia se carga en bodegas en el fuselaje mediante

contenedores o pallets con dimensiones normalizadas.
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IMAGEN N° 5: “Aeropuerto de Barajas en Madrid, Espafa”

Fuente: Ministerio de turismo en Espafia. Consultado marzo 2016.

5. Documentacion necesaria para transporte

La responsabilidad del transportista empieza en el momento en que se hace cargo de la
mercancia. Resulta conveniente al efecto precisar la operacion con el Incoterm

correspondiente.
5.1 Transporte maritimo:

Conocimiento de Embarque (Bill of Lading, BL o B/L): es el documento que acredita el
contrato de transporte por via maritima para el caso de carga fraccionada.

Lo elabora la compafiia naviera, su agente naviero o el capitan del barco, y en él consta el
haber recibido la carga a bordo del buque para ser transportada al puerto que se indica en
el mismo documento.

El conocimiento de embarque cumple tres funciones (Véase Anexo N° 9, pagina 208):
a) Recibo de las mercancias
b) Titulo de propiedad de las mismas

c¢) Prueba del contrato de transporte.
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5.2  Transporte aéreo:

Conocimiento de embarque aéreo (AWB): no confiere titularidad de la mercancia. La

documentacion administrativa (Véase Anexo N° 14, pagina 213)

6. Proteccién Fisica de la Mercancia. Embalaje

Para transportar la mercancia es necesario definir el embalaje mas adecuado para la
conservacién del producto durante el tiempo que llega desde el origen hasta su destino. Es
decir, resguarda el producto de sufrir dafios durante su movilizacion, con los menores

costes y cumpliendo una normativa vigente.

El medio en el que se realice el transporte de la mercancia y la duracion del mismo
condicionara la eleccion del embalaje. Ademas, se debe tener en cuenta el tipo de producto,
las condiciones de almacenamiento, el manejo que se efectué de la carga y las condiciones
climaticas. Se considera normal una temperatura de 23°C y una humedad del 50%, y
cuando las condiciones sobrepasan por encima o por debajo de estos niveles, deben

utilizarse embalajes especiales para impedir que la mercancia se deteriore.

El responsable de la logistica debera estar al dia en cuanto al tipo de embalajes existentes,
materiales usados, resistencia, tamafios y costes. Los materiales més utilizados para
embalajes son: papel, carton, madera, metales, fibras vegetales y plasticos. También hay
que considerar los requisitos legislativos que sobre las caracteristicas del embalaje impone
el pais de destino, el de origen o incluso el pais o paises de transito de la mercancia (el
tratamiento fitosanitario de la madera, por ejemplo). EI embalaje debe acompafiarse con
una sefializacion adecuada que indique claramente el destinatario, las caracteristicas del
contenido y el tratamiento en cuanto al manejo, carga, descarga y almacenamiento que

deba darse.
6.1 Embalaje

Las funciones de empaque son basicamente proteger, conservar, contener y facilitar el
almacenamiento. A continuacion se detallan los pasos a seguir para embalar de una

manera adecuada las obras pictéricas para su transporte. (Véase Anexo N° 13, pagina 212)
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Paso 1: Se debe proteger la pieza con papel de seda o glassine, manteniendo el mayor

cuidado posible para no dafiarla.

Paso 2: Envolver una segunda vez con otro tipo de papel poco mas grueso con sistema de

perforaciones obteniendo un intercambio de la obra con el ambiente en que va a estar.
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Paso 3: Un vez preparada la pintura con el papel protector, se coloca en una caja de
madera, contra enchapado o de pino, tiene un espesor entre 20 y 30 mm, barnizado con

barniz ignifugo para proteger la madera de suelos, paredes y techos contra el fuego.

Los bordes, el fondo y la tapa deben ir forradas con una tela impermeable. En los angulos
0 esquinas interiores de la base se colocan esquineros triangulares o cuadrados, en madera
0 goma espuma gruesa o anime. Estos suplementos sirven para acolchar las obras y evitar

los golpes.

Cuando se transporte mas de una obra pictérica, cada una de las mismas debe tener su
propio espacio, mediante tablas divisorias. Si son de diferente tamafio, la més grande

debera ir en la parte baja mientras que la de menor tamafio se coloca encima. Finalmente,

125



sobre el separador de la segunda obra se colocan travesafios cubiertos con fieltro y

acufiados en las esquinas con cojines.

En caso de embalar cuadros con marcos tallados y ornamentos en yeso, se deben cubrir
con un material que sirva de cufia y proteccion contra las vibraciones y golpes del
transporte.

Se recomienda para tal fin el uso de tela, luego se envuelve todo en papel de seda y se
sella con tirro. De esta manera se adecuan almohadillas para la superficie de los largueros

y de los cabezales.

E. CONSIDERACIONES FINANCIERAS Y FORMAS DE PAGO.

1. Formas de Pago

Existen diversas formas de pago, en las que se debe seleccionar la que mas se adapte a
la situacién, basandose principalmente en el grado de confianza que exista entre el
exportador y el importador. Como también del nivel de riesgo financiero que se quiera

asumir.
1.1 Pago anticipado

El pago anticipado implica que el importador tiene que pagar al exportador el valor total de
las mercancias antes de recibirlas. Sin embargo, este método expone al importador a

riesgos muy altos, que en la mayoria de los casos no esta dispuesto a correr.

Al escoger este método de pago, el exportador se vera afectado en la competitividad debido
a que otro exportador puede ofrecer un producto similar con otras formas de pago mejor

adecuadas a manera de facilitar la venta al importador.

Hoy en dia es dificil que un exportador reciba dinero antes de realizar la entrega de la
mercancia por el tiempo que demoran las transacciones internacionales. Una garantia
bancaria puede ser una opcién para minimizar el riesgo en caso de que la transaccion salga

mal.
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1.2 Cuenta abierta o crédito al importador

Este método implica que el exportador envia una factura, con los bienes, al importador.
Generalmente, la factura incluye una fecha limite para la recepcién del pago (usualmente,
30 dias).

Los exportadores deben asegurarse de revisar las referencias del importador cuando
utilicen este método, esto porque implica un alto riesgo de su parte y los reclamos legales
son dificiles de seguir, porque no hay documentos legales ni procesos bancarios

involucrados.

1.3 Consighacién

En algunos casos cuando se trata con distribuidores, el importador paga al exportador
(dentro de los 30 dias) en base a lo vendido, en lugar de la cantidad exportada. El
importador usualmente también recibe una comision y los costos relacionados corren por
cuenta del exportador. Se recomienda que los exportadores tengan un seguro de riesgo

cuando se utiliza esta forma de pago.

1.4 Documentos contra pago (D/P)

Los exportadores pueden instruir a un banco a retener los documentos de propiedad de los
bienes (por ejemplo, un conocimiento de embarque; un recibo que el transportista da al
remitente como reconocimiento de que se han recibido los bienes embarcados) hasta que

el importador haya pagado en su totalidad.

Esta forma de pago conlleva un riesgo menor para el exportador que los dos ultimos
métodos descriptos, pero no garantiza el pago, el banco no se hace responsable por el
pago si el importador no cumple su compromiso y el exportador se enfrenta a dificultades

adicionales y costos por el retiro de los bienes.

Este método contempla un cobro bancario y el exportador e importador deben negociar

sobre quién recae la responsabilidad por el pago de esta tarifa.
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1.5 Cartade crédito documentaria

Un importador puede utilizar un documento conocido como “carta de crédito” garantizada
por el banco del importador (banco emisor). Este pago se hace efectivo cuando el banco
emisor confirma que se han satisfecho las condiciones de pago. Este es el método mas

comun de pago cuando se inicia una nueva relacion entre exportador e importador.

Dependiendo del tipo de carta de crédito, es el método de pago mas seguro para los
exportadores: el banco emisor esta obligado a pagar si la documentacién esta en orden y

se cuenta con el tipo correcto de carta de crédito.

Una carta de crédito puede ser de caracter “irrevocable” (inalterable por cualquiera de las

partes) o “revocable” (ambas partes pueden hacer cambios unilaterales).

Se recomiendan las letras de crédito irrevocables. Este método también tiene un costo
bancario, que generalmente es responsabilidad del importador o puede negociarse para

hacer mas competitiva la transaccion.

1.6 Cobranza documentaria

Esto es similar al uso de un cheque, pero tiene una mayor garantia de pago: el importador
debe demostrar su capacidad de pago. Se puede utilizar una “letra a la vista” si el exportador

prefiere retener la propiedad de los bienes hasta su arribo a la UE y si se ha realizado el
pago.

Una “letra de cambio” se utiliza cuando el exportador da crédito al importador y se especifica
su vencimiento (por ejemplo, 30 dias). El importador esté obligado a pagar dentro del tiempo
limite establecido, una vez que la letra ha sido firmada. Al igual que las cartas de crédito,
se debe decidir quién paga el cargo bancario que, generalmente, es responsabilidad del

importador.
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CONCLUSIONES GENERALES

Las pinturas creadas por los estudiantes de la Escuela de Artes Plasticas de la
Universidad de El Salvador cumplen con los requisitos para ser consideradas como

obras artisticas.

Los estudiantes de la Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador
estan interesados en comercializar sus obras pictéricas internacionalmente, pero no

cuentan con los conocimientos para hacerlo.

Se posee TLC firmado entre El Salvador Y la Unién Europea que otorga preferencias

arancelarias a bienes y servicios originarios.

Los estudiantes de la Escuela de Artes Plasticas con especializacion en pintura no
poseen las bases mercadologias necesarias para poder comercializar de manera

Optimas sus obras.

Espafia es un mercado objetivo potencial, debido a su cultura que aprecia los bienes
culturales y destinan un presupuesto anual para adquisicion de arte con fines

decorativos y de inversion.

La Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador es la Unica institucion
a nivel centroamericano que otorga un titulo universitario para artistas en cuatro

especialidades que son pintura, disefio grafico, escultura y ceramica.

Exportando se diversifica el riesgo y se abre la oportunidad de encontrar mercados

mas rentables que aprecien y valoricen las obras pictoricas.
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RECOMENDACIONES

Para Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador

Reestructurar el pensum de la carrera de Artes Plasticas, incluyendo conocimientos
mercadolégicos que ayuden a creacidbn de tacticas y estrategias para la
comercializacién, segmentacion de mercado objetivo y comercio exterior.

Destinar parte del presupuesto que le otorga la Universidad de El Salvador a la Escuela
de Artes Plasticas

Creacién de area encargada a las relaciones publicas para la establecer alianzas
estratégicas detalladas a continuacion:

Gobiernos locales: San Salvador, Santa Tecla, Antiguo Cuscatlan, San Miguel, Santa
Ana, Sonsonate. Debido al poder adquisitivo de sus habitantes y la afluencia de
personas que visitan estos lugares. Para que en las diferentes plazas y parques
principales de estos municipios se creen espacios para la difusién de las obras de arte
y asi, fortalecer los programas de proyeccién cultural.

Instituciones Gubernamentales: Ministerio de turismo, Ministerio de Relaciones
Exteriores, Ministerio de Turismo, Secretaria de Arte y Cultura, CONAMYPE, Banco
Central de Reserva. Aprovechando que dichas instituciones destinan parte de sus
fondos para la entrega de reconocimientos a personas distinguidas nacionales y
extranjeras, y estos pueden ser sustituidos por obras de arte elaboradas por
profesionales en el arte formados en La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad
de El Salvador.

Ministerio de Turismo: Promoviendo las obras pictéricas elaboradas por estudiantes
de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador en los programas de Pueblos
Vivos, Rutas Turisticas y Ferias Internacionales.

Entidades No Gubernamentales: Embajadas, Instituciones Bancarias, ANEP,
FEPADE, ONG’s, Instituciones de cooperaciones y ayuda internacional. Con fines
decorativos de estas instituciones.

Galerias y Museos publicos y privados: Centro Espafiol, MUNA, Museo Forma
Teatro Luis Poma, Club Arabe, Club Campestre, CIFCO, Para la elaboracion de obras

creadas.
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e Creacion de Medios Sociales:

1. Fan page en Facebook y cuenta de Twitter: Redes sociales con mas auge en los
ultimos afios; Serén las paginas para la difusion de espacios artisticos y eventos a nivel
nacional, aprovechando alianzas estratégicas y convenios bilaterales recomendadas
para que los estudiantes de La Escuela de Artes Plasticas, segun sus capacidades
sean participes de dichos eventos. A la vez servira como plataforma para la interaccion
con sus seguidores.

2. Cuenta en Instagram: Servira para promover las obras elaboradas por los artistas
para que los usuarios participen, comenten y se relacionen entre si a través de la
fotografia, como también para dar a conocer eventos y videos de estos.

3. Canal en Youtube: Aprovechando la decaida de la television tradicional existe un pilar
de nuevas ofertas de contenidos audiovisuales que la Escuela de Artes de La
Universidad de El Salvador puede aprovechar para difundir la formacién integra que le

brinda a los estudiantes y el talento que estos tienen.
Para Alumnos de La Escuela de Artes Plasticas de La Universidad de El Salvador.

1. Inscribirse como exportador en CIEX. Incluyendo la siguiente documentacion:

e Carne de contribuyente IVA.

e Tramitar tarjeta de NIT actualizado como importador.

e DULI

¢ Resolucion emitida por el Departamento Juridico de La Direccién General de
Aduanas donde se autoriza como Despachante de Aduanas.
Contar con una clave de acceso para el sistema SICEX.
Pagar por anticipado los Derechos de Autorizacion de documentos de CIEX en
cualquiera banco del pais.

4. Conocer las autorizaciones y permisos necesarios para exportar Obras Pictéricas
hacia la Union Europea.

¢ Declaracion de Mercancias para las exportaciones fuera de Centroamérica.

¢ Certificados de Origen segun el destino de exportacion.

¢ Los documentos autorizados deberan ser firmados por el exportador y entregados al
transportista para realizar la exportacion y guardar una copia el exportador.

5. Gestionar autorizaciones, permisos respectivos y verificar si el producto a exportar

cuenta con alguna preferencia arancelaria.
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e El Salvador y La Unién Europea poseen un Acuerdo de Asociacién comercial suscrito
el 22 de marzo de 2011. Es importante saber que existe una categoria de desgravacion
gue determina el porcentaje de beneficio que tendran las mercancias originarias. En el
caso de las obras pictoéricas hay que identificar el nimero de partida arancelaria en El
Sistema Arancelario Centroamericano (SAC) a fin de encontrar su equivalencia en el
arancel integrado aplicado a los productos importados en La Unién Europea (TARIC).
El nimero de partida arancelaria para las pinturas y dibujos es 9701. Que corresponde
a la categoria “A” de desgravacion que indica que es libre de arancel.

6. Asegurar que las pinturas a exportar cumplen con los requisitos de origen comercial:
gque sean completamente producidas en uno de los paises de Centroamérica o la Union
Europea; o que aun teniendo materia prima, componentes o partes de paises fuera del
Acuerdo, hayan sido objeto de elaboracion o transformacién suficiente.

7. Se recomienda hacer uso de intermediarios debidamente certificados que se dedican
a la distribucion de obras de arte en diferentes espacios. El canal indirecto es el mas
indicado como por ejemplo casas de subastas, galerias privadas y ferias de arte, en
donde asisten personas conocedoras y amantes del arte que estan dispuestas a pagar
mayores cantidades de dinero por una pieza.

8. El medio de transporte mas idéneo para movilizar obras pictéricas es el aéreo por la
distancia que existe entre Espafia y El Salvador. Este asegura que la mercaderia sera
entregada con rapidez y seguridad: debido a la brevedad del trayecto y a las
caracteristicas del control de carga aérea la posibilidad de robo, pérdida o extravio de
la mercancia o producto es muy reducida. Ademas, Los tramites en esta modalidad de
transporte son pocos y sencillos permitiendo asi una mayor agilidad y velocidad.

9. Por la naturaleza del producto y el tiempo los Incoterms mas adecuados para la

exportacion de obras pictoricas hacia el Reino de Espafia son FCA'y CIP.

e FCA (Free Carrier o Libre transportista): El vendedor se compromete a entregar la
mercancia en un punto acordado dentro del pais de origen, que pueden ser los locales
de agencia de carga, una estacion ferroviaria, aeropuerto, etc. (El lugar convenido para
entregar la mercancia suele estar relacionado con los espacios del transportista). Se
hace cargo de los costes hasta que la mercancia esta situada en ese punto convenido;

entre otros, la aduana en el pais de origen. El Incoterms FCA se puede utilizar con
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cualquier tipo de transporte: transporte aéreo, ferroviario, por carretera y en

contenedores/transporte multimodal.

o CIP (Carriage and Insurance Paid, o Transporte y seguro pagados hasta lugar de
destino convenido): El vendedor se hace cargo de los costes, incluso
el transporte principal y el seguro, hasta que la mercancia llegue al punto de destino.
Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el
comprador. El vendedor es responsable del despacho aduanero de exportacién.

Los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia los asume el comprador en el pais de
origen cuando la mercancia ha sido entregada al transitorio o transportista en el pais
de origen. En el momento de la entrega de la mercancia al transportista el riesgo sobre
la carga se transmite del vendedor al comprador. El vendedor sélo esta obligado a
contratar un seguro de cobertura minima; el comprador puede contratar otro seguro
complementario si lo estima conveniente debido a la naturaleza de la carga.

10. Al momento de exportar se tiene que delimitar la forma de pago teniendo en cuenta el
riego financiero al cual se quiere incurrir y la confianza existente entre importador y
exportador. Se recomiendan dos formas de pago que se detallan a continuacion:

e Consignacién: Es la forma de pago mas comun cuando se toma la decision de trabajar
con un intermediario. El importador se encarga de cancelarle al exportador en un tiempo
estipulado, (generalmente no mayor a 30 dias después de hecha dicha exportacién) el
monto total de lo vendido en ese lapso de tiempo.

Los costos corren a cuenta del exportador y se le cancela una comision al intermediario
por la venta de dichas obras. Se recomienda al exportador adquirir un seguro de riesgo
cuando se utiliza esta forma de pago para evitar inconvenientes o perdidas. Ademas,
asegurarse que el intermediario con el que se trabajara es una fuente confiable.

® Pago Anticipado: Este método permite al vendedor recibir el pago de la mercancia
antes a que esta llegue a manos del comprador, por lo tanto el fabricante podra cubrir

los gastos que se le presenten al despachar la mercancia.
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ANEXO 1. Ejemplos de pinturas realizadas por los Alumnos de la

Escuela de Artes Plasticas de la Universidad de El Salvador.

o PINTURA NO. 1

"Naturaleza" (Pintura)
Técnica: Oleo sobre lienzo, 2015
Dimensiones: 70cm x 75¢cm
Autor: Jonathan Najera
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PINTURA NO. 2
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"Medusa" (Dibujo)

Serie: Erotismo desde tiempos Inmemoriales (2/24)
Técnica: Grafito sobre Papel Marina
Dimensiones: 25x35cm
Autor: Jonathan Najera




o PINTURA NO. 3

"Bodegon Gold" (Pintura)
Técnica: Oleo sobre lienzo, 2015
Dimensiones: 70cm x 60cm
Autor: Jonathan Najera
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. PINTURA NO. 4

"Mitologia Centroamericana Integrada”
Oleo sobre Lienzo
65x 61 cms
Autor: Alberto Escobar
2015
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PINTURA NO. 5

"Josue effigiem"
-Oleo- 50 x70 cms-
diciembre 2013
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PINTURA NO. 6
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“Laguna Cuzcachapa" (Chalchuapa)
Oleo sobre Lienzo

20x20 cms
Estado: Entregado

Autor: Alberto Escobar

2013
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ANEXO 2. Presentacion final de estudiantes de Artes Plasticas,

especialidad pintura. Museo FORMA.
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ANEXO 3: Mural pictorico parte de la muestra del 9° Salén de
Dibujo y Pintura desarrollado por estudiantes de las céatedras de
Dibujo Il y Pintura Ill. Desarrollado en el Teatro Nacional. Evento
organizado por La Alcaldia Municipal de San Salvador
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ANEXO 4. Reglamentacién TLC Espafia- El Salvador

Tratado de Libre Comercio Espana — El Salvador

CAPITULO HlI
REGLAMENTACION
TLC ESPANA Y EL SALVADOR.
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Tratado de Libre Comercio Espafia — El Salvador

NOTA: Ya que Espafia forma parte de la Unién Europea; la reglamentacion del

Tratado de Libre Comercio debe de incluir a todo el bloque comercial.

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

y los importadores a llevar adelante sus actividades.

En el acuerdo por el que se establece la organizacién mundial del comercio; encontramos

sus funciones con relacion a las comercio de las naciones que la constituyen:

Ambito de la OMC

1. La OMC constituira el marco institucional comin para el desarrollo de las relaciones
comerciales entre sus Miembros en los asuntos relacionados con los acuerdos e
instrumentos juridicos conexos incluidos en los Anexos del presente Acuerdo. -

2. Los acuerdos y los instrumentos juridicos conexos incluidos en los Anexos 1, 2y 3
(denominados en adelante “Acuerdos Comerciales Multilaterales”) forman parte integrante
del presente Acuerdo y son vinculantes para todos sus Miembros.

3. Los acuerdos y los instrumentos juridicos conexos incluidos en el Anexo 4
(denominados en adelante “Acuerdos Comerciales Plurilaterales”) también forman parte del
presente Acuerdo para los Miembros que los hayan aceptado, y son vinculantes para éstos.
Los Acuerdos Comerciales Plurilaterales no crean obligaciohes ni derechos para los
Miembros que no los hayan aceptado. |

4. El Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 1994 segun se
especifica en el Anexo 1A (denominado en adelante “GATT de 1994”) es juridicamente
distinto del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de fecha 30 de octubre
de 1947, anexo al Acta Final. adoptada al término del segundo periodo de sesiones de la




Tratado de Libre Comercio Espaiia — El Salvador

Comision Preparatoria de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Empleo,
posteriormente rectificado, enmendado o modificado (denominado en adelante “GATT de
1947").

Por lo tanto las negociaciones de los diferentes Tratado Comerciales internacionales; estan
regidos por el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (Gatt de 1947);

que establece lo siguiente::
Parte |
Articulo I: Trato general de la nacién mas favorecida

1. Con respecto a los derechos de aduana y cargas de cualquier clase impuestos a las
importaciones o a las exportaciones, o en relacion con ellas, o que graven las transferencias
internacionales de fondos efectuadas en concepto de pago de importaciones o
exportaciones, con respecto a los métodos de exaccion de tales derechos y cargas, con
respecto a todos los reglamentos y formalidades relativos a las importaciones y
exportaciones, y con respecto a todas las cuestiones a que se refieren los péarrafos 2 y 4 del
articulo I*, cualquier ventaja, favor, privilegio o inmunidad concedido por una parte
contratante a un producto originario de otro pais o destinado a él, sera concedido inmediata e
incondicionalmente a todo producto similar originario de los territorios de todas las demas
partes contratantes o a ellos destinado.

2. Las disposiciones del parrafo 1 de este articulo no implicaran, con respecto a los
derechos o cargas de importacion, la supresion de las preferencias que no excedan de los
niveles prescritos en el parrafo 4 y que estén comprendidas en los grupos siguientes:

a) preferencias vigentes exclusivamente entre dos o mas de los territorios
especificados en el Anexo A, a reserva de las condiciones que en él se
establecen; ' '

b) Preferencias vigentes exclusivamente entre dos o mas territorios que el 1° de
julio de 1939 estaban unidos por una soberania comin o por relaciones de
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c)

d)

proteccion o dependencia, y que estan especificados en los Anexos B, CyD, a
reserva de las condiciones que en ellos se establecen;

preferencias vigentes exclusivamente entre los Estados Unidos de América y
la Reptiblica de Cuba;

preferencias vigentes exclusivamente entre paises vecinos enumerados en
los Anexos Ey F.

3. Las disposiciones del parrafo 1 del presente articulo no se aplicaran a las preferencias

entre los paises que antes formaban parte del Imperio Otomano y que fueron separados de

él el 24 de julio de 1923, a condicién de que dichas preferencias sean aprobadas de acuerdo

con las disposiciones del parrafo 5 del articulo XXV , que se aplicaran, en este caso, habida

cuenta de las disposiciones del parrafo 1 del articulo XXIX.

4, En lo que se refiere a los productos que disfruten de una preferencia en virtud del

parrafo 2 de este articulo, el margen de preferencia, cuando no se haya estipulado

expresamente un margen maximo de preferencia en la lista correspondiente anexa al

presente Acuerdo, no excedera:

a)

b)

para los derechos o cargas aplicables a los producto-s enumerados en la lista
indicada, de la diferencia entre la tarifa aplicada a las partes contratantes que
disfruten del trato de nacién mas favorecida y la tarifa preferencial fijadas en
dicha lista; si no se ha fijado la tarifa preferencial, se considerara como tal, a los
efectos de aplicacién de este parrafo, la vigente el 10 de abril de 1947, vy, si no
se ha fijado la tarifa aplicada a las partes contratantes que disfruten del trato de
nacion mas favorecida, el margen de preferencia no excedera de la diferencia
existente el 10 de abril de 1947 ‘entre la tarifa aplicable a la nacién mas
favorecida y la tarifa preferencial;

para los derechos o cargas aplicables a los productos no enumerados en la
lista correspondiente, de la diferencia existente el 10 de abril de 1947 entre la
tarifa aplicable a la nacién mas favorecida y la tarifa preferencial.
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En lo que concierne a las partes contratantes mencionadas en el Anexo G, se substituira la
fecha del 10 de abril de 1947, citada en los apartados a) y b) del presente parrafo, por las
fechas correspondientes indicadas en dicho Anexo.

Articulo li: Listas de concesiones

1. a) Cada parte contratante concedera al comercio de las demas partes
contratantes un trato no menos favorable que el previsto en la parte apropiada de la lista
correspondiente anexa al presente Acuerdo.

b) Los productos enumerados en la primera parte de la lista relativa a una de las
partes contratantes, que son productos de los territorios de otras partes contratantes, no
estaran sujetos -al ser importados en el territorio a que se refiera esta lista y teniendo en
cuenta las condiciones o clausulas especiales establecidas en ella- a derechos de aduana
propiamente dichos que excedan de los fijados en la lista. Dichos productos estaran también
exentos de todos los demas derechos o carga de cualquier clase aplicados a la importacién o
con motivo de ésta que excedan de los aplicados en la fecha de este Acuerdo o de los que,
como consecuencia directa y obligatoria de la legislacion vigente en el territorio importador en
esa fecha, hayan de ser aplicados ulteriormente.

c) Los productos enumerados en la segunda parte de la lista relativa a una de las
partes contratantes, que son productos de teritorios que, en virtud del articulo I, tienen
derecho a recibir un trato preferencial para la impodacién en el territorio a que se refiera esta
lista, no estaran sujetos -al ser importados en dicho territorio y teniendo en cuenta las
condiciones o clausulas especiales establecidas en ella- a derechos de aduana propiamente
dichos que excedan de los fijados en esa segunda parte de la lista. Dichos productos estaran
también exentos de todos los demas derechos o cargas de cualquier clase aplicados a la
importacién o con motivo de ésta que excedan de los aplicados en la fecha de este Acuerdo
o de los que, como consecuencia directa y obligatoria de la legisiacion vigente en el territorio
importador en esa fecha, hayan de ser aplicados ulteriormente. Ninguna disposicion de este
articulo impedira a cualquier parte contratante mantener las prescripciones existentes en la
fecha de este Acuerdo, en lo concemiente a las condiciones de admisién de los productos

gue benefician de las tarifas preferenciales.
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2. Ninguna disposicion de este articulo impedira a una parte contratante imponer en
cualquier momento sobre la importacion de cualquier producto:

a} una carga equivalente a un impuesto iﬁterior aplicado de conformidad con las
disposiciones del parrafo 2 del articulo HI* a un producto nacional similar o a
una mercancia que haya servido, en todo o en parte, para fabricar el producto
importado;

b) un derecho antidumping o compensatorio aplicado de conformidad con las
disposiciones del articulo VI*;

c) derechos u otras cargas proporcionales al costo de los servicios prestados.

3. Ninguna parte contratante modificara su método de determinacién del valor imponible
o su procedimiento de conversibn de divisas en forma que disminuya el valor de las
concesiones enumeradas en la lista correspondiente anexa al presente Acuerdo.

4, Si una de las partes contratantes establece, mantiene o autoriza, de hecho o de
derecho, un monopolio de importacion de uno de los productos enumerados en la lista
correspondiente anexa al presente Acuerdo, este monopolio no tendra por efecto -salvo
disposicion en contrario que figure en dicha lista o si las partes que hayan negociado
originalmente la concesién acuerdan otra cosa- asegurar una proteccién media superior a la
prevista eh dicha lista. Las disposiciones de este parrafo no limitaran la facultad de las partes
contratantes de recurrir a cualquier forma de ayuda a los productores nacionales autorizada
por otras disposiciones del presente Acuerdo.*

5. Si una de las partes contratantes estima que otra parte contratante no concede a un
producto dado el trato que, a su juicio, se deriva de una concesion enumerada en la lista
correspondiente anexa al presente Acuerdo, planteara directamente la cuestion a la otra
parte contratante. Si esta Ultima, aun reconociendo que el trato reivindicado se ajusta al
previsto, declara que no puede ser concedido porque un tribunal u otra autoridad competente
ha decidido que el producto de que se trata no puede ser clasificado, con arreglo a su
legislacion aduanera, de manera que beneficie del trato previsto en el presente Acuerdo, las
dos partes contratantes, asi como cualquier otra parte contratante interesada

v
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substancialmente, entablaran prontamente nuevas negociaciones para buscar un ajuste
compensatorio.

6. a) Los derechos y cargas especificos incluidos en las listas de las partes
contratantes miembros del Fondo Monetario Internacional, y los margenes de preferencia
aplicados por dichas partes contratantes con relacién a los derechos y cargas especificos, se
expresan en las monedas respectivas de l_as citadas partes contratantes, sobre |la base de la
paridad aceptada o reconocida provisionalmente por el Fondo en la fecha del presente
Acuerdo. Por consiguiente, en caso de que se reduzca esta paridad, de conformidad con el
Convenio Constitutivo del Fondo Monetario Internacional, en mas de un veinte por ciento, los
derechos o cargas especificos y los margenes de preferencia podran ser ajustados de modo
que se tenga en cuenta esta reduccion, a condicion de que las Partes Contratantes'(es decir,
las partes contratantes obrando colectivamente de conformidad con el articulo XXV) estén de
acuerdo en reconocer gue estos ajustes no pueden disminuir el valor de lasfconcesiones
previstas en la lista correspondiente anexa al presente Acuerdo o en otras disposiciones de
éste, teniendo debidamente en cuenta todos los factores que puedan influir en la necesidad o
en la urgencia de dichos ajustes.

b) En lo que concierne a las partes contratantes que no sean miembros del
Fondo, estas disposiciones les seran aplicables, mutatis mutandis, a partir de la fecha en que
cada una de estas partes contratantes ingrese como miembro en el Fondo o concierte un
acuerdo especial de cambio de conformidad con las disposiciones del articulo XV.

7. . Lalistas anexas al presente Acuerdo forman parte integrante de la Parte | del mismo.
Parte Il
Articulo Ill: Trato nacional en materia de tributacién y de reglaﬁnentacién interiores

1. Las partes contratantes reconocen que los impuestos y otras cargas interiores, asi
como las leyes, reglamentbs y prescripciones que afecten a la venta, la oferta para la ver\ta‘,
la compra, el transporte, la distribucién o el uso de productos en el mercado interior y las
reglamentaciones cuantitativas interiores que prescriban la mezcla, la transformacion o el uso
de ciertos productos en cantidades o en proporciones determinadas, no deberian aplicarse a
los productos importados o nacionales de manera que se proteja la produccion nacional.
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2. Los productos del territorio de toda parte contratante importados en el de cualquier
otra parte contratante no estaran sujetos, directa ni indirectamente, a impuestos interiores u
otras cargas interiores, de cualquier clase que sean, superiores a los aplicados, directa o
indirectamente, a los productos nacionales similares. Ademas, ninguna parte contratante
aplicara, de cualquier otro modo, impuestos u otras cargas interiores a los productos
importados o nacionales, en forma contraria a los principios enunciados en el parrafo 1.

3. En lo que concierne a todo impuésto interior vigente‘que sea incompatible con las
disposiciones del . parrafo 2, pero que esté expresamente autorizado por un acuerdo
comercial en vigor el 10 de abril de 1947 y en el que se consolidaba contra aumento el
derecho de importacion sobre el producto gravado, la parte contratante que aplique el
impuesto podra diferir, en lo que se refiere a dicho impuesto, la aplicacion de las
disposiciones del parrafo 2, hasta que pueda obtener la exoneracién de fas obligaciones
contraidas en virtud de dicho acuerdo comercial y rec;obrar asi la facultad de §umen,tar ese
derecho en la medida necesaria para compensar la supresién del elemento de proteccion de
dicho impuesto.

4, Los productos del territorio de toda parte contratante importados en el territorio de
cualquier otra parte contratante no deberan recibir un trato menos favorable que el concedido
a los productos similares de origen nacional, en lo concerniente a cualquier ley, reglamento o
prescripcion que afecte a la venta, la oferta para la venta, la compra, el transporte, la
distribucion y el uso de estos productos en el mercado interior. Las disposiciones de este
parrafo no impediran la aplicaciéon de tarifas diferentes en los transportes interiores, basadas
exclusivamente en la utilizacion econémica de los medios de transporte y no en el origen del
producto.

5. Ninguna parte contratante establecera ni mantendra una reglamentacion cuantitativa
interior sobre la mezcla, la transformacién o el uso, en cantidades o proporciones
determinadas, de ciertos productos, que requiera, directa o indirectamente, que una cantidad
o proporcién determinada de un producto objeto de dicha reglamentacion provenga de
fuentes nacionales de produccion. Ademas, ninguna parte contratante aplicara, de cualquier
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6. Las disposiciones del parrafo 5 no se aplicaran a ninguna reglamentacion cuantitativa
interior vigente en el territorio de cualquier parte contratante el 1° de julio de 1939, el
10 de abrilde 1947 o el 24 de marzo de 1948, a opcion de dicha parte contratante, a
condicién de que ninguna de tales reglamentaciones que sea contraria a las disposiciones
del parrafo 5 sea modificada en detrimento de las importaciones y de que sea considerada
como un derecho de aduana a los efectos de negociacion.

1 No se aplicard reglamentacion cuantitativa interior alguha sobre la mezcla, la
transformacion o el uso de productos en cantidades o proporciones determinadas de manera
que se repartan estas cantidades o proporciones entre las fuentes exteriores de

abastecimiento.

8. a) Las disposiciones de este articulo no se aplicaran a las leyes, reglamentos y
prescripciones que rijan la adquisicion, por organismos gubernamentales, de productos
comprados para cubrir las necesidades de los poderes publicos y no para su reventa
comercial ni para servir a la produccién de mercancias destinadas a la venta comercia"'i.

b) Las disposiciones de este articulo no impediran el pago de subvenciones
exclusivamente a los productores nacionales, incluidos los pagos a los productores
nacionales con cargo a fondos procedentes de impuestos o cargas interiores aplicados de
conformidad con las diSposiciones de este articulo y las subvericiones en forma de compra
de productos nacionales por los poderes publicos o por su cuenta.

9. Las partes contratantes reconocen que el control de los precios interiores por la
fijacion de niveles maximos, aunque se ajuste a las demas disposiciones de este articulo,
puede tener efectos perjudiciales en los intereses de las partes contratantes que suministren
productos importados. Por consiguiente, las partes contratantes que apliquen tales medidas
tendran en cuenta los intereses de las partes contratantes exportadoras, con el fin de evitar,
en toda la medida de lo posible, dichos efectos perjudiciales.

10.  Las disposiciones de este articulo no impediran a ninguna parte contratante establecer
0 mantener una reglamentacion cuantitativa interior sobre las peliculas cinematograficas
impresionadas, de conformidad con las prescripciones del articulo IV.

Articulo IV: Disposiciones especiales relativas a las peliculas cinematograficas
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Si una parte contratante establece o mantiene una reglamentacién cuantitativa interior

sobre las peliculas cinematograficas impresionadas, se aplicara en forma de contingentes de

proyeccion con arreglo a las condiciones siguientes:

a)

b)

)

d

Los contingentes de proyeccién podran implicar ‘Ia obligacion de proyectar,
durante un periodo determinado de un afio por lo menos, peliculas de origen
nacional durante una fraccion minima del tiempo total de proyeccién utilizado
efectivamente para la presentacion comercial de las peliculas cualquiera que
sea su origen; se fijaran estos contingentes basandose en el tiempo anual de
proyeccion de cada sala o en su equivalente.

No podra efectuarse, ni de hecho ni de derecho, reparticion alguna entre las
producciones de diversos origenes por la parte del tiempo de proyeccién que
no haya sido reservada, en virtud de un contingente ‘de proyeccién, para ias
peliculas de origen nacional o que, habiéndoles sido reservada, se halle
disponible debido a una medida administrativa.

No obstante las disposiciones del apartado b) de este articulo, las partes
contratantes podran mantener los contingentes de proyeccion que se ajusten a
las disposiciones del apartado a) de este articulo y que reserven una fracciéon
minima del tiempo de proyeccion para las peliculas de un origen determinado,
haciendo abstraccion de las nacionales, a reserva de que esta fraccion no sea
mas elevada que en 10 de abril de 1947.

Los contingentes de proyeccién seran objeto de negociaciones destinadas a
limitar su alcance, a hacerlos mas flexibles o a suprimirlos.

Articulo V: Libertad de transito

1 Las mercancias (con inclusién de los equipajes), asi como los barcos y otros medios

de transporte seran considerados en transito a través del territorio de una parte contratante,

cuando el paso por dicho territorio, con o sin transbordo, almacenamiento, fraccionamiento

del cargamento o cambio de medio de transporte, constituya sélo una parte de un viaje

completo que comience y termine fuera de las fronteras de la parte contratante por cuyo
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territorio se efectue. En el presente articulo, el trafico de esta clase se denomina “trafico en
transito”.

2. Habra libertad de transito por el territorio de cada parte contratante para el trafico en
transito con destino al territorio de otra parte contratante o procedente de él, que utilice las
rutas mas convenientes para el transito internacional. No se hara distincion alguna que se
funde en el pabellon de los barcos, en el lugar de origen, en los puntos de partida, de
entrada, de salida o de destino, o en consideraciones relativas a la propiedad de las
mercancias, de los barcos o de otros medios de transporte.

3. Toda parte contratante podra exigir que el trafico en transito que pase por su territorio
sea declarado en la aduana correspondiente; sin embargo, saivo en el caso de inobservancia
de las leyes y reglamentos de aduana aplicables, los transportes de esta naturaleza
procedentes del territorio de otra parte contratante o destinados a él no seran objeto de
ninguna demora ni de restricciones innecesarias y estaran exentos de 3erechos de aduana y
de todo derecho de transito o de cualquier otra carga relativa al transito, con excepcién de los
gastos de transporte y de las cargas imputadas como gastos administrativos ocasionados por
el transito o como costo de los servicios prestados.

4. Todas las cargas y reglamentaciones impuestas por las partes contratantes al trafico
en transito procedente del territorio de otra parte contratante o destinado a- él deberan ser
razonables, habida cuenta de las condiciones del trafico.

5. En lo que concierne a todas las cargas, reglameniaciones y formalidades relativas al
transito, cada parte contratante concedera al trafico en transito procedente del territorio de
otra parte contratante o destinado a él, un trato no menos favorable que el concedido al
trafico en transito procedente de un tercer pais o destinado a él.*

6. Cada parte contratante concedera a los productos que hayan pasado en transito por el
territorio de cualquier otra parte contratante un trato no menos favorable que el que se les
habria concedido si hubiesen sido transportados desde su lugar de origen hasta el de destino

sin pasar por dicho territorio. No obstante, toda parte contratante podra mantener sus -

condiciones de expedicion directa vigentes en la fecha del presente Acuerdo, con respecto a
cualquier mercancia cuya expedicion directa constituya una condicién para poder aplicar a su
importacion los tipos de los derechos de aduana preferenciales o tenga relacién con el
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método de valoracion prescrito por dicha parte contratante con miras a la fijacion de los

derechos de aduana.

7. Las disposiciones de este articulo no seran aplicables a las aeronaves en transito,

pero si se aplicaran al transito aéreo de mercancias (con inclusién de los equipajes).

Articulo VI: Derechos antidumping y derechos compensatorios

Las partes contratantes reconocen que el dumping, que permite la introduccion de los
productos de un pais en el mercado de otro pais a un precio inferior a su valor normal, es
condenable cuando causa o amenaza causar un dafio importante a una rama de produccion
existente de una parte contratante o si retrasa de manera importante la creacion de una rama
de produccion nacional. A los efectos de aplicacion del presente articulo, un producto
exportado de un pais a otro debe ser considerado como introducido en el mercado de un

pais importador a un precio inferior a su valor normal, si su precio es: ¢

a) menor que el precio comparable, en las operaciones comerciales normales,
de un producto similar destinado al consumo en el pais exportador; o

b) a falta de dicho precio en el mercado interior de este uiltimo pais, si el precio

del producto exportado es:

i) menor que el precio comparable mas alto para la exportacion de un
producto similar a un tercer pais en el curso de operaciones comerciales

normales; o

i) menor que el costo de produccion de este producto en el pais de origen,
mas un suplemento razonable para cubrir los gastos de venta y en
concepto de beneficio.

Se deberan tener debidamente en cuenta, en cada caso, las diferencias en las condiciones
de venta, las de tributacion y aquellas otras que influyan en la comparabilidad de los precios.*

2. Con el fin de contrarrestar o impedir el dumping, toda parte contratanté podra percibir,
sobre cualquier producto objeto de dumping, un derecho antidumping que no exceda del
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subvencién que cause 0 amenace causar un dafo importante a una rama de produccion en
el territorio de otra parte contratante que exporte el producto de que se trate al territorio de la
parte contratante importadora. Las PARTES CONTRATANTES, mediante la exencion del
cumplimiento de las prescripciones del apartado a) del presente parrafo, autorizaran la
percepcion de un derecho compensatorio cuando comprueben que una subvencion causa o
amenaza causar un dafo importante a una rama de produccion de otra parte contratante que
exporte el producto en cuestién al territorio de la parte contratante importadora.*

c) No obstante, en circunstancias excepcionales, en las que cualquier retraso
podria ocasionar un perjuicio dificimente reparable, toda parte contratante podra percibir, sin
la aprobacion previa de las PARTES CONTRATANTES, un derecho compensatorio a los
fines estipulados en el apartado b) de este parrafo, a reserva de que dé cuenta
inmediatamente de esta medida a las PARTES CONTRATANTES y de que se suprima
rapidamente dicho derecho compensatorio si éstas desaprueban la aplicacion.

o

7. Se presumira que un sistema destinado a estabilizar el preci6 ’interior de un producto
basico o el ingreso bruto de los productores nacionales de un producto de esta clase, con
independencia de las fluctuaciones de los precios de exportacion, que a veces tiene como
consecuencia la venta de este producto para la exportacidbn a un precio inferior al precio
comparable pedido por un producto similar a los compradores del mercado interior, no causa
un dafo importante en el sentido del parrafo 6, si se determina, mediante consulta entre las
partes contratantes que tengan un interés substancial en el producto de que se trate:

a) que este sistema ha tenido también como consecuencia la venta del producto
para la exportacion a un precio superior al precio comparable pedido por el
producto similar a los compradores del mercado interior; y

b) que este sistema, a causa de la reglamentacién efectiva de la produccién o
por cualquier otra razon, se aplica de tal modo qué no estimula indebidamente
las exportaciones ni ocasiona ningun otro perjuicio grave a los intereses de
otras partes contratantes.

Articulo Vli: Valoracion en aduana
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1, Las partes contratantes reconocen la validez de los principios generales de valoracion
establecidos en los parrafos siguientes de este articulo, y se comprometen a aplicarlos con
respecto a todos los productos sujetos a derechos de aduana o a otras cargas o*
restricciones impuestas a la importacién y a la exportacién basados en el valor o fijados de
algin modo en relacion con éste. Ademas, cada vez que otra parte contratante o solicite,
examinaran, ateniéndose a dichos principios, ia aplicacion de cualquiera de sus leyes o
reglamentos relativos al valor en aduana. Las PARTES CONTRATANTES podran pedir a las
partes contratantes que les informen acerca de las medidas que hayan adoptado en
cumplimiento de [as disposiciones de este articulo.

2 a) El valor en aduana de las mercancias importadas deberia basarse en el valor
real de la mercancia importada a la que se aplique el derecho o de una mercancia similar y

no en el valor de una mercancia de origen nacional, ni en valores arbitrarios o ficticios.”

b) El “valor real” deberia ser el precio al que, en tiempo y lugar determinados por
la legislacion del pais importador, las mercancias importadas u otras similares son vendidas
u ofrecidas para la venta en el curso de operaciones comerciales normales efectuadas en
condiciones de libre competencia. En ia medida en que el precio de dichas mercarf%ias_ o
mercancias similares dependa de la cantidad comprendida en una transaccion dada, el
precio que haya de tenerse en cuenta deberia referirse uniformemente a: i) cantidades
comparables, o ii) cantidades no menos favorables para los importadores que aquellas en
gue se haya vendido el mayor volumen de estas mercancias en el comercio entre el pais de
exportacion y el de importacién.*

c) Cuando sea imposible determinar el valor real de conformidad con lo dispuesto
en el apartado b) de este parrafo, el valor en aduana deberia basarse en el equivalente

comprobable que se aproxime mas a dicho valor.”

3. En el valor en aduana de todo producto importado no deberia computarse ningiin
impuesto interior aplicable en el pais de origen o de exportacién del cual haya sido
exonerado el preducto importado o cuyo importe haya sido o habré de ser reembolsado.

4, a) Salvo disposiciones en contrario de este parrafo, cuando una parte contratante
se vea en la necesidad, a los efectos de aplicacion del parrafo 2 de este articulo, de convertir
€n su propia moneda un precio expresado en la de otro pais, el tipo de cambio que se utilice
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para la conversibn deberd basarse, para cada moneda, en la paridad establecida de
conformidad con el Convenio Constitutivo del Fondo Monetario Intemacional, en el tipo de
cambio reconocido por el Fondo o en la paridad establecida en virtud de un acuerdo especial
de cambio celebrado de conformidad con el articulo XV del presente Acuerdo.

b} A falta de esta paridad y de dicho tipo de cambio reconocido, el tipo de
conversion debera corresponder efectivamente al valor corriente de esa moneda en las
transacciones comerciales.

c) Las PARTES CONTRATANTES, de acuerdo con el Fondo Monetario
Internacional, formularan las reglas que habran de regir la conversion por las partes
contratantes de toda moneda extranjera con respecto a la cual se hayan mantenido tipos de
cambio multiples de conformidad con el Convenio Constitutivo del Fondo Monetario
Internacional. Cada parte contratante podra aplicar dichas reglas a las monedas extranjeras,
a los efectos de aplicacion del parrafo 2 de este articulo, en lugar de basarse en las
paridades. Hasta que las PARTES CONTRATANTES adoptén estas reglas, cada parte
contratante podra, a los efectos de aplicacion del parrafo 2 de este articulo, aplicar a toda
moneda extranjera que responda a las condiciones definidas en este apartado, reglas de
conversién destinadas a expresar efectivamente el valor de dicha moneda extranjera en las
transacciones comerciales.

d No podra interpretarse ninguna disposicion de este parrafo en el sentido de
que obligue a cualquiera de las partes contratantes a introducir modificaciones en el método
de conversion de monedas aplicable a efectos aduaneros en su territorio en la fecha del
presente Acuerdo, que tengan como consecuencia aumentar de manera general el importe
de los derechos de aduana exigibles.

5. Los criterios y los métodos para determinar el valor de los proéluctos sujetos a
derechos de aduana o a ofras cargas o restricciones basados en el valor o fijados de algin
mode en relacion con éste, deberian ser constantes y darseles suficiente publicidad para
permitir a los comerciantes calcular, con un grado razonable de exactitud, el valor en aduana.

Articulo Vill: Derechos y formalidades referentes a ia importacién y a la exportacién
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1. a) Todos los derechos y cargas de cualquier naturaleza que sean, distintos de los
derechos de importacion y de exportacion y de los impuestos a que se refiere el articulo I,
percibidos por las partes contratantes sobre la importaci()h 0 la exportacion o en conexion
con ellas, se limitaran al coste aproximado de los servicios prestados y no deberan constituir
una proteccion indirecta de los productos nacionales ni gravamenes de caracter fiscal
aplicados a la importacion o a la exportacion.

bj Las partes contratantes reconocen la necesidad de reducir el nimero y la
diversidad de los derechos y cargas a que se refiere el apartado a).

c) Las partes contratantes reconocen también la necesidad de reducir al minimo
los efectos y la complejidad de las formalidades de importacion y exportacion y de reducir y
simplificar los requisitos relativos a los documentos exigidos para la importacién y la

exportacion.™

5
2. Toda parte contratante, a peticién de otra parte contratante o de las PARTES

CONTRATANTES, examinara la aplicacion de sus leyes y reglamentos, teniendo en cuenta
las disposiciones de este articulo.

3. Ninguna parte contratante impondra sanciones severas por infracciones leves de los
reglamentos o formalidades de aduana. En particular, no se impondran sanciones
pecuniarias superiores a las necesarias para servir simplemente de advertencia por un error
u omision en los documentos presentados a la aduana que pueda ser subsanado facilmente
Y que haya sido cometido manifiestamente sin intencién fraudulenta o sin que constituya una
negligencia grave.

4. Las disposiciones de este articulo se haran extensivas a los derechos, cargas,
formalidades y prescripciones impuestos por las autoridades gubernamentales o
administrativas, en relacion con la importacion y la exportacion y con inclusién de los
referentes a;

a) las formalidades consulares, tales como facturas y certificados consulares;

b) las restricciones cuantitativas;
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c) las licencias;
d) el control de los cambios;
e) los servicios de estadistica;
f los documentos que han de presentarse, la documentacion y la expedicion de
certificados;
o) los analisis y la inspeccion; v
h) la cuarentena, la inspeccion sanitaria y la desinfeccion.
Articulo IX: Marcas de origen
1. En lo que concierne a la reglamentacion re!ativa‘a las marcas, cada parte contratante

concedera a los productos de los territorios de las demas partes contratantes un trato no
menos favorable que el concedido a los productos similares de un tercer pais.

2. Las partes contratantes reconocen que, al establecer y aplicar las leyes y reglamentos
relativos a las marcas de origen, convendria reducir al minimo las dificultades y los
inconvenientes que dichas medidas podrian ocasionar al comercio y a la produccion de los
paises exportadores, teniendo debidamente en cuenta la necesidad de proteger a los

consumidores contra las indicaciones fraudulentas o que puedan inducir a error.

3. Siempre que administrativamente fuera factible, las partes contratantes deberian
permitir que las marcas de origen fueran colocadas en el momento de la importacion.

4, En lo que concierne a la fijacion de marcas en los productos importados, las leyes y
reglamentos de las partes confratantes seran tales que sea posible ajustarse a ellos sin
ocasionar un perjuicio grave a los productos, reducir substancialmente su valor, ni aumentar
de manera irrazonable su precio de costo.

5. Por regla general, ninguna parte contratante deberia imponer derechos o sanciones
especiales por la inobservancia de las prescripciones relativas a la fijacion de marcas antes
de la importacion, a menos que la rectificacion de las marcas haya sido demorada de manera
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irazonable, se hayan fijjado marcas que puedan inducir a error o se haya omitido

intencionadamente la fijacién de dichas marcas.

6. Las partes contratantes colaboraran entre si para impedir el uso de las marcas
comerciales de manera que tienda a inducir a error con respecto al verdadero origen de un
producto, en‘ detrimento de los nombres de origen regionales o geogréﬁcoé distintivos de los
productos del territorio de una parte contratante, protegidos por su legislacion. Cada parte
contratante prestara completa y benévola consideracion a las peticiones o representaciones
que pueda formular otra parte contratante con respecto a la aplicacién del compromiso
enunciado en la precedente clausula a los nombres de los productos que ésta haya
comunicado a la primera parte contratante.

Articulo X: Publicacion y aplicacion de los reglamentos comerciales

1. Las leyes, reglamentos, decisiones judiciales y disposiciones administrativas de
aplicacion general que cualquier parte contratante haya puesto en vigor y que se refieran a la
clasificacion o a la valoracion en aduana de productos, a los tipos de los derechos de
aduana, impuestos u otras cargas, o a las prescripciones, restricciones o prohibiciones de
importacion o exportacioén, o a la transferencia de pagos relativa a ellas, o a la venta, la
distribucién, el transporte, el seguro, el almacenamiento, la inspeccion, la exposicién, la
transformacion, la mezcla o cualquier otra utilizacion de dichos productos, seran publicados
rapidamente a fin de que los gobiernos y los comerciantes tengan conocimiento de ellos. Se
publicaran también los acuerdos relacionados con la politica comercial internacional y que
estén en vigor entre el gobierno o un organismo gubernamental de una parte contratante y el
gobierno o un organismo gubernamental de otra parte contratante. Las disposiciones de este
parrafo no obligaran a ninguna parte contratante a revelar informaciones de caracter
confidencial cuya divulgaciéon pueda constituir un obstaculo para el cumplimiento de las leyes
o ser de otra manera contraria al interés publico, o pueda lesionar los intereses comerciales
legitimos de empresas publicas o privadas.

2. No podra ser aplicada antes de su publicacion oficial ninguna medida de caracter
general adoptada por una parte contratante que tenga por efecto aumentar el tipo de un
derecho de aduana u otra carga sobre la importacion en virtud del uso establecido y
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uniforme, o que imponga una nueva o mas gravosa prescripcion, restriccion o prohibicion

para las importaciones o para las transferencias de fondos relativas a ellas.

3. a) Cada parte contratante aplicara de manera uniforme, imparcial y razonable sus
leyes, reglamentos, decisiones judiciales y disposiciones administrativas a que se refiere el
parrafo 1 de este articulo.

b) Cada parte contratante mantendra, o instituira tan prongg como sea posible,
tribunales o procedimientos judiciales, arbitrales o administrativos destinados, entre otras
cosas, a la pronta revision y rectificacion de las medidas administrativas relativas a las
cuestiones aduaneras. Estos tribunales o procedimientos seran independientes de los
organismos encargados de aplicar las medidas administrativas, y sus decisiones seran
ejecutadas por estos Gltimos y regiran su practica administrativa, a menos que se interponga
un recurso ante una jurisdiccidn superior, dentro del plazo prescrito para los recursos
presentados por los importadores, y a reserva de que la administracién central de tal
organismo pueda adoptar medidas con el fin de obtener la revisién del caso mediante otro
procedimiento, si hay motivos suficientes para creer que la decision es incompatible con los
principios juridicos o con la realidad de los hechos.

c) Las disposiciones del apartado b) de este parrafo no requeriran la supresion o
la sustitucidon de los procedimientos vigentes en el territorio de toda parte.pontratante en la
fecha del presente Acuerdo, que garanticen de hecho una revision imparcial y objetiva de las
decisiones administrativas, aun cuando dichos procedimientos no sean total u oficiaimente
independientes de los organismos encargados de aplicar las medidas administrativas. Toda
parte. contratante que recurra é tales procedimientos debera facilitar a fas PARTES
CONTRATANTES, si asi lo solicitan, una informacién completa al respecto para que puedan
decidir si los procedimientos citados se ajustan a las condiciones fijadas en este apartado.

Articulo XI*: Eliminacion general de las restricciones cuantitativas

15 Ninguna parte contratante impondra ni mantendra -aparte de los derechos de aduana,
impuestos u otras cargas- prohibiciones ni restricciones a la importaciéon de un producto del
territorio de otra parte contratante o a la exportacion o a la venta para la exportacion de un
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producto destinado al territorio de otra parte contratante, ya sean aplicadas mediante

contingentes, licencias de importacién o de exportaciéon, o por medio de otras medidas.

2. Las disposiciones del parrafo 1 de este articulo no se aplicaran a los casos siguientes:

a)

b)

c)

Prohibiciones o restricciones a la exportacion aplicadas temporalmente para
prevenir o remediar una escasez aguda de productos alimenticios o de otros
productos esenciales para la parte contratante exportadora;

Prohibiciones o restricciones a la importacién o exportacion necesarias para la
aplicacién de normas o reglamentaciones sobre la clasificacion, el control de la
calidad o la comercializaciébn de productos destinados al comercio

internacional;

Restricciones a la importacion de cualquier producto agricola o pesquero,
cualquiera que sea la forma bajo la cual se importe éste*, cuando sean
necesarias para la ejecucion de medidas gubernamentales que tengan por
efecto:

i) restringir la cantidad del producto nacional similar que puecia ser
comercializada o producida o, de no haber produccién nacional
importante del producto similar, de un producto nacional que pueda ser
substituido directamente por el producto importado; o

i) eliminar un sobrante temporal del producto nacional similar o, de no
haber produccién nacional importante del producto similar, de un
producto nacional que pueda ser substituido directamente por el producto
importado, poniendo este sobrante a la disposicion de ciertos grupos de
consumidores del pais, gratuitamente o a precios inferiores a los
corrientes en el mercado; o

iii) restringir la cantidad que pueda ser producida de cualquier producto de
origen animal cuya produccion dependa directamente, en su totalidad o
en su mayor parte, del producto importado, cuando la produccion
nacional de este Gltimo sea relativamente desderiable.
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Toda parte contratante que imponga restricciones a la importacion de un producto en virtud
de las disposiciones del apartado ¢} de este parrafo, publicara el total del volumen o del valor
del producto cuya importacion se autorice durante un periodo ulterior especificado, asi como
todo cambio que se produzca en ese volumen o en ese valor. Ademas, las restricciones gue
se impongan en virtud del inciso i) anterior no deberan tener como consecuencia la reduccion
de la relacidn entre el total de las importaciones y el de la produccign nacional, en
comparacion con la que cabria razonablemente esperar que existiera sin tales restricciones.
Al determinar esta relacién, la parte contratante tendra en cuenta la proporcion o la relacion
existente durante un periodo representativo anterior y todos los factores especiales* que
hayan podido o puedan influir en el comercio del producto de que se trate.

Para conocer la reglamentacion completa que establece la OMC; consultar el siguiente

sitio de internet:

http:/iwww.wto.org/spanish/docs s/leqal s/gatt47 01 s.htm

“La UE y América Latina estan unidas por una estrecha asociacion, tanto politica
como econdmica. Juntos, somos aproximadamente mil millones de personas. Nuestro
amplio consenso sobre la agenda internacional es un eje importante del actual orden
mundial multilateral. Europa y América Latina son socios naturales y estos estrechos

vinculos son una sélida base para avanzar en los proximos arfios.
Cumbre de Viena; Mayo 2006

La Cumbre de Viena (mayo de 2006) fue la cuarta Cumbre UE-América Latina y Caribe,
después de las de Rio en 1899, Madrid en 2002 y Guadalajara en 2004.

Antes de la Cumbre, celebrada en Viena el 12 de mayo de 2006, la UE habia adoptado ya
estrategias renovadas para América Latina y el Caribe (Comunicacion de ia Comision,
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respaidada por el Consejo de Ministros y el Parlamento Europeo), que se adaptaron para
mejor hacer frente a los nuevos retos. ‘

La Cumbre fus de especial importancia ya que confirmé la importancia de las politicas de
asociacion e insisti6 especialmente en la necesidad de cooperar en el ambito del
multilateralismo y consolidar la integracion regional y la cohesion social, factores clave de la
lucha contra la pobreza, la exclusion y la desigualdad. 4

Se plantearon también otros temas importantes para la asociacion, como son la energia, la
seguridad, el medio ambiente y la inversion (necesidad de estabilidad y seguridad juridica

para invertir).

Es en dicha cumbre donde se inician los preparativos para entablar negociaciones para un
Acuerdo de Asociacién con América Central que incluye una zona de libre comercio. Como
principal e indiscutible requisito para lograr el acuerdo comercial los gobiernos de El
Saivador, Guatemala, Honduras, Nicaragua y Panama, deben integrarse con el fin de lograr
ventajas comerciales con la UE.

La Unidén Europea es el donante mas importante de Centroamérica y, a su vez, es el
segundo mercado en importancia para el Istmo en cuanto a exportaciones e importaciones,
después de los Estados Unidos. El mercado europeo representa el 14 por ciento del
comercio exterior de los paises centroamericanos. No ocurre lo mismo a la inversa, pues el
mercado de Centroamérica supone s6lo un 0,4 por ciento de los intercambios comerciales de
la UE.

Fases:

La fase exploratoria, ya iniciada, implica un estudio de las opciones de mercado, el anilisis
de las ventajas y desventajas del posible acuerdo, la determinacion de las areas criticas y la
evaluacion de reglamentaciones, para pasar después a redactar las propuestas que se
discutirian en la mesa de negociaciones.

Es importante el logro de avances en la fase exploratoria debido a que la Unién Europea
quiere tener una negociacion a través de un Unico interlocutor, con el fin de llegar a un
acuerdo idéntico en todos sus alcances para cada uno de los paises centroamericanos. La

tesis europea es que la region puede negociar unida y llegar a acuerdos comunes.

La Union Europea es mas que un socio comercial estratégico, también representa una
experiencia exitosa de integracion que tiene mucho aprendido sobre ese tema y muestra
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interés en fomentarlo en otras regiones del mundo. Por lo tanto, la posibilidad de utilizar este
conocimiento y el acuerdo comercial para construir algo que ayude al proceso de integracion
centroamericana es una ventaja para el Istmo, ademas es un gran aliado para futuros
tratados. El acuerdo de asociacion, que incluye comercio, didlogo politico y cocperacion, se
puede comenzar en el presente afio.

ACUERDOS PARA INICIAR LA NEGOCIACION

1. Los Jefes de Estado o de Gobierno de la Unién Europea, representados por la troika, y de
Centroameérica se han reunido en Viena el 13 de mayo de 2006. Han reiterado su
compromiso de reforzar las relaciones entre las regiones, basandose en el dialogo de San
José, inaugurado en Costa Rica en 1984. Han reconocido que el didlogo birregional ha
desempefiado un papel central en la consolidacién de la paz y de la democracia en
Centroamérica, en el desarrollo econémico y social y en el proceso de integracion de la
region.

2. Recordando el objetivo estratégico comin de la Declaracion de Guadalajara y teniendo
en cuenta el buen resultado del ejercicio conjunto de evaluacion de la integracion
econdmica regional llevado a cabo con Centroamérica, celebramos la decision tomada
por la Unién Europea y Centroamérica de entablar negociaciones relativas a un
acuerdo de asociacion, incluida la creacion de una zona de libre comercio.

Centroamérica ha confirmado su compromiso de aplicar, tal como estaba previsto, las
decisiones adoptadas por los Jefes de Estado centroamericanos el 9 de marzo de 2006 en
Panama, asi como buscar la ratificacion del Tratado centroamericano sobre inversiones y
servicios y desarrollar un mecanismo jurisdiccional que pudiera garantizar la aplicacion de la
legislacibn econémica regional en toda la region.

Las partes interesadas comparten el objetivo de celebrar un acuerdo de asociacién global y
esperan que las negociaciones avancen rapidamente, asi como que el futuro Acuerdo de
Asociacion se aplique de manera efectiva. A este respecto, las partes reconocen la
importancia de los trabajos de preparacion emprendidos en el contexto de la evaluacion
conjunta para el proceso de negociacion.

3. Los dirigentes han destacado los ambitos fundamentales que trata el Acuerdo de
125

167



Tratado de Libre Comercio Espaiia — E! Salvador

Dialogo Politico y Cooperacién firmado en Roma el 15 de diciembre de 2003.2 Han celebrado
el hecho de que varios Estados lo hayan ratificado y han reiterado la importancia de que el
acuerdo empiece a aplicarse con prontitud.

4. Los Jefes de Estado o de Gobierno han reiterado la importancia del sistema de las
Naciones Unidas. Han celebrado los logros de la cumbre de las Naciones Unidas de
septiembre de 2005° y han reiterado su compromiso de colaborar para la plena aplicacién
de las reformas acordadas en dicha cumbre. A este respecto, han celebrado en especial
la creacion de la Comision de Consolidacion de la Paz y del Consejo de Derechos
Humanos. Los dirigentes han reiterado su disposicion a contribuir resueltamente, con un
compromiso constructivo, a hallar respuestas comunes a los principales problemas
relativos al desarrollo y a la seguridad.

Han confirmado que el respeto de la democracia, del estado de derecho y del pleno disfrute
de los derechos humanos por todas las perscnas, incluidos los derechos y las libertades
fundamentales de los pueblos indigenas, asi como la protecciéon de los defensores de los
derechos humanos y la eliminacion de la impunidad, son condiciones basicas para progresar
en estos ambitos. Han manifestado su resolucion a colaborar estrechamente para fomentar
el multilateralismo efectivo y reforzar las capacidades de mantenimiento y consolidacién de la
paz de las Naciones Unidas.

Asimismo han reiterado su compromiso de combatir las amenazas a la paz y la seguridad,

entre otras, la proliferacién de armas de destruccion masiva y el terrorismo.

5. Los Jefes de Estado o de Gobierno han celebrado la consolidacién del proceso
democratico de los paises de Centroamérica. Las ualtimas elecciones celebradas en
Centroamérica han mostrado que esta region esta firmemente comprometida con la
democracia y los valores que de ésta se derivan. Reiteramos nuestra voluntad de
proseguir en el futuro la promocion de los valores democraticos mediante el fomento de
los procesos electorales transparentes, integradores vy civicos.

6. Los Jefes de Estado o de Gobierno han reconocido la necesidad de una cooperacion
regional e internacional mas estrecha en el ambito de la energia. En este contexto,
insisten en la urgencia de hacer frente a las graves dificultades que plantea la elevacion
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de los precios del petréleo en cada una de las economias, y confirman su compromiso de
incrementar las actuaciones destinadas al fomento de la eficiencia energética, en
particular en los ambitos de la investigacion, el desarrollo, la cooperacion y la inversion en
fuentes de energia renovables.
A este respecto, celebran los esfuerzos por promover iniciativas de cooperacién y de
integracion del mercado energético y por favorecer la electricidad renovable conectada a la
red y los biocombustibles en Centroamérica.

7. Los Jefes de Estado o de Gobierno han reconocido el alto grado de vulnerabilidad de
 Centroamérica a las catastrofes naturales, por lo que han convenido en cooperar en el
refuerzo de la preparacién y la prevision ante las catastrofes mediante el intercambio de
experiencias y la difusion rapida de las buenas practicas que surjan, en particular en el
ambito de la observacion y de la alerta rapida, y de la creacién de capacidades y la

reaccion en el ambito local.

8. Los Jefes de Estado o de Gobierno han reiterado la importancia de potenciar la
cooperacion entre las dos regiones para lograr unos niveles mas elevados de cohesion
social, lo que incluye el buen gobierno, asi como una integracion regional mas profunda
de Centroamérica. En este contexto, han celebrado la declaracién conjunta de la UE
titulada "El consenso europeo sobre el desarrollo™, que hace de la erradicacién de la
pobreza el nicleo de la cooperacion para el desarrollo de la UE, en el contexto del
desarrolio sostenible, lo que incluye la prosecucion de los objetivos de desarrolio del
milenio, y que se aplica a todos los paises en desarrollo.

Ademas, los dirigentes han tomado nota de lo avanzados que estan los trabajos de la

estrategia regional para Centroamérica (2007-2013), que dara apoyo al proceso de

integracién politica, econdmica y social en el contexta del futuro acuerdo de asociacién. Las
dos partes han acordado que las conclusiones del proceso de evaluaciéon conjunta de la
integracioén econémica regional llevado a cabo por el

* Direccién de Internet donde podemos encontrar El Consenso Europeo sobre el desarrollo: http:/feur-
lex.europa.eu/LexUriServ/site/es/0j/2006/c_046/c_04620060224e500010019.pdf
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Grupo adhoc conjunto en 2005 y 2006 deberian tenerse en cuenta, entre otras cosas, para la
definicion de las actividades especificas de cooperacion relativas a la integracion regional
teniendo en cuenta la iniciativa de armonizacion y equiparacion de la cooperacion.

9. Los dirigentes han acogido favorablemente la celebracion, el 10 de mayo de 2006 en
Viena, del Foro centroamericano sobre armonizacién y equiparaciéon, y han destacado la
relevancia de este foro para la integracion y el desarrollo socioeconémico sostenible de la
region, insistiendo en la importancia de hacer avanzar la coordinacién y la armonizacion de la
labor de desarrollo, conforme a la Declaracion de Paris sobre la Eficacia de la Ayuda.

10. Las dos partes han reiterado la importancia de la implicacién de la sociedad civil en el
proceso de integracion regional. En este contexto han expresado su satisfaccion por la
proxima organizacién, en Honduras, de un segundo Foro de la Sociedad Civil sobre
Integracion Regional entre la Union Europea y Centroamérica, en coordinacion con el Comité
consultivo del SICA.

11. Los dirigentes de las dos regiones han acordado celebrar una nueva reunién de nivel
ministerial en 2007, y otra reunioén en la cumbre con ocasion de la V Cumbre de Jefes de
Estado o de Gobierno de la Unién Europea y de Latinoamérica y el Caribe, que se celebrara
en Pert en 2008. 7
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ANEXO 5. NIT de Importador
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ANEXO 6. Registro, autorizaciéon e impresion de la operacion.

REQUISITOS PREVIOS:

¢ Estar registrado en CIEX El Salvador, como exportador.

¢ Contar con una clave de acceso al sistema SICEX.

e Pagar por anticipado los Derechos de Autorizacion de documentos de CIEX y MAG, en los
Bancos Agricola, Banco Cuscatlan, DAVIVIENDA y América Central, (previamente con
usuario de Banca Electronica) mediante los cuales se abonara en la Cuenta Individual del
exportador para descontar de ésta el pago correspondiente a cada operacion autorizada
(ver anexo I, precio de los tramites).

e Contar con el equipo que cumpla los requerimientos minimos para autorizar operaciones:

Paso 1: Pararegistrar, autorizar las operaciones de exportacion en el SICEX, debe ingresar
a la Opcidn "Exportaciones”, del menu principal y luego seleccionar "Registrar operacién de

Exportacion”.
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/= SICEX - Menu Principal - Windows Internet Explorer proporcionado por Yahoo!
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Paso 2: Seleccione el tipo de exportacion. Al finalizar seleccione continuar. De acuerdo al

tipo de exportacion seleccionada, en los siguientes pasos se habilitaran algunos campos y

deshabilitaran otros.

PASD 2 - Salerrions &l Tips de Expoisads Al Trakzar pukse CONTHUAR

Carmet dal Expartador : 4714

Hit chl Expeitador ; 0000000000001

Hombre dal Exportader : EXPORTADOR DE PAUESA NORMAL

Direcchon ; ALAMEDS JUAKN PABLO I ENTRE 157 17 &V NTE

DCivision ;* ENPORTADOR DE FRUEBANORMAL -

Tipo de Exportaion - DEFITVA e
. TEMPCRAL PARA PERFEC. PASND
Costimuat SHVALDR COMERCIAL
DEVOLLCKN
REEXPORTACION

" Campes (bAgaloNos. | RECINTO FISCAL
TEMPORAL CHEMP EH MESIND EDD



Paso 3: Seleccione: el pais de destino, origen y procedencia. Si el tipo de exportacion lo
requiere especifique la forma, el plazo y el medio de pago, al finalizar seleccione continuar.
Si el tipo de exportacién seleccionado es Reexportacion o Maquila y sus productos son de
diferentes paises de origen, en el campo de pais de origen debe seleccionar "ninguno”,

debiendo especificarlos por partida arancelaria.

Pais de Desfing - * GUATEMALA

Pais de Origen ; * EL GALVADDR -

Pais de Procedencia - EL SALVADOR -
Forma d¢ Page: " A LA VISTA

Plazs de Pago

Medio de Pago ; * CARTADE CREDTO

Confiraiar

Paso 4: Seleccione: el medio, la nacionalidad y la identificacion del transporte (especifique
el cédigo de transportista y la placa del medio de transporte Ej.:SV9999, placa del vehiculo);
las aduanas de destino y de salida, la fecha aproximada del embarque, el consignatario y/o
el importador de las mercancias (en estos campos tiene la opcién de registrar un nuevo
consignatario o importador y sus respectivas direcciones); y si tiene asignado, el nombre
del agente aduanal autorizado para hacer los tramites de la exportacion. Al finalizar pulse

continuar.
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Paso 5: Especifique: el primer pais de destino de la mercaderia, el nimero de documento
del transporte, el término de intercambio (Incoterm), el punto de embarque, la direccién del
consignatario y del importador (en estos campos tiene la opcién para registrar una nueva

direccion). Al finalizar seleccione continuar

175



SIGEX

PASO 6 : Expertioue & Moo de Dacamenin de Trarspdne yseestcine of Témng & Msicantio, Pusia & Esbargue Direcoén ol Conigratano y del impertadar Al fnthzar seeccing CONTIRLIAR
Pais de Primier Desing - CAIATEMALA *
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Paso 6: La localizacién de las mercancias, es el lugar donde se ubicara en la aduana de
salida, los documentos adjuntos a la DM o al FAUCA (el sistema reconoce la factura y los
certificados sanitarios y de origen, por lo que estos no deberdn agregarse); el numero, la
fecha y tipo de factura (que para las exportaciones debe ser Factura de Exportacionl ), el
nombre y el cargo de la persona que firmara la DM o el FAUCA. En el espacio
correspondiente a observaciones, puede consignar informacion adicional que considere

necesaria. Al finalizar seleccione continuar.
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BT Az FACTURS DE EXPORTACION

Mz FACTURA DE EXPORTACION -
Especicad mis FPACTURAS? @ Mg

Bombm y Cargo de [n Persona que Firmaes sl locumsnio

CAALDE SLOARA-ENCARGADD DE EXFOSITAQONES -
Faver NO incluir (o gimbalos, “RCEC(IN_ ™00 004 71 ni clros caracteres sapacisles.
Observaciones | MITORISTA ROBERTD ANTOHIO HEARANDEL LIC.06

Contrum

Automaticamente el sistema asigna el nimero de la operacién y pregunta si desea modificar
informacion general de la solicitud, si elige MODIFICAR, regresara al segundo paso a efecto

de revisar y modificar la informacion; caso contrario seleccione continuar.

La fasede regisirn de ko informacin geseral de s Saliciud de Exporacion ha fafaads,

Pueds icia b fase i egito ol detale ds Patidas cebrias 4 decbrarss sleceimaneh CONTHLRR. O pusde reisar y madilicar b fovmacin qeseri qué ya gis séecriadarady WOFCAR FORYRCICH CENERAL LE LA SOLCMU

Hiimesa de Opermcidn asignade a esta Sofcid : 110G

Corin

Madcar ekrmarizn Genal de b Sobeiu
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Paso 7: Especifique el detalle de la(s) partida(s) arancelaria(s) y seleccione "Registrar
Partida Arancelaria". En este paso tiene la opcion de consultar la(s) partida(s)
arancelaria(s), ingresando a la opcién de “Consultar SAC”, luego escribe el nombre o parte

del nombre del producto y/o el cédigo arancelario y pulse continuar.

Miiimarn de Operacidn : 1200026440

PASD T : A conbnuacion se inicka con la fase de mgistro del detalle de Partidas Arancelarias a declararse en esta soiicitud. Especifique la Partida Arancelana y seleccions CONTINUGA

Ragiserar Panida Arancalaria

Mumero de Linea : 1

Cadigo Arancedario : * 05011130 Corgidlar SAL

Ragaliad Faals Adan el

Paso 8: Especifiqgue el producto, la marca comercial, el nUmero y clase de bultos, la
cantidad y unidad de medida, el peso neto y el peso bruto en kilogramos, y el valor FOB,
por partida arancelaria; luego seleccione continuar. Si el tipo de exportacion que seleccioné

es Maquila, debe especificar ademas el valor de la materia prima.
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FASII B : Eaxpscrifious = rochuscia.  la formacesn ds rochscio gue me Ede @ conbnuncan Sl inairs seecosens CORT ERLULSS

F e D O e e by | 1 Z000EEEA0

Py o LS

CSdbgn Armmcslnats @ 09011130

Paoad it ¢ = CAFE OHRD LAMWEDD Gl SR T-03 001 0GOS RAT T =

Fawvor NGO imecluir los simibobos ™8 8 [N _ "~ "5SS —="" 0+ 7 nl obros caracterss aspeciales

Blimres Comescin IDEL WL AR
Faie de Origen @ EL S0 WaDsii
oy clame de bulic es obligaic i Firtida Arancelaris declmmds

Favor, nao imcluir comaes [ para ssgparsr milas

M meeno de Bolnos -~ 100 —E N =
Cantdad a Empenimar pl Bt ] [CAIEm e or-T S -

P Habs : - 10000

P Baw - 10260

Vel PO =~ 17000 53 M

o |

Automéaticamente el sistema muestra los datos siguientes: namero correlativo, codigo
arancelario, nombre del producto, cantidad, valor FOB, peso neto y peso bruto. Si desea
consultar o modificar cualquiera de los datos anteriores, menos la partida arancelaria,
puede seleccionarla. Si desea eliminarlos marque la casilla eliminar y pulse eliminar. En
caso de haber mas partidas arancelarias que registrar, seleccione "Registrar otra partida

arancelaria”, caso contrario, seleccione continuar el Registro de la Solicitud.
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Neamers de Opmracion ;1200026240

PRS0 T : Losinue delalands Farbdas Arncelaras para el sobohd 5 desea regskar ofa Farkda Ausncelisa espechoue b Parida v sezroone CUM IMUAH o brabos i espehimods de Foarbdas Arancelanas y o Hegskode b
Soliid seiccionanc) FIEL AR

£ e enniiallan o modficar b Palds Arsoebiig posde elsoimana 51 dete aliminadts, e o CHECKBON 1 puse ELIMKAR

Ebminar ? | Ho. | Codigo Asancelario Nombre del Producte | Codigo Extendido DGA | Nombre Sodigo Extendido DGA Cantdad Valor FOB | Peso eto | Peso Bruto

GRAMD (10000 BACOS (1700052 |1

T[98 1130 - 020 AFE (AL
Eimmr
Nemero de Linea ;2
Cadiga Arancelaro - Consuba) SAL
Repestas ol Fiatich Arascelana

Conkiun o Registiode b Sobciud

Paso 9: Automaticamente el sistema muestra el nidmero asignado de la operacion, los
totales del peso neto, del peso bruto y del valor FOB. Si el tipo de exportacion que
selecciond es Maquila, debe especificar ademas, el valor de la materia prima nacional y/o
de la materia prima importada. Luego se ingresa el valor el flete, seguro y otros gastos,

(para exportaciones con destino a Guatemala es obligatorio flete y seguro) y seleccione
continuar.
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FASO § ; Exgpecihgue ks holakes de la exporiacsdn. Sl hinakzar polss COMNMTINLGR

Recuerde: No imchuir comas {..b para separar los miles, solamente valores numencos
Humsers de Oparacian @ 1200026440

Peso Bruto © 10250 00 Kgs

Peaso Mebo - 10,000 00 Egs

Valor FOR © 17 (HH) 52 s

Fleds =; 1 =
Segura ~; 2 Hs
Otros Gastos = 3 D=

Paso 10: Confirme los totales de la exportacién, para esto automaticamente el sistema le
muestra el nimero de la operacidn, los totales del peso neto y del peso bruto, el valor FOB,
el valor del flete, seguro y otros gastos, el valor total CIF; si desea corregir flete, seguro u

otros gastos seleccione regresar y si los totales son correctos seleccione continuar.

PASD 10 ; Confirme os folakes de la exporaciin Para comegin selecdone REGRESAR. Si kos tolakes son comecios sefecceons CONTINUAR

Humero de Opsracion ; 1200025440

Paso Bruto : 10,250 00 Kgs
Peso Neto © 10,000.00 Kg=
Valor FOB : 17.000.52 Dis
Flabe : 1.00 Dk

Segure : 2.00 Ois

Otros Gastos : 300 Dis
VALOR TOTAL : 17,006.52 Dis.

[ T T

Regress
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En el caso de registrar productos que requieren Certificados de Origen de los Tratados de
Libre Comercio Sistema Generalizado de Preferencias —SGP* o Certificados Sanitarios
(Fito o Zoo Sanitario), debera seguir adicional a los pasos ya descritos anteriormente, los

siguientes, de lo contrario debera continuar con el paso 12 Grabar solicitud de Exportacion.

Paso 11: especifique la informacion de Acuerdos de Comercio Internacional. Al finalizar
seleccione continuar. Segun el "Acuerdo" seleccionado, posteriormente usted debera
seleccionar el "Tipo de Certificado de Origen" al cual amparard sus mercancias, debiendo

llenar los datos, conforme lo solicite el sistema.

PASO 11 : Espeatique la informacion de Acuardos de Comearcia Intermnacional. Al inalizar seleccions UM TINUAK

Nimero dé Operacion @ 12000F6440
Acuerdo : TRATADD GENERAL DE IWTEGRACION CENTROAME RICANA -

Contsisi

La forma “A” del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), debe completarse a
maquina en inglés o francés y presentarlo en el Centro de Tramites de Importaciones y
Exportaciones, para su respectiva autorizacién (Nombre y Firma del funcionario autorizado,
echa y Sello del CIEX El Salvador). Seleccione ubicando el cursor del Mouse en codigo
arancelario o descripcién del producto le da click al mouse para que pueda especificar el

criterio de origen.

DATOR ADICIOMALES . Eoieaoon: cada producky y espectioue o Crima de Ongen Cuando hay dnalzads seecaiee Conings

[ Cédign Arineslaila Deiilptidn del Products Cinladad Cilihe i deterssing egen Maladus VCR i ok

1130 AFE DRDLAYADG GOURNET
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En este paso debe seleccionar el criterio de origen y luego presiona el botén “grabar”

Bosiisiee Soffidfud de Ermezedén |

El Acuerdo requiere la siguiente informacion. Al finalizar seleccione GRABAR.

Selecoone el criteno o los cntenos de ongen de acuerdo a su producto

Criterio para Determinar Origen :* A-TOTALMENTE OBTENIDO/PRODUCIDO ENCA .
Metodo VCR :  Ninguno v

Otras Instancias : Ninguno -

Grabar |

DATIOS ADNCIOMALES : Sskacrinne cad productiy p espedus o Crikeni de Cripen Cueands kave Sralzido secoone Cornal

Chdigo Arancalario Dencrigeidn Sl Praduchs Canfided Critario parh deleeminar onigen Witodos VCR Crens iabiecing
I |hs6i CAFE (910 LAVADG GOURNET |12 IR LK) A TOTALNENTE DRI ENDOSRRUDUCTID EN LA

Paso 12: para finalizar con el registro de la operacion, seleccione grabar solicitud de

exportacion.
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PA 8012 - Para frubzer conel regisien de I soboud, seieccione GRARAR BOUCITUD DE EXPORTACION

Himro de Operacitn : {0006

Belecriona GRABAR SOLICITUD DE EXPORTACION paia firakzar oon el
v A5 o reern A frakzar =0 e chrdn s ndcaciones comespondientes

ol 5 BafOrA0 0N Al 10 SRR, &1 105 Patis SOUSES pOX Me{paral 108 LELNCEo0E Janlnos v de g

(et Sobcikud d& Explacii

Si el producto a exportar requiere Certificado Fito 0 Zoo Sanitario aparecera la pantalla para

Registrar el Certificado Fito o Zoosanitario, haga clic en la casilla correspondiente, cuya
opcion se habilitaria dependiendo del tipo de producto y del pais de destino.

Fara continuar salacoione REGISTRAR CERTRFICADD FITGSAMTARID. i no regisim ol cerificadn santana su aparamin no estard completa, y no Gerd suanzada

Registrar Certificadn Fitosandana

En el paso 1 especifique la informacion requerida para el certificado sanitario.
Automaticamente el sistema muestra los datos generales de la operacion, el detalle de los

productos registrados, el detalle de la informacion que requiere el certificado, y seleccione
continuar.

184

BIOEs0 O nene de b soboigd Podd sobcitar b serzaciin de b sobciad & Prakzar @ JHFDNCESSE 02 e e Kxdirs KOS QGCUMENIS MeQuendcs, O (L



PIED 1 : Engeciioes I nkoemacits mguancs par o Catilcado Santany par aata cparichin de sapofanian. & sk mekicoors GHANAR (X ATIFCADD SANTAR pars reguirads

Wimein de Cyewackia 103U Fetha e Reghara

Lot dhal Enportadei LA A il Epaiandar ©

e dal Enportade Dty

Hormbae del Combpunsia Maeccidtn del Condganae 7RO 3
Paily de Drating Edunn de Neuina

Pars dy Chigur 1 BALVADC Eedunna da Sabdae

Wik i Tiiwmigait TERAEBTHE Pai i Prisudina :

Lidigo Rrereslaro Crdige: Froducia SmEnzICn Heniza Lenifen Lanfided o Exporiar Uridad da Ueshen

P f— AT ORI LAGA GOURMET S—— e [

Marrn Comadal : DL WOLCRK
Tt b Bk SALD Hawes o B
Pesta et 10 Ky \aks FOE

Tieanlli: e b rluamuscidn s redpiaie &l Deniic ) Fioasilanmg

Expoicw imtwmenio? 5P
Tisiibih Reipoinalibs | Hmguea  * Regerirar s T et B

Vb rom ina

Coatran

Campa sak

Especifique si va a registrar otra Leyenda, lo cual depende del tipo de producto y pulse
Grabar

¥ Hirguna

DO.0FaY e a - C0E ILOT A - IBES 2181001

DO.0FE2 G - CE T 14 - BES 21510011

09-0331-Z46 - T0E LOT 2 - IBEE 610711

090391232 - LOT: &8 - BES 222-10011

PAAEA0E LOT L8, L-19

DS LOT L-3

Gmabar Cetificads Sansano
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Aparece la opcion de "Autorizar Solicitud de Exportacion”, la cual debe seleccionar si esta
seguro de que ha registrado la informacion correctamente ya que el sistema descuenta de

su saldo la operacién a autorizar, no se hace devolucién por errores de datos.

La solicitud de exportacion para la operacion No, 1200026440 ha sido registrada.

Bl regisira dia la solciud y sus conificados ha firalzado. Usied panda
1 Solcila la aimon Zacion o8 i solciled an ashe momesln selatconandn AUTOREAR SOLICITUD DF EXPORTACION. Podrd angnmin 1ok s 0o mmenios recisimaiis
Autonzar Sobongd g8 Expotacon
2 Mosokcilas b avsonzaodn o B sobold en e mormens Usted poded registrar oies Sobolud de Exponacion o temisar, Podrd sobolar B Avoecacsdn de b Solcited &0 olig momenis

Rosagieirar e Sibcld de Exporadion

Termanar

Posterior de autorizar la operacion, ésta se envia a la Direccion General de Aduanas para
su aceptacion en el tele despacho. Cuando la operacion ha sido aceptada por aduana,

usted puede imprimir seleccionando el documento

La solicitud de exgortacion para la cperacién No. 1200026440 ha sido autorizada por CENTREX.

=Formulano Aduanero Unico Centroamer cano
*Certificado Fiiosanitario
& Comil NS CHN pusde
1. Guardar esta aperacdn ooma planila espenficand &l nombe de la planblls v sskeccionands GLUARDAR COMO PLANTILLA
Nambra de la Plantlla ; ~
Guardar como Flanilia
* Campas abhgalonos
2 Repisirar olra sobatud selecoonando REGISTRAR OTRA SOLCITUD DE EXPORTACION o termenar b sesidn selectionanda TERMNAR

Regisirar oira Sobobud de Exporiacion

Temrar |
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Luego se habilitard la vista previa de la DM O FAUCA a imprimir, seleccione el icono del
impresor que se encuentra arriba del documento, en la pantalla que le aparezca le da

aceptar; automaticamente le aparecen los documentos en el impresor que usted tiene

seleccionado en su computadora

N LR n 1 pie ne

i Bhe D) Faatel Apd
LG ‘:'4-,.,,-,v.v‘..- -}

,’INQQ!'}\-E:", . .

L]
Faeco Central do Reserva de E1 Salvador FORMULARIO ADUANERO UNICO Pcina | & | Yol '
Coro de Temites dv Exportacion CENTROAMERICANO b y
’ LRy
1. Exportadoe (Nambre, Disecidn, Pais) 2 Identificacion Tribetaria Exp. |3 No. de Factura |4 Regisiro No
EXPORTADOR DE PRUEEA NORMAL (OCCOONN00001
ALAMEDA JUAN PABLO 11, ENTRE 15 Y 17 AV NTE. SAN SALVADUR. SAN SALVADOR, EL [ 5. Cadigo de Exportadar . Licencla No
SALVADOR :
L] 00264400
TEL 22815000 FAX. 2810064 : ‘s
1 Consigmtario/ lmportados Tnternadin A Tdentifycacion Tribufars 9, Tipo de Exportacie
(Nowbae, Direccian, Pais) 154887 DEFINITIVA
TOMAS ALFREDO GUTTERREZ
, Modi g0/
ENTRE 15 Y 17 CALLE FONIENTE, Z0NA TNO 24, GUATEMALA 1Mot e st by

Aochis  Blcim D4 Feveher  Ayeds

e Pevwtes g D S g v 1) Cebune e e S >
B G B G Vo M N-a- W Mg Sepeded = i+
9 & 2 —,.gnn.au
.

PaginaNo. | de |
- MINISTERIO DE ACRICULTURA Y GANADERIA

DIRECCION GENERAL DE SANIDAD VEGETAL Y ANIMAL
REPUBLICA DE EL SALVADOR, CA
CERTIFICADO FITOSANITARIO PARA LA EXPORTACION
DIVISION DE CERTIFICACION FITOZOOSANITARIA PARA EL COMERCIO
No. Reg.- 1200026440

PARA ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DE GUATEMALA
DE ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DE EL SALVADOR

L DESCRIPCION DEL ENVIO
Nebae y Direccion del Exportadar : EXPORTADOR DE PRUEBA NORMAL - ALAMEDA JUAN PABLOIL ENTRE 15 Y 17 AV. NTE_El
SALVADOR
Noentwre y Dipeccion declarschos del Destingario - TOMAS ALFREDO GUTIERREZ - ENTRE 15Y 17 CALLE PONIENTE. ZONA 7 NO.24,
GUATEMALA
Nimero y Descripeivn de los Bultos @ 100 SACOS
Marcas Dissintivas - DEL VOLCAN
Lugar de Origen : FL SALVADOR
Meddics de Treansporte Declarado : TERRESTRE
Punto de Salida Declirado | LAS CHINAMAS, EL SALVADOR

Nombrv del Producto Nombre Botanico de las Phmtas Cantidad Declarada

CAFE ORO LAVADO COURMET Coffea arabuca L 10.000.00 KILOGRAMO

Después de imprimir, usted podré:
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1. Guardar la operacion como plantilla, especificando el nombre de la plantilla y
seleccionando la opcion guardar como plantilla. La plantilla es un documento pre-elaborado,
la cual podra usar para futuras operaciones que sean del mismo cliente, actualizando entre

otros, datos como el nimero de la factura, el valor, los productos, etc.

2. Registrar otra solicitud de exportacion o terminar la sesién, seleccionando el botén
correspondiente.
15t l =X )

La solicitud de exportacion para la operacion No. 1200026440 ha sido autorizada por CENTREX.
>Formulario Aduanero Unico Centroamericano
>Certificado Fitosanitario

A coninuacan puode

1 Guardar esta aperanan como planiiia espachcando al nombre o la plamila ¥ seleccionando GUARDAR COMO PLANTILLA
Nombre de la Plantlla : * _
Guardiar como Plargdla

* Campas ablgatonos
2. Regstar ol sohotud selecaonsndo REGISTRAR OTRA SOUCITUD DE EXPORTACION o lerrmrr ks seidn selecoonando TERMNAR
Registrar ora Scbatud de Expartacion

Termwr
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ANEXO 7. Ficha de Inscripcion de Exportador.

Banco Central de Reserva
de El Salvador I EX

Alameda Juan Pablo II, entre 15y 17 Av. Norte,

SOLICITUD DE INSCRIPCION / ACTUALIZACION DE DATOS

San Salvador, El Salvador, C.A.

Tels.: 2281-8085 al 91, 8538 Fax: 2281-8086
IMPORTADOR D EXPORTADOR D AMBOS D

Correo electrénico: ciexexportaciones@bcr.gob.sv

http:ffunnw.centrex.gob.sv & www.centrexonline.com
NIT

Uso exclusivo del CIEX El Salvador
{sin guiones) | |
NOMBRE SEGUN | | CODIGO

NIT

INSCRIPCION EN EL CENTRO NACIONAL DE REGISTROS [CNR) (si es persona juridica)

No.: I:I Libro: I:I Folio: I:I Fecha: |

(DD/MMYTY)
DIRECCION DEL EXPORTADOR / IMPORTADOR MUNICIPIO DEPARTAMENTO
TELEFONOS FAX SITIO WEB CORREQ ELECTRONICO

NUMERO DE REGISTRO DE

J ¢ ?
CONTRIBUYENTE (NRC) GIRO O ACTIVIDAD SEGUN EL NRC ¢ES GRAN CONTRIBUYENTE?

S1 D NO I:I

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

SES TASA 0% IVA?

st [ no [

¢OPERA EN ZONA FRANCA?

¢OPERA EN DEPOSITO PARA PERFECCIONAMIENTO ACTIVO (DPA)?

st [] no [] s[] no []

MNombre de la Zona Franca:

Acuerdo No.: Fecha:
Acuerdo Mo Fecha:

No. De Empleados Remunerados:

Hasta 10 trabajadores GHastESDTraha]admres G Hasta 100 Trabajadores G DelDlenAdelanteG

PERSOMNAS AUTORIZADAS PARA FIRMAR DOCUMENTOS ¥/O AUTORIZAR EXPORTACIOMES EM EL (

AUTORIZAR
NOMBRE CARGO CORREO ELECTRONICO TELEFONO FIRMA DOCUMENTOS | Operaciones SICEX

PERSONA DE CONTACTO PRODUCTOS DE EXPORTACION / IMPORTACION

Nombre:

Correo electronico: Teléfono:

DATOS DE IMPORTADOR - EXPORTADOR O R.L.

USO EXCLUSIVO DEL CIEX
Nombre del

Observaciones:
Representate Legal:

Correo electrénico:

Bajo juramente declaro que los datos proporcionados son expresian fiel de la verdad,
por lo que asumo la responsabilidad correspondiente.

Firma del Representante Legal o Persona Natural, y sello de la empresa

Firma, fecha y sello de autorizado CIEX EL SALVADOR
*Sistema Integrado de Comercio Exterior, a través del cual se autorizan las exportaciones por internet, disponible las 24 horas, los 365 dias del afio; para lo cual se creard
clave de acceso y =e remitira al correo electronico de cada usuario autorizado.
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ANEXO 8. Certificado de Origen (Formato A).

1. Goods consigned from (exporter's business name, address, Reference No
country) A
GENERALIZED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined declaration and certificate)
2. Goods consigned to (consignee’s name, address, country) FORM A
Issued IN ..icicccinnies
(country)
See notes overieafl
3. Means of transport and route (as far as known) 4. For officlal use
5. Item | 6. Marks and 7. Number and kind of packages, description of goods 8. Origin 9. Gross weight | 10. Number
num-| numbers of criterion or other and date of
ber packages (see notes quantity invoices
overieaf)
11. Certification 12. Deciaration by the exporter
It Is hereby certified, on the basis of control carried out, that The undersigned hereby declares that the above details and
the declaration by the exporter is correct. statements are correct; that all the goods were
produced in ...
(country)
and that they comply with the origin requirements specified
for those goods in the generalized system of preferences for
goods exported to
(importing ~country)
Place and date, signature and stamp of ocertitying authority Place and date. signature of authorized signatory
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ANEXO 9. Conocimiento de Embarque

BILL OF LADING Page
Bill of Lading Number:

CARRIER NAME:
Trailer Number (s):
Seal Number(s):
SCAC:
Pro Number:
THIRD PARTY FREIGHT CHARGES BILL TO:
Name:
Address:
Freight Charge Terms:(freight charges are prepaid unless marked otherwise)
City/State/Zip: Prepaid Collect 3rd Party
SPECIAL INSTRUCTIONS:
Master Bill of Lading: with attached
(check box) underlying Bills of Lading

CUSTOMER ORDER INFORMATION

CUSTOMER ORDER NUMBER ADDITIONAL SHIPPER INFO
YIN Destinution PO Type Dept
AR =) ORMATIO
HANDLING UNIT PACKAGE HM CO%MODITV DESCRIPTIQI! i
QTY TYPE Ty TYPE WEIGHT ') oshoged sk te B ko FAOORNIOn Wk ey crt S0¢ Bocton 11 ol AP Rl IR NMFC# CLASS
Where the rate is dependent on value, shippers are required to state specifically in writing the agreed or declarad Fee Ti
of the property as follows
M"ﬂn'{.uwm or ﬂeda:d vdu:of the properly s specifically stated by the shipper 1o be not exceeding COD Amount: s Collect: D
o ; Customer check acceptable: [J
NOTE Liability Limitation for loss or damage in this shipment may be applicable. See 49 U.S.C. 14706(c)(1)(A) and (B).
RECEIVED, subject to i rates o that have been agreed upon in writing The carrier shall not make delivery of this shipment without payment of freight
between the carrier and shipper, if applicable, otherwise to the rates, classifications and rules that have | and all other lawful charges.
been established by the carrier and are available to the shipper, on request, and to all applicable state
and federal regulations. e Shipper Signature
SHIPPER SIGNATURE / DATE Traller Loaded;  Freight Counted: CARRIER SIGNATURE / PICKUP DATE
Sesstnd packe manea st uemed s e oot | 3 O Shipper O By Shipper |
condition for ing to the O By Driver O By Driver/pallets said | smeec resonse guidebook o sauivalent documentation n the vehici
regulations of the DOT. to contain
[0 By Driver/Pieces
Proy described above is received in order, as noted.
© 2001 Pinecrest Marketing + WWW.VICSBOL.COM Standard VICS Biil of Lading - 6 LPI
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ANEXO 10. Documento Unico Aduanero (DUA)

A ADLWMA DE EXPEDICICH ! EXPORTACION

COMUNIDAD EUROPEA 33419 BN 43.000 ToecmRTen 10'E5001211 1 993339 9
2 ExpeddurExporiador e 2009955 —g ey
3 | ) GAECeRS 5.4, B[
| —CTRA, ALCORA KM. 13,5 3 Fanrulkrios | & st dacarga
CASTELLON |
12005 Castellon "5 Patfas | 8 Tol buts 7 Himer de efrencis
1 32 Gpes0 2010
g B YJETEI’.M?HIDING Ne - 8 Responsable finacier (G
5 | INTERVIAL ke
g Tue
5| ToNEz 10 Pasprimer | 11 Pas s . 13PAC
] In%szvlv | aoeidi
¥ [ 40chonshen CEREE L S 15 Pals P p— 15 Cén. 7 experfaxpnt | 17 Cad. aais de casti
s | 17T SEBASTIAN BLA COLOMINA AT ; L s e
§ ‘ 15 S;a{\s.oﬂ origen 17 ﬂﬁ g?mno
§ 18 |deticad y nectonalkiad medio transporte @ la partda i IED Cﬂ‘ ‘ ZEFtﬁndluun!sdehaEu%my I 3
ﬂslﬁwé?dy mﬂlgggd mnedio iransporte activo en frontesa l £ 2qu nsi e imparte tatal mmBZN ; 58 23 Tipo camaie | 24 Taujmllcr:m
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ANEXO 11. Factura Comercial de Exportacion

Factura Comercial de Exportacién

Datos del Exportador [Shipper Exporter)

¥ de Factura (Comercial levoice N*)

# de Orden

B/LAWD N*

Pais de Origen

Fecha de Embarque

Consignatario [Consignee)

Términos de Pago {Terms of Payment)

Intermediario (Intermediate Consignee)

Referencias Exportacion (Export Heferences)

Embarcador [Forwarding Agent)

Puerto de Embarque (Port of Embarkation)

Aeferencia Linea (Exporting Carrier Route)

Este documento describe la Venta y Términos de Pago. (This document describes the Sale and Terms of Payment.)

Packs Cantidad | Peso Neto| Peso Bruto | Descripcion de Mercaderia (Oescription of | Precio Unitario Precio Total
'| {Quantity) | (Net WT.) | (Gross WT.) Merchandise) (Unit Price) {Total Value)
Marcas en Bultos (Package Marks) Cargos Adicionales (Misc, Charges)
Total Factura {Invoice Total)
Certificaciones (Certifications)
Autorizacion {Authorization)
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1 Sisramna de Contral de Transisos Direccidn General de Aduanas.:

Page 1 of
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ANEXO 12. Declaracion de Mercancias (Transito Aduanero Interno)
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ANEXO 13. Lista de Empaque

PACKING LIST

"SECLERCSHPPER (Mame, Full Address, Country) “irvowe Date and Numbot Covlomer Urder Namber
Omor Reforences
T GentAcaton Number (EIM)
"CONSIONEE (Name, Full Address, Country) Boyer (F Ot than Consignoo)
VoA of Lading Teorrms and Condtions of Delivery and Payment (ncoterma)
wu:n;——rm;u._—— POBNISS: (Loowios)
[Country of Orign Currency of Sale
US Funds
[ Wiarks and Nurmbers Total Numbar of Packages Total Gross Weght (k) Cubic Weters

TOTAL
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ANEXO 14. Conocimiento de Embarque Aéreo
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ANEXO 15. Incoterms vigentes al 2016.
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Fuente: Agencia Aduanal Custom Broker Agency, México 2016, Consultado Julio 2016.
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ANEXO 16. Propuesta de Galeria Virtual
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ANEXO 17. Precio de los tramites para exportaciones.

Tipo DE TRAMITE PRECIO EN DOLARES
« Registro de Exportador SIN COSTO
+ Autorizacion de Declaracion de Mercancias (DM) o Formulario US56.00" + IVA™ por cada operacion.
Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA)
+ Informacion estadistica USS0.57 + 13% IVA™ por pagina
«  Autorizacion de Certificados de Origen (SGP, ALADI, CIEX-BCR) SN COSTO
y los Tratades de Libre Comercio vigentes
« Transmision y registro en el Sistema de la Direccidn General de SIN COSTO
Aduanas en El Salvador.
+ Transmisidn y registro en el Sistema de la Superintendencia de SN COSTO
Administracion Tributaria (SAT) de Guatemala.
+ Control de Cuotas de Exportacion SIN COSTO
+ \Visado de Exportacion de insumos agropecuarios (por factura) US$6.00 + IVA™ por cada operacion™™.

+ Inspeccion y certificacion de productos de origen vegetal frescos \JS345.00 + IVA™ por cada operacion™".
para exportacion, por embarque.

+ Inspeccidn y certificacidn de granos v madera para exportacion, US845.00 + IVA™ por cada operacion™".
por embarque (cuando requiera una declaracion adicional en el
cerificado fitosanitario).

« Cerlificacion sanitaria por embarque, para exportacidn de US825.00 + IVA™ por cada operacion™".
productos frescos de origen animal (huevos de gallina para
consumo humano) y animales vivos (huevos fériles y pollitos y

pollitas de un dia o mas de nacidos).

+ FEmision de Cerificados fitosanitarios y zoosanitarios de US55.71 + IVA™ por cada 10,000 kas. o
exportacion y reexportacion por via terrestre o aérea, por cada fraccion™**.
10,000 kgs. o fraccion.

¢ Emision de Cerificados filosanitarios y zoosanitarios de USS5.71 + VA" por cada 40,000 kgs. o
exportacion y reexportacion por via marftima, por cada 40,000 kgs. fraceion®™**.
o fracein.

+ Cerlificado de exportacion o reexportacion de animales US§15.00 + IVA™ por cada operacion™.
{mascotas), material bioldgico y reproductivo.

Fuente: Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones | Gerencia Internacional Banco
Central de Reserva de El Salvador
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