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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de graduacion es un estudio cuyo fin es generar una
herramienta que sirva de apoyo para la empresa Suministros y Equipo Secal S.A
de C.V, de igual manera a otras empresas que comercializan productos de higiene
y seguridad ocupacional industrial que desean internacionalizarse a través de la

exportacion.

En la actualidad Nicaragua especificamente el sector de la industria presenta un
crecimiento en su participacion como actividad comercial por lo cual es de mucha

importancia aprovechar esta oportunidad para expandirse a nuevos mercados.

A causa de la escasa informacién de empresas que comercializan productos de
higiene y seguridad ocupacional en El Salvador desconocen la gran oportunidad
que Nicaragua ofrece en este sector. Y a la falta de la implementacion de

estrategias adecuada para dar a conocer sus productos en el exterior.

Debido a la problemética planteada, se propone un plan de exportacién que
contenga todos los lineamientos necesarios para una eficiente introduccion de

producto a nuevos mercados.

Para ello es necesario definir los conceptos acerca del marketing internacional, y
dicho sea de paso cual ha sido su evolucion para convertirse en una herramienta
que hace mas facil y sencillo la utilizacion de estrategias adecuadas para

internacionalizarse.

Asimismo es necesario conocer los elementos que conforman un plan de
exportacion y llevar a cabo cada uno de ellos de la forma correcta, cumpliendo con

el marco establecido.



INTRODUCCION

Esta investigacidon consiste en desarrollar un plan de exportacion que permita a la
empresa Suministro y Equipo Secal S.A de C.V introducir satisfactoriamente
productos de higiene y seguridad ocupacional industrial al mercado de
Nicaragua, asumiendo como objetivo lograr la aceptacion de los usuarios del

mercado meta.

Se indican los elementos y caracteristicas de un plan de exportacién donde se
muestra las estrategias y procesos a seguir para que la empresa pueda

internacionalizarse.

De igual forma se describe la informacién de campo que se realiz6 en Managua
capital de Nicaragua con el proposito de conocer los componentes del mercado
para la elaboracion de un plan de exportacion 6ptimo de productos de higiene y

seguridad ocupacional industrial.

Se utilizé el tipo de investigacion correspondiente a un disefio no experimental
descriptiva debido a que no modificara ninguna variable independiente, solo se
obtendra informacion sobre el comportamiento de compra, aceptacion y
percepcion de los productos de higiene y seguridad industrial en Nicaragua, sin
influir en dichos aspectos. Haciendo uso de las técnicas de encuesta, entrevista y
observacién para la encuesta se determind una muestra de 310 personas a través
de la formula correspondiente que utilizan estos productos es decir empleados
directos de empresas de industriales. El perfil establecido para seleccionar a las
personas requiere a empleados de empresas industriales ubicadas en la Cuidad
de Managua que utilicen diariamente productos de higiene y seguridad industrial
para el desarrollo de sus actividades laborales, la informacion fue tabulada y

posteriormente se analizo.



La entrevista se realizd al Gerente General de Suministro y Equipo Secal S.A. de
C.V. ubicada en Calle Constitucion Edificio Satélite E-1; Ciudad Satélite, San
Salvador. A partir de los resultados obtenidos surgen conclusiones vy

recomendaciones para la elaboracién del plan de exportacion.

Asimismo se elaboré el plan de exportacion se inicia con el objetivo general del
plan de exportacion que a continuacion se detalla: elaborar y presentar un plan de
exportacion de productos de higiene y seguridad ocupacional para Suministro y
Equipo Secal S.A. de C.V. hacia el mercado de Nicaragua, con el propoésito de

lograr aceptacion de los consumidores del mercado meta.

A continuacion se describe los productos a exportar los cuales son: botas mineras,
Pértiga Aislante, Traje Ignifuga, guantes especiales, mangas de ventilacion.
Finalmente se plantea la propuesta del plan de exportacion de los productos de
higiene y seguridad ocupacional industrial hacia la ciudad de Nicaragua en donde
se analiza detalle a detalle todo acerca del pais adonde seran exportadas los
productos de seguridad ocupacional: datos generales del pais, como la historia del
pais, los diferentes entornos que lo constituyen estos son: entorno politico legal,
entorno econdmico, entorno socio-cultural. Se hace mencién también de las
diferentes barreras arancelarias y no arancelarias que se deben cumplir para

realizar la exportacion.

Cabe mencionar que se reflejara la mezcla de marketing y sus cuatro
componentes: producto, precio, plaza y promocion que sera uno de los factores o
puntos mas importantes de la investigacion que permitirdn que la exportacion sea
todo un éxito para el producto en cuestion, y por ultimo se presenta el proceso de
exportacion en donde se puede mencionar los requisitos para la realizacion de la
exportacion, los documentos que se deben de presentar a las instituciones
pertinentes que validen la exportacion, requisitos que se deben de cumplir para la

ejecucion de la misma.
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A. PLAN DE EXPORTACION
En la actualidad las empresas necesitan del conocimiento tedrico y practico para ejecutar
las negociaciones en el mercado internacional, por lo que se recomienda el analisis de
estudios e investigaciones que sirvan como herramientas en la bldsqueda de nuevos
clientes, considerando el plan de exportacion como la “guia o documento que muestra al
empresario hacia dénde dirigir su esfuerzo exportador y como competir con sus productos
y servicios en el mercado internacional a fin de lograr el éxito™, ademas de ser la guia,
este debe sencillo, realista y congruente para saber aprovechar con inteligencia la entrada

en un nuevo mercado.

1. Definicidn de plan de exportacion

a) Es un documento que proporciona una metodologia que pretende ayudar a las
pequefias 0 medianas empresas (PYME) a integrar un plan de exportacién exitoso
mediante el uso de un contenido basico recomendable por la institucién promotora

de las exportaciones Bancomext?.

b) Es una herramienta imprescindible para cualquier empresa que quiere iniciar o
consolidar su posicibn de mercados exteriores. El objetivo del plan es dar
respuesta a las principales cuestiones que se plantean en la elaboracién y puesta

en practica de las estrategias comerciales internacionales.

En conclusién, el plan de exportacion es una guia que es de mucho beneficio para
cualquier empresario que desee poner en marcha un proyecto de internacionalizacion de
sus productos a cualquier pais de destino puesto que brinda la estructura, procesos y

todas y cada una de las actividades necesarias para realizar una exportacion exitosa.

2. Importancia del plan de exportacién
“La importancia de un plan de exportacion radica en que el empresario logre identificar los
componentes principales para su formulacion, tomandolo como una herramienta

estratégica”® que favorece en los procesos de internacionalizaciéon de la empresa,

1 Lerma Kirchner Alejandro, Comercio y Mercadotecnia Internacional, 32.Edicion, Afio 2003, Pag.
2plan de negocios para proyectos de elaboracion elaborados por Bancomext, cuya Gltima edicién fue en 2003
3Instituto Nacional de Aprendizaje, Costa Rica,



mediante su elaboracion se describe informacion que disminuird la incertidumbre vy el
riesgo.

Mediante la elaboracion del plan de exportacion se realiza la descripcion, andlisis y
planificacion detallada de las actividades de exportacién que la empresa planea ejecutar,
esto permite identificar niveles de crecimiento de la empresa, ya que las oportunidades

son mas extensas en el mercado internacional.

3. Objetivo de un plan de exportacion

El objetivo es servir de guia para que los empresarios, puedan elaborar su propio plan de
negocio de exportacion, sin tener que recurrir a la intervencion de asesores, para que por
cuenta propia puedan comprender el proceso de forma practica sencilla y emprender la

estructuracion del plan.

4. Tipos de Plan
El plan es el documento o guia que fundamenta la planificacién dejando constancia de las

decisiones a ejecutar.

Para Alfonso Ayala Sanchez Plan se define como “el conjunto coherente de metas e
instrumentos que tiene como fin orientar una actividad humana en cierta direccion

anticipada™

Su finalidad es la optimizacion de los recursos disponibles y la orientacion de las personas

tras el logro de los objetivos y se pueden clasificar de acuerdo a los siguientes:

+ Permanentes
Son los que se realizan por tiempo indefinido, son los llamados presupuestos, programas

0 proyectos de ejecucion.

+ Ad Hoc

Son los realizados para acciones que se realizan solo una vez.

+ De contingencia

Son planes de accidn alternos o paralelos a las actividades normales.

4 Alzamora Roméan, H.E.:(2009) Plan de marketing para el Programa de Maestria en Administracion
PROMAD-UNP, Edicion electronica gratuita. Texto completo en www.eumed.net/libros/2009b/534/



+ Funcionales

Son aquellos que se modifican en funcion de los resultados.

+ Descriptivos
Describen de manera general el comportamiento esperado.

+ Normativos.
Definen rigurosamente las acciones a ejecutar en cada circunstancia, contiene normas y

procedimientos.

+ EIl Plan de Marketing.
Para P. Kotler: “Un es un documento escrito en el que se recogen los objetivos, las
estrategias, los planes de accion relativos a los elementos de Marketing-Mix, que
facilitardn y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente

corporativo, afio tras afio, paso a paso”®.

A continuacién algunos tipos de planes que se dan a conocer para complementar un plan

estratégico para la empresa:

El Plan Administrativo-Financiero,
El Plan de Personal,
El Plan de Produccion,

-+ + #

El Plan de Aprovisionamiento

5. Pasos para elaborar un plan
Pasos para desarrollar un plan de exportacion.
A continuacion se muestran los elementos que son recomendadas para un plan.

+ Identificar el producto a exportar: es la descripcion detallada del producto o
servicio potencial a exportar, desde el punto de vista arancelario, industrial,
técnico, funcional y mercadolégico, con consideraciones del valor y la utilidad para
el cliente, asi como enfrentar una ventaja competitiva que pueden hacer una

diferencia y enfrentar a la competencia.

5 Kotler Philip, Direccién de Marketing Conceptos Esenciales, Editorial Pearson, México 2002.



Identificar los requisitos del mercado meta: comienza por definir los mercados
mas atractivos, para el producto o servicio se elabora un estudio de mercado y
finalmente se tomar decisiones mercadolégicas.

Identificar los clientes potenciales dentro de dicho mercado: el objetivo de
este apartado es demostrar la viabilidad comercial del plan. Para ello es necesario
determinar el ambito geogréfico, cuantificar el mercado potencial, agrupar el
mercado en grupos homogéneos o segmentos con el mismo perfil de cliente,
dividir los segmentos en subgrupos llamados nichos, estos seran aquellos donde
posicionara para calcular la demanda potencial y las ventas. Se analizaran las
necesidades, motivaciones y comportamiento de compra de los clientes y sus
necesidades.

Establecer y comparar los precios de exportacién: para poder fijar el precio de
exportacion depende de las condiciones del mercado en el extranjero, los costos,
diferentes formatos y tipo de moneda, todo esto afecta el precio que el cliente
debe pagar por los productos y servicios.

Conocer ventajas y requisitos de los tratados o acuerdos: es importante
conocer los Tratados de Libre Comercio porque forman parte de una estrategia
comercial de largo plazo que busca consolidar mercados con el fin de desarrollar
una oferta exportable competitiva, que a su vez genere mas y mejores empleos.
Son beneficiosos para los consumidores porque mediante la reduccién de los 4
aranceles de importacion; tendran acceso a una variedad de bienes finales a
precios més bajos.

Equiparar la capacidad productiva con la demanda: equilibrar el lado de la
demanda y la capacidad de una industria no es facil y que un gerente la consiga
no marca la diferencia, lo que se debe de buscar es, usarlos recursos de manera
mas productiva al mismo tiempo y no se debe permitir que la busqueda de
productividad disminuya la calidad de setrvicio.

Preparar la logistica internacional: el transporte y logistica internacional es un
proceso complejo, que se inicia con la llegada del pedido procedente de los
mercados exteriores Y finaliza con la entrega del producto al cliente, debido a la
necesidad de preparar la mercancia para la exportacion, incluyendo tanto los
aspectos relacionados con la proteccion fisica (embalaje) como la proteccion

juridico-econémica es por esto que la logistica gira en torno a crear valor.



+ Adaptar la estructura administrativa: es tener la estructura organizacional de la
empresa debe partir de la claridad de sus objetivos operacionales y ser un
facilitador que permita el logro de estos mediante la adecuada coordinacion de los
recursos humanos, financieros y materiales, lo que hace que la estructura
administrativa pueda promover la colaboracion y negociacion de un grupo y
mejorar asi la efectividad y eficiencia de las comunicaciones en una organizacion.

+ Identificar la estructura de capital existente o disponible: la estructura de un
capital optimo es cuando produce un equilibrio entre el riesgo del negocio de la
empresa y el rendimiento de modo tal que se maximice el precio de las acciones y
la empresa pueda planear el financiamiento de sus inversiones.

+ Analizar la competencia: conocer la competencia a la que se enfrenta, la
participacién en el mercado, estructura de produccion, de costos, sus puntos
fuertes y débiles, dando una idea de las posibilidades en el mercado, teniendo
presente especialmente a la competencia de las empresas locales, dado que son
las que mejor conocen al consumidor y venden aquello que el mercado tiene

capacidad de absorber.

5.1 Estructura del Plan de Exportacion

A continuacion se presenta un detalle sobre elementos que deben considerarse en la
elaboracion del documento sobre el plan de exportacion de la empresa:

Elementos del perfil de la empresa

Representa la descripcion de la empresa, aspectos estratégicos, organizacion,
descripcion de la oferta, los mercados en los que actualmente participa asi como las

fortalezas y debilidades que se posee.

Se debe utilizar la presente informacién para dar a conocer el proyecto exportador,

describiendo elementos como los que a continuacion detallamos:

+ Antecedentes de la empresa o industria.
Representa la informacion relevante sobre la empresa con relacién al origen de la
organizacion, trayectoria y evolucion, asi como la forma juridica que posee, su tamafio,
localizacién, informacion principal de contacto y marcas de productos mas elementales

para el funcionamiento de la empresa.



+ Aspectos estratégicos.
Toda empresa sin importar el tamafio que tenga, realiza administracion estratégica esto
es porgque formula estrategias para las operaciones que realizara diariamente, cumpliendo

Sus metas y objetivos, toma en cuenta la vision, mision, objetivos y estrategias.

1. Vision: Lo que el negocio llegar4 a ser en un determinado periodo de
tiempo, debe ser clara, sencilla y creible para que todas las personas
dentro de la empresa se sientan identificadas y motivadas con lo que
hacen, sabiendo exactamente hacia dénde se dirigen.

2. Misién: Debe dejar totalmente claro para las personas que laboran en la
empresa, qué hacen, para quién lo hacen y en qué deberan ser los mejores
para competir contra el resto de empresas.

3. Valores: Las organizaciones, al igual que las personas, tienen culturas

propias generadas por los valores que se practican diariamente.

+ Organizacion funcional.
El Organigrama puede describirse como instrumento utilizado por las ciencias
administrativas para analisis teoricos y la accién practica; segun el autor Henry Fayol lo
define como: Una carta de organizacién, un cuadro sintético que indica los aspectos
importantes de una estructura de organizacion, incluyendo las principales funciones y sus
relaciones, los canales de supervision y la autoridad relativa a cada empleado encargado

de su funcién respectiva.
Un organigrama posee diversas funciones como las siguientes:

a) Representa las diferentes unidades que constituyen la compafia con sus
respectivos niveles jerarquicos.

b) Refleja los diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se realizan en la
empresa debidamente asignados por area de responsabilidad o funcién.

c) Muestra una representacion de la division de trabajo.

+ Descripcion general de la oferta.
Descripcion de los productos que la organizacién ofrece; si son varios, cudl es el portafolio
de productos del que dispone, o al menos cuéles esta considerando para el proyecto

exportador.



La oferta de un producto, es el conjunto total de atributos que obtiene el cliente cuando
realiza la compra: el producto mismo; la marca; la disponibilidad; la garantia, el servicio de
reparacion y la asistencia técnica que ofrezca el vendedor; los esquemas de financiacion;
y las relaciones personales que se desarrollen entre los representantes del comprador y el
vendedor.

+ Mercados en los que participa

Se describen los mercados que actualmente atiende: Por el area de cobertura, si es a
nivel nacional, por zonas o si tiene presencia internacional. También puede ser por tipo de

mercado: consumidor final, mercado institucional, ambos, o mercado masivo
+ Fortalezas y debilidades.

Indica en qué area es mejor la empresa, y el area en la que esta especializada, cudles
son sus puntos fuertes, cuales son sus ventajas como empresa. De igual forma, identifica

los aspectos en los cuales debe mejorar, en los que posee debilidades.

Esto ayudard a mostrar y describir sus capacidades y limitaciones empresariales,
validando que el plan de exportacion que ha disefiado es congruente con su realidad.

a) Capacidad exportadora

Descripcion de las fortalezas de la empresa para comercializar sus productos en el
mercado internacional, considera los productos con mayor potencial, se debe
establecer los objetivos que deben ser congruentes con la empresa como del mercado

al cual se planea exportar.

Muestra las condiciones favorables que posee para exportar y que le permitirdn tener un
mejor desempefio en el mercado internacional que ha seleccionado, y al menos debera

considerar los elementos mencionados a continuacion:

e Analisis del producto
El andlisis del producto comprende la descripcién del mismo, cual sera su presentacion,
caracteristicas, o atributos que permitan diferenciarlo del resto, presentacion, informacion
sobre su composicion, nutricional, cantidad, e ingredientes que lo constituyen. Se debe

considerar todos los aspectos que describan con detalle su oferta y producto para la



exportacion. Esta seccion debe describir ampliamente el producto que buscara posicionar

en el mercado seleccionado y considerar los siguientes puntos:
e Descripcion detalla del producto

Incluye los aspectos fundamentales del producto, sus caracteristicas, envases,
presentaciones, embalaje, beneficios que ofrece al cliente, valores agregados, colores,

dimensiones, entre otros.
e Clasificacion arancelaria

Es una codificacién estandarizada que permite clasificar bienes, su aplicacion esta
basada en un cifrado generalmente de 8 digitos y permite:

+ Determinar el pago de aranceles para los productos que se desea comercializar.
+ Establecer la existencia de tratamientos especiales al producto, como resultado
de acuerdos comerciales o de libre comercio.

+ Obtener informaciéon estadistica de comercio.
e Estructura de costos

+ Define la capacidad real de la cual dispone para exportar el producto.
+ Podra determinar las limitantes que posee, las posibles necesidades de

inversion a futuro.
e Adecuaciones

Hace referencia a como su producto estd adecuado para el mercado que ha
seleccionado, sefialando las modificaciones o modificaciones que pueden haber sido

necesarias, como empaques, dosificacion, embalaje, caracteristicas generales, etc.

Puede haberse requerido procesos mas complejos como certificaciones, permisos o
incluso registros en el mercado destino, se debe mostrar que la oferta exportable cumple

los requisitos del mercado objetivo.

e Analisis del mercado
Descripcion con detalle y amplitud el mercado objetivo que ha seleccionado, tanto como
lo requiera el proyecto de exportacion y como de informacién disponga. Entre los

aspectos que se deben considerar se encuentran:



e Analisis general del mercado seleccionado

El usuario de su plan de exportacion debe poder formarse una idea clara de las
principales caracteristicas del mercado al cual se dirige considerando aspectos sobre el
tamafio, tendencias, oportunidades que ha identificado, principales actores, productos,

etc.
¢ Demanda

La informacion deberd mostrar el potencial de mercado que existe y el porque es un
mercado atractivo para su producto; ademas debe presentar las proyecciones de
participacién que han sido propuestas en el proyecto exportador, ya sea en unidades o
monto de ventas, en un plazo determinado; asimismo incluye una descripcion detallada

del cliente.
e Precios

Hace referencia a los precios del producto en el mercado de interés, estrategias
utilizadas, considera posibles regulaciones y todo aquello que ayude a comprender como

se manejan los precios en ese mercado.
¢ Andlisis detallado de la competencia

Describa con detalle la competencia; ya que los potenciales clientes ya son clientes de
alguien, la competencia puede reaccionar con promociones, precios, descuentos,

publicidad, etc. Para sobresalir a su competidor.
e Barreras de acceso.

Se debe identificar y describir las posibles barreras y la manera cdmo se ha previsto
superarlas. Las barreras no arancelarias incluyen otras limitaciones que restringen la

posibilidad de ingreso de un producto.
e Logistica

Es el proceso mediante el cual se hacen llegar los productos al mercado, considera la
documentacion para exportar e internar los productos, los medios de transporte a
emplearse, posibles puertos de entrada, los proveedores logisticos disponibles, y agentes

aduanales.



5.2 Marketing Mix

Se define la mezcla de Marketing o Mercadeo como "el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta
deseada en el mercado meta. La Mezcla de Mercadotecnia incluye todo lo que la empresa
puede hacer para influir en la demanda de su producto"® En la mayoria de las decisiones
de Mercadeo es importante tomar en cuenta la Mezcla de Servicios la cual se enmarca en
las 7P’s, las cuales son: Producto, Precio, Plaza, Promocion, Personal, Procesos y

Presentacion o Presencia Fisica.
+ Definicion de Producto

Es uno de los elementos estratégicos de la Mezcla de Mercadeo, es el bien o servicio que
vendemos a los consumidores; “es cualquier bien tangible o intangible que sea posible
ofrecer a un mercado para su consumo y que podria satisfacer un deseo o una
necesidad”” Entre algunas implicaciones estan: variedad, calidad, disefio, caracteristicas,

marca, envase, tamario, y garantia.

+ Definicion de Precio
“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio™, es la
suma de todos los valores que intercambian los consumidores por los beneficios de tener
el producto y/o el servicio o de utilizarlos. Alguna de las diferentes estrategias
implementadas de precio son las siguientes: Precio de lista, descuentos, concesiones,
periodos de pago, términos de crédito; la forma de determinar los precios es un proceso
donde se toman en cuenta una serie de factores, entre los principales: el valor que tiene el
producto o servicio para el consumidor y el costo de exportacion en el que se incurre, el

grado de utilidad y la competencia.

CUADRO N° 1
ETRATEGIAS DE PRECIO

Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo. para que, de ese modo. se
pueda lograr una rapida penetracion, una rapida acogida, o pueda hacerlo rapidamente
conocido.

Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese Mmodo, se
pueda aprovechar las compras hechas como producto de novedad.

Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de ese modo, se
pueda crear una sensacion de calidad.

Reducir el precio de un producto, para que, de ese Mmodo, se pueda atraer una mayor
clientela.

Reducir los precios por debajo de los de la competencia, para que, de ese modo, se
pueda bloquearia y ganarie mercado.

Fuente: Elaboracion del equipo de tesis tomado de libro “Direccion de Marketing Conceptos Esenciales”.

6Kotler Philip, Direccion de Marketing Conceptos Esenciales, Editorial Pearson, México 2002, Pag. 221
7Ibid, p. 220
9bid, p. 223
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+ Definicion de Plaza
Consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se ofrecerdn o
venderan los productos a los consumidores, asi como en determinar la forma en que
seran trasladados hacia los mismos. Sus variables son las siguientes: canales, cobertura,
surtido, ubicaciones, inventario, transporte y logistica, considerando desde el proceso
interno, la logistica de exportacion, y la distribucion del mismo.

CUADRO N° 2
ESTRETEGIA DE PLAZA

Ofrecer productos via Internet, llamadas telefénicas, envio de correos y visitas a
domicilio.

Hacer uso de intermediarios para lograr una mayor cobertura de productos, o aumentar
puntos de ventas.

Ubicar productos en todos los puntos de ventas (estrategia de distribucion intensiva).

Situar productos solamente en los puntos de ventas que sean convenientes para el tipo
de producto que se venda (estrategia de distribucion selectiva).

Colocar los productos en un solo punto de venta que sea exclusivo (estrategia de
distribucion exclusiva).

Fuente: Elaboracion del equipo de tesis de libro “Direccion de Marketing Conceptos Esenciales”.

+ Definicién de Promocién
La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de
un producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra o
adquisicion. La promocién debe establecer el mensaje, los medios de comunicacién y el
presupuesto asignado y se puede desarrollar mediante los medios; Publicidad, venta
personal, promocién de ventas, relaciones publicas, marketing directo. Algunas

estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promocién son:

CUADRO N° 3
ESTRATEGIA DE PROMOCION

Crear nuevas ofertas tales como el dos por uno, o la de poder adquirir un segundo
producto a mitad de precio, por la compra del primero.

Ofrecer cupones o vales de descuentos.

Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

Crear anuncios en diarios, revistas o Internet.

Participar en ferias.

Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en vehiculos de transporte
publico.

Fuente: Elaboracion del equipo de tesis tomado de “Direccion de Marketing Conceptos Esenciales”.

5.3 Proyecciones financieras
Las proyecciones financieras permiten conocer si el plan de exportacion sera rentable y

generara ingresos para la empresa, para identificar un escenario, existe diversos
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mecanismos, herramientas o instrumentos para presentar la factibilidad financiera de un

proyecto, considerar al menos los siguientes:

(a) Ingresos proyectados

Se debe considerar los siguientes escenarios:

+ El optimista: que supone un escenario en donde todas o casi todas las variables le
favorecen.

+ El moderado: donde se consideran los valores mas probables de las diferentes
variables de impacto.

+ EIl pesimista: son los menores valores (realistas y posibles) que puede obtener en

su proyecto.

(b) Estimacion de recursos necesarios
Realizar énfasis en calcular la necesidad de recursos que tendran para llevar a cabo el

proyecto exportador.

Utilizando los costos derivados del proceso productivo, los costos del producto y los
costos del proceso exportador, cada uno demandara recursos financieros que puede
estimar para determinar asi la inversion total necesaria para ejecutar el plan de

exportacion.

(c) Razones financieras basicas
Se utilizan para analizar la situacién financiera de una empresa a partir de sus estados
contables, con lo que se logra trasmitir, entre otros aspectos, el nivel de solvencia, la

capacidad de endeudamiento, la disponibilidad de recursos, etc.

Los cuatro principales grupo de razones financieras se clasifican con base al tipo de

interpretacion que permiten realizar, obteniendo asi:

Indicadores de solvencia o liquidez
Indicadores de endeudamiento

Indicadores de rentabilidad

-+ + +

Indicadores de actividad
+ Fuentes de financiamiento
Considera las fuentes de ingreso disponibles para capitalizar la empresa durante el

proceso exportador, deben encontrarse definidas, y evaluadas, haciendo detalle del
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origen del efectivo, condiciones de endeudamiento y el avance con instituciones bancarias
si son utilizadas para la ejecucion de las actividades. Las fuentes de financiamiento
pueden clasificarse en dos grandes grupos:

v Fuentes externas

v Fuentes propias.

6. Etapas de un Plan de Exportacion.
El plan de exportacion considera la evaluacion de factores externos e internos, para lograr
mejores resultados en el mercado internacional, a continuacion se presentan los

siguientes:

a) Diagnéstico
El Plan de Exportacion inicia con un andlisis interno de las capacidades competitivas de la
empresa en relacion a los mercados exteriores, para utilizar de la mejor forma posible las
fortalezas y mejorar las debilidades con el andlisis externo se pretende identificar las
tendencias econdémicas, politicas, sociales, y tecnoldgicas, que condicionaran la evolucién

del mercado internacional del sector en que la empresa desarrollo su actividad.

Una vez realizado el FODA con las principales fortalezas debilidades, amenazas y
oportunidades, se deben extraer conclusiones para identificar la estrategia comercial e

identificar los recursos necesarios para la exportacion.

b) Seleccién de mercados
Es un proceso fundamental para la empresa que disminuird la incertidumbre, y es
recomendable en primer lugar que el empresario considere si es mejor una estrategia de

concentracion o de diversificacion de mercados.

+ Concentracion: Se selecciona un nimero reducido de mercados para centrar el
esfuerzo comercial en ellos y conseguir un cierto nivel de penetracion.

+ Diversificacion: La empresa elige un amplio nimero de mercados. La estrategia de
crecimiento se basa en vender en un mayor numero de mercados, mas que en

conseguir un elevado nivel de penetracion en cada uno de ellos

En una primera preselecciéon de mercados no es conveniente reflexionar en términos

de paises individuales, sino mas bien de &reas geograficas o conjuntos de paises;
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para pasar este filtro inicial, se utilizan criterios que deben ser cumplidos por las areas

o los mercados que posteriormente serdn analizados méas en profundidad.

c) Formas de Entrada
La forma de entrada elegida para los mercados exteriores preseleccionados sera decisiva
para el Plan de Exportacion, Las principales alternativas para comercializar productos en

el exterior son las siguientes:

Exportacion directa.
Agente comercial.
Importador/Distribuidor.
Compaiiias de Trading
Acuerdo de Piggyback
Acuerdo de Licencia
Acuerdo de Franquicia

Joint Venture

- F F F F F FFF

Delegacion o filial comercial

Una vez que se ha elegido la forma de entrada deben identificarse empresas en el pais
objetivo que se correspondan con esa forma de entrada.

d) Ofertainternacional

“Se refiere a la propuesta de productos a presentar en el mercado internacional™, si estos
cumplen con las exigencias del mercado objetivo, para competir a nivel de precios en el
mercado internacional.
Dentro de la politica de producto hay que definir las caracteristicas de cada uno de los
atributos y las adaptaciones necesarias para su venta en los mercados exteriores, para
ello existe una doble alternativa:

+ Estandarizacion, es decir, vender el mismo producto en todos los mercados

exteriores
+ Adaptacion, que consiste en adaptar los principales atributos del producto a

cada mercado.

Llamares Gracia Lomas, Comercio Internacional Olegario, 2014, pags. 54-58
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e) Politica de comunicacion
Para dar a conocer la empresa y el producto en los mercados objetivos, es necesaria la
elaboracion de una estrategia de comunicacién eficaz que considere los siguientes
elementos, el mensaje que desea transmitir, el presupuesto, los medios, y otros
elementos indirectos de comunicacion. La realizacion de un plan de comunicacién bien
disefiado tendra una repercusion fundamental en las ventas y la imagen que el cliente
posee de la empresa. Las actividades de comunicacion implican necesariamente recursos

econdmicos que deben asignarse al presupuesto de comunicacion.

Una vez que se ha establecido el presupuesto es necesario desglosarlo por tipos de
actividad, con la mayor precisién posible.

f) Plan econémico
La dltima etapa del plan de exportacién es la que contiene los aspectos econdmicos entre

los que se incluyen: los objetivos de venta y la cuenta de exportacion.
Los objetivos de venta tienen que cumplir al menos tres requisitos:

+ Delimitacion geografica: Deben fijarse para cada uno de los mercados
seleccionados.

+ Precision: Deben referirse a un concepto concreto, faciimente calculable

para la empresa exportadora.

+ Tiempo: Tienen que establecerse para un periodo de tiempo; normalmente

los planes de exportacion deben revisarse anualmente.

6.1 Analisis del Mercado

El estudio de Mercado es una herramienta que sirve para obtener y analizar la
informacion del mercado, de forma que podamos establecer las estrategias adecuadas, y
en funcion de ellas, iniciar la actividad empresarial e introducirse en el mercado para
ingresar a nuevos mercados necesitamos investigar, conocerlo, comprenderlo e identificar
los componentes que seran de apoyo en el proceso de eleccion por medio de las

siguientes areas:
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a) Andlisis del Entorno y del Sector
Esta informacion proporcionara elementos basicos y completos del mercado, como la
situacion actual, el tamafio, la organizacion, el marco legal, los clientes y la competencia

actual y podemos evaluar desde dos perspectivas:

+ Entorno general: Se refiere al marco global o conjunto de factores que afectan de
la misma manera a todas las empresas de una determinada sociedad o ambito
geogréfico.

+ Entorno especifico: Hace referencia Unicamente a aquellos factores que influyen
sobre un grupo especifico de empresas, que tienen unas caracteristicas comunes

Yy que concurren en un mismo sector de actividad.

b) Identificar Oportunidades de Mercado
El identificar oportunidades de mercado permite obtener informacion mas especifica
acerca de los problemas u oportunidades en un mercado objetivo, ya que incluye
informacion sobre proyecciones de ventas, tendencias actuales y culturales, factores
externos, y la informacién sobre los competidores, es decir, el tamafio de la competencia
actual, posibilidad de entrada y salida de nuevos competidores, o posibles alianzas
estratégicas entre ellos, se debe considerar evaluar mercado cuyas necesidades estén
parcialmente resueltas o insatisfechas y reconocer las oportunidades del mercado para

lograr el ingreso de la cartera de productos que la empresa tiene a su disposicion.

c) Desarrollo de estrategias dirigidas a un mercado
El desarrollo de estrategias establecera lineamientos, y permitira identificar las
oportunidades de crecimiento de la empresa, y a la vez se podra crear una estrategia

diferenciadora de los competidores.

Algunos de los elementos que se deben considerar para el establecimiento de nuevas
estrategias pueden ser: La calidad de los productos, la innovacién constante del producto
0 servicio, el servicio debe de ser superior al de la competencia, manejar precios
competitivos, asi como adaptar o personalizar el producto para que se vuelva mas

atractivo al mercado.
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A. EXPORTACION

1. Definicidén de exportacion
Se presentan tres conceptos de exportacion:

a) “Consiste en comercializar los productos o servicios fuera de los limites
territoriales de un pais al que pertenece el oferente”.
b) “Es la operacion comercial que consiste en la venta de bienes y servicios de un
pais al extranjero, algunos visibles (bienes), otros invisibles (servicios)"**.
En conclusion la exportacion es el envio de mercaderias nacionales o nacionalizadas para
Su uso o consumo en el exterior. Juridicamente, ello significa una venta mas alla de las

fronteras politicas del pais.

2. Clases de exportacion

Las clases de exportaciones son:

a) Exportaciones Tradicionales: Son los productos que se exportan con muy poca
frecuencia, haciendo que el pais no dependa de dichas actividades.

b) Exportaciones no Tradicionales: Son aquellas que el Estado limita poder
abastecer a la nacién y asi tener mas seguridad.

C) Exportaciones Restringidas: Son aquellas que exportaciones limitadas por el
Estado por razones de seguridad.

d) Exportaciones no Restringidas: Son aquellas que se realizan sin restriccion del

Estado, pero que deben cumplir con los procesos aduaneros correspondientes.

Los productos tradicionales y no tradicionales son de suma importancia para el comercio
internacional debido a que permiten evaluar el nivel de impacto en la balanza comercial
sobre los recursos econdémicos de un pais. La mercancia restringida o prohibida debe
cumplir necesariamente determinados requisitos especificos en su control y fiscalizacion

para permitir su ingreso o salida del pais y su comercializacién en el territorio nacional.

3. Clasificacion de las exportaciones

Las exportaciones pueden clasificarse bajo los siguientes regimenes aduaneros

10Salvador Osvaldo Bran. Diccionario de Ciencias Econémicas y Administrativas. quinta edicion 2008
11 Plan de negocios para proyectos de elaboracion elaborados por Bancomext, cuya Ultima edicion fue
publicada en 2003

17



a)

Régimen definitivo:

Es conocido también por:

+

Exportaciéon definitiva: “Es la salida de mercancias del territorio aduanero para

pertenecer en el extranjero por tiempo ilimitado™2.

b) Regimenes temporales.

Existen dos tipos:

+

Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado: Es el régimen
aduanero mediante el cual, con suspensién 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, elaboracion o reparacion, en cuyo caso a su retorno seran
admitidas con liberacién total de tributos a la importacion.

Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo: Es el régimen que
permite la salida del territorio aduanero por un plazo determinado de mercancias
nacionales o nacionalizadas, para ser sometidas en el exterior a operaciones de
transformacion, elaboracion, reparacién u otras permitidas, con suspension en su
caso, de los derechos e impuestos a la exportacion para ser reimportadas bajo el
tratamiento tributario y dentro del plazo establecido en el reglamento.

Regimenes liberatorios: Es el régimen mediante el cual se permite la salida de
mercancias del territorio aduanero, dichas mercancias procedentes del extranjero,

llegadas al pais y no importadas definitivamente.

Por lo que la declaracion de mercancias para el régimen de reexportacion contendrd, los

datos de la declaraciébn para el régimen de exportacion definitiva ademas de la

identificacion de las mercancias cuando sea posible.

4. Evolucion Historica de las exportaciones en El Salvador

El Salvador desde la colonia hasta mediados del siglo XV tuvo una fuerte dependencia

relacionada al sector agropecuario, de esto dependia la economia de las familias y del

pais en general, a partir del siguiente siglo (XVI) “con la llegada de los espafoles, El

Salvador dedico gran parte de sus tierras al cultivo de cacao, aiiil, café, y algodon”™3,

12Revistas Bursatiles Superintendencia del Sistema Financiero SAT. 2th Edicion Afio 2011
B3Ministerio de Educacion Historia de El Salvador tomo 1, pag. 225
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El afiil por muchos afios fue el producto primordial de exportacion, convirtiendo a El
Salvador en el mayor productor a nivel centroamericano y alcanzando grandes cantidades
de libras de afil demandado por muchos paises y que era utilizado como tinte natural; La
produccion afiilera siguié creciendo, tanto asi que las exportaciones de afil en 1855
representaron el 86.30% de total de El Salvador. Sin embargo, el afiil dejo de ser el
producto primordial, a causa del dafio que las plagas ocasionaban a los cultivos y al
descubrimiento de los primeros colorantes sintéticos a mitad del siglo XIX, obligando a los
productores dejar de producirlo.

Debido a la gran caida de los precios y la sustitucion del afil, dado que en esa época se
inventaron los colorantes quimicos. “En los afios siguientes el café era el motor de la
economia nacional, debido a que las exportaciones de este producto representaban el
95% de las exportaciones totales™*. Los mayores compradores del grano de oro (café)

para eso afos eran Estados Unidos y Europa.

Hubo posteriormente un crecimiento econémico con la construccion del ferrocarril, el
Puerto de Acajutla, infraestructura que vino a facilitar mas el comercio y hacer los
procesos mas agiles. Posterior a la crisis mundial en 1932 que provocé la caida del precio
del café a nivel internacional afectando principalmente las exportaciones de café que en el
pais se realizaban; desestabilizo la economia Salvadorefia la cual siempre habia tenido
una base netamente agricola, sin embargo afios después la exportacion agricola era mas
competitiva que antes y que con la nueva entrada de oferentes al mercado, la entrada de
divisas por la exportacion de productos tradicionales como el café y el algodén ya no seria

igual.

Debido a esto El Salvador, tuvo un crecimiento econdémico cuando se iniciaron las
relaciones comerciales con Estados Unidos, posteriormente a esto se dio la liberacion del
comercio exterior, se inicid6 el proceso de reducciéon de Derechos Arancelarios a la
Importacion (DAI), eliminacion de impuestos a la exportacion y de barreras no
arancelarias al comercio, lo cual convirti6 al pais en una economia abierta, luego de

décadas de mantener un modelo de sustitucién de importaciones

14Banco Nacional de Comercio Exterior, Afio 2000
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GRAFICO N° 1
ANTECEDENTES DE LAS EXPORTACIONES DE EL SALVADOR.
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Fuente: elaboracion propia, tomado de la revista Central de Reserva (1985-1999)

En el graficol, en el afilo 1980 se puede observar un mayor porcentaje del PIB, afios
después este comenzé a decaer debido al conflicto armado que sufria el pais lo que
provocé un ambiente violento durante ese periodo, otra de las causas fue la caida
internacional del precio del café, que al ser un cultivo de mayor exportacién en el pais

contribuy6 a que la economia se desplomara.

5. Situacion actual de las exportaciones de El Salvador.

En el afio 2013 el sector cafetalero presentd resultados negativos en cuanto al tema de
las exportaciones, la causa fue, el brote de la roya, que es una plaga que dafa el cultivo
del café, esto no solo caus6 un desequilibrio en la economia del pais, sino también, el
abandono de muchas fincas por parte de los caficultores que ya no pudieron recuperar
sus cultivos. Sin embargo ese afio, los productos del sector maquila, los no tradicionales
de la confeccion y la exportacion tradicional del azlcar presentaron un leve aumento que
ayudo a frenar el desequilibrio en la balanza comercial.

Recientemente el pais ha incursionado en 32 destinos extranjeros, fuera del area
Centroamericana, como Indonesia, Jamaica, Holanda, Italia y Corea del Sur permitiendo
un panorama positivo para las exportaciones de cafia de azlcar, desperdicios de
hierro/acero, melaza de cafia, desperdicio de aluminio, materiales de carton y papel, café
oro, harina de pescado, desperdicios de plasticos y ropa textiles. A pesar de los

inconvenientes surgidos a lo largo del comercio internacional, las exportaciones para el
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pais han ido evolucionando constantemente, los cuales han favorecido el crecimiento
econOmico, por eso los gobiernos se interesan en incrementar el volumen de las
exportaciones, diversificar productos y mercados dentro de las posibilidades que permite

la globalizacion, aprovechando asi los tratados y convenios a nivel internacional.

a) Exportaciones Tradicionales
Los productos tradicionales son aquellos en los cuales los productores no necesitan de
muchos insumos para el proceso productivo.
Los Productos considerados como exportaciones tradicionales en El Salvador, se

menciona el azucar, café, camarones y algodon.

GRAFICO N° 2
EXPORTACIONES TRADICIONALES
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Fuente: Banco Central de Reserva (BCR) primer trimestre 2015

“Las exportaciones tradicionales en los ultimos afios ha experimentado un decrecimiento,
en el grafico 2, dicho comportamiento se debe a las variaciones principalmente en el café
y el azlcar, para el periodo comprendido de 2012 a el primer trimestre de 2015"®; por los
diversos problemas presentados en los Ultimos afios en cuanto a produccién asi como por
competitividad.

La cosecha del café es afectada por la roya, este es un factor que propicia los bajos
precios a los que se cotiza internacionalmente el grano de café; cabe destacar que en los
altimos afios el azlcar ha tenido mas participacion; la reduccion tanto en ambos
productos es por factores como el cobro por servicio de rayos X en las aduanas, genero
que los representantes mostraran su descontento provocando que los principales

compradores por via terrestre de los paises centroamericanos disminuyera su compra.

15Revista Trimestral Enero- Marzo BCR, 2015, pag. 45
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Los camarones también en los afios anteriores desde 2014 han experimentado un leve
crecimiento, aunque para el primer trimestre de 2015 no se registren datos; otro producto
tradicional es el algodén pero en los ultimos afios no ha tenido mucha representacion, es

decir dicho producto no se ha exportado.

b) Exportaciones No Tradicionales
Un producto no tradicional es cuando su transformacion requiere un proceso detallado en

produccién y envasado, pues genera un alto valor agregado una vez procesado.

Como exportaciones no tradicionales se consideran los siguientes productos: prendas de
vestir; ropa interior; agua y bebidas no alcohdlicas; medicamentos preparados; productos
laminados de hierro o acero; cajas, bolsas, botellas y deméas envases plasticos; aceites
animales y vegetales; lomos de atin (cocidos y congelados); metales preciosos (excepto

oro); jugos de frutas; hierro, acero, laminas y calzado®®.

GRAFICO N° 3
EXPORTACIONES NO TRADICIONALES
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Fuente: Banco Central de Reserva 2015

En cuanto a productos no tradicionales puede observarse segun el grafico, los mas
exportados son durante los afios 2012, 2013, 2014, el calzado, Agua y bebidas no
alcohdlicas, medicamentos preparados, productos laminados, y grasas y aceites animales
y vegetales, mientras que para el afio 2015 se presenta una drastica disminucién en todos
los productos.

16Revista Trimestral , Banco Central de Reserva Enero- Marzo 2015
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5.1 Exportaciones por rubros o areas

El salvador tuvo que enfrentar un déficit comercial de mercancias para el afio 2016,
durante el periodo tanto las exportaciones como las importaciones se redujeron , siendo el
valor de las exportaciones quienes experimentaron una caida de 4.7 % con respecto al
afno 2015, mientras que las importaciones disminuyeron en un 6.6 % el desempeiio del
sector se ha visto afectado por los productos tradicionales y la reduccion de volimenes
transados; las importaciones por su parte se vieron afectadas por la caida de la factura

petrolera, a pesar de la actividad generada en los bienes de capital.

GRAFICO N° 4
EXPORTACIONES E IMPORTACIONES
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Fuente: Banco Central de Reserva de El salvador

La Balanza Comercial de El Salvador registr6 una mejora en su déficit por un valor de
US$207.20 millones en el primer semestre de 2016, lo que se explica por el

comportamiento favorable de los precios del petréleo crudo y sus derivados.

Las exportaciones del pais ascendieron a $2,726.23 millones, presentan mejoras en su
evolucion respecto a los primeros meses del afio. Se debe considerar que la disminucion
en la demanda externa es un fenébmeno regional, Las ventas de café del pais al resto del

mundo disminuyeron $46.70 millones (-36.56% anual) en el primer semestre de 2016
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como resultado de factores como: la persistencia de bajos precios del grano en el
mercado internacional, la sequia, la roya y un parque cafetalero no renovado. Dentro del
sector agricola, las ramas que muestran un crecimiento positivo fueron Avicultura y los

Productos de la Caza y la Pesca con 3.84% y 19% anual respectivamente.

La Industria Manufacturera, Textil y Prendas de vestir representan el 30.78% de
exportacion del sector, las prendas de vestir tuvieron un comportamiento favorable, con
una exportacion de$42.17 millones adicionales, mientras que el resto de los textiles y
confeccion redujo su monto exportado en $33.82 millones; ademas los bienes maquilados
del sector textil y vestuario crecieron $19.2 millones. Estos datos indican una buena
posicion competitiva de El Salvador en este rubro, tomando en cuenta que las
importaciones de textil y vestuario de nuestro principal mercado se han contraido en 2.9%
recientemente. Otro de los sectores modelo de la Politica de Transformacion Productiva
que crecio en este periodo es el de Quimica de Base y Elaborados, el cual alcanzé los
$176.6 millones exportados.

El sector maquila continu6 mostrando una evolucién positiva que se refleja en el aumento
interanual de 6.22%. Las ventas de este sector fueron de $584.31 millones. La estructura
de las exportaciones de maquila por destino se mantiene,92.02% de su total fue enviado a
Estados Unidos. Tampoco ha cambiado en los ultimos afios la composicion de los
principales productos maquilados, siendo los principales, en su orden de importancia, las
Prendas de Vestir de Punto, los Chips Electrénicos y las Prendas de Vestir de No Punto;
sumando US$545.97 millones, US$24.32 millones adicionales a lo exportado en el mismo
periodo del afio 2015.

Las importaciones acumularon $4,902.17 millones a junio 2016, que equivale a una tasa
de decrecimiento de 5.91% anual. La reduccién en las importaciones se explica por
menores valores comprados ante los bajos precios de los derivados del petréleo. Segun la
clasificacion econdmica, los bienes de capital importados se mantienen con crecimiento
positivo y de dos digitos de 12.18% durante el primer semestre de 2016 (US$89.32
millones mas) y contintan reflejando el interés de las empresas por fortalecer su
capacidad productiva a través de la adquisicion de maquinaria y equipo. Los mayores
aumentos absolutos los presentaron el transporte, la industria, la construccion y la
electricidad con incrementos entre $12.4 y $38.4 millones. En cuanto a los bienes

intermedios y de consumo, la reduccion en montos importados se mantuvo.
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5.2 Exportaciones hacia destinos

FIGURA N°1
PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACION DE EL SALVADOR

PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES
DE EL SALVADOR

EEUU USS 1,074.52
Honduras USS$ 323.27
Guatemala USS 300.39
Nicaragua USS 141.37
Costa Rica USS 102.56
Panama US$ 50.97

Fuente: Banco Central de Reserva de El Salvador

Los principales socios comerciales de El Salvador fueron Estados Unidos, pais al que se
exportd un total de US$1,074.52 millones al cierre del primer semestre del afio 2016,
seguido por Honduras con US$323.27 millones, Guatemala US$300.39 millones,
Nicaragua, US$141.37 millones, y Costa Rica con US$102.56 millones y Panaméa con
US$50.97 millones. Estos socios comerciales representan el 87.75% del total de las
exportaciones del pais, seguidamente se ha realizado transacciones comerciales con

Republica Dominicana, México, Taiwan e Indonesia.

6. Importancia de las exportaciones

La exportacion es el medio utilizado por las empresas para iniciar la actividad comercial a
nivel internacional, los empresarios que se introducen en la exportacion estan motivados
por el incremento en ventas y mayor participaciéon en nuevos mercados, participar en

economias de escala y poder rentabilizar sus actividades minimizando sus costos.

En el dinamismo de la economia de un pais representan una manera de obtener
rentabilidad propia, ya que la economia crece y su poblacion obtiene mayores beneficios
al reflejar sostenibilidad.
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6.1 Importancia social

Las exportaciones tienen mucha importancia social trascendental para los paises, debido
a que muchos de ellos estan obligados adoptar politicas publicas y programas dirigidos al
fortalecimiento y desarrollo de esta actividad productiva, las exportaciones generan
fuentes de empleo, permitiendo que las familias posean una estabilidad econémica que
sustente las necesidades basicas que todo salvadorefio necesita en su vida diaria, los
empleados de empresas exportadoras tienen la posibilidad de mejorar la calidad de vida
de su familia y cabe destacar que generan mayor estabilidad en su. El Salvador a lo largo
de las décadas ha enfrentado tasas altas de desempleo en la economia lo que refleja que

la fuente de ingreso de muchas personas es el sector comercio informal

6.2 Importancia econémica

En un nivel macroeconémico la exportacién de bienes y servicios resulta positiva para la
balanza comercial, cuenta corriente y de pagos de cualquier pais, es una fuente de
demanda para la produccion doméstica de bienes y multiplica el producto y los ingresos

de la economia en general y de los agentes econdmicos participantes en particular.

En El Salvador, las exportaciones constituyen una parte integral de la economia nacional,
dado que generar ingresos para las familias y constituyen la posibilidad de obtener otro
tipo de bienes para consumo; con ayuda y apoyo de convenios internacionales firmados
mediante los paises con los que actualmente se realiza intercambio de bienes se facilita

dicho intercambio.

6.3 Importancia cultural

En la actualidad los paises son multiculturales lo que contribuye el crecimiento y
fortalecimiento de su soberania e identidad, los factores culturales contribuyen de forma
significativa en el proceso de desarrollo de la actividad econémica de un pais y a su vez
la historia de los paises centroamericanos dan a conocer que por medio de la integracion
econdémica se realizaron los primeros acuerdos de intercambio comercial entre las
naciones de Centroamérica, es importante considerar que factores la culturales como las
tradiciones de cada region pueden ser instrumentos de riqueza, cabe destacar que en el
pais existen personas que trabajan en la elaboracién de productos artesanales y muchos
de estos articulos son exportados a paises de la unién europea, asi mismo este tipo de

productos tiene su espacio en la balanza comerciales.
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7. Antecedentes entre El Salvador y Nicaragua
Antes de constituirse el Mercado Comun Centroamericano, entre Costa Rica, Honduras,
Nicaragua, El Salvador y Guatemala, la subregion venia intentando la integracion a través

de acuerdos bilaterales, que proporcionaran las primeras experiencias formales.

Desde 1951 se venia configurando el denominado Programa Centroamericano de
Integracion, con el apoyo de la Comisibn Econémica para América Latina y El Caribe
(CEPAL), a fin de promover la integracién gradual y progresiva de las economias de los

paises del Istmo y la coordinacion de los programas de desarrollo econémico.

Diez afios mas tarde, el 4 de junio de 1961 se firmo el tratado General de Integracion
Econdmica Centroamericana, con el cual se validé el Mercado Comun Centroamericano,
involucrando a los paises mencionados en un proyecto de integracion con aspiraciones no
solo econdémicas sino también politicas, ya que gracias a la influencia de la CEPAL, los
programas comerciales e industriales (al mejor estilo de planificacion de la entidad
incluian la coordinacién de las politicas de desarrollo de cada uno de los paises.

8. Exportaciones e Importaciones de El Salvador con Nicaragua

Segun datos del Banco Central de Reserva (BCR), la Balanza Comercial entre El
Salvador y Nicaragua se muestra superavitaria para nuestro pais y desde sus inicios se
ha mantenido el intercambio comercial dando lugar a que en el afio 2015 El Salvador
pretenda ampliar sus relaciones comerciales con su vecina Nicaragua en los sectores de

servicios, manufacturas, alimentos y bebidas a través de una misién comercial.
8.1 Exportaciones El Salvador y Nicaragua

Las relaciones comerciales entre la Republica de Nicaragua y El Salvador tienen su
origen desde el 9 de marzo de 1951, cuando ambos paises suscribieron un tratado de
libre comercio entre ambas naciones, cuyo objetivo principal era el establecimiento de
reglas comunes en materia de comercio de bienes, servicios e inversion, y con el fin de
establecer en un futuro una unién aduanera entre sus territorios, posteriormente surge el
compromiso de conformar una uniéon aduanera en Centroamérica en el afio de 1960,
acuerdo en el que son participantes y en el que trabajaron para concretar una zona de
libre comercio entre los paises del area centroamericana, actualmente las relaciones entre
El Salvador y Nicaragua se han fortalecido incrementando las exportaciones e

importaciones paulatinamente.
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TABLAN° 1

Balanza Comercial de El Salvador — Nicaragua (Periodo 2010-2014).

THCA 2010
oo | own | oww | oam |
0144

bgort
HHOTEEONES ) ot | St | o083 | 33760 [Sasscms| 3%
El Salvador - Nicaragua

imporad
MPOTRANES 1 gaaons | $105730 | Saoses | Smaes (S| 3
El Salvador - Nicaragua

Balanza comercial | $62,096 | $99,085 | S110,418 | $120978 | S123669 |  18.8%

Fuente: PROESA, con informacion del Banco Central de Reserva de El Salvador

“Las exportaciones de El Salvador hacia Nicaragua representan el 6.4% del total de las
exportaciones salvadorefias y ubica a Nicaragua como el cuarto destino principal de
exportacion, los principales sectores de exportacion se encuentran: El plastico y Caucho,
Productos Quimicos, asi como Alimentos y Bebidas, lo que representa el 44% del total
exportado!’. Las negociaciones entre ambos paises registraron en el 2014, “un superavit
de $123,7 millones de délares y las exportaciones se valoraron en $335,998 millones

respectivamente™®,

Las relaciones comerciales entre ambos paises desde el afio 2010 hasta 2014, reflejan un
incremento en el valor de las exportaciones con respecto a los afios anteriores, esto nos
da a conocer un panorama positivo para realizar inversiones con la empresa
nicaragiienses, mientras que por el lado de las importaciones los principales sectores que
contribuyen al consumo de los salvadorefios son Agroindustria, Alimentos y bebidas vy

Confeccion.

A inicios del afio 2014 se implementaron importantes reformas para la reduccion de los
tiempos de trdmite en procedimientos de apertura para una empresa y se mantuvo como

uno de los paises méas seguros de la region; adicionalmente a sus abundantes.

17"PROESA, Relaciones Comerciales entre Nicaragua-El Salvador pag. 46.
18 |bid, p. 57
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9. Relaciones Comerciales El Salvador con Nicaragua

El Gobierno de la Republica de Nicaragua, y el Gobierno de la Republica de El Salvador,
deseando fortalecer los tradicionales vinculos de fraternal amistad que felizmente existen
entre los dos paises y desarrollar ain mas, en beneficio reciproco las relaciones
comerciales entre Nicaragua y El Salvador, han decidido celebrar un tratado de libre
comercio, desde el 9 de marzo de 1951.

Las mercancias que procedan del territorio de cualquiera de los Estados signatarios o que
se destinen al mismo, gozardn de los beneficios de libre transito internacional en el
territorio del otro Estado, quedando sujetas a los requisitos administrativos de proteccion
fiscal y seguridad publica que rigieren en el territorio de transito.

El Salvador exporta a Nicaragua plasticos, caucho, productos quimicos, alimentos,
medicamentos, papel higiénico y detergentes en polvo, entre otros. En el afio 2016 El
Salvador vendi6 a Nicaragua 336 millones de dodlares, lo que “representa el 6.4 por ciento

del total de exportaciones salvadorefias” segun informes.

10. Instituciones que promueven las Exportaciones en El Salvador

En El Salvador existen algunas instituciones que fomentan el proceso exportador con la
finalidad de servir de guia al empresario salvadorefio interesado en diversificar sus bienes
en mercados internacionales, entidades que aportan herramientas que permiten facilitar

las actividades que deben realizarse para concretar la exportacion.

Instituciones que brindan asesoria a las personas cuyo objetivo es hacer mas eficiente el
trabajo y actividades cuando se desea exportar, estas pueden ser privadas o publicas,
dentro de las mas principales estan: Centro de tramite de exportacion (CIEX), Organismo
promotor de exportaciones e Inversion en El Salvador (PROESA), Agencia de
promociones de exportaciones en ElI Salvador (COEXPORT),MINISTERIO DE
HACIENDA, CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE EL SALVADOR , Centro para la

promocién de la micro y pequefia empresa en Centroamérica (CENPROMYPE).

A continuacién se detallan cada una de ellas ademas de sus principales objetivos
funciones que desempefian diariamente al servicio de la grande, micro y pequefa
empresa tanto en el pais como a nivel centroamericano para brindar desarrollo

empresarial en la region.
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CUADRO N° 4
INSTITUCIONES DE APOYO A LAS EXPORTACIONES

Institucion

Logo

Funcion Principal

Centro de Tramites de Exportacion

Organismo Promotor de Exportaciones e
Inversion en el Salvador

Agencia de Promociones de
Exportaciones de El Salvador

Ministerio de Hacienda de El Salvador

Cémara de Comercio e Industria de El
Salvador

Centro para la Promocion de la Micro y
Pequefia Empresa en Centroamérica

it e Traites de Importaciones y
Exportaciones

PREIESA

ORGANISMO PROMOTOR DE EXPORTACIONES
£ INVERSIONES DE EL SALVADOR

COEXPORT

Ministerio de Hacienda

-_—

EL SALVADOR

CAMARA DE
COMERCIO
E INDUSTRIA

%))

[k ™
CENPROMYPE

La funcion es centralizar, agilizar y simplificar los tramites
de exportacién de las instituciones involucradas en la
actividad exportadora

PROESAbrinda apoyo a las empresas a través de
senicios de asesoria relacionadas al comercio
internacional, con el objetivo de facilitar su preparacion e
incursion en los mercados de exportacion.

Facilita y promueve de manera agil, oportuna y eficaz, el
acceso de las empresas alos servicios ymecanismos de
apoyo tanto publicos como privados, que le permitan
insertarse en mercados internacionales

Es el encargado de facilitar las actividades del comercio
internacional, aplica la normativa aduanera, y verificar su
exacto cumplimiento, en relacion a la salida de mercancias

Implusa el desarrollo empresarial de nuestros socios del
sector MYPYME, ofreciendo una gama de senvicios tecnicos
especializados, orientados a fortalecer su competitividad y

sostenibilidad.

Promueve yfomenta la produccion y exportacién de bienes
ysencios a traves del sistema de libre empresa, como un
medio de desarrollo econémico ysocial del pais.

Fuente: Directorio Regional de Instituciones de Apoyo a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa en
su Proceso Exportador 2010 y Pagina web de El Ministerio de Hacienda 2015.

C. Productos de Higiene y Seguridad Ocupacional Industrial

Los productos de higiene y seguridad ocupacional son articulos que permiten a las

instituciones garantizar la seguridad del empleado en la realizacion de actividades

peligrosas que deben ser desempefiadas en los diferentes lugares de trabajo, por lo que

su implementacion es de vital importancia dentro de la misma, y el patrono tendra la

obligacion de proporcional el equipo necesario y adecuado segun la legislacion de cada

pais.
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1. Definicién

Los productos de higiene y seguridad ocupacional industrial estan definidos como
“cualquier dispositivo disefiado para ser utilizado por el trabajador para que lo proteja de
uno o varios riesgos en el desempefio de sus labores, asi como cualquier complemento o
accesorio destinado para tal fin"°, el equipo de proteccién esta disefiado para diferentes
partes del cuerpo que pueden resultar lesionada durante la realizacién de actividades
laborales, son elementos elaborados para proteger y disminuir el riesgo de sufrir
accidentes.

2. Objetivos
+« Eliminar las causas de las enfermedades profesionales.
+ Reducir los efectos perjudiciales provocados por el trabajo en personas
enfermas o portadoras de defectos fisicos.
+ Prevenir el empeoramiento de enfermedades y/o lesiones.

=

Mantener la salud de los trabajadores.
+ Aumentar la productividad por medio del control del ambiente de

trabajo.

3. Importancia

El trabajo desempefa una funcién esencial en las vidas de las personas, pues permite
que se desarrollen dentro de la sociedad como agentes productivos de la economia de su
pais y la mayoria de los trabajadores pasan por lo menos ocho horas al dia en el lugar de
trabajo, ya sea una plantacion, una oficina, o un taller industrial, etc. Su entorno laboral
debe ser seguro y debe facilitarse las condiciones de trabajo de los empleados ya que
todos los dias del afio hay trabajadores en todo el mundo sometidos a una multitud de
riesgos para la salud que afectan directa e indirectamente su desempefio laboral y

produccién, estos riesgos a los cuales se ven sometidos se describen a continuacion:

4. Tipos de Riesgos Ocupacionales
En las empresas existen diferentes tipos de riesgos a los cuales se exponen los
trabajadores por lo que es necesario conocer sobre dicha clasificacion, actualmente se
reconocen riesgos quimicos, y riesgos biolégicos. A continuacién se describen los

componentes de cada clasificacion:

PLeyes y Normativa en Materia y Seguridad Industrial Condiciones de Higiene Industrial en los lugares de
trabajo , Art. 133
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CUADRO N° 5

TIPOS DE RIESGOS OCUPACIONALES

RIESGOS QUIMICOS

Sustancias que pueden reaccionar de forma exotérmica con formacion de gases.

EXPLOSIVOS

Sustancias que en contacto con otras producen reacciones exotérmicas, oxidando
COMBURENTES el combustible
INFLAMABLES Sustancias cuyo punto de inflamacién es bajo.
EXTREMA. Sustancia cuyo punto de inflamacién es exageradamente bajo
INFLAMABLES

Sustancia que en contacto con la piel 0 mucosas pueden provocar una ccion
TOXICOS inflamatoria

Sustancias que en contacto con tejidos vivos puede ejercer una accion destructiva.
CORROSIVOS

Sustancias nocivas que en contacto con la piel pueden provocar una accion
IRRITANTES inflamatoria

RIESGOS FiSICOS

Sonido no agradable que se propaga en el ambiente por medio de ondas acusticas,

RUIDOS su caracteristica mas importante es su velocidad de propagacion.
VIBRACIONES Movimiento oscilatorio de una particula alrededor de un punto fijo
Son la fracciébn mas energética de las ondas electromagnéticas y se caracterizan
RADIACIONES por su capacidad de arrancar electrones.
IONIZANTES

RADIACIONES NO
IONIZANTES

Son el grupo de radiaciones que son incapaces de producir fenémenos de
ionizacién en la materia.

ESTRES TERMICO

Puede definirse como una agresion térmica intensa que puede deberse ala
exposicién al calor

RIESGOS BIOLOGICOS

Sustancias de origen animal, vegetal, y microorganismos, como bacterias, virus, protozoos, endoparasitos,
y hongos que pueden provocar

Fuente: Manual de Curso de Capacitacién de Seguridad y Salud Ocupacional, 2014.

32




5. Ramas de la Salud y Seguridad Ocupacional

(a) Seguridad Industrial:
“Es el conjunto de actividades destinadas a la prevencion, identificacion y control de las
causas que generan accidentes de trabajo”?°, cuyo objetivo es la prevencién de

accidentes.

(b) Higiene industrial:
“Es la ciencia y arte dedicado al reconocimiento, evaluacion, y control de aquellos factores
ambientales que se originan en lugares de trabajo, que pueden ser causales de

enfermedades, perjuicios a la salud o al bienestar™.

(c) Higiene ocupacional:
Disciplina preventiva cuyo objeto fundamental “es identificar, evaluar y controlar, las
concentraciones de los diferentes contaminantes, ya sean de caracter fisico o bioldgico,
presentes en los puestos de trabajo y que pueden llegar a producir determinadas

alteraciones en la salud de los trabajadores”* Su clasificacion se describe a continuacion:

(d) Higiene Teorica
Dedicada al “estudio de agentes QUIMICOS, fisicos y biologicos y su relacién con el
hombre, a través de estudios epidemioldgicos, experimentacion humana o animal, con el
objeto de analizar las relaciones dosis-respuesta y los denominados limites de exposicion

profesional”??.

(e) Higiene de Campo
“Encargada de realizar el estudio de la situacion higiénica en el ambiente de trabajo,
abarcando el analisis del proceso y los puestos de trabajo, las condiciones de la

operacion los contaminantes presentes, los tiempos de exposicion, la lectura.

Reyes Carranza Giuseppe, Instituto Salvadorefio para el Desarrollo Integral de la Nifiez y Adolescencia,
Manual de Curso de Capacitacion en Seguridad y Salud Ocupacional, Septiembre 2014 pag. 46.

ibid, p. 52

2 |bid, p. 68-72
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(f) Higiene Analitica
“‘Es la que realiza la investigacion y determinacion cualitativa y cuantitativa de los
contaminantes presentes en los ambientes de trabajo, en estrecha colaboracion con la

Higiene de Campo y la Higiene Tedrica".

(9) Higiene Operativa
“Comprende la eleccién y recomendaciéon de los métodos de control a implantar, que
actuando sobre el foco emisor del contaminante, sobre el medio de propagacion o sobre
el individuo afectado, reduzca los niveles de contaminacion hasta valores no perjudiciales

para la salud”?.

(h) Ergonomia
La ergonomia se define como “el estudio del sistema Hombre-Maquina, tratando de
conseguir un optimo funcionamiento entre si, para que las condiciones del hombre sean
las mas adecuadas y seguras en la prevencion de la salud, de la integridad fisica y del

exceso de fatiga™®

(i) Medicinadel trabajo
La Medicina del Trabajo segun la OIT y la OMS, “es la que busca la promociéon y el
mantenimiento del mas alto nivel de bienestar fisico, mental y social de los trabajadores
en todos los ambitos laborales”®. Ademas pretende prevenir todo dafio causado a la

salud de los trabajadores por las condiciones de su trabajo.

6. Instituciones que velan por la Salud y Seguridad Ocupacional
+ Ministerio de trabajo de El Salvador y Nicaragua y Previsién Social

e Constitucion Politica de El Salvador

e Cddigo de Trabajo
+ Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social.

e

Instituto Salvadorefio del Seguro Social.

4 Instituciones Privadas.

- Reyes Carranza Giuseppe, Instituto Salvadorefio para el Desarrollo Integral de la Nifiez y Adolescencia,
Manual de Curso de Capacitacion en Seguridad y Salud Ocupacional, Septiembre 2014.

2 Ipbid, p. 75

25 |pid, p 80-82

%6 |bid, p 85
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Organizacién Internacional del Trabajo.

Centro Interamericano de la Administracion del Trabajo.
Organizacién Mundial de la Salud.

Ministerio nacional de seguridad e higiene en el lugar de trabajo.

= = & & &

Inspeccion del trabajo y seguridad social.

7. Clasificacion de los elementos de Seguridad Ocupacional
Existe una amplia clasificacion de productos de higiene y seguridad Ocupacional
Industrial. Productos que son necesarios y de vital importancia para las labores cotidianas
a las que estan sometidas algunas personas, que se exponen a grandes riesgos fisicos,
ergondémicos, quimicos, mentales a los cuales se exponen diariamente es sus puestos de

trabajo. A continuacion se presenta la clasificacion de estos productos:

CUADRO N° 6
ELEMENTOS DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
Clasificacion Elementos Figura

Constituyen elementos como ; ; ’% ¢ @)
Proteccion de Cabeza y Rostro cascos.mascarillas, : -
protectores de oidos, ygafas. ‘\'{, S ——
—/\ —

Respiradores de filtro,
Proteccion Respiratoria mascarillas de dépositos,
respiradores de cartucho.

B0 EDS  RiNs T
Guantes para manipular Nt l'\" \{ ‘&'W

Proteccion de Manos y Brazos m ateriales eléctricos, ‘@ w5

quimicos, toxicos, asperos. o7 -“‘J- = W

Zapatillas especiales, para
trabajar en medios de
eléctricidad,humedad, calor o
m aterial fundido.

Proteccion de Pies y Piernas

Trajes protecctores para
usarse contrariesgos
Proteccion Corporal especificos ycontra la
manipulacién de materiales
inflamables.

Son elementos de proteccion
que se utilizan en trabajos
efectuados en altura, para

evitar caidas del trabajador.

Cinturones de Seguridad

Son elementos de proteccion
yprevencion para

WA { -

Fuente: Elaboracion del Equipo con apoyo del Manual de Curso de Capacitacion en Seguridad y Salud

instalaciones entre los que se

Seguridad de Infraestructura - i 1
puede mencionar extintores, <
alarmas de seguridad, y
sefalizaciones |

Ocupacional, 2014.
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Existen una amplia variedad de articulos que son implementados diariamente en el
entorno laboral que ayudan a minimizar los riesgos en el trabajo, y que son necesarios
para garantizar el bienestar de su usuario, en la tabla anterior se puede apreciar algunos
ejemplos de los elementos de Seguridad Ocupacional que son utilizados mas

comunmente en las empresas industriales.

D. NICARAGUA

1. Nicaragua

En el panorama paleontoldgico de América, Nicaragua ocupa uno de los primeros lugares.
Asi lo indican mas de doce sitios arqueoldgicos con huesos petrificados de animales
prehistoricos, distribuidos en el Norte, Centro y Sur del Pais. Ubicados en Managua y San
Juan de Limay- que en 1976, después de una prolongada excavaciéon cientifica, fue

escenario de un Simposio de paleontélogos y arquedlogos.

El pasado de Nicaragua “ es una breve mirada a la herencia de la diversidad de culturas
nahoas, chorotegas, sutiabas, lenmichies, chibchas, afrocaribefias y europeas
principalmente hispana, que aportaron el cultivo del arte, musica, baile, alfareria, cesteria

y la gastronomia™?’

La region fue visitada por Cristébal Colon en 1502 y en 1544 el territorio de Nicaragua se
incorpord a la Capitania General de Guatemala en 1821 se independizo junto con toda
Centroamérica, integrandose al Imperio Mexicano, separandose en 1824 para formar la
Federacion de Provincias Unidas del Centro de América. Nicaragua salié de la Federacion

en 1839, constituyéndose en estado independiente.

Para que a grandes rasgos podamos comprender la esencia de la cultura nicaragiiense,
debemos tener en cuenta ciertos factores como la ubicacion del pais y los resultados de la
conquista hispanoamericana. En la region oeste de Nicaragua fue donde los espafioles

desarrollaron varias de las colonias con mayor poderio.

27 Embajada de Nicaragua, Pagina oficial/http: //www.embajadadenicaragua.org/Nicaragua/acerca-de-
Nicaragua/historia.php.
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Por lo que en términos de influencia hispanica, en estas zonas la situacion no varia
demasiado en relacién con muchas otras tantas localidades de América central y América
del Sur. La cultura nicaragiiense refleja la mezcla predominante de la herencia indigena
americana y espafiola. Poco se conservo definitivamente de esta Ultima, aunque se
encuentran vestigios de la misma. En Nicaragua se habla mayoritariamente espafiol
aunque en algunos lugares predomina el inglés e incluso algunas lenguas indigenas que
con esfuerzo, alin se mantienen vivas.

Los nicaraguenses le llaman a su espafiol “nicafiol” y se estima que casi el 90% de los
habitantes hablan esta lengua. Nicaragua presenta un régimen Republicano
Presidencialista. EI Poder Ejecutivo es ejercido por el Presidente, su gabinete y 12
ministerios. El poder legislativo es de caracter unicameral y reside en la Asamblea
Nacional, conformada por 90 diputados. El Poder Judicial en tanto, esta representado por

la Suprema Corte de Justicia, compuesta por 12 magistrados.

1.1 Informacion general de Nicaragua

CUADRO N° 7
DATOS GENERALES DE NICARAGUA

Nombre Oficial Republica de Nicaragua

Escudo
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Superficie

130.373,5 kms?

Moneda

Religion

Fuente: elaboracion del equipo, tomado del perfil pais de Nicaragua 2015

La unidad monetaria es el Cérdoba (C$), llamado
asi en memoria del conquistador espafiol Francisco
Hernandez de Coérdoba. Su cambio oficial esta
sometido a un deslizamiento de hasta el 1%
mensual frente al délar desde la ultima devaluacioén.
El tipo de cambio oficial del cérdoba respecto del
délar de Estados Unidos a 31 de enero de 2015 es
de 26’70 cordobas por dolar.

El Estado es aconfesional, la libertad religiosa esa
garantizada en Nicaragua.

= Catolica 54%

=  Protestantes 27%

= |glesia Morava en la Costa Caribe 4%
= No profesan ninguna religién
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FIGURA N°2

NICARAGUA

Fuente: Embajada de Nicaragua

Nicaragua, “oficialmente Republica de Nicaragua, es un pais de América ubicado en el
istmo centroamericano. Su capital es Managua. Limita al norte con Honduras, al sur con
Costa Rica, al oeste con el océano Pacifico y al este con el mar Caribe. Politicamente es
una Republica presidencialista y unitaria compuesta por 15 departamentos y 2 regiones
autbnomas. Son 6rganos de Gobierno el Poder Legislativo, el Poder Ejecutivo, el Poder

Judicial y el Poder Electoral, existe autonomia en cada uno de estos.” %

El Territorio de Nicaragua tiene una superficie de 130,370 km, es el pais mas grande de
Centro Ameérica, limita al norte con Honduras, al sur con Costa Rica, al oeste con el
océano Pacifico y al este con el mar Caribe. En cuanto a limites maritimos, en el océano
Pacifico colinda con El Salvador, Honduras y Costa Rica; mientras que en el mar Caribe

colinda con Honduras, Colombia y Costa Rica.

Nicaragua posee espacios aéreos, maritimos, terrestres que han sido litigio con paises
vecinos. Debido a la ubicacion geografica histéricamente ha despertado el interés de

otros principalmente EEUU al considerar su posicion estratégica por su seguridad.

1.2 Entorno politico
El entorno politico de Nicaragua estad constituido por la politica interior y la politica
exterior permitiendo que su sistema juridico-institucional sea mucho mas funcional y
organizada para el buen desempefio de los roles funciones de cada uno de los
funcionarios para hacer de Nicaragua un pais en el que la politica ampare al desarrollo de

este.
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a) Forma de Gobierno Nicaragua

“Nicaragua es una Republica presidencialista unicameral. La Constitucion de Nicaragua
fue promulgada en la época sandinista, en enero de 1987, reformada en 1995, 2000,
2014.La ultima reforma parcial fue aprobada en enero de 2014, a iniciativa del Presidente
Ortega y con los votos mayoritarios del FSLN y un diputado del PLC en el Asamblea™®

La reforma, que ha afectado a 58 de los 212 articulos que componen la Carta Magna,
implica una notable concentracion de poder en manos del Ejecutivo, menoscabando el
equilibrio de poderes y la institucionalidad democratica. Sienta las bases de un estado
corporativista al institucionalizar el dialogo tripartito Gobierno-sindicatos-patronal,
marginando en la practica el papel del Legislativo. Consagra la reeleccion presidencial
marginando en la practica el papel del Legislativo. Consagra la reeleccién presidencial
indefinida y establece la regla de la mayoria simple en primera vuelta para la eleccién del

Presidente de la Republica.
De acuerdo con la Constituciéon Politica, los Poderes del Estado son los siguientes:

+ Poder Legislativo: ejercido por la Asamblea Nacional por delegacién y mandato
del pueblo. La Asamblea es unicameral, cuenta con 90 diputados elegidos por un
periodo de 5 afios, a los que se suman los ex-Presidentes y candidatos a la
Presidencia que no hayan sido elegidos y obtengan a nivel nacional tantos o mas
votos que el promedio de los cocientes regionales electorales. Las ultimas
elecciones legislativas tuvieron lugar el 6 de noviembre de 2011.

+ Poder Ejecutivo: ejercido por el Presidente de la Republica, que es Jefe del
Estado y del Gobierno y Comandante en Jefe del Ejército. Es elegido por un
periodo de 5 afios por sufragio universal directo por mayoria simple en primera
vuelta. No hay limites a la reeleccion. El Presidente nombra a los Ministros de
Estado.

+ Poder Judicial: ejercido por los Tribunales de Justicia. La Corte Suprema de
Justicia, integrada por 16 Magistrados elegidos por la Asamblea Nacional por un
periodo de 5 afios, organiza y dirige la administracién de justicia. La Corte se
organiza en cuatro Salas: Civil, Penal, Constitucional y de lo Contencioso-
Administrativo. Su Presidenta es D. Alba Luz Ramos Vanegas y su Vicepresidente,

D. Marvin Aguilar Garci

28nttp://www.fao.org/Nicaraguaperfilpais.visitado septiembre 2016
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+ Poder Electoral: constituido por el Consejo Supremo Electoral y los demas
organismos electorales subordinados, encargados de la organizacion y vigilancia
de las elecciones. En la actualidad, el Consejo Supremo Electoral esta integrado
por 7 Magistrados, un Presidente y un Vicepresidente elegidos por la Asamblea
Nacional por un periodo de cinco afios. Su Presidente es el Magistrado Roberto.

1.3 Entorno Econémico

Nicaragua ha experimentado un crecimiento econdmico sostenido como resultado del

manejo disciplinado de sus politicas fiscales, financieras, monetarias y cambiarias.

La legislacién y procedimientos administrativos relacionados a negocios han contribuido a
un fuerte ingreso de inversion extranjera en los Ultimos afios. Mas aun, el excelente
desempefio econdmico de Nicaragua ha sido reconocido por el Fondo Monetario
Internacional (FMI) a través de una serie de revisiones durante los ultimos tres afios. En la
mas reciente revisién en marzo de 2015, el FMI destaco que “El Gobierno de Nicaragua
ha manejado de forma impresionante la economia nicaragliense y que su programa

econdmico es un ejemplo para América Latina"?®

Nicaragua cuenta con un alto nivel de riqueza en el sector agropecuario para que asi
mismo este sea explotado para la comercializacion tanto fuera como dentro de ese pais y
asi mismo ayudar a que la economia de este vaya creciendo. “La actividad econémica
crecio 4.9 por ciento en 2015 (4.6% en 2014), impulsada por la demanda interna, tanto

formacion bruta de capital como consumo™®.

Las respuestas por el enfogue de la produccién provinieron principalmente de las
actividades servicios y comercio, construccion y agricola, los que determinaron la
evolucién de la economia nicaragliense”*! Asi, los mayores aportes al crecimiento
econdmico provinieron de servicios y comercio con 2.7 puntos porcentuales, seguido de la
actividad de construcciéon con 1.3 puntos porcentuales, y las actividades agricultura,

pecuario y silvicultura con 0.6 puntos porcentuales.

En el contexto internacional, “los objetivos de la politica comercial de Nicaragua durante

2015 estuvieron enfocados en el crecimiento y diversificacion de la oferta exportable

29http://www.fao.org/Nicaraguaperfilpais visitado septiembre 2016
30nhttp: //www.DoingBussinesinNicaragua.ni /.pdf, visitado septiembre 2016
31http://Informeanual2015Nicaragua.ni/pdf.
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nacional con mayor valor agregado32”; facilitacion del comercio; acceso a mercados
mediante las negociaciones de nuevos acuerdos comerciales; y el aprovechamiento de
los Tratados de Libre Comercio (TLC) vigentes.

Por las razones anteriormente mencionadas Nicaragua se ha convertido en un atractivo
destino para las exportaciones, en la region centroamericana puesto que se puede

aprovechar las relaciones comerciales con las que se cuentan entre estos paises.

+ Indicadores Econémicos de Nicaragua

A continuacién se muestran los principales indicadores econémicos de Nicaragua que
aportan una amplia vision de los factores mas importantes del pais y el efecto que causa
en la sociedad Nicaraglense en el desarrollo econédmico, social y son de suma

importancia conocerlos para el estudio de mercado.

CUADRO N° 8
INDICADORES ECONOMICOS

Principales indicadores econémicos de desarrollo (2015)

PIB US$11,805.6 millones (2015)
PIB per capita US$1,904.7

Crecimiento Real 4.7%

Tasa de Inflacion Acumulada 6.50%

Exportaciones

US$5,142.9 millones

Temperatura

Entre 68°F y 82°F

Ingresos de Inversién
Extranjera Directa

US$1,446.8 millones

Poblacion 6.17 millones
Tasa de Crecimiento 1.0%
Poblacional

Poblacion menor de 39 afos 76.1%
indice de Desarrollo Humano 0.614
Esperanza de Vida 74 afios
Niveles de Alfabetizacion 97%

Fuerza Laboral 3.2 millones
Desempleo 5.9%
Moneda Cordoba

Tasa de Cambio Oficial
(Promedio 2015)

C$27.26 = US$1.00

Fuente: elaboracién del equipo de tesis adaptado al informe de PRONicaragua, 2015 correspondiente al
tercer trimestre de 2014

32http: //www.Informeanual2015Nicaragua.ni/pdf, visitado septiembre 2016

42



+ Inversion extranjera directa
El gobierno de Nicaragua teniendo en cuenta los grandes beneficios que aportan a las
economias las inversiones, ha creado una agencia especializada sobre ese tema
PRONICARAGUA, cuyo objetivo es proveer a los potenciales inversores servicios a lo
largo de todo el proceso de inversion, y después. Estos servicios incluyen paquetes de
informacion sobre oportunidades claves de inversion, organizacion de visitas, asistencia
con fuentes de bienes raices y facilitando la inversion al brindarle contactos y referencias

con las agencias relevantes del Estado.

En el 2014, la inversion extranjera directa en Nicaragua bruta alcanzo los US$1,446.8
millones, lo cual representd un incremento del 4 por ciento comparado con el 2013. Los
flujos de inversion extranjera hacia Nicaragua registraron una tasa de crecimiento
promedio anual de 22 por ciento durante el periodo 2005-2014. Estos resultados reflejan
la existencia de un clima de estabilidad y seguridad, respaldado por un sélido marco
juridico. Los cinco principales destinos de la inversibn por sector econémico fueron
industria (40%), telecomunicaciones (13%), financiero (11%), energia (10%) y minas (9%),
los cuales comprendieron el 84 por ciento del total de los ingresos de inversion extranjera
directa en el 2014.

Nicaragua ha logrado una mayor diversificacién del origen de la IED bruta en el pais,
pasando de un total de 22 paises en el afio 2007 a 40 en 2014, representando un
crecimiento del 82 por ciento. Los cinco principales paises origen de los ingresos de
inversion extranjera directa en el 2014 fueron: Estados Unidos (20%), Panaméa (14%),

México (13%), Venezuela (13%) y Espafia (6%), comprendiendo el 66 por ciento del total.

+ Incentivos de Inversion
La Ley de Promaociones de Inversiones Extranjeras (Ley 344) es la principal herramienta
legislativa para la inversion foranea en el pais. Esta ley garantiza la igualdad de trato para
los inversores nacionales o extranjeros. No hay ninguna restriccion gubernamental

impuesta en la conversion de moneda extranjera o en la transferencia de fondos

Tampoco la hay para la repatriacion de todo capital o ganancia hacia el pais de origen de
una compafia. En términos de propiedad, la ley protege los derechos de inversores
extranjeros al poseer una propiedad en el pais, y también protege cualquier marca,

patente y derechos de propiedad intelectual.
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+ Incentivos Fiscales
Una de las razones mas atractivas que tienen las compafiias para invertir en Nicaragua
son los incentivos fiscales ofrecidos por el Estado. Estos incluyen diversas reducciones de
impuestos que varian segun sector econémico, pero que en la mayoria de casos abarca
como incentivo para los primeros 10 afios de inversion una exencion total de impuestos al
valor agregado (IVA 15%), el impuesto sobre la renta y mas. Si la inversion en el pais
continla después de esos primeros diez afos, el incentivo de exencidon de impuestos

puede con frecuencia extenderse a una década mas.

Ademas Nicaragua otorga preferencias arancelarias en virtud de Tratados de Libre
Comercio y Acuerdos que ha suscrito de forma bilateral, regional o como parte del
Mercado Comun Centroamericano, (MCCA) cuyo objetivos son estimular la expansion y
diversificacion del comercio entre las Partes; eliminar los obstaculos al comercio y facilitar
la circulacién transfronteriza de mercancias; promover condiciones de competencia leal; y

aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion, entre otros beneficios.

GRAFICO N° 5
INVERSION EXTANJERA DIRECTA

Ingresos de Inversion Extranjera Directa 2005 - 2014 /

2005 - 2014 Foreign Direct Investment Inflows
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Fuente: Banco Central de Nicaragua y PRO Nicaragua.
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1.3.1 Principales paises y productos de exportaciones e importaciones

Las exportaciones son muy importantes puesto que generan empleos, esto permite a las

empresas que los empleados se capaciten volviéndose competitivos en el trabajo a

desempeniar, obteniendo un salario justo por

participacion, formacion y salud.

EXPORTACIONES DE NICARAGUA

Exportacioncs de mercancias (FOB) por producios - Merchandise exports by produocts

(millones de dilares - millions of doflars)

TABLA N° 2

el trabajo

realizado, brindandoles

Productos - Products 2013 201 4. 201 5»¢
Total - Total products 2,436.2 2,637 2.421.7
Calé - Coffes 349.5 395.5 392.3
Carne - Beaf 383.8 448.0 454.3
Mand - Peanuts 1029 1151 100.7
Ganado en pie - Livestock 39.2 40.1 36.5
Azicar - Sugar 176.7 207.5 153.0
Ora - Gold 432.7 385.8 31749
Langosta - Lobster 44.5 49.5 60.6
Lactens - Dairy products 1729 196.2 218.2
Camardén - Shrimp 6.7 45.8 53.6
Frijol - Beans 448 B2.9 753
Banang - Bananas 2.3 8.6 24

Ajonjoli - Sesame seeds
Otros - Orier

9.0
581.2

13.0
644.6

15.1
541.2

Fuente: Banco Central de Nicaragua y PRO Nicaragua

Como se observa en los cuadro 12, Nicaragua continla siendo una economia de base

fundamentalmente agricola, exportadora de materias primas como carne, productos

lacteos, café, frutas tropicales, granos basicos, oro o plata. Los sectores industrial y de

servicios estan poco desarrollados. La escasa industria se concentra en el sector

agroalimentario y las maquilas (zonas francas textiles). El desarrollo turistico es incipiente.

En 2015 la no renovacion de las preferencias aduaneras otorgadas por EEUU a las zonas

francas textiles nicaragiienses puede revertir el crecimiento de las maquilas.
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TABLA N° 3
IMPORTACIONES DE NICARAGUA

Importacioncs dc mcorcancias por nso coondmico - Imports of Goods by cconomic usc
rreiliores de dddares - milfions of doflars)

COoOnOEpLos - Dorce s ZOLFer ZO LT 2oL se"

Importacifn total (FOB) - Imports (FOB) S, 225.4 5,452.9 S,a434.2
Importacién total (CIF) - Imports (CIF) 5,656.5 5, 876.5 5,904.3
Bisnes de conswumo - Consunmes goods 21,8134 1,955.7 z, 13000

Mo ros - Mon-durable 1, a62. 1,566 .0 1,707.1

aderos - Durable 3I51.

3I89.8 a4z2.8
1,14%.0 FFS.3
S0E.1 FT00.8
i A4F2.1
z.8 2.4
1,524.5 1,623.8
I09.8 I4s.0

tibles v lubricanbes - Oil and oil derivatives 1,193,
Crude oil S0,
- Fuels and lubricants BTFT.

Comibus
Energia elsctrica

Bienes intermedios - Intermediate goods 1,545,
Fara la agriculburs - Agriculbure EE
Para la industria - Industry o14. 005 .4 S10.9

= CconsStruccitn - Construction 319.1 F09.2 649

tal - Capital goods 1,0094.5 1,242.5 3662

ioulbura - Agriculbure 698 75.2 FO.F

a industria - Indusony SFF.0 F2Z.3 FFE.S
Equigs de transports - TraNSPort SquipnmeEnt AST.T 4450 SZ2Z.6
Diversos - Other goods .. 5.8 2.0

BOD OHNWE NN

M

P : Preliminar - Preliminany.

Fuente: Banco Central de Nicaragua y PRO Nicaragua

En el cuadro 13 se observan que las importaciones que Nicaragua estan de divididas en
cinco rubros los cuales son: bienes de consumo, petroleo y combustibles, Bienes
intermediario, Bienes de capital y diversos. Asimismo se ve reflejada la variacién en los
totales de las importaciones durante 2013, 2014, 2015 claramente se observa un
incremento en cada afio lo que se convierte en una posibilidad de negocio para cualquier
pais interesado en invertir en Nicaragua.

1.3.2 Desarrollo econémico social

Nicaragua ha hecho avances en la cobertura y el suministro de servicios sociales basicos,
pero los resultados no han sido uniformes. Una mitad de la poblacion aun se clasifica

como pobre, y el acceso a los servicios sociales es desigual.

La pobreza continda siendo un problema grave en las areas rurales, en especial para los
pueblos indigenas y las poblaciones de afro descendientes, asi como para las mujeres y
los nifios. Mientras que la agricultura y la silvicultura representan el 19 por ciento del PIB
nacional y de mas de la mitad de las exportaciones de mercaderia, el 80 por ciento de

los agricultores tiene poco acceso al capital de trabajo, y la productividad permanece baja.

En las areas rurales y periurbanas, varias iniciativas dieron como resultado mejor
nutricion, salud y educaciéon. Sin embargo, los fondos no alcanzaron para avanzar al
mismo ritmo de las necesidades. Los problemas de cobertura de la atencién de la salud

se componen de la falta de continuidad entre los niveles de las redes de servicios. La
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asistencia a la escuela primaria y secundaria es mucho mas baja que el promedio
latinoamericano. Las necesidades de agua y saneamiento se vuelven mas apremiantes

debido a las demandas del crecimiento urbano y el aumento de la poblacion.
1.3.3 Integracion econdmica

Nicaragua es el caso mas dramatico de crisis econdmica y politica en Centroamérica e
incluso en América Latina, Los indicadores macroeconémicos muestran la magnitud del
retroceso para la produccion y la inestabilidad sin precedentes en el contexto
latinoamericano en su inicio.

En la primera etapa de integracién centroamericana, Nicaragua participd de una manera
dindmica en la creacién de lazos comerciales entre los paises miembros y logré aumentar
el nimero de productos exportados a los mercados, tanto regionales como extra-
regionales. Sin embargo, para Nicaragua la crisis de la deuda tuvo lugar antes que sus
vecinos y el déficit comercial también determin6 el estallido de una crisis significativa.
Junto a la situacién econémica adversa, el pais sufri6 una seria crisis politica de gran
magnitud, generandole un clima de incertidumbre muy grande en el pais. Hay
coincidencia entre la caida de Anastasio Somoza, en 1978, con la mas grave caida del
Producto Interno Bruto. En dicho afio la produccién de Nicaragua disminuyé en un
26.43%, después de que el afio anterior también se redujera en 7%. La recesion de este
periodo estd estrechamente relacionada con la magnitud inmanejable de la deuda
externa, cuyo valor en 1977 era del 141% del Producto Nacional Bruto, con lo cual el

servicio de la deuda superaba el 20% de los ingresos por exportaciones.

Aunque esta circunstancia econémica era determinante de la crisis, es necesario sefalar
que la inestabilidad politica jugd un papel muy importante en la caida del PIB. En primer
lugar, la existencia de conflictos armados con Honduras, y la existencia de una guerra civil
al interior del pais, durante gran parte de la década de los setenta y toda la década de los
ochenta se constituyé en factor de inestabilidad y contraccion econémica. En segundo
lugar, el impulso que habia logrado el proceso de integracion regional, caracterizado por
el flujo de comercio industrial principalmente, fue reemplazado por un ambiente de

confrontacion bélica que desestimul6 cualquier tipo de inversion pensada para la zona.
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La inestabilidad mencionada, puede apreciarse mas facilmente con la observacion de la
grafica 4.18 de variacion de los precios al consumidor, la cual presenta uno de los mas
graves casos de hiperinflacion ocurridos en el mundo, y cuyas consecuencias han sido

funestas en términos econdmicos y de calidad de vida para los habitantes de Nicaragua.

Al igual que en los demas paises, los organismos multilaterales de crédito influenciaron la
adopcion de varias medidas para conseguir la estabilidad econdémica, sin embargo estas
iniciativas no han contado con la legitimidad y fortaleza necesaria de parte del gobierno

para ser desarrolladas. El conjunto de medidas se puede resumir en las siguientes:

Apertura comercial en 1990, con la reduccién de los aranceles y la eliminacién de las

restricciones cuantitativas.

e Reforma fiscal
e Reformafinanciera

e Privatizacion de empresas del Estado

1.3.4 Entorno Cultural

“Nicaragua posee una amplia y multiforme riqueza tanto histérica como cultural sus
mayores atracciones son sus tradiciones y su gente, seguido de los diferentes eventos
gue se llevan a cabo durante todo el afio, donde se ven reflejadas sus creencias, culturas

y tradiciones siendo estos una de las mayores atracciones.”!

a. Gastronomia

Los nicaraguenses son popularmente llamados “Hijos e Hijas del Maiz” y eso se debe a la
base de todos sus alimentos tradicionales es el maiz. El gallo pinto es muy comdn en la
cocina nicaragliense, es una combinacion de arroz y frijoles fritos, normalmente se sirven

en el desayuno y en la cena.

Por ser un pais de clima tropical hay una gran variedad de frutas y verduras durante todo
el afo. Las legumbres son muy frescas y se pueden encontrar en todos los mercados y
super mercados del pais. Las famosas fritangas se caracterizan por vender comida frita y
carne asada, son populares en todas las ciudades y los platillos tienen un precio bastante

accesible al publico.
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La costa atlantica varia en sus costumbres alimenticias del pacifico. El coco es la base
fundamental de las comidas tipicas costefias: Principales comidas tipicas de Bluefields: el
pan con coco, la fruta de pan, el Rondoén, el Gallo Pinto con coco, El Pati, queques de
quequisque, yuca y banano , "Jorny Cake", especie de galleta, son preparadas para ser

repartidas en los velorios acompafadas por Té de Jengibre.
b. Religion

El Estado es aconfesional. La religién catdlica continta siendo predominante (54% de la
poblacién) aunque también hay una presencia cada vez mas importante de evangélicos
(27%). Las demas religiones representan un 4%, destacando la Iglesia Morava en la
Costa Caribe. Un 14% no profesa ninguna religiébn. El crecimiento de las iglesias
protestantes evangélicas de influencia norteamericana en los ultimos afios en detrimento

de la catdlica, ain predominante.

1.3.5 Entorno Tecnoldgico

a. Infraestructura

La infraestructura del transporte de Nicaragua respecto a todos los medios, tales como:
aéreo, maritimo y terrestre estdn en un proceso de desarrollo que permitirda un mejor

proceso logistico para un alto potencial en el mejoramiento del pais.

CUADRO N° 9
_ INFRAESTRUCTURA DE NICARAGUA
Aeropuertos

Nicaragua cuenta con un aeropuerto
internacional ubicado en la ciudad capital de
Managua y tres nacionales ubicados en
Bluefields, Puerto Cabezas y Corn lIsland.
También existen aeropuertos rurales en Nueva
Guinea, San Carlos, Siuna, Waspan, Rosita y
Bonanza.

El Aeropuerto Internacional Augusto C.
Sandino fue clasificado como uno de los mas
seguros de América Latina, y sirve como
conexion a 15 destinos internacionales
diariamente. El aeropuerto atiende Ias
siguiente lineas aéreas internacionales:
American, United., Delta, Spirit, Copa. Taca,
Aeromeéxico y Nature Air

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, adaptado al informe de PRONICARAGUA 2015
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CUADRO N210
PUERTOS DE NICARAGUA

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, adaptado al informe de PRONICARAGUA 2015

CUADRO N211
CONECTIVIDAD TERRESTRE

Conectividad terrestre

Segin datos del Ministerio de Transporte e
Infraestructura, la red vial nacional esta
conformada por 24,033 kilémetros que se
dividen en las siguientes categorias:

Todo tiempo, Estacion seca. Revestido,
Asfaitsdo, ACOQUINSdO, Concreto HIGraUBCo,
Empearaco.

En Nicaragua no existen extensas
autopistas de mdaltiples carriles que
permitan desplazarse de region a region a
altas velocidades. La via de mayor
importancia es la Carretera Panamericana,
que atraviesa muchos de los paises del
continente.y recorre Nicaragua desde su
frontera norte con Honduras hasta su
frontera sur con Costa Rica, pasandoen su
trayecto por ciudades importantes y
pueblos de atractivo turistico.

Fuente: elaboracion de equipo de tesis adaptado al informe de PRONICARAGUA 2015




2. Mercado Nicaraguense
“Nicaragua es uno de los paises del mundo mas abierto al comercio internacional y asi lo
reconocieron en diciembre en la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) donde se
felicité a Nicaragua por su apertura y por el manejo que hace de las normas y de los

tratados internacionales” segun el ministro de Relaciones Exteriores.

Durante los afios recientes el pais ha venido experimentando un aumento sin precedentes
en diversos sectores, tales como los textiles, los servicios, el turismo y los negocios
agricolas. El gobierno ha reconocido el valor de la inversion extranjera en la proyeccion de
ese crecimiento econémico, y por ello ofrece varios incentivos para la inversion en

Nicaragua.

2.1 Caracteristicas del Mercado Nicaraglense

Durante los ultimos afios Nicaragua se ha destacado como un atractivo destino de
negocios por su clima de inversion, el cual ha venido mejorando constantemente gracias a
los esfuerzos conjuntos de su sistema de gobierno, el sector privado y las instituciones
afines. A inicios del afio 2014 se implementaron importantes reformas para la reduccion
de los tiempos de tramite en procedimientos de apertura para una empresa y se mantuvo
como uno de los paises mas seguros de la region; adicionalmente a sus abundantes
recursos naturales, estabilidad politica y social, permite que Nicaragua se convierta en el

destino perfecto para la inversion extranjera.

Nicaragua ha experimentado un crecimiento econémico sostenido como resultado del
manejo disciplinado por politicas fiscales, financieras, monetarias, y cambiarias; la
poblacion de Nicaragua se caracteriza por ser flexible, con buenos habitos laborales con
una curva de aprendizaje rapida, bajas tasas de ausentismo y rotacion, dichas
cualificaciones han permitido que se posicione como una de las mas competitivas y
productivas de la region en términos de capital humano; Ademas otorga preferencias
arancelarias en virtud de Tratados de Libre Comercio y Acuerdos que ha suscrito de
forma bilateral, regional o como parte del Mercado Comun Centroamericano, cuyo
objetivo es estimular la expansion y diversificacion entre las partes, eliminar obstaculos al
comercio Yy facilitar la circulacion transfronteriza de mercancias, promover condiciones de

competencia leal, y aumentar sustancialmente las oportunidades de inversion.

Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras, Panama y Nicaragua firmaron el Sistema

de Integracion Centroamericana, un Tratado General que fue suscrito el 13 de diciembre
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de 1960, y el 29 de junio del 2012, Panaméa se suscribe al protocolo de adhesion al
subsistema de integracién econdémica centroamericana el cual entro en vigencia en el afio
2013, mientras que en el afio 2011 forma parte del Tratado de Montevideo de 1980,
Posee relaciones comerciales con Estados Unidos y Republica Dominicana, Europa y
recientemente firmé un convenio con la republica de Taiwan. En Nicaragua existe un

marco institucional destinado a propiciar y facilitar la inversion en el pais.

PRONICARAGUA, a través de la oficina de facilitacion del comercio, ofrece al
inversionista informacién sobre las oportunidades de negocios del pais, asistencia,
identificacion de proveedores y alianzas estratégicas. “El Sector industria esta conformado
por 121,919 empresas segun la Camara de Industria de Nicaragua siendo en su mayoria
del microempresas, del total general 106,619 son microempresas, 14,492 medianas y 808
grandes empresas™? y el sector industria es uno de los que aportan mayoritariamente a la

economia.

Una de sus bases exportadoras se concentra en la manufactura y sector textil, asi mismo
se observa un creciente repunte para el turismo debido a la belleza natural y cultural que
posee el pais, el creciente aumento de turistas y personas que realizan negocios genera
la necesidad de construir hoteles y mas necesidades de proteccion al personal que se
contrata para las nuevas edificaciones, el gobierno esta motivado a proporcionar

incentivos fiscales a los inversionistas que deseen invertir en el pais.

El sector servicios se encuentra en constante apertura a huevas empresas, actualmente
han ingresado empresas de subcontratacion generando méas empleos, la industria
agricola se proyecta a seguir su crecimiento reflejado en el incremento de las
exportaciones, lo que indica el potencial latente de adquirir mejores equipos que optimicen
el trabajo de este sector, y el Ultimo de los cuales se encuentra en desarrollo es el de la
energia renovable iniciando con la explotacion en términos de energia hidroeléctrica,

geotérmica y de biomasa.

Al analizar los sectores de mayor crecimiento en el presente afio se encuentra el sector
construccion, silvicultura y financiero, aunque la finalizacion de los proyectos en la

construccién ha presentado desaceleraciones en su tasa de crecimiento.

33Djrectorio de Empresas de Camara de Industria de Nicaragua, 2015
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2.2 Perfil de las empresas Nicaraguiense

Empresas que tienen como finalidad transformar las materias primas en productos

elaborados o semielaborados utilizando una fuente de energia, ademas de materias

primas, para su desarrollo, las empresas industriales de Nicaragua necesitan contar con

maquinaria y recursos humanos organizados que requieran de equipos especiales para la

ejecucion de sus actividades, generalmente grandes empresas ubicadas en las zonas

rurales de Nicaragua, con trayectoria estable en el mercado, fabricantes y exportadoras

de sus productos que maneen altos estdndares de calidad.

A continuacion el detalle de las diferentes actividades en las que se encuentran las

empresas consumidores de los productos de Salud y Seguridad Ocupacional:

Industria pesada: utiliza fabricas enormes en las que se trabaja con grandes
cantidades de materia prima y de energia.

Siderdrgicas: transforman el hierro en acero.

Metallrgicas: trabajan con otros metales diferentes al hierro ya sea cobre,
aluminio, etc.

Cementeras: fabrican cemento y hormigon a partir de las rocas industriales.
Quimicas de base: producen &cidos, fertilizantes, explosivos, pinturas y otras
sustancias.

Petroquimicas: elabora plasticos y combustibles.

Automovilistica: se encarga del disefio, desarrollo, fabricacion, ensamblaje,
comercializacion, reparacion y venta de automoviles.

Industria ligera: transforma materias primas en bruto o semielaboradas en
productos que se destinan directamente al consumo de las personas y de las
empresas de servicios.

Alimentacion: utiliza productos agricolas, pesqueros y ganaderos para fabricar
bebidas, conservas, etc.

Aeroespacial: se encarga del disefilo y construccion de aeronaves; del
equipamiento que requieren y del estudio para quienes las conducen.

Textil: Se encarga de fabricar tejidos y confecciona ropa a partir de fibras
vegetales, como el lino y el algoddn, y fibras animales como la lana y sintéticas

como el nailon y el poliéster.
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e Farmacéutica: dedicado a la fabricacién, preparacion y comercializacién de
productos quimicos medicinales para el tratamiento y también la prevencién de las
enfermedades.

e Armamentistica: comprende agencias comerciales y gubernamentales dedicadas a
la investigacion, desarrollo, produccién, servicios e instalaciones militares y de
defensa.

e Industria punta: es aquella que utiliza las tecnologias mas avanzadas y recientes.

e Robdtica

e Informatica: Realizan labores de software

e Astronautica: Realizan viajes o estudios linares o espaciales

e Mecanica: Producen repuestos para Maquinas.

2.3 Principales socios comerciales del Mercado Nicaragiense

Los principales destinos de las exportaciones de Nicaragua son los Estados Unidos
($2,66 Miles de millones), México ($629 Millones), Venezuela ($390 Millones), Canada
($303 Millones) y EI Salvador ($226 Millones). Los principales origenes de sus
importaciones son los Estados Unidos ($964 Millones), China ($884 Millones), México
($664 Millones), Guatemala ($465 Millones) y Costa Rica ($455 Millones).

Nicaragua limita con Costa Rica y Honduras por tierra y con El Salvador y Colombia por
mar. Las principales exportaciones de Nicaragua son Cable aislado ($727 Millones), Café
($438 Millones), Tejer camisetas ($423 Millones), Oro ($389 Millones) y Congelados
Carne de bobino ($326 Millones), de acuerdo a la clasificacion del Sistema Armonizado y
sus principales importaciones son Petroleo Crudo ($470 Millones), Refinado de Petroleo
($415 Millones), Medicamentos envasados (274 Millones), Luz de goma Tejido de punto
($158 Millones) y Camiones de reparto ($155 Millones).

2.4Dinamica Comercial en el Mercado Nicaraguense: Produccion y Demanda
Entre julio y septiembre de 2015 el sector comercio y servicios reporto la construccion de

135 edificaciones a nivel nacional, segun el Banco Central de Nicaragua (BCN).

En el Informe de Construccion Privada al Il Trimestre, la institucién plantea que las
construcciones de comercio reportaron en Managua un crecimiento de 278.7 por ciento,

explicado por aumentos en las obras finalizadas y en proceso, donde se observaron las
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construcciones de centros y mddulos comerciales, establecimientos de venta de

automotores y supermercados.

Mientras que el destino de servicios en Managua mostré una caida de 2.4 por ciento,
como resultado de menor area de obras en proceso y finalizadas, y aumentos de
edificaciones nuevas y de reinicio, tales como: bodegas, restaurantes, oficinas, iglesias y

centros recreativos
E. Marco Legal

En El Salvador se ejecutan acciones bajo reglamentos que facilitan la realizacién de las
actividades, encaminadas al desarrollo econémico del pais, que promueven la
transparencia, el bienestar de sus usuarios asi como la confianza de realizar de forma
ordenada, y sisteméatica cada transaccién comercial, con el objeto de asegurar los

negocios al empresario salvadorefio.

1. Ley de Creacion del Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones,
(CIEX) EI Salvador.

Hasta hace algunas décadas funcionaba ElI Centro de Tramites de Exportacion
(CENTREX), que fue creado en 1987, mediante Decreto Ejecutivo No. 18 dentro de la
Ley de Fomento de las Exportaciones, era parte del Ministerio de Comercio Exterior, y el
cual fue absorbido por el Ministerio de Economia. El 19 de septiembre de 1989, el
CENTREX paso6 a formar parte del Banco Central de Reserva de El Salvador.

A raiz del impulso de la politica integral de fomento a las exportaciones en el afio 2011,
CENTREX, da origen a la creaciébn del Centro de Tramites de Importaciones y
Exportaciones, CIEX El Salvador, mediante el Decreto Ejecutivo N0.599 del 20 de Enero
del 2011, publicado en Diario Oficial No.390 del 31 de Enero del 2011, cuya finalidad
segun el articulo primero de esta ley es centralizar, agilizar y simplificar los tramites
legalmente establecidos para el registro, autorizacion y emision de los documentos de las
diferentes instituciones y/o dependencias involucradas en el proceso de operaciones de
importacion y exportacion; autorizando los documentos a través del Banco Central de
Reserva que funcionara como institucién administradora, tendra la funcion de transmitir a
Direccion General de Aduanas a travées del intercambio electronico de datos relacionados

al proceso de exportacion.
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2. Ley General de Prevision de Riesgos en los Lugares de Trabajo El
Salvador.

En el Salvador se establece mediante decreto legislativo No. 30 con fecha de junio del
afio 2000 y de acuerdo al convenio 155 de la Organizacién Internacional del Trabajo,
sobre Seguridad y Salud de los trabajadores, los requisitos de seguridad y salud de los
trabajadores frente a los riesgos derivados del trabajo de acuerdo a sus aptitudes
psicolbgicas y fisioldgicas para el trabajo, mediante el articulo 3 de la ley, se da a conocer

los propdsitos de su aplicabilidad.

Mencionando que todo riesgo debera ser prevenido y controlado en el ambiente laboral
mediante el uso de medios técnicos de proteccion, procesos eficaces de organizacion y

por su puesto mediante la utilizacion del equipo de proteccidon personal.

Segun la legislacién salvadorefia mediante el articulo 8 describe que es responsabilidad
del empleador, ejecutar Programas de Gestion y Prevenciéon de Riesgos Ocupacionales

en la empresa, cumpliendo con los requisitos exigidos en la misma.

3. Cbdigo Trabajo de La Republica de Nicaragua.

El Codigo de Trabajo de la Republica de Nicaragua, en su seccion del Capitulo | de
Higiene y Seguridad Ocupacional sefiala en el articulo 100 lo siguiente: Todo empleador
tiene la obligacion de adoptar medidas preventivas necesarias y adecuadas para proteger
eficazmente la vida y salud de sus trabajadores, acondicionando las instalaciones fisicas y
proveyendo del equipo de trabajo necesario para reducir y/o eliminar los riesgos
profesionales en los lugares de trabajo, sin perjuicios de las normas que establezca el
poder ejecutivo a través del Ministerio del Trabajo. Asi mismo segun el art. 102 de la
presente Ley nos da a conocer que el trabajador esta obligado a colaborar cumpliendo
con las instrucciones impartidas para su proteccion personal y cuidando del material
empleado en la misma, segun el reglamento la obligaciéon de utilizar los elementos de

seguridad y salud ocupacional es de caracter obligatorio.

4. Cédigo Aduanero Uniforme Centroamericano (CAUCA)

El Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano se fundamenta en los principios de
flexibilidad y simplificacion en sus procedimientos, responsabilidad, profesionalizacion
técnica y profesional de los agentes internos y externos, y compatibilizacion de los
servicios aduaneros para el desarrollo del comercio internacional. En la presente ley se

facilita el conocimiento y comprension de los encargados y responsables de facilitar el
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comercio a nivel internacional proporciona informacion detallada de los mecanismos y

formas de exportacién de mercancias, y ademas en el articulo 30

Nos da a conocer el vinculo con el ingreso y salida de personas, y medios de transporte
de un determinado pais, debiendo presentar las medidas de control correspondientes
para el traslado; asi mismo nos da a conocer los documentos utilizados y requeridos por
la autoridad aduanera correspondiente dentro de los que destaca la declaracién de
mercancias en cuyo articulo 77 describe la finalidad de la misma y proporciona los
requisitos que deben presentar las mercancias al ser objeto de exportacion. Con estos
acuerdos se pretende también que la insercién de Nicaragua en el comercio internacional
se desarrolle en condiciones mas justas y equitativas, que permitan nuevas y mejores
oportunidades de negocios.

5. Tratados y Acuerdos El Salvador-Nicaragua

Con estos acuerdos se pretende también que la insercion de Nicaragua en el comercio
internacional se desarrolle en condiciones mas justas y equitativas, que permitan nuevas
y mejores oportunidades de negocios. (Ver anexo 1)

Los tratados de libre comercio son acuerdos firmados para realizar el intercambio de la
manera mas armoniosa de bienes y servicios entre dos o0 mas naciones, bajo los cuales

se establecen relaciones de caracter preferencial y comercial.

CUADRO N° 12
ACUERDOS COMERCIALES DE NICARAGUA

ACUERDOS COMERCIALES

Acuerdos Multilaterales

Acuerdos / parte signatarias Fecha de suscripcion

03 setiembre 1995

_ (Parte contratante del GATT 1947 desde 28
Miembros de la OMC

mayo 1950)
Uniones Aduaneras
Acuerdo/Parte(s) signatarias Fecha de suscripcion
Miembros del MCCA 13 diciembre 1960
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Acuerdos de Libre Comercio

Acuerdo/Parte(s) signatarias

Fecha de suscripcion

Centroamérica - Unién Europea
(Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua y Panam@)

29 junio 2012

Centroamérica - México (Costa Rica,
El Salvador, Guatemala, Honduras y
Nicaragua)

22 noviembre 2011

Taiwan (Republica de China)

16 junio 2006

CAFTA-DR (Centroamérica - Estados
Unidos - Republica Dominicana)

05 agosto 2004

Centroamérica - Panama (Costa Rica,
Guatemala, El Salvador, Honduras y
Nicaragua)

06 marzo 2002

Centroamérica - Chile (Costa Rica, El
Salvador, Guatemala, Honduras y
Nicaragua)

18 octubre 1999

Centroamérica - Republica
Dominicana (Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras y Nicaragua)

16 abril 1998

Acuerdos Comerciales Preferenciales

Acuerdo/Parte(s) signatarias

Fecha de suscripcidon

Venezuela (AAP.A25TM N° 25)

15 agosto 1986

Colombia (AAP.AT25TM N° 6)

02 marzo 1984

Fuente: Elaboracion por equipo de tesis, adaptado de Informe Econémico-Comercial, por Gobierno de

Nicaragua, junio 2015.
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CAPITULO Il “DIAGNOSTICO E INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE PLAN
DE EXPORTACION PARA PRODUCTOS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
OCUPACIONAL INDUSTRIAL HACIA NICARAGUA.”

A.DIAGNOSTICO DEL ESTUDIO DE CAMPO

1. Generalidades de las empresas que comercializan productos de Higiene y
Seguridad Ocupacional Industrial en El Salvador

La industria en El Salvador es un sector que multiplica las oportunidades de negocios
especialmente para las empresas que ofrecen productos especificos para ser utilizadas
de acuerdo a la necesidad de estas. Tal es el caso de los productos de Higiene y
Seguridad Ocupacional que hoy en dia se han convertido en una exigencia por parte del
Estado. Garantizar la seguridad y el bienestar del trabajador es un derecho que cada uno
de ellos debe de recibir, esto a raiz de los diferentes accidentes ocupacionales que se han
sufrido a lo largo de la historia en el pais.

El Gobierno ha puesto en marcha la implementacién de la organizacion de un comité de
seguridad y salud ocupacional que esta conformado por un “grupo de personas de
empleadores o sus representantes, trabajadores y trabajadoras o sus representantes,
encargados de participar en la capacitaciéon, evaluacién, supervisién, promocién, difusion,

y asesoria para la prevencién de riesgos ocupacionales”*

Estas nuevas exigencias benefician a las empresas dedicadas a comercializar productos
de seguridad industrial, puesto que se incrementa la demanda de dichos productos.
Surgen mas empresas dedicadas a esta actividad. A continuacibn se mencionan las

empresas con mas trayectoria y con un amplio segmento de mercado al que atienden:
+ OXIGENO Y GASES DE EL SALVADOR (OXGASA)

Es una empresa que nace en 1959 y es ampliamente reconocida por su liderazgo en
el mercado Salvadorefio, dedicada a la comercializacion de gases, equipos Yy
accesorios industriales y medicinales. En 2015, Infra de El Salvador y Oxigeno y

Gases de El Salvador, consolidan operaciones comerciales, servicios y la marca

34 Curso de capacitacion en Seguridad y Salud Ocupacional, Instituto Salvadorefio para el desarrollo integral
de la nifiez y adolescencia pagina 5 - 7

59



OXGASA formando una sola empresa como INFRA DE EL SALVADOR S.A. de C.V
esta sinergia ha fortalecido su posicién estratégica y la capacidad de crecimiento en la
industria y la salud.

+ General Safety

Inicio sus actividades en el afio de 1974 en un edificio del centro de San Salvador ubicado
sobre la 1ra. Calle Poniente, con el objetivo de proveer Equipos de Seguridad Industrial y
Equipos de Prevencion y Combate de Incendios a la Industria, contribuyendo a prevenir
dafos y pérdidas tanto en Instalaciones como en el Personal de las empresas
salvadorefias. Es una empresa salvadoreiia especialista y profesional en ofrecer
productos y servicios de seguridad ocupacional e industrial, con mas de 40 afios de
experiencia en el mercado. Ofreciendo los siguientes productos: protecciéon visual, de
oidos, de cabeza, de manos, equipos de medicion, y ergonomia entre otros.

+ ARSEGUI DE EL SALVADOR

Empresa con mas de 15 afios en el pais con un amplio conocimiento y entrenamiento en
Seguridad Industrial con un personal altamente eficiente y comprometido con la Industria
Salvadorefia. Desarrollando y comercializando productos y servicios que protejan la vida
humana y los bienes materiales de las empresas tomando en cuenta los incendios y
accidentes de trabajo pueden ser minimizados con una excelente asesoria y capacitacion

en el uso de equipos que garanticen la Seguridad y Proteccion.

+ PROVEEDORES DE INSUMOS DIVERSOS
Empresa de Seguridad Industrial en El Salvador, que ofrece no solamente productos sino
también brinda asesoria sobre el uso de productos de Seguridad Ocupacional y participa
activamente en la solucidon de problemas, previniendo accidentes en el area de trabajo.
Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el mercado, brindando siempre el mejor
servicio y los mejores productos. Ademas se especializan en venta de MATERIAL
MEDICO e HIGIENE en todo el pais, con sucursal en San Miguel y San Salvador. Estas
son las empresas con mayor participacion en el mercado salvadorefio que brindan una

amplia gama de productos y servicios relacionados a la Higiene y Seguridad Ocupacional.
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1.1 Generalidades de la Empresa Suministro y Equipo Secal

a. Historia.

La empresa esta constituida como persona natural, y su nombre comercial es Suministro
y Equipo Secal. Es una empresa salvadorefia fundada en el afio 1984, por el Sefor José
Antonio Gutiérrez un hombre emprendedor y lider. Tuvo la idea de formar la empresa al
identificar la oportunidad de negocio debido a la ausencia de productos de higiene y
seguridad ocupacional industrial en el pais, sin embargo no tenia ningun tipo de
conocimiento ni asesoramiento en el mercado, tampoco tenia la idea de cémo desarrollar
un negocio pero era un hombre con visiébn amplia, y encontrando la forma de emprender
Su negocio inicio sus operaciones importando productos desde Miami y Taiwan vendiendo
sus productos a través de pedidos. Dando sus inicios en la 8° Avenida Norte y 29° Calle
Oriente de San Salvador.

Fue hasta en abril del afio 2004 que se trasladan a un local ubicado en Calle Constitucién
Satélite Edificio E-1, Ciudad Satélite San Salvador, obteniendo el espacio suficiente para
almacenar los productos y poder cumplir con los pedidos a sus clientes en el tiempo
adecuado. Suministro y Equipo Secal nace con la misiébn que sus productos sean
comercializados en todo el territorio nacional con el objetivo de proveer equipo de
seguridad e higiene industrial, ademas ser reconocida como una empresa lider que
ofrece soluciones en el area de seguridad e higiene industrial, a través de las marcas que
cumplan las normas de seguridad para la garantia de sus clientes y prevenir dafios y
pérdidas, humanas y materiales con la vision de expandirse en la regién

centroamericana.

Suministro y Equipo Secal estan muy comprometidos con sus clientes se esfuerzan en
cumplir con tiempo, calidad y buen servicio cada pedido solicitado. La mayoria de los
productos son personalizados, y de acuerdo a las exigencias del cliente, se realizan
pedidos especializados. La forma en la que pactan la entrega del producto puede ser de

dos maneras: entrega a domicilio o los clientes pueden llegar a recogerlos al taller.

a2. Vision
Ser reconocida en el mercado Salvadorefio como una empresa que provee de soluciones

en el &rea de seguridad e higiene industrial.
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a3. Mision
Contribuir a mejorar la seguridad, de los salvadorefios en los distintos lugares de trabajo y
viviendas de El Salvador; y teniendo la vision en un futuro cercano los paises de la regién

Centroamericana, siempre manteniendo nuestro objetivo.

a7. Valores.

Los valores dentro de una organizacién son los pilares fundamentales para alcanzar los
objetivos propuestos. Por ello Suministros y Equipo Secal ha fijado 6 valores esenciales
para la conduccion de sus actividades para poder satisfacer de forma integral las
necesidades de sus clientes.

CUADRO N°13
VALORES DE SUMINISTRO Y EQUIPO SECAL

Valor Definicion

Integridad Actuar de acuerdo a los valores y principios fundamentados
desde |a infancia.

Liderazgo Conjunto de habilidades gerenciales o directivas que un
individuo tiene para influir en Ia forma de ser o actuar de las
personas o del grupo.

Calidad Satisfacer |as necesidades de los clientes con equipo de alto
valor,y caracteristicas especificas que lo hacen sobresaliren el
mercado

Diversidad Ofrecer una amplia variedad de arficulos para suplir 1a

demanda de los usuarios.

Respeto Considerar asertivamente |as necesidades y demandas de los
usuarios para establecer relaciones duraderas a fravés del
tiempo.

Actitud de Servicio | Disposicionpara atender a los requerimientos, necesidades v
demandas del usuario de equipo industrial, asi como de los
colaboradores de la institucion.

Fuente: Formulado por el equipo de investigacion, con base a entrevista realizada al Gerente General (7 de
Junio 2016)
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a. Estructura Organizativa de Suministro y Equipo Secal

FIGURA N°3
ORGANIGRAMA DE SUMINISTRO Y EQUIPO SECAL

| " DirectorEjecutivo |
| Secretaria |
Departamento de Departamento de
Ventas Logistica
'
Encargado g2 clientes

.

Encargado de

Wendeoor 2 contactos de
T I
Vendador 4 Encargaao o2
tramitoieges
'
Encargado de
Vendedor b DOMmpras

Vendedor

Fuente: elaboracion del grupo de tesis adaptado informacion brindada por Suministro y Equipo Secal

a5. Objetivos Empresariales.

a) Incrementar el volumen de ventas.

b) Ser una marca reconocida en El Salvador.

c) Ampliar las instalaciones del negocio.

d) Adquirir una sala de venta de para las diferentes marcas.

e) Mejorar la calidad humana de nuestro personal.

ab6. Politicas.
Comercializacién de equipo de proteccion personal de la mas alta calidad para garantizar

su rendimiento en la empresa.
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1.2 Principales Productos de Suministro y Equipo Secal

Actualmente la empresa cuenta con un amplio catalogo de productos CA satisfacer las
necesidades de sus clientes. A continuacion se describen los productos:

FIGURA N°4
PRODUCTOS SECAL
Proteccién de cabeza ‘

e Cascos
e Suspensiones

e Barbiquejos

Proteccién de ojos

e Gafas
e Gogles, y accesorios,
e Careta para esmerilar,

e Quimicos, arcos electronicos, etc.

@l & o
N o

Protecciéon auditiva

e Tapones

e Orejeras y repuestos, etc.



Proteccién respiratoria ‘

o Mascarillas
¢ Respiradores tipo % cara de cartuchos, cara completa
e Lineade aire,

e Auto contenidos, y repuestos

Cinturones lumbares

e Cinturdn elastico, rigido nylon, en cuero,

e Porta talines en cuero y nylon.




Proteccién para alturas

e Arnés
e Lineas de vida, accesorios, etc.

Proteccién para electricista

e Cinturdn de electricista

e Bandolas, kit lockout

e Talines

e Bolsas protectoras de guantes, y canastas

e Barras pértigas, herramienta, mantas aislados. etc.

e sl ()
e e

Proteccién de manos

e Guantes industriales, nitrilo, neopreno, tejidos, tejidos con recubrimiento, de
cuero, cuero/lona, para soldador, resistente al corte, para temperatura, de
electricista, vibracién, impacto, ergonémicos.

e Cubre brazo.

Mangas de ventilacion

e e o
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Proteccién de pies

e Botas de cuero con cubo

e Suela antiderrapante, industriales, alimenticias, dieléctricas, para frio, bomberos,
metatarsal, etc.

Ropa protectora

e Redecillas

e Bufandas

e Capas

e Delantales para quimicos aluminizados, de bombero
e Ropa protectora del frio

e Arcos eléctricos, etc.

e Uniforme de tela centrifuga
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Control de derrame

e Kit de control de derrames,

e Productos para contener

recoger derrames.

Primeros auxilios ‘

e Botiquines
e Cuellos cervicales

Ferulas
Entablilladuras
Camillas
Duchas

Lava ojos

LAVA 0108 . DUCHALAA

L. 0

La’1mparas—‘

e Lamparas de manos libres
e Lamparas para vehiculos
e Lamparas recargables



_—

Servicios

e Promocionales
e Gorras

e Camisas

e Camisetas

e Gabachas

- g ag
Qg q

— C €

b.1 Capacidad instalada

Suministros y Equipo Secal negocio inicio sus operaciones importando productos desde
Miami y Taiwan vendia sus productos por medio de pedidos, actualmente distribuye a una
gran parte empresas Salvadorefias.

Se distribuyen aproximadamente de dos mil a tres mil productos de higiene y seguridad

ocupacional a nivel nacional de forma mensual.

1.3 Identificacion del problema

Actualmente las empresas salvadoreflas que comercializan productos de higiene y
seguridad ocupacional industrial no cuentan con un Plan de Exportacién que les
proporcione una idea clara de cémo exportar sus productos y que estos tengan una buena

aceptacion en el mercado objetivo, necesidad por la que se hace relevante la
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implementacién de un plan que facilite el conocimiento y las bases adecuadas para poder

introducir de manera exitosa el producto al mercado Nicaragiiense.

“Segun los informes de la Organizacion Internacional del Trabajo, OIT, alrededor de 2
millones de personas fallecen en accidentes laborales a nivel mundial y sefiala que los
paises pierden alrededor del 1% del PIB en produccién por diversos accidentes. Desde el
ano de 1992"%, instituciones internacionales promueven la seguridad y salud ocupacional
a fin de lograr una disminucién en los casos, ya que representan millonarios gastos al
Estado, razones por las que el nivel de conciencia sobre la importancia de la higiene y

seguridad ocupacional ha mejorado en los ultimos afios.

En El Salvador desde el afio 2010 se cuenta con la Ley General de Prevencién de
Riesgos en los Lugares de Trabajo y sus cuatro reglamentos, entré en vigencia en mayo
del afo 2012, en la que se establece “el marco basico de garantias y responsabilidades
para proteger la vida, integridad y salud de las trabajadoras y trabajadores, en
cumplimiento de dicha ley la Cartera de Estado acredit6 mas de 10 mil comités de
seguridad y salud ocupacional, capacitando a mas de 13,566 mujeres y a 21,832

hombres; beneficiando a mas de 489,067 personas trabajadoras, a nivel nacional.3¢”

Empresas han realizado inversiones estratégicas para reforzar esta area en el pais y se
destacan proyectos como la adquisicion de equipos para el desarrollo de mediciones
higiénicas, equipos de perifoneo para emergencias, equipos proteccién personal, se
estan realizando capacitaciéon en primeros auxilios, practicas de apagar incendios, curso
basico en Seguridad y Salud Ocupacional para miembros del Comité.

Estas nuevas leyes y reglamentos se han extendido a nivel centroamericano y esto abre
nuevas oportunidades de negocio a las empresas Salvadorefias que ofrecen estos
productos, como lo es el caso de Nicaragua puesto que es un mercado que esta
demandando productos de higiene y seguridad ocupacional debido a que se ha vuelto

altamente competitivo en el sector industrial.

350rganizacion Internacional del Trabajo, informe anual 1992 pag. 78

36Condiciones de Higiene Industrial en los lugares de trabajo Informe anual 2012 , pag. 56
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Al realizar la presente investigacion, se pretende dar a conocer el potencial del mercado,
generando un plan estratégico que proporcione las herramientas necesarias para iniciar el
proceso de exportacion sea una herramienta que aportara a las empresas las
conocimientos necesarios para que se logre la toma de decisiones ya que el mercado es
desatendido localmente por falta de un adecuado conocimiento de los productos, con el
plan de exportacion se pretende brindar a los empresarios una guia que traera
desarrollo y bienestar para los empleados.

1.4Enunciado del Problema
¢En qué medida la elaboracién de un plan de exportaciéon guiara la comercializaciéon de

productos de higiene y seguridad ocupacional industrial hacia Managua, Nicaragua?

e Formular el problema
La formulacién del problema incluye una serie de preguntas que contienen aquellas
variables a estudiar; a continuacion se detallan interrogantes que serviran de apoyo a la

investigacion.

+ ¢Los productos de higiene y seguridad Ocupacional cuentan con los
estandares de calidad para su exportacion?

+ ¢La elaboracion de un andlisis situacional actual del mercado con lleva a
identificar la aceptacién y demanda del producto?

+ ¢Las barreras de entrada se consideran un obstaculo para la exportacién?

+ ¢Existe un conocimiento de los diferentes canales de distribuciéon para la
exportacion hacia Nicaragua?

+ ¢Los pasos y requisitos para poder exportar hacia Nicaragua son
desconocidos por los empresarios?

+ ¢Poseen las empresas de productos de Higiene y Seguridad Ocupacional

el capital suficiente para llevar a cabo el presente plan de exportacién?

1.5 DIAGNOSTICO INTERNO DE SECAL

+ Andlisis interno de la empresa Suministro y Equipo Secal
Es de suma importancia realizar un analisis exhaustivo dentro de la organizacién para

poder conocer las capacidades y recursos disponibles con los que cuenta Suministro y
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Equipo Secal para poner en marcha el plan de exportacién de sus productos de higiene y

seguridad ocupacional industrial a un nuevo mercado.

a) Capacidad Gerencial

La capacidad gerencial es el conjunto de capacidades y conocimientos que el director de
una organizacion debe integrar para el desarrollo de actividades de administracion,
direccién y control; Suministros y Equipo Secal, cuenta con un director que dirige desde
hace varios afios las actividades en el mercado y el manejo administrativo de la empresa
cabe mencionar que tiene a su cargo las relaciones directas con el cliente ya que él se
encarga de gestionar de primera mano todas las negociaciones, lo que da lugar a que la

empresa se mantenga en constante evolucién a través del tiempo.

b) Capacidad Competitiva

La capacidad competitiva de la empresa centra sus funciones en desarrollar y mantener
ventajas comparativas, siendo estas habilidades o recursos de los cuales sus
competidores carecen, la capacidad competitiva es la constante basqueda de Suministro
y Equipo Secal, ya que mantiene un objetivo que pretende dar y ser mejor que los
competidores del mercado, a través de su producto personalizando y de la eficiencia en

recursos que posee.

c) Capacidad del Personal

La capacidad de personal de la empresa implica un proceso de aprendizaje constante,
para enfrentarse a las necesidades y demandas del mercado actual, siendo asi que la
empresa esta orientada en buscar alternativas para capacitar a su personal y mantener

las relaciones estrechas con el cliente para que la relacion sea mas calida y humana.

d) Capacidad Tecnolégica

La capacidad tecnoldgica representa el conjunto de actividades y conocimientos que dan
origen al area productiva de la organizacién, es importante destacar las labores que se
realizan para el manejo del proceso de produccién de la empresa, ya que a pesar del
poco capital del que se dispone se pretende actualizar la maquinaria y equipo necesario

para poder desempefar las actividades cotidianas.
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FIGURA N° 5

FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE SECAL

o

*La empresa produce algunos equipos de
seguridad e higiene occupacienal industrial.

FORTALEZAS

*Suministro ¥y Equipo Secal ha establecido
alianzas con empresas que son
generadoras de actividades primarias.

*La empresa importa sus materiales con la
misma calidad del producte importado y
terminado.

*la empresa fabrica productos

personalizades, de acuerdo a las exigencias
del cliente.

*Cuenta con una trayectoria y experiencia
solida en el mercado de los productos de

higiene y seguridad industrial.

N

/ DEBILIDADE S \

*La empresa no cuenta con uwna estructura
organizativa definida por departamentos sine que
el director ejecutivo es la persona encargada de
tode el proceso productive y de wventa.

* La empresa a aun no cuenta con su propio
establecimiento de distribucion.

*La marca no es reconccida nacicnalmente, aun
existen lugares donde su presencia no es
reconocida.

*Sus esfuerzos de mercadeo estan limitados a su
mercado actual, no ha diversificado su segmento.

*El personal de la empresa es poco para cumpli
con demanda de pedidos no planificadas, o
mayores a las establecidas.

. AN /

Fuente: elaboracién grupo de tesis, tomado de la entrevista con el Gerente General de Secal

Suministro y Equipo Secal se caracteriza por ser una empresa con una mano de obra
altamente calificada brindando asi productos de alta calidad como los importados. Una
ventaja competitiva con la cuenta es la personalizacién de los productos acorde a la
necesidad y gusto del cliente. Su amplia experiencia a lo largo de muchos afios en el

mercado local lo respalda.

Sin embargo la empresa no posee una estructura organizacional definida el directorio
ejecutivo es encargado de todo el proceso productivo, lo que complica la distribucion de
las todas las actividades a realizar. Otro factor importante es que a pesar que la mano de
obra sea altamente calificada los recursos son escasos impidiendo poder cumplir con la
demanda de pedidos que no estén previamente planificados. Cabe mencionar que la
empresa no ha invertido en mercadeo es decir no a definido su mercado meta impidiendo

diversificarse en el mercado local.
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FIGURA N° 6

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DE SECAL

4 Y N

OPORTUNIDADES

AMENAFAS
*Actualmente =e presenta una tendencia
fawvorable para el mercade de productios de
seguridad e higiene ocupacional.

* Los competidores en el mercado ofrecen
nuevas marcas a precios mas accesibles.

*Exizten warioz competidores fuertez en el

*El producte =& seguridad e higiene -
mercado salvadoreno.

ccupacional =se posiciona como  un

herramienta muy Otil en el desarrollo de *Altps costos del producto en el mercado
actividades laborales. destino.

*Suministre ¥ Eguipo Secal, cuenta con *Falta de habitos y costumbres, algunas
una variedad de productes de seguridad empresas no consideran relevante la utilidad

asi como de higiene ccupacicnal. de productos de higiene y seguridad
*La empresa tiene la opcidn de producto ocupacional industrial.

personalizade, es decir gue puede
transformar o disefiar de acuerdo a las
Qee&id ades de sus clientes. /

Fuente: Elaboracién de grupo de tesis, tomado de la entrevista con el Gerente General de Secal

Para Suministro y Equipo Secal los recientes cambios en la Ley y Reglamentos en El
Salvador que amparan la Seguridad e Higiene del empleado en los lugares de trabajo lo
ha favorecido poder ofrecer sus productos a mas empresas esto debido a las nuevas
exigencias por parte del Ministerio de Trabajo, abriendo nuevas posibilidades de
expandirse en nuevos mercados. La amplia gama de productos que ofrece genera mas

posibilidades de crecimiento.

La principal amenaza que Secal enfrenta es la falta atencion de parte de los empresarios
es decir no acatan las recomendaciones que se hacen para salvaguardar la vida de sus
empleados en la realizacion de sus actividades diarias. Y no se invierte en esta clase de
productos afectando de esta manera la rentabilidad de las empresas que se dedican a

comercializar estos productos.

1.6 Analisis Externo (OA)

Analisis externo de Suministro y Equipo Secal

Las fuerzas del macro- entorno estan conformadas por factores politicos, econémicos,

sociales, y tecnoldgicos de los productos de higiene y seguridad ocupacional, representa
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todos los factores externos no controlables por la empresa, que pueden afectar su

funcionamiento.

a) Anélisis PEST
Las fuerzas del macro- entorno estan conformadas por factores politicos, econémicos,
sociales, y tecnoldgicos de los productos de higiene y seguridad ocupacional, representa
todos los factores externos no controlables por la empresa, que pueden afectar su

funcionamiento.

+ Entorno Politico
En El Salvador el ambiente politico es un factor muy variable lo que provoca que el pais
no sea competitivo ni atractivo, debido a aquellas politicas que se aprueban y afectan a
ciertos sectores del mismo, lo que siembra la incertidumbre en las empresas puesto que
se sienten temerosas a invertir en sus respectivos negocios asi como también se genera
duda para los empresarios que quieren invertir. Otro factor que afecta a las exportaciones
son las tramites que se tienen que realizar puesto que si no cuentan con la debida
asesoria enfrentan dificultades al realizar los tramites, esto se debe a la poca atencion por
parte de las personas encargadas que no proporcionan la debida informacion, lo que
genera en muchas ocasiones retraso en la salida de mercancias y como consecuencias

fatales la perdida de los productos.

Por otra parte Nicaragua cuenta con leyes y regulaciones que protegen la integridad de
los ciudadanos y empleados, asi mismo obliga a las instituciones a cumplir con los
requisitos para el establecimiento de la empresa. Encaminando su rumbo hacia la
democracia institucionalizada, la corrupcion y falta de transparencia todavia son
obstaculos que impiden el apoyo financiero de otras naciones, a raiz de ello el gobierno
cuyo periodo se ha extendido ha, implementado nuevas politicas para atraer la inversion
extranjera directa de grandes empresas transnacionales que pueden tener mayor

oportunidad de acaparar el mercado actual de productos de higiene y seguridad industrial.

+ Entorno Econdémico
La economia en El Salvador se ha visto afectado por un estancamiento, sin embargo las
exportaciones no tradicionales han experimentado un incremento en un 7.6% reflejado en
el periodo enero-marzo 2015. La oportunidad se abre en Nicaragua para las

exportaciones de Higiene y seguridad ocupacional, pues después de haber realizado la
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investigacion se determiné que empresas Salvadorefias cuentan con productos de higiene
y seguridad industrial que en Nicaragua no se encuentran. Este pais se caracteriza por su

amplio sector industrial lo que conlleva a una nueva oportunidad de negocio.

En precios en los ultimos afios de la canasta basica ha sufrido una alza, pues ha
alcanzado un nivel de 1.1%; generando que exista mas oferta que demanda, esto ha
inducido a que los precios de los alimentos y materia prima se incrementen, lo que implica
un costo adicional para los consumidores recurriendo a que los volimenes de venta no
sean los mismos. La inflacion con 1.9%, ha permitido que El Salvador se vuelva atractivo,
para que se puedan realizar alianzas comerciales e incluso las partes interesadas realicen
inversion a largo plazo permitiendo que la economia se dinamice. El poder de compra de
los consumidores, es variante debido a las tendencias en los habitos de consumo, puesto
que ellos deciden cuanto es lo que gastaran en determinados productos, tomando en
cuenta factores de calidad, que le permitan al producto sobresalir de la competencia.

En Nicaragua hasta hace una década méas de la mitad de la poblacion sobrevivia con
menos de USD$2 al dia, y la economia parecia tener un panorama muy desalentador en
el que “las desigualdades econdmicas estaban marcadas con 60% de los ingresos
ganados por los 20% mas ricos y 2.8% ganado por los 20% mas pobres, lo que

representaba uno de los factores por los cuales la economia no tenia un desarrollo®””.

Actualmente y después de politicas implementadas en los ultimos cinco afios la
estabilidad macroeconémica de Nicaragua, da lugar a que el Gobierno adapte sus
decisiones, desde corto plazo para sortear la crisis, a estrategias pioneras de mas largo
plazo para combatir la pobreza, especialmente en las zonas rurales, el respaldo de la
Asociacién Internacional de Fomento (AlF), el fondo del Banco Mundial para los paises

mas pobres, ha sido clave para que este cambio sea una realidad

La actividad econémica de Nicaragua sigue en crecimiento a una tasa cercana al 4.0 por
ciento, mientras que la inflacion permanece estable y baja, las finanzas publicas se
mantienen sanas, las reservas internacionales siguen fortaleciéndose, el sector de la
construcciéon ha tenido un repunte en los dos Ultimos afios, se esta realizando la

construccion de, centros comerciales ligadas a inversion extranjera directa lo que

$'Tercer Informe de Coyuntura, Fundaciéon para el Desarrollo Nicaragliense para el Desarrollo Econdmico
Social, Pag. 32, Septiembre del 2015.

76



producird mas fuentes de empleo en el futuro ve, cabe destacar que las importaciones
han presentado un crecimiento paulatino, y las exportaciones presentaron una leve
disminucion.

Se espera que para el presente afio un contexto internacional mas favorable, que el
crecimiento sea de 4.2 por ciento, y que este sera impulsado por el desempefio de la
construccién, comercio, y actividades de servicios, se proyecta una recuperacion de la

industria y especialmente de las zonas francas.

+ Entorno Social
En El Salvador las existen factores que estan afectando a la sociedad como la
delincuencia lo que esta provocando que muchas empresas se vean obligadas a Pagar
cierta cantidad de dinero para que puedan operar y asi distribuir sus productos. Sobre
todo la microempresa es el sector mas afectado debido a esta situacion de inseguridad e

incertidumbre que hoy en dia se vive en el pais.

El desempleo es otro de los factores que intervienen en la actividad econémica, mas aun

cuando se ve influenciado por la violencia, generando el estancamiento de la economia.

Mientras tanto el entorno social de Nicaragua segun la Encuesta de Medicién de Nivel de
Vida 2014 del Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo, para el periodo 2009 a
2014 revela que en Nicaragua hubo una disminucién del 13 por ciento en la pobreza
nacional, que descendi6 de 42.5 a 29.6 por ciento. Sin embargo para el mismo periodo,
la pobreza extrema presentd una disminucién del 6 por ciento, donde baj6o de 14.6 a 8.3

por ciento.

Algunos de los factores que impiden el progreso econdémico son la cultura general de
corrupcién, la estructura desigual de salarios, la falta de crédito para empresarios
pequefios y compradores de casas, Yy las debilidades en el area de produccién agricola e
industrial; estos factores han puesto mucho estrés en los recursos naturales de Nicaragua

gue cada dia estdn mas amenazados por los patrones de deforestacion, y contaminacion.

+ Entorno Tecnoldgico
La tecnologia juega un papel muy importante y hoy en dia es un factor indispensable en el
crecimiento de las empresas. En el diagnostico se determiné que las empresas del sector
cuentan con la maquinaria de igual manera tecnologia e instalaciones sin embargo la
empresa Suministro y Equipo Secal tiene la necesidad de adquirir una nueva maquina

gue le ayudaria de gran manera para poder incrementar la comercializacién de sus
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productos. Ahora bien Nicaragua es un pais con un pobre crecimiento educativo, por lo
gue la tecnologia y sus conocimientos dependen del conocimiento de empresas
extranjeras que importan capital humano tecnificado y preparado, debido a que uno de los
factores del atraso tecnologico se debe a la débil calificacion del recurso humano, y la
prevalencia de la cultura de la empresa, los aspectos tecnologicos se relaciona a las
grandes empresas de capital extranjero o transnacional, las pequefias empresas son
dominadas a aun por sistemas de produccion artesanal y nivel fabril basico, lo que limita

el crecimiento econémico de sus habitantes.

b) Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de la industria segun Michael
Porter.
La segunda herramienta utilizada fue el andlisis de las Cinco Fuerzas de Michael Porter,
su aplicacion en la investigacion contribuye a maximizar los recursos y superar a la
competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa, debido a que analiza variables
claves para dar una respuesta a todas las interrogantes que surgen al momento de
emprender un nuevo negocio o internacionalizarlo. A continuacién el desarrollo del
andlisis de las cinco fuerzas tomando como unidad de anadlisis las empresas que

comercializan productos de higiene y seguridad en El Salvador.

FIGURA N° 7
PIRAMIDE MICHAEL PORTER

1. AmMmenaza L=

competidores

<7

5. Rivalidad w 2. Poder de
competencia del mnegociaciédn de

mercado los clientes

—ilr-

<. Poder de 3. Amenaza de
negociacion de los productas’s
pProveedores =ervicios

Fuente: elaboracion de grupo de tesis

El atractivo de un segmento se ve afectado por el nimero de competidores, el nimero de
productos sustitutivos y la rivalidad entre la competencia. “Aunque el indice de crecimiento
de un mercado resulte atractivo, la intensidad de la competencia en el mismo puede

descompensar este interés inicial y las oportunidades de crecimiento rentables®®”.

38Roger J. Best , Marketing Estratégico, Editorial Prentice, Afio 2007, pag. 147-148
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Entender la competencia es parte fundamental del crecimiento del negocio y para el

desarrollo de las estrategias de diferenciacion de la competencia.

Este analisis, es un modelo en el que se describen las 5 fuerzas que influyen en la
estrategia competitiva de una empresa, donde se determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado, o algin segmento de este. Las primeras cuatro
fuerzas se combinan con otras variables para crear una quinta fuerza, el nivel de

competencia en una industria.

Con la herramienta de las cinco fuerzas de Michael Porter se identificaran los factores que
afectan y benefician al Proyecto de Plan de Exportacion.

+ Andlisis de Amenaza de Nuevos Competidores
La influencia de nuevos competidores es relativamente estable en el sector y para la
empresa, el sector de productos y servicios de seguridad ocupacional industrial a través
del tiempo se ha vuelto indispensable, por lo que las empresas a nivel nacional estan
creciendo ofreciendo mayores oportunidades, sobre todo porque existe una Ley que
promueve y ampara la utilizacién de estos productos en el pais y en el resto de paises de
América Latina.

El sector de productos de seguridad industrial en El Salvador, no es tan atractivo para la
entrada de nuevos competidores, debido a que la mayoria de articulos son importados y
localmente la produccién se reduce a ciertos articulos que las empresas estan exportando
y a la vez estas empresas se han especializado solo en un producto, lo que limita su
capacidad de comercializacion ya que cuentan con sus tiendas de distribucion,

representando la mayor desventaja para las empresas locales.

+ Analisis de Poder de Negociacién ante los Clientes
El poder de negociacidon ante los clientes es alto, existe una gran aceptacion de las
empresas, sus clientes, la gran mayoria esta comprometida y sujeta al cumplimiento de la
legislacion lo que representa y asegura que los clientes permaneceran adquiriendo los

productos por tiempo indefinido, con el fin de asegurar las condiciones de sus empleados.

Los clientes actuales son empresas privadas y publicas; grandes, medianas y pequefas,
instituciones educativas en general que aseguran las condiciones de seguridad para sus
empleados, no solamente se consideran las que cuentan con el comité de salud
seguridad ocupacional, sino de manera general porque igualmente tienen la obligacion de

cumplir con la implementacién de ciertos elementos para resguardar al personal.
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+ Analisis de las Amenazas de Productos Sustitutos
El grado de sustitucién de los productos de salud y seguridad ocupacional es bajo, ya que
los elementos estan disefiados para proporcionar la seguridad necesaria, y lo Unico que
podria sustituirse es la calidad de los materiales con los que han sido fabricados, mientras
que el disefio no puede ser modificable porque cada uno tiene una funcién especifica.

La calidad de estos articulos tiene relacion directa con el precio, pero esta relacién es muy
estable en este tipo de productos y no existen elementos que puedan sustituirse con base

a precios més accesibles a los del mercado en general.
+ Analisis de Poder de Negociacién de Proveedores

En el caso del poder de negociacién de proveedores el grado de amenaza es bajo, ya
que son diferentes empresas las encargadas de proveer al mercado, todas de caracter
internacional, suministran los materiales directamente hacia el pais destino de la

empresa, o bien hacia el lugar que el cliente lo solicite.

+ Andlisis de Intensidad de Rivalidad entre Competidores Existentes
La rivalidad entre competidores existentes tiene un alto grado de amenaza ya que el
resto de paises de América Latina, cuenta con empresas que son fabricantes y
proveedores de los articulos de seguridad ocupacional industrial lo que representa la

mayor amenaza, para ingresar a huevos mercados como el de Nicaragua.

El mercado de Nicaragua cuenta con grandes empresas que proveen articulos de
seguridad ocupacional industrial, siendo un reto conquistar a las empresas para que

puedan optar por otras alternativas.

1. Conclusiones del diagnostico

1. Suministro y Equipo Secal no es una empresa reconocida entre las empresas
comercializadoras de productos de higiene y seguridad ocupacional de El
Salvador.

2. Suministro y Equipo Secal cuenta con un personal bastante capacitado para
atender a sus clientes y ofrecer un producto especializado acorde a las
necesidades de sus clientes, sin embargo el numero del personal es bajo.

3. Las nuevas regulaciones implementadas por el Ministerio de Trabajo, y las
necesidades de los usuarios abren una nueva oportunidad parte de la
determinacion de la demanda para productos de higiene y seguridad

ocupacional industrial en El Salvador y Nicaragua.

80



4. La empresa Suministro y Equipo Secal cuenta con una amplia gama de
productos de higiene y seguridad Industrial, es capaz de suministrar sus
productos a un nuevo mercado.

5. Suministro y Equipo Secal brinda a sus clientes la facilidad de personalizar los
productos de forma personalizada de acuerdo a las necesidades de sus

clientes, de esta forma logrando una ventaja competitiva.

2. Recomendaciones

1. Buscar nuevas alternativas de promocién y publicidad para lograr que la
empresa sea reconocida no solo a nivel nacional sino también fuera del pais.

2. Readecuar su estructura organizativa que permita un crecimiento a la
empresa, distribuyendo las actividades para alcanzar las metas propuestas y
ampliando el nimero de empleados

3. Se recomienda a la empresa Secal promover la marca a nivel nacional y
regional; dando a conocer sus productos que produce y comercializa para
que las empresas industriales al pensar en productos de seguridad
ocupacional elijan Secal.

4. Mostrar al mercado Salvadorefio como nicaragiiense todos los productos que
su catélogo ofrece a través de diferentes estrategias de publicidad, utilizando
las redes sociales y pagina web.

5. Se recomienda aprovechar la ventaja competitiva que consiste en personalizar
los productos de Higiene y Seguridad ocupacional industrial de acuerdo a las
necesidades de los clientes, por medio de comunicacion y compresion de

ellos.
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B.INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE EL PLAN DE EXPORTACION DE
PRODUCTOS DE HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL INDUSTRIAL
HACIA NICARAGUA.

1. Disefio de la investigacion
El tipo de investigacion es de tipo, no experimental, porqgue no se manipula
deliberadamente las variables mercadol6gicas y del entorno sino que se presentan como

en su contexto actual.

El disefio de la investigacion se realizara de acuerdo al siguiente esquema:

FIGURA N°11
ESQUEMA DE INVESTIGACION

Fuente: elaboracion grupo de tesis.

2. Objetivos de la investigacion

2.1 General
Conocer los elementos del mercado que con lleve a estructurar un plan de exportacion
de productos de higiene y seguridad ocupacional industrial hacia Nicaragua.
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2.2 Especificos

+ |dentificar las caracteristicas del mercado nicaragliense para la introduccion
de productos de higiene y seguridad ocupacional industrial.

+ Diseflar estrategias mercadol6gicas de penetracion a través del plan de
exportacion para incidir en el comportamiento de compra del cliente
nicaraguense.

+ Analizar la situacion actual de la empresa que comercializan productos de
higiene y seguridad ocupacional industrial para determinar los elementos del
plan de exportacion hacia Nicaragua.

+ Conocer los estandares y requerimientos legales establecidos por Nicaragua

para la importacién de productos de higiene y seguridad industrial.

3. Fuentes de Informacién
Con el propésito de obtener informacién precisa y oportuna que sustente la investigacion
se utiliz6 dos tipos de fuentes; las primarias y las secundarias, logrando una

complementariedad entre ambas, para puntualizar y fortalecer el estudio:

3.1 Primarias:

+ Observacion: se recurrio6 a la observacion del mercado Nicaragiiense para
identificar la competencia de productos de higiene y seguridad ocupacional
Industrial en el pais de Nicaragua.

+ Entrevistas: se elabord entrevista a al Gerente General de Suministro y Equipo
Secal para poder conocer como realizan sus negocios al momento de adquirir y
comercializar productos de seguridad ocupacional industrial.(Ver anexo 2)

+ Encuesta: se realiz6 una encuesta en la Ciudad de Nicaragua para obtener
informacion descriptiva de los usuarios de productos de higiene y seguridad
industrial obteniendo en forma directa datos que proporcionen informacion sobre
las necesidades de consumo, conocimiento de los productos y frecuencia de

uso.(Ver anexo 3)

3.2 Secundarias:
+ Fuentes internas: se buscé informacién sobre las empresas salvadorefias que
son comercializadoras de productos de higiene y seguridad industrial para
conocer cuales de ellas exportan para identificar el proceso logistico que

realizan.
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%+ Publicaciones Gubernamentales: datos estadisticos sobre la region
centroamericana del ambiente econdmico, informes sobre exportacion entre El
Salvador y Nicaragua.

%+ Investigaciones recientes: Se consulté informacién sobre estudios realizados
anteriormente en Nicaragua sobre los productos de higiene y seguridad
ocupacional industrial, informes, revistas, leyes e informes sobre datos de la

industria en el pais.

4. Tipo de investigacion
La investigacion experimental es aquella que se realiza sin manipular variables
independientes que afecten variables dependientes. Simplemente se observan los

fendmenos en sus condiciones naturales para posteriormente analizarlos

FIGURA N° 9
TIPO DE INVESTIGACION

Transeccional: Descriptivo :

No experimental:

Observa fenomenos tal Recolectan datos Describen la
como se dan en su contexto

natural y los analiza

en unico momento incidencia de una
variable

Fuente: elaboracién de grupo de tesis.

A este proyecto corresponde un disefio no experimental debido a que no madificara
ninguna variable independiente, solo se obtendra informacion sobre el comportamiento de
compra, aceptacion y percepcion de los productos de higiene y seguridad industrial en
Nicaragua, sin influir en dichos aspectos. Para este estudio la recoleccion de datos se
realizara en un solo momento, es decir investigacion transversal. Las investigaciones
descriptivas son aquellas en las que se recolecta informacion sobre situaciones, sucesos

y eventos para después explicarlos.
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5. Unidades de analisis

Las unidades de analisis que se estudian son:

+ UNIDAD DE ANALISIS 1: Suministro y Equipo Secal S.A. de C.V. sera el objeto
de estudio de la investigacion, ubicada en Calle Constitucion Edificio Satélite E-1;
Ciudad Satélite, San Salvador.

+ UNIDAD DE ANALISIS 2: El presente estudio se realiza con 1,625 empleados del
sector industria manufacturera de Nicaragua a través de la informacion obtenida
del Directorio de Establecimientos Industriales, Comerciales y de Servicios que

elabora el Instituto de Informacién y Desarrollo INIDE, de Nicaragua.

6. Determinacién del universo y muestra poblacional
Para seleccionar las unidades de estudio en Nicaragua se acudié a la informacion
recopilada por el Instituto de Informacién y Desarrollo INIDE, “institucién que realiza la
investigacion de actualizacién de los establecimientos econdémicos y que sirve de marco
de muestreo de las encuestas econdémicas en Nicaragua®*”. En él se presenta la
informacién a diferentes empresas y contribuir al conocimiento de la realidad econdémica,

productiva y de servicios del area de Nicaragua.

En el documento tomado como referencia de obtiene el nombre de la empresa, nhombre
de propietario, direccién, nimero telefénico, y nimero de empleados registrados en la
empresa, segun la clasificacion legal de pequefias y medianas empresas en Nicaragua
del reglamento de ley MIPYME No. 17-2008, se considera el grupo de las empresas
pequefias del sector industria manufacturera, que estan conformadas por mas de 5 y

menos de 30 con una poblacion total de 1,625 empleados.

Para realizar la presente investigacion se utilizo el tipo de muestreo probabilistico debido
a que la poblacion de estudio es finita. Por ser una investigacion descriptiva, donde el
tamafio de la poblacion es conocida, se considera como una muestra probabilistica y se
calcula mediante la formula: Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo INIDE,
Directorio de Establecimientos Industriales, Comerciales y de Servicios, Edicion 2010-
2015

39 Instituto  Nacional de Informacion de Desarrollo INIDE, Directorio de Establecimientos Industriales,

Comerciales y de Servicios, Edicion 2010-2015
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L @®®ew
(N = DE2 + ZD(P)(Q)

Dénde:

n = Tamafo de la muestra, que se desea conocer.

N = Es el universo de la poblacion.

Z: Valor critico corresponde a un coeficiente de confianza, se obtiene su célculo en las

tablas de area de la curva normal.

P: Es la variabilidad positiva; es decir, proporcién aproximada del fenébmeno en estudio (1-
p).

Q: Es la variabilidad negativa; es decir, proporcién que no representa el objeto en estudio.
E: Es la precision o el error

Por tanto:

N: 1625 (Numero total de usuarios de equipos de higiene y seguridad ocupacional en

Managua, Nicaragua).
n: 310 (Numero de usuarios que seran entrevistados empleados directos).

P: 0.50 (Proporcion aproximada de usuarios de equipo de higiene y seguridad industrial

que tienen la disposicion a utilizar el equipo de proteccion).

Q: 1-0.50= 0.50, Proporcién aproximada de usuarios de higiene y seguridad industrial que

no tienen la disponibilidad de utilizar el equipo de proteccion.

e: 5%
Z: 0.95%

Sustituyendo:

~ (1.962)(0.50)(1 — 0.50)(1625)
~ (1625 — 1)(0.052) + (1.962)(0.50)(1 — 0.50)

n

~ (1.962)(0.50)(1 — 0.50)(1625)
"= (1625 — 1)0.052 + (1.962)(0.50)(1 — 0.50)

_ (3.8416)(0.25)(1625)
B 4.06 + 0.9604
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_1,560.65

n =

5.0204

n = 310.

Para calcular el numero de empleados a encuestar de las empresas de Nicaragua del

sector industria se tomd una muestra de 11 empresas mas competitivas del sector a

continuacién se presenta la distribucion por empresa.

CUADRO N° 14
EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIA DE NICARAGUA

EMPRESA N° EMPLEADOS DE ENCUESTADOS
ALPLA DE NICARAGUA S.A. 28
ENVIROMENTAL PROTECTION AND 28
CONTROL

LA INDIA GOL 28
FOMENTO LEON 28
TRITON MINERA 28
AGRENIC S.A. 28
ALCOMSA S.A. 28
TABACO S.A. 29
CENTROAMERICA DE PRODUCTO 28
LACTEO

ALPESA 28
CEREALES DE CENTROAMERICA 29
TOTAL 310

Fuente: elaboracion de equipo de tesis
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7. Técnicas y Herramientas de Investigacion
Las técnicas para la recopilacion de informacion sobre el plan de exportacion de
productos de seguridad y salud ocupacional fueron la entrevista y la encuesta, definidas

de acuerdo a la naturaleza de cada universo:

7.1 Cuantitativas

a) Encuesta:

Es una técnica que se utiliz6 para recopilar informacion sobre una parte de la poblacién
denominada muestra, que se determind se utilizaria para el universo de usuarios de
productos de higiene y seguridad ocupacional, para desarrollarla se utilizé el instrumento

del cuestionario.

7.2 Cualitativas

a) Entrevista:
Se ha implementado como técnica de investigacion la entrevista al Gerente General de
Suministro Secal, para conocer la capacidad que ellos tienen de producir, asi como su
capacidad de distribucibn lo que permitiria exportar hacia un mercado exterior

demandante de productos de higiene y seguridad ocupacional como lo es Nicaragua.

8. Tabulacién u ordenamiento de la informacién
En la tabulacion de datos, da a conocer las herramientas utilizadas para identificar la

situacion actual que enfrentan la empresa SECAL.:

CUADRO N° 15

GUIA DE PREGUNTAS

PREGUNTA RESPUESTA
1¢;Cuél es el tiempo de operar en el Indico que la empresa inicio en 1984,
mercado salvadorefio? importando en primer lugar de otros paises

marcas importantes para suplir la demanda

en el mercado.
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3¢ Mencione quiénes son sus

competidores directos e indirectos
actuales y por qué los considera de esa

manera?

El Gerente manifestd que Sami fue es su
mayor competencia durante mucho tiempo,
porque la linea de articulos mas fuerte eran

las capas impermeables.

4:En promedio cuantas unidades de su

producto vendia en sus inicios vy

cuantas ahora? ¢Cuantas actualmente?

Siempre ha sido variable y puede traducirse
en el nimero de empleados que ha crecido
de una operaria a la actualidad que son

nueve.

5¢,Qué cambios ha implementado en la
forma de comercializar su producto

desde el inicio hasta la fecha?

Los productos se han dado a conocer por
medio de pagina web, directorio telefénico,
visitas a las empresas y en redes sociales
no porgue consideran que el producto sea

de caracter méas especifico y no de

consumo masivo. No se implementa
ninguna clase de publicidad.
6¢,De qué manera han evolucionado sus | La mayoria de los productos son

productos y las presentaciones?

personalizados, y de acuerdo a las
exigencias del cliente, se realizan pedidos

especializados.

7.,Qué medios utiliza para que sus

productos lleguen al consumidor final?

Los clientes son los que lo recogen del taller
de produccibn y en otras ocasiones se

entrega a domicilio.

8¢Cuenta con recursos tecnolégicos,

financieros y de capital humano que le

permitan ser competitivos a nivel

Si, pero se desea mejorar en cuanto al
recurso tecnoldgico, en este caso mejorar

en la maquinaria ya que la que se tiene
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internacional?

actualmente no impermeabiliza la costura, y
para adquirirla tiene que ser importada
desde Taiwan, y el mantenimiento seria una

dificultad para los operarios

9¢;Cuenta con un especialista en el area

de logisticay exportacion?

Si,

exportaciones vy

hay un encargado que realiza

toda tramitologia se

subcontrata porque es un agente aduanal.

10¢Segun la clasificacion de El
Salvador, que tipo de productos
exportan?

Equipo de Poda, Traje de Abeja, y Piernera,
los arneses 0 cascos especiales son

vendidos por pedidos especiales.

11;Cuédl es el embalaje que utilizan?

Papel Estaifil, pero el producto es entregado
a las grandes empresas que son las que en
la mayoria de veces exportan el producto.

12;,Cudal es el de

pedidos de exportacién?

promedio anual

Las ventas son esporadicas, por la forma de
distribucién solo a grandes empresas, no se
distribuye el producto a pequefias
empresas, hospitales, maquila, porque no
se tiene el espacio adecuado, para cubrir
con el equipo de proteccion para estas

areas.

13

barreras arancelarias y no arancelarias

¢,Cudles fueron las principales

que enfrenta al momento de iniciar el

proceso de exportacion?

Desconocimiento de los procesos logisticos,
desconocimiento de las reglas del pais
tiene

destino, ya que cada producto

diferente tramitologia.
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14¢ Considera que la politica comercial
de Nicaragua facilita la exportacién de
productos

extranjeros a  precios

competitivos?

Desconoce politica comercial de Nicaragua.

15¢ Tiene conocimiento sobre précticas

proteccionistas que Nicaragua imponga

No ha buscado informacién sobre las

practicas en este pais.

a la importacibn de productos
extranjeros?
16¢Cuales considera que son las | Algunas fortalezas de la empresa con las

fortalezas que posee la empresa?

que contamos son que la empresa

produce algunos productos, tenemos
alianzas con empresas que nos venden la
materia prima, la calidad de los productos
es tan buena como los que importamos y
los productos los personalizamos al gusto

del cliente

17¢A su criterio nos podria mencionar
las oportunidades que visualiza en el

mercado Salvadorefio?

Claro que si hay bastantes oportunidades
como por ejemplo las leyes Salvadorefias
que estan exigiendo a los empresarios
proporcionarles el equipo necesario a cada

empleado para que desarrollen con

seguridad las actividades que realizan

diariamente y esto me beneficia porque la

demanda crece, otro factor que nos

beneficia es el amplio -catalogo de

productos que ofrecemos.

18¢Menciones las amenazas que como

empresa ha identificado en el mercado

Si se observan amenazas porque nuevas
empresas estan ofreciendo productos no de

la misma calidad pero a menor precio y esto
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local?

afecta a la hora de la toma de decision de
los clientes, hay bastantes empresas
ofreciendo el mismo tipo de productos,
también algunos empresarios no acatan las
recomendaciones 'y no  consideran
importante la utilidad de estos productos y
no quieren hacer la inversiobn para

obtenerlos.

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado de entrevista a Gerente General de Secal

9. Andlisis e interpretaciéon de los datos

Preguntas Generales.

Objetivo: Identificar el perfil demografico que ayude a construir un perfil general del

mercado de Managua, Nicaragua.

1. ¢Cual es su género?

Genero Frecuencia %
Masculino 135 44
Femenino 175 56

Total 310 100
®m MASCULINO = FEMENINO

2. ¢Cudl es su edad?
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Edad Frecuencia b
Ce 18 a 27 Afios 75 24
De 28 a 37 Afos 20 26
De 38 a 47 Afos 95 31
45 Afios 0 Mas 50 19
Total 310 100

m De 18 a 27 Afios m De 28 a 37 Afios ® De 38 a 47 Afios ® 48 Afios o Mas

3. Nombre de la empresa donde labora:

maoy PLADE MICaR 2SS
f=

mERYROMERTAL
PROTECTIORN 2RO

=B OREs a

=LA D GOl

= AR TA FORMER T
LE s

mTRITOR RIMNER A

mASREMIC S oA,

=aCOMEs S

=T ARSC D S8

=mCERMTROAMERIC A DE
PRODUCTO LACTES

Preguntas especificas.

1. ¢Desde cuando trabaja en la empresa?

Objetivo: Conocer el tiempo de trabajo de los usuarios de productos de seguridad
ocupacional industrial en la empresa en la que labora.

Tiempo de trabajo Frecuencia ki
Menos de 1 afio B3 20
De 1 a2 afios 53 17
De 3 a 4 Afios 78 25

4 Afios en adelante 116 35
Total 310 100
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1. Desde cuando trabaja en la empresa?

mhenos de 1 afio

mle 1 a2afios

ule 3 ad Afios

u5 Afios en adelante

Interpretacion de los datos: En la presente interrogante el 38% de los usuarios indica
gue tiene mas de cinco afios trabajando en la empresa, un 25% indica que tiene de tres a
cuatro afos respectivamente, mientras que el 20% dice tener menos de un afio y un 17%

tiene de uno a dos afios en la empresa.

Analisis: La informacién proporciona que la mayoria de los encuestados posee una
estabilidad dentro de la empresa, lo que con lleva a tener mas confiabilidad en la
informacién, una menor parte es la que ha sido contratada recientemente pero las
actividades y funciones en el desarrollo de la empresa son las mismas, es decir que

tienen estrechos vinculos con el producto de higiene y seguridad ocupacional.

2. ¢Qué nivel o cargo tiene dentro de la Empresa?

Objetivo: Identificar el cargo que desempefia en la empresa el usuario de

productos de seguridad ocupacional industrial.
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Cargo gque desempefia

Frecuencia

Mivel Gerencial

25

Coordinador o Jefe

18

Asistente

21

Técnico, Supervisor

36

Administrativo

38

Otros, Especifique (Operarios)

175

Total

310

100

v

2. GQué nivel o cargo tiene dentro de la empresa?

B Mivel Gerencial

B Coordinadaor o Jefe
B Asistente

mTEcnico, Supervisar

mAdministrativo

m Otros, Especifigue

Interpretacion de los datos: El 5% de los entrevistados pertenece al area de jefaturas, el

7% asistente del area de jefatura y el 8% nivel gerencial, mientras que el 12% técnicos

0 supervisores y otro 12% manifestd ser del area administrativa, siendo el 56% del area

operativa, de produccién y mecanica.

Andlisis: Todos los cargos dentro de las empresas tienen que utilizar productos para su

proteccion personal, claro que se puede identificar una diferencia considerable de acuerdo

al area en la que se desempefia el usuario, siendo en este caso el operario, productor, o

manipulador de herramientas o maquinaria el que utiliza los productos de seguridad

industrial en gran proporcion.

3. ¢(Conoce sobre la Ley General de prevision de riesgos en su lugar de

trabajo?, si su respuesta es "No" pase a la pregunta namero 5.

Objetivo: Identificar el conocimiento sobre la Ley de seguridad e higiene

ocupacional en la empresa.

Conocimiento sobre la Ley

Frecuencia

%

Sl

243

78
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NO 67 22

Total 310 100

3. ¢Conoce sobre la Ley General de prevision
de riesgos en su lugar de trabajo?

il mHNO I

Interpretacion de los datos: El 78% de los encuestados asegurd conocer sobre la Ley
de seguridad ocupacional industrial de Nicaragua, que también es conocida por salud y
seguridad ocupacional, por su parte solo el 22% manifiesta no haber escuchado sobre la
Ley y su reglamentacion.

Analisis: En Nicaragua se conoce mucho sobre la ley de seguridad e higiene ocupacional
industrial, debido a que es un pais que se ha visto en la necesidad de explorar uno de sus
factores productivos como lo es la tierra, es un territorio donde se encuentran minas, y
muchas empresas transnacionales, tabacaleras, y empresas que trabajan en plantas
residuales de desechos o tratamiento de aguas, por lo que las empresas estan obligadas
a capacitar y proporcionar el equipo apropiado segun la actividad que el colaborador

realice.

4. ¢Por qué medio se enterd de esta Ley

Objetivo: Conocer la institucion que le dio a conocer la informacion sobre Seguridad

Ocupacional
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Institucion que le proporciond informacidn Frecuencia "
Ministerio de Trabajo b7 2

Ministerio de Economia 12 4

Sindicatos 50 16

Otros, Especifique 181 et
Total 30 100

v

4. ;Por qué medio se enterd de esta Ley?

m Ministerio de Trabajo
m Ministerio de
Economia

u Sindicatos

B Otrog, Especifique

Interpretacion de los datos: Con la informacion obtenida se identifica que el 4% se

enterd de esta Ley por medio del Ministerio de Economia, el 16% se enterd por medio de

los Sindicatos, un 22% por medio del Ministerio de Trabajo, y un 58% que es la gran

mayoria se enterd por otro medio.

Analisis: La mayoria de los encuestados da a conocer que se enteré por otro medio, el

cual mencionaron eran las empresas donde han laborado, una minoria se enteré por

medio de las instituciones gubernamentales, y es importante recalcar que el Ministerio de

Trabajo ha promovido la informacién de forma considerable.

5. ¢Quétipo de productos de higiene y seguridad ocupacional conoce?

Objetivo: Conocer el tipo de productos que los usuarios identifican o conocen.
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Tipo de producto Frecuencia %
Proteccidn de cabeza y rostro 171 24
Proteccian auditiva 105 15
Proteccion respiratoria 93 13
Froteccidn de manos y brazos 128 18
Proteccion de pies y piernas 95 13
Frateccidn corparal B3 10
Proteccion de infraestructura a7 7
Otros a a
Total 310 100

5. 4Cue ti&:%o de productos de higiene v seguridad
ocupacional conoce?

m Proteccidén de cabeza y rostro

m Proteccidn auditiva

m Proteccidn respirataria

m Proteccidn de manos y brazos

m Proteccidn de pies y piermas

m Proteccidn corpoaral
Froteccidn de infraestructura
Otros

Interpretacion de los datos: El equipo de proteccion de cabeza, rostro y proteccion
auditiva son los elementos que mas identifican los usuarios nicaragiienses, con un 24%,
y un 15% respectivamente. El 18% de los encuestados reconoce los articulos de
proteccion de manos y brazos, la proteccién de pierna y proteccidon respiratoria
representan un 13% de conocimiento cada una, y los elementos que menos se
reconocen son la proteccion corporal con un 10% y la proteccion de infraestructura con
un 7% ya que muchos de los encuestados consultaron a que se referia la proteccion de
infraestructura.

Andlisis: La mayoria de los encuestados identifican todos los diferentes tipos de
productos de seguridad ocupacional industrial, siendo el de proteccién de cabeza y rostro
el que mas utilizan en el desarrollo de sus actividades seguido por el elemento de
proteccion auditiva que es de los mas comunes entre ellos, la proteccion corporal como el
traje de cuerpo entero es identificada y utilizada de manera menos perioddica y variable de

acuerdo a la intensidad de los riesgos que se tiene en la empresa.
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6. ¢De los elementos antes mencionados, cuantos considera necesarios para

prevencion de accidentes y desastres en el desempefio de su trabajo?

Objetivo: Identificar los elementos que el usuario de productos de seguridad ocupacional

industrial considera necesarios para prevenir riesgos y accidentes en el trabajo.

Elementos de proteccion Frecuencia Y
Al menos 1 Elemento 35 1
De 2 a 4 Elementos 70 24
De &5 a7 Elementos A1 20
Todos 144 44
Total 30 100
L

mAl menos 1
Elermenta
mDe 2 a4
Elermentos
mDeS5a?
Elementos
mTodos

Interpretacion de los datos: Los resultados obtenidos demuestran que el 46% de los
encuestados considera que todos los elementos son importantes y necesarios para la
prevencién de accidentes y desastres en el desempefio de su trabajo, un 23% esta en
favor de la utilizacién de dos a cuatro elementos, mientras que un 20% comenta que
necesita de cinco a siete elementos para estar comodo y seguro en la realizacién de su
trabajo y una minoria del 11% necesita solo un elemento para asegurarse de los riesgos

que implican actividades laborales.

Analisis: Los usuarios de equipos de seguridad ocupacional industrial de las empresas
de Managua, estan conscientes de la necesidad que se tiene de prevenir accidentes o
desastres en sus lugares de trabajo asi como evitar cualquier tipo de riesgo, por lo que
consideran que al realizar sus actividades es importante contar con el equipo completo y

adecuado que garantice su integridad fisica y moral.
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7. ¢Quétipos deriesgo ocupacionales haidentificado en su lugar de trabajo?

Objetivo: Conocer el tipo de riesgo ocupacional que el usuario de equipo de

seguridad industrial ha identificado en su lugar de trabajo.

Tipos de Riesgos Frecuencia k]
Riesgos Fisicos (ruido, vibraciones, ventilacidn, presidn, 204 41
temperatura, iluminacidn, radiaciones ionizantes y no

ionizantes)

Riesgos Quimicos (polvos, vapores, liqguidos, gases, 116 23

humaos, nieblas, disolkentes etc.)

Riesgos Bioldgicos (bacterias, hongos, insectos etc.) a4 11

Riesgos Ergondmicos (posiciones, mal disefio, a3 17
operaciones inadecuadas, condiciones inadecuadas,
relaciones laborales inadecuadas etc))

Riesgos Psicosociales (carga mental, monotonia, 35 g
responsabilidad, etc.)
Total 310 100

ERiesgos Fisicos (ruido, vibraciones,
ventilacidn, presidn, termperatura,
iluminacidn, radiaciones ionizantes y
no innizantes)

ERiesgos Quimicos (polvos, vapores,
liguidos, gases, humos, nieblas,
disolventes etc.)

wRiesgos Bioldgicos (bacterias,
hongos, insectos etc)

1126

ERiesgos Ergondmicos (posiciones,
maldisefio, operaciones inadecuadas,
condiciones inadecuadas, relaciones
laborales inadecuadas etc.)

ERiesgos Psicosociales (carga mental,
maonotonia, responsahilidad, etc))

Interpretacion de los datos: El 41% de los encuestados indica que el riesgo fisico es el
que mas les preocupa y al que estan mas expuestos en sus actividades laborales,
seguido de un 23% que es el factor quimico al que se exponen, como lo es el caso de las
empresas que trabajan para el tratamiento de desechos, mientras que la ergonomia
representa un porcentaje alto y un 17% de los encuestados dice permanecer en
posiciones no apropiadas, el riesgo bioldgico y psicosocial es menos en comparacién con
el resto con el 11% y 8% respectivamente.

Analisis: Se observa que los usuarios identifican todos los tipos de riesgos a los que se

exponen en el desarrollo de sus funciones, y que la mayor parte esta concentrada en el
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riesgo fisico, la investigacion demuestra la importancia de proporcionarle el equipo de
proteccion personal para evitar cualquier tipo de riesgo y asegurar la tranquilidad de los
colaboradores de las empresas.

8. ¢Hasufrido accidentes ocupacionales anteriormente?

Objetivo: Identificar la exposicién de los usuarios a los accidentes ocupacionales.

Accidentes ocupacionales Frecuencia %
sl 191 B2
NO 119 3
Total 310 100

m= mRO

Interpretacion de los datos: El resultado de la investigacion da paso a que el 62%
asegura haber tenido accidente en su lugar de trabajo, mientras que el 38% manifiesta no

haber tenido ningun accidente en el desempefio de sus actividades.

Andlisis: Se identifica la necesidad latente de los empleados, en la utilizacién de un
equipo adecuado de trabajo dentro de las empresas, ya que la mayor parte manifiesta
gue ha tenido accidentes en el desempefio de su jornada laboral, debiéndose a varios

factores.

8.2 . Si surespuestaes 'Si’, ¢Cual fue el factor que lo produjo?

Objetivo: Indagar sobre el factor que produce los accidentes en los usuarios de

equipo de seguridad industrial de las empresas de Managua.
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Factor que produjo accidente Frecuencia Yo
Ausencia de Equipo Adecuado 123 40

Falta de sefializacian 43 14

Uso inadecuado del Equipo 34 1
Falta de Capacitacidn 43 15
Descuido B2 20
Total 310 100

= Augzencia de
Equipo Adecuado
= Falta de
sefializacidn
wlso inadecuado
del Equipo
mFalta de
Capacitacidn

® Descuido

Interpretacion de los datos: El resultado de la investigacion nos muestra que el 40% si
ha sufrido un accidente laboral por ausencia de un equipo adecuado un 20% por descuido
y un 15% por falta de capacitacion en su lugar de trabajo, la falta de sefializaciéon es un
factor con menor incidencia pero es muy importante, mientras que un 11% manifiesta que

el factor que produjo su accidente fue por uso inadecuado del equipo.

Analisis: EIl factor que produjo y facilito mas accidentes en los usuarios de equipo de
seguridad industrial de las empresas de Managua, es la ausencia de un equipo adecuado,
es decir que el equipo estaba incompleto, dafiado, y la calidad era inferior segun las
observaciones de los colaboradores, al identificar las observaciones antes mencionadas,
se puede concluir que existe una necesidad latente de dar a conocer otro tipo de
productos de mejor calidad y variedad a las empresas del area de Managua, es decir que
las oportunidades de hacer negocios son altas, ya que el usuario demanda variedad, y
calidad en el equipo que debe utilizar.

9. ¢Considera importante como colaborador estar protegido con productos de

seguridad ocupacional en sus labores diarias?

Objetivo: Identificar si el usuario como colaborador de la empresa considera

importante estar protegido con productos de seguridad ocupacional industrial.
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Importancia Frecuencia %
Si a1l 100
No I 0
Total 310 100
aoo __ [
soo r
200 _ B
100 +

Interpretacion de los datos: El resultado de la investigacién nos muestra que todos, es
decir el 100% de los colaboradores encuestados de las empresas visitadas consideran

muy que es muy necesario estar protegidos con productos de seguridad ocupacional en
sus labores diarias.

Anadlisis: Segun el resultado los usuarios en general estan conscientes de la necesidad
que tienen de implementar en sus jornadas laborales el equipo de seguridad e higiene
ocupacional necesaria y apropiada, por lo que demandan a las empresas cumplir con los
requisitos minimos establecidos por Ley. Cabe resaltar que la legislacion en la republica

de Nicaragua obliga a las empresas asegurar la estabilidad de los mismos.

10. ¢En qué medida considera que su lugar de trabajo es seguro?

Objetivo: Conocer en qué medida el usuario de productos de seguridad

ocupacional industrial considera que su lugar de trabajo es seguro.

Seguridad Frecuencia %
Mada 15 3
Foco 110 3
Algo 9% k]l

Bastante M 14

Mucha 45 15
Total 30 100
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mMada ®mPoco Algo ®mBastante ®mMhucho

Interpretacion de los datos: La informacion obtenida demuestra que el 35% de los
encuestados menciona que su lugar de trabajo es poco seguro, un 31% que es algo
seguro, mientras que un 15% dice que es muy seguro su lugar de trabajo, asi mismo un
14% dice que es bastante seguro, y una minoria dice que su trabajo no es nada seguro
representando un 5% de los colaboradores

Andlisis: Los colaboradores consideran que laboran en un lugar poco seguro, y la
tendencia se mantiene por lo que es necesario contrarrestar esta situacién asegurando al
personal que labora en diferentes areas de la empresa, proporcionandole del equipo
adecuado para que se garantice el desarrollo de sus actividades y la eficiencia del
personal, mas sin embargo existe una parte de los encuestados que se siente comodo y

seguro en las instalaciones de su lugar de trabajo.

11. ;En qué medida considera que la empresa donde trabaja es sensible o

responsable a La salud y seguridad ocupacional en el trabajo?

Objetivo: Evaluar la magnitud de la sensibilidad y responsabilidad de la empresa

a la salud y seguridad ocupacional en el lugar de trabajo.

Sensibilidad/Responsabilidad Frecuencia Y
Mada 16

Poco 38 12

Algo B3 21

Bastante 115 7

fucho 7a 25

Total 310 100
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mMada ®wmPFoco  mAlgo = Bastante smkiucho

Interpretacion de los datos: El 37% de los colaboradores mencioné que su lugar de
trabajo es bastante responsable y sensible en cuanto a garantizar su seguridad, un 25%
menciona que son muy responsables, mientras que el 21% dice ser algo responsable, asi
mismo el 12% dice que la institucion en la que labora es poco sensible y responsable y un

5% menciona que no son nada responsables en la institucién que labora.

Andlisis: La mayor parte de las empresas en Nicaragua se preocupan por garantizar la
seguridad e higiene ocupacional en los lugares de trabajo y es una minoria la que expresa
que su lugar de trabajo no es nada responsable, lo que proporciona un panorama
favorable para la exportacion de los productos de higiene y seguridad ocupacional
industrial hacia las empresas.

12. ;Cuadles considera usted que son los beneficios de utilizar productos de

higiene y seguridad ocupacional en su empresa?

Objetivo: Identificar los beneficios que el usuario percibe de utilizar productos de higiene

y seguridad ocupacional industrial en la empresa.

Beneficios Frecuencia %

Canfort 13 4

Sequridad 135 44

Mayor productividad 37 12
Control de riesgos ocupacionales 100 32
Prevencidn de desastres 25 g
Total 310 100
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m Confort

= Seguridad

mhayor
productividad

m Control de

riesgaos
ocupacionales

Interpretacion de los datos: El 44% expresa que por su seguridad personal utiliza los
productos de higiene y seguridad ocupacional industrial en su lugar de trabajo, el 32% de
los encuestados menciona que debido al control de riesgos ocupacionales, un 12% dice
que su utilizacién produce mayor productividad, un 8% dice que es utilizado para prevenir

desastres, y un 4 % comenta que es por confort o comodidad su utilizacién.

Analisis: Las personas muestran un gran interés por garantizar su bienestar en el
desarrollo de las actividades dentro de la empresa, y su seguridad es un factor
determinante, visto desde otra perspectiva es el beneficio principal que ellos perciben, la
utilizacién de un equipo adecuado de higiene y seguridad también les ayuda a mantener
el control de riesgos en la empresa siendo estos los mas importantes beneficios

identificados y por los que los equipos son mayormente adquiridos.

13. ¢Con que frecuencia requiere de estos productos de seguridad ocupacional

en su empresa para larealizacion de sus labores diarias?

Objetivo: Identificar la frecuencia de utilizacion del equipo de seguridad

ocupacional industrial en la empresa para la realizacion de las actividades diarias.

Tiempo Frecuencia %
Semanal 112 i
Mensual % A
Semestral 43 16
Anual A3 17
Total 30 100
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m Semanal mbensual mSemestral  mAnual

V

Interpretacion de los datos: Los resultados muestran que semanalmente se requiere de
cambio en los productos de higiene y seguridad ocupacional industrial de las empresas,
mientras que el 31% dice que mensualmente renuevan el producto. Un 16% menciona

gque de manera semestral, y un 17% de manera anual.

Analisis: La importancia de renovar el producto de higiene y seguridad industrial
dependera de las actividades o areas en las que se desempefie el usuario, ya que se
identifica que un gran porcentaje de los encuestados requieren cambios semanalmente y
mensualmente, debido a sus actividades requieren mas cantidades de productos que el
resto de los usuarios. La empresa invierte mas en el producto y necesita de proveedores

gue estén en constante renovacion del equipo para el personal.

14. ;Se considera satisfecho con la calidad de los productos de seguridad

ocupacional que le proveen en su empresa?

Objetivo: Conocer si el usuario de productos de seguridad ocupacional industrial

se encuentra satisfecho con la calidad de los productos que le provee su empresa.
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Saisaccidn Frecuencia h
3 187 il
il i {
Tetdl i fl0

R 1l

Interpretacion de los datos: El 60% de los usuarios opino que se encuentra satisfecho
con la calidad de los productos que le son proporcionados por la empresa mientras que
un 40% de los entrevistados opino que no esta satisfecho con los productos que le provee

su empresa como productos de higiene y seguridad ocupacional industrial.

Andlisis: La mayor proporcion de los usuarios se muestra satisfecho con el producto de
higiene y seguridad ocupacional industrial que le proporciona la empresa pero es
importante que el resto de los encuestados manifestd que la calidad de los articulos no les
parece, porque son productos mas sencillos e incomodo, siendo variable su percepcion

ya que dependera del area en la que se desemperie el usuario.

15. ¢ Conoce algun equipo o producto de seguridad ocupacional que no se
encuentre en el mercado local y que la empresa tenga que importarlo?, si su

respuesta es "Si’, mencione cuales:
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Objetivo: Identificar si el usuario de productos de seguridad ocupacional industrial,

tiene conocimiento sobre productos que no estan disponibles en el mercado local.

Productos no disponible Frecuencia %
localmente

3l 165 53

MO 145 &

Total 30 100

Interpretaciéon de los datos: El 53% de los usuarios de productos de higiene y seguridad
ocupacional industrial manifiesta que si tiene conocimiento de producto que no esta
disponible localmente, mientras que el 47% manifiesta que no conoce de productos que

no estén disponibles en el mercado localmente.

Andlisis: El producto que no estéa disponible en el mercado localmente para los usuarios
de higiene y seguridad ocupacional manifiesta ser del tipo de guantes especiales,
pértigas, botas, tela centrifuga, mangas de ventilacion, lo que con lleva a identificar el tipo
de producto con potencial exportador a este mercado y las necesidades actuales de los

usuarios mismos.

10. Conclusiones y recomendaciones de la investigacién de campo

a. Conclusiones

+ La mayor parte de los encuestados definieron claramente la necesidad de

conocer y contar con un equipo de seguridad adecuado.
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+ El equipo de proteccion de cabeza es el que mas identifican los usuarios de

productos de higiene y seguridad ocupacional.

+ La seguridad es el factor principal por la que se esta dispuesto a utilizar el equipo
ya que la ausencia del mismo produjo accidentes en las jornadas laborales, por
ser el area de trabajo un poco seguro.

+ Las empresas son los medios principales de promocion de los equipos de
seguridad e higiene ocupacional.

b. Recomendaciones

+ Enfocar la publicidad y el reconocimiento de la marca por la calidad vy

diferenciacion que le caracteriza.

+ Ampliar la linea de productos higiene y seguridad industrial que actualmente tiene

la empresa, para diversificar su mercado actual.

+ Establecer contacto de negocios con las empresas que se localicen en Nicaragua

y El Salvador para ingresar de manera directa al mercado.

11. Conclusiones

+ El incremento de la demanda de los productos de higiene y seguridad
ocupacional en Managua Nicaragua, esta en continuo crecimiento por lo que
las empresas Salvadorefias que comercializan este tipo de productos tienen
la oportunidad de abrir camino en este mercado.

+ Las empresas Salvadorefias que comercializan productos de higiene y
seguridad ocupacional desconocen el gran potencial del mercado
Nicaraglense, no identifican la necesidad que tienen los empresarios de
adquirir estos productos debido a que en su mercado local no los posee y

que son exigidos por el nuevo reglamento.
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+ Los productos de higiene y seguridad ocupacional de las empresas
Salvadorefias son reconocidos por su calidad, prestigio, marcas que los
respaldan, lo que con lleva que a pesar de la competencia se ha creado
valor agregado para los clientes lo que da paso a diferenciarse de la
competencia, facilitando la aceptacion de estos productos en el mercado
NicaraglUense.

12. Recomendaciones

+ Aprovechar el auge de la demanda de los productos de higiene y
seguridad ocupacional en Managua Nicaragua implementando un plan de
exportacion que incluya estrategias que se adapten a las necesidades de
ese mercado estableciendo precios accesibles, para lograr la aceptacion
de este mercado.

+ Profundizar en la necesidad de los equipos de higiene y seguridad
ocupacional que los empresarios Nicaraglienses deben proporcionar a sus
colaboradores para realizar las actividades que dia a dia tienen que
desempeniar, con el objetivo de facilitar la exportacién de dichos productos.

+ Apertura de publicidad digital como redes sociales y ventas a través de sus
paginas web, para que los empresarios Nicaragiienses identifiquen las
marcas, calidad y variedad de estos productos de esta forma incentivar la
demanda y el posicionamiento de los productos de higiene y seguridad

ocupacional.
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CAPITULO IIl: PROPUESTA DE UN PLAN DE EXPORTACION PARA
PRODUCTOS DE HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL INDUSTRIAL

A. RESUMEN EJECUTIVO

El sector industria de Nicaragua esta constituido por un amplio nimero de empresas, las
cuales estan obligadas a adquirir equipo de seguridad industrial para sus empleados,
influenciados por las nuevas exigencias del Gobierno. Lo que convierte en un mercado
sumamente competitivo para Secal puesto que se abre una nueva oportunidad para

expandir sus productos hacia el mercado Nicaragiense.

Una ventaja de la exportacion es que se puede considerar como una alternativa rentable
por la cercania que existe entre ambos paises. Asimismo la exportacion trae consigo un
sin numeros de beneficios puesto que las empresas requieren de nuevas ideas, técnicas
de marketing, nuevas formas de competir, experiencias que de otra forma no se podrian

adquirir.

Estas experiencias y conocimientos brindan una ventaja competitiva a las empresas sobre
las demas que solo comercializan sus productos en el mercado local, de igual forma
tienen mayores oportunidades de crecimiento no solo la compafiia sino también el recurso

humano se vuelve mas competitivo.

Por las razones antes mencionadas surge la necesidad de desarrollar un plan de
exportacion de productos de higiene y seguridad ocupacional industrial hacia Nicaragua
en el cual se describira el procedimiento a seguir de forma que el plan de exportacion
contribuya a facilitar a la empresa Suministro Equipo Secal llevar sus productos al

mercado Nicaragiiense de manera préctica y sencilla.

Es de suma importancia destacar que para poder lograr que la exportacion sea exitosa es
indispensable realizar un andlisis amplio al mercado que se busca llegar. Tomando en
consideracioén los gastos en los que se deben incurrir y poder verificar si la empresa esta

en la capacidad de asumirlos.

Por lo tanto es relevante conocer los requisitos, normativas, barreras, leyes

anticipadamente a la toma de decision de emprender hacia un nuevo mercado.

En el plan de Exportacién de productos de Higiene y Seguridad Ocupacional Industrial se

detalla paso a paso a seguir para el proceso de exportacion, donde no solo la empresa
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Secal podrd apoyarse sino cualquier empresa Salvadorefia que tenga la visién de
expandirse en el mercado de Nicaragua. Para que puedan crecer tanto financieramente
como en produccion, aprovechando las ventajas que ofrece el Mercado Comun
Centroamericano; conociendo sus competidores, la mejor forma de empaque de sus

productos y barreras arancelarias.

Por lo tanto se recomienda implementar el Plan de Exportacién de productos de Higiene y
Seguridad ocupacional Industrial puesto que contiene los procedimientos que al realizar
de forma oportuna garantizan éxito al momento de introducir el equipo de seguridad

industrial hacia el mercado de Nicaragua.

B. OBJETIVOS DEL PLAN DE EXPORTACION

1. Objetivo general

Disefiar un plan de exportacién de productos de higiene y seguridad ocupacional industrial
para Suministro y Equipo Secal para incursionar en el mercado de Nicaragua a través de
distribuidoras; generando asi mayor rentabilidad para la empresa y creando mas fuentes
de empleo para beneficiar no solo a la compafiia sino de igual forma al pais.

2. Objetivos especificos

+ Elaborar una guia practica con los pasos necesarios para poder acreditarse como
exportador de productos de higiene y seguridad ocupacional industrial hacia
Nicaragua.

+ Definir el proceso logistico que facilite el proceso que el plan de exportacién debe
de seguir para exportar los productos al mercado nicaragiiense.

+ Determinar las normas de calidad que se requiere del producto para poder
comercializarse segun las exigencias del mercado nicaraglense.

+ Seleccionar las mejores opciones de empaque, modo de distribucion y de

comercializacién mas conveniente para ingresar al mercado Nicaraglense.

C. JUSTIFICACION DEL PLAN DE EXPORTACION
Actualmente la empresa Suministros y Equipo Secal no esta comercializando sus

productos a mercados de la regién centroamericana, ellos solo venden a empresas
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nacionales, debido a que no tienen conocimientos de qué manera desarrollarse en otros

mercados.

Es por esta razén que la empresa esta buscando nuevas alternativas de crecimiento y
expansion de su negocio con el objetivo de ofrecer los productos a un mercado que sea
atractivo que llene sus expectativas, es decir que puedan adquirir los productos a un

precio justo.

Por las razones anteriormente expuestas es de gran importancia determinar en el
presente capitulo un adecuado perfil del consumidor asimismo la logistica del envié que

incluye el empaque, etiguetado, forma de distribucion de los productos Nicaragliense.

Es por ello gue se muestran las estrategias logisticas que indiquen la forma mas viable de
exportar los productos al mercado de destino con el estudio correcto del mercado. Con el
objetivo de posicionar la marca de Suministro y Equipo Secal en Nicaragua se planean

diferentes estrategias mercadoldgicas.

D. ESQUEMA DEL PLAN DE EXPORTACION
El esquema del plan de exportacion es muy importante porque a través de este se
muestra el proceso a seguir durante el desarrollo de dicho plan. Dentro del que cabe
destacar siete etapas esenciales para alcanzar los objetivos propuestos las cuales son:
Andlisis del mercado, la que nos permite conocer a profundidad el perfil pais es decir del
pais de Nicaragua en este caso asimismo el perfil de los clientes a los cuales se pretende
llegar con los productos de Higiene y seguridad ocupacional industrial puesto que de vital
importancia conocer sus necesidades, deseos y caracteristicas para lograr una mejor

atencion a la demanda.

La etapa dos llamada condiciones de acceso al mercado Nicaragiense comprende las
barreras arancelarias y las no arancelarias que impone el pais. En la etapa tres
encontramos los documentos y requisitos a presentar en el momento de la exportacion.
Ademas en la etapa cuatro se encuentran ubicada la mezcla de marketing, las estrategias
de publicidad a llevar a cabo. En la etapa cinco se propone la elaboracion de un
presupuesto para poder establecer cuanto serd el costo total de inversion. La etapa seis
es la creacion de una proyeccion de ventas y Estado de Resultado. Por ultimo en la etapa

siete un cronograma de actividades a desarrollar.
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FIGURA N° 10

ESQUEMA DEL PLAN DE EXPORTACION

| IMPORTANCLA |

| | | |

|
(===

iy

I

=
=

Fuente: Elaboracién del equipo de tesis
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E. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA DEL PLAN DE EXPORTACION

1. Importancia para El Salvador
El plan de exportacién ayuda en gran manera al pais porque al exportar productos hacia
nuevos mercados las empresas alcanzan un nivel mas competitivo puesto que se
someten al compromiso de cumplir con los requisitos del pais del destino. Lo que conlleva
al aumento de exportaciones dando como resultado un impacto favorable en la balanza
de pagos, ademds es una cadena de beneficios puesto que hay mas oportunidades de
empleo para los salvadorefios contribuyendo a minimizar un problema social que
Sucumbe al pais cada vez mas. Asimismo la mano de obra de los trabajadores alcanza
un nivel de calidad mucho mas alto y se mejoran los procesos de produccion cumpliendo

con los estandares de calidad y servicio en un tiempo adecuado.

2. Importancia para la empresa Suministros y Equipo Secal
Es sumamente importante no solo para la empresa Secal y sino también para los futuros
exportadores para que puedan contar con una herramienta descrita en una guia
procedimental con cada lineamiento y requisitos a seguir para poner en marcha un
proyecto de exportacion en este caso a la region Centroamericana. Ademas ayuda a tener
una idea mas clara y precisa de los elementos que se deben tomar en cuenta para poder
llevar a cabo una exportacion. En algunos casos los empresarios salvadorefios no
conocen los pasos ni la realidad referente al comercio exterior por esa razén se enfrentan
a diversas dificultades o no cumplen con algun requisito impidiéndole poder exportar hacia

otros paises.

3. Importancia para Nicaragua
La presente propuesta del plan de exportacién beneficia de gran manera al mercado
Nicaragliense porque es un pais que actualmente se encuentra en constante crecimiento
en el sector industria, lo que genera también gran demanda de productos especiales de
higiene y seguridad ocupacional industrial que cuenten con las normas, caracteristicas y
comodidad que el Gobierno les exige proporcionarles para cada uno de los empleados en
ese sector. Es de gran ventaja que estos equipos los encuentren en un pais cercano,

puesto que el precio serd mas accesible y podran adquirir productos de excelente calidad.
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1. ETAPA I: ANALISIS DEL MERCADO

1.1 Perfil pais

Nicaragua es un pais atravesado por dos cadenas de montafias que configuran tres
regiones naturales: el eje volcénico del Pacifico (con las cimas Cosiguina y San Cristobal),
la meseta o macizo montafioso central con numerosas lagunas a lagos (lago Nicaragua) y

la llanura del Caribe o llanura atlantica, baja y arenosa

La poblacion de Nicaragua se caracteriza por ser flexible, con buenos habitos laborales,
con una curva de aprendizaje rapida, bajas tasas de absentismo y rotacién. Estas
cualificaciones han permitido que Nicaragua se posicione como una de las mas
competitivas y productivas de la regién en términos de capital humano. De acuerdo con
cifras de Banco Central de Nicaragua, la fuerza laboral del pais se sitia en 3.2 millones.
De acuerdo con estadisticas del Instituto Nicaragliense de Seguridad Social (INSS), el
namero de asegurados activos afiliados, ha incrementado sustancialmente en los Ultimos
anos, pasando de 471,856 en el 2007 a 675,426 en el 2014; un incremento del 43%.

Como ocurre en otros paises latinoamericanos, la cultura nicaragiense tiene una mezcla
de influencias de espafioles con los pobladores ancestrales de la regidén. Existe
tradiciones de celebraciones conmemorativas que se caracterizan por el colorido y la

participacion popular; muchas de estas fiestas tienen una connotacion religiosa.

La marimba es extremadamente popular, asi como muchos instrumentos musicales
heredados de las mas viejas tradiciones aborigenes, como la chirimia y la maraca, que
son muy comunes en las zonas rurales. Las danzas coloniales también han sobrevivido y

hay muy buenos ejemplos de arquitectura.

El clima en Nicaragua varia segun la altitud y la temperatura oscila entre los 27 y los 35°C.

Las tierras bajas del Pacifico presentan temperaturas muy calurosas y constantes.

1.2 Perfil del Empresario Nicaraguiense

Los empresarios nicaraglenses en particular del sector industrial, estan preocupados
principalmente por la seguridad fisica y psicoldgica de sus colaboradores, esto debido a
que desde hace 5 afios el gobierno ha promulgado nuevas leyes que les exigen
proporcionar el equipo necesario a cada empleado para salvaguardar la seguridad integral

en el desempeiio de sus labores diarias en el lugar de trabajo.
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Por lo que requiere proveerse del equipo necesario y suficiente para abastecerse de
productos de higiene y seguridad ocupacional industrial, el empresario nicaragiiense es
exigente en obtener productos de excelente calidad desea conocer los materiales con los

que esté fabricado y formas de utilizacién y mantenimiento de los productos.

Por lo tanto, el mercado meta que se desea satisfacer sera aquel compuesto por:
empresarios del sector industria de Managua Nicaragua responsables en brindar
seguridad a sus empleados hombres y mujeres proporcionandoles el equipo necesario de
higiene y seguridad ocupacional industrial para la realizacion de sus actividades

diariamente.

La principal razon del por qué se eligié este tipo de consumidores es por su capacidad
adquisitiva y su atracciéon por productos de higiene y seguridad ocupacional de calidad,
ademas, este tipo de segmentacion es la mayor demandante de productos de seguridad
industrial debido a los riesgos y peligros a los que estan expuestos en el lugar de trabajo
en la realizacion de sus labores diarias y por nuevas exigencias de parte del Gobierno de
garantizar la seguridad del trabajador los obliga a que esas adquisiciones sean constante

durante varios meses del afio.
A continuacion se presenta el cuadro que contiene las empresas del mercado objetivo:
CUADRO N° 16

EMPRESAS INDUSTRIALES DE NICARAGUA

Empresa Direccién

Bo. Shick # 1 (Macaraly)-
ALBLA DN DIl ANASEIAs e Semdforos Las Colinas 30 Vrs. al
Sur MmN

Tel. sas27270

ENVIROMENTAL PROTECTION AND Bo. Vv vela )-<tinica
cOoONTROL

<a pon
Bosco.3C Amiba. 1< Sur
Tel. 83saz8sa

LA INDIA GOL Bo. Tramo FPista Anexo waspan-
Entrada
= fue el o 1. al
Sur, V<. al este

FOMENTO LEON Bo. Hilario SGnchez (San Luis
Norte)-Km.3
<cwr Norte

Armando Guido 2c.
al Oeste 1. al Norte
Tel. 22a80a451

Anexo Las Brisas (Los Martinez) -
Entrada

TRITON MINERA Hospital Lenin Fonseca & %C. al
Norte
Tel. 225as289
Sector Norte sabana Grande-
Zona Franca
Las Mercedes. 3Km. al Sur
Tel. 22333a28

ASRENIC S. A
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Bo. santo Domingo (D4)-Donde
fue el

ALC OMSA S.A. Cine México 2C. al Norte 30 Vrs.

al Este A/
mercado Oriental

Tel. 887181449

Bo. Santo Domingo (D4)-Donde
TABACO S.A. fue eI

Cine méxico 2c. al Norte 30 vrs.

al Este A/

mMmercado oOriental

Tel 88181447

Bo. Norte Daniel Chavarria-

CENTROAMERICA DE PRODUCTO LACTEO Donde fue la

Nicalit 3v2C. al Sur Y2C. al Oeste
Tel. 88240404

Bo. 8 de Marzo-Mercado Ivan
ALPESA Montenegro,

costado sSur de la terminal de

buses a

Sabana Grande

Tel. 875346351

CEREALES DE CENTROAMERICA Bo. camilo Chamomro (Horizonte
Norte)-
Hotel salamandra, 34 andenes al
MNorte
Tel. 87234477

Fuente: Elaboracion por el grupo, obtenido de la informacion recopilada.

2. ETAPA II: CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO NICARAGUENSE

2.1 Barreras al comercio exterior

En el comercio internacional es necesario que las empresas dedicadas a exportar
estudien algunas variables importantes que al momento de la transaccion pueda de
alguna manera frenar su actividad econdémica-comercial en los mercados externos, para
el caso de Suministros y Equipo Secal se deben considerar los aspectos presentados a

continuacion:

2.2 Barreras arancelarias

Las barreras arancelarias son tarifas oficiales que se fijan y cobran a los importadores y
exportadores en las aduanas de un pais, por la entrada o salida de las mercancias. En el
caso de Nicaragualos derechos arancelarios representaron el 4 por ciento de la
recaudacion total y el 4,4 por ciento de los ingresos tributarios de Nicaragua en 2011,
frente al 4,9 y 5,3 por ciento en 2007. El IVA sigue siendo la principal fuente de ingresos

fiscales, correspondiente al 15%.

2.3 Barreras no arancelarias
“El régimen aduanero de Nicaragua esta fundamentado en el Codigo Aduanero Uniforme

Centroamericano (CAUCA 1V) y su reglamento (RECAUCA 1V), asi como en legislacion
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nacional. Nicaragua es miembro de la Organizacién Mundial de Aduanas, sin embargo no
forma parte contratante del Convenio de Kyoto Revisado, 2009, para la simplificacion y
armonizacion de los procedimientos aduaneros*®”

La normativa en materia de aduana, incluidas las instrucciones emitidas por la Direccién
General de Servicios Aduaneros, esta disponible en el sitio Internet de la DGA. Los
importadores deben registrarse ante la DGA con su cédula de Registro Unico de
Contribuyente (RUC), la cual es otorgada por el Ministerio de Hacienda y Crédito Publico.
Asimismo la inscripcion en dichos registros es automatica después de un proceso de
verificaciéon de las informaciones proporcionadas, sin costos de inscripcion ni trato
diferente para los extranjeros. A partir del afio 2006, para importar, todo agente
econdémico debe presentar mensualmente ante la DGA la prueba de solvencia fiscal
extendida por la Direccion General de Ingresos. Antes esta Ultima se adjuntaba en las
declaraciones aduaneras. Un proyecto de integracion del RUC vy el registro de la DGA
esta en marcha.

Antes esta U(ltima se adjuntaba en las declaraciones aduaneras. Un proyecto de
integracion del RUC vy el registro de la DGA esta en marcha.

Ademas Nicaragua percibe los derechos de aduana sobre el valor CIF de las
importaciones, calculado como la suma de todos los costos hasta el punto de entrada a su
territorio aduanero. A falta de pruebas documentales satisfactorias de cualquiera de los
gastos de transporte, manipulacién, o seguro, se adiciona un monto conforme a las tarifas
normalmente aplicables segun el Servicio Aduanero. Las tablas de referencia elaboradas

con este fin no han sido actualizadas desde hace seis afos.

+ Prohibiciones, restricciones y licencias de importacion
Nicaragua prohibe la importacion de algunos productos por motivos esenciales de salud,
de proteccién ambiental, o de seguridad, de conformidad con la legislaciéon nacional o los
compromisos contraidos a nivel internacional.
“Nicaragua ha notificado al Comité de Licencias de Importacién de la OMC el sistema de
licencias en uso para la administracion de sus contingentes arancelarios de importacion;
su ultima notificacion no menciona otros casos en los cuales se exigen licencias de

importacion*” Sin embargo, las importaciones de ciertas categorias de productos estan

“Ohttps://www.wto.org/spanish/tratop_s/tpr_s/tp326_s.htm

#nitp: /Hichapaiscomercialnicaragua.com/, visitado septiembre 2016
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sujetas a un régimen de licencias/autorizaciones previas, que se aplica por motivos de
proteccion del interés publico y/o de interés nacional, asi como por motivos de sanidad y
seguridad publica.

se exigen permisos especiales para la importacion de: sustancias quimicas de uso
industrial, materias primas y alimentos para animales, y plaguicidas y fertilizantes
(Ministerio Agropecuario y Forestal); armas de fuego y explosivos (Ministerio de
Gobernacion); productos alimenticios y medicamentos (Ministerio de Salud); y equipos de
rayos X (Comision Nacional de Energia Atomica).

El despacho aduanero de los equipos de telecomunicaciones introducidos en Nicaragua,
debe efectuarse Unica y exclusivamente en los depdsitos aduaneros autorizados por la
DGA en la Ciudad de Managua. Para su previa inspeccién y aprobacion por parte del

Instituto Nicaragliense de Telecomunicaciones y Correos (TELCOR).

+ Normas y reglamentos técnicos

Nicaragua adopté 51 normas (voluntarias) y 107 reglamentos técnicos (normas
obligatorias), incluyendo los reglamentos técnicos armonizados a nivel del MCCA,; algunas
de estas medidas tratan de procedimientos de evaluacién de la conformidad. Durante el
mismo periodo Nicaragua notific6 al Comité de Obstaculos Técnicos al Comercio de la
OMC 60 proyectos de reglamentos técnicos de medidas relacionadas con el comercio
internacional, mientras que las notificaciones realizadas al Comité de Medidas Sanitarias

y Fitosanitarias fueron 70.

3. ETAPA lll: PROCESO DE EXPORTACION

3.1 Requisitos para registrarse como exportador
Objetivo: Presentar el proceso a seguir para efectuar el registro de exportadores en el
CIEX.

El andlisis y la investigacion del mercado conlleva a la investigacion de los requisitos y el
cumplimento de los mismos para realizar el proceso de exportaciéon, luego se debera
acudir a la institucion encargada de la gestion acerca de las exportaciones e

importaciones para lo cual se detalla a continuacion.
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CUADRO N°17
INSTITUCION ENCARGADA DEL REGISTRO DE EXPORTACIONES E
IMPORTACIONES

Institucion Oficina de Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones
(CIEX).
Direccion Edif. Principal del Banco Central de Reserva de El Salvador,

Alameda Juan Pablo I, entre 15 y 17 Av. Norte. San Salvador

Teléfono 2281-8085, 2281-8538

Fax 2281-8086

Correc Electronico ciexportaciones@bcr. gob. sv.

Responsable MNydia Lopez Castillo

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis con informacion tomado de CENTREX EL SALVADOR.

4+ Pasos pararegistrarse como exportador.
CUADRO N° 18
PASOS PARA REGISTRARSE COMO EXPORTADOR

Fasos Descripcion

[iT] NS CHipCitn COmo &n . para S& Sugiens revisar
reguisitos  para 2l registro de exportador, v lenar la Tarfeta de Inscripoicn de
expairtador.

(1] Werificar ks reguisitos especificos por producto, v pais destino, segon =l

producto a8 exportar.

[15:] Swlicitar la Solicitud de Exportacion
Fusds ser n internst &n el sitio web, www . centrex. gob.sv, para ko cwesl debs
llenarse la ficha de sfiliacion a SIEX v s asigna 2l usuario v la password.
Puwede ser en las oficineas de CENTREX anexando la docuomentacion
products a3 Sxportar y pais destino.

04 Fara realzar su exportacion, CENTREX emitira | Formulano Adusnsaro Unico
Centroamernicans {FALCA), utilizado para las sxponacionss | hacis
Centroaméerica o la Declarscion de Mercancizs (DM} utilzsdo para las
exportaciones fuera de Centroamarnca.

(15 Los docwmentos sutorizsdos por el CENTREX s& envian electronicaments 3 la
Direccitn General de la Renta de Aduanss, obteniends =n un soke tramite s
autorizacion de ambas institecionss en un tiempo promedic de dos minutos.
{Mota: La informacién antes mencionada serd emitida al responsable del

die rtacion).

~F

Lo

Fuente: Elaborado por el grupo de trabajo con el apoyo de la institucion CENTREX
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+ Requisitos para efectuar los tramites como exportador.

Es necesario e indispensable el registro de exportador, que debe cumplir toda persona
natural o juridica, organismos y dependencias del Gobierno, instituciones oficiales y
autbnomas que realicen operaciones de exportacion de mercancias, adjuntando los
siguientes documentos a la solicitud de inscripcion de exportador segun el Centro de

Tramites para la Importacién y Exportaciones CIEX:

1. Ficha de Exportador debidamente llena.

N

Numero de Identificacion Tributaria, actualizado como importador (NIT).(ver anexo
5)

Carne de Contribuyente del IVA.(ver anexo 6)

Escritura de Constitucion de la empresa.

Punto de Acta o Poder vigente de la representacion legal de la empresa.

o o A~ w

Documento Unico de Identidad (DUI), Carnet o Pasaporte del representante legal y
de los funcionarios que autorizaran las exportaciones en nombre de la
empresa.(ver anexo 7)

7. Diario Oficial de la autorizacién del Ministerio de Economia, para empresas en
Zonas Francas, Depdésitos para Perfeccionamiento Activo o acogida a la Ley de
reactivacion de las Exportaciones.

8. Resolucion emitida por el departamento juridico de la Direcciébn 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.

Nota: para todos los casos debera presentarse el original y la copia.

Los documentos originales seran devueltos inmediatamente después de haber sido
confrontados con las respectivas fotocopias. Si alguno de los documentos no es
presentado en su original deberéa ser presentado notariado.

Las personas registradas en la Solicitud de Inscripcion de Exportador, son las Gnicas que
podran autorizar via internet las exportaciones y/o firmar las distintas operaciones de
exportacion, por esta razén, si un funcionario designado por el exportador deja de laborar
0 es removido de su cargo, es importante notificarlo inmediatamente al CIEX mediante

carta firmada por el interesado o representante legal. (Ver anexo 4)
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3.2 Documentos para la realizaciéon de la exportacion
Para realizar una exportacion es necesario presentar documentos que permiten hacer

efectivo el registro, a continuacion se detallan:

FIGURA N° 11

PROCESO PARA REGISTRARSE COMO EXPORTADOR

) Mumero de
Reglsthﬂ %ﬂmﬂ > |dentificaion
exporador Tributaria
|
: Carne de
Dﬂggmgﬂi?dgglm contribuyente de

Fuente: Elaborado por el grupo de tesis, adaptado a la pagina web de CENTREX

Los siguientes documentos que a continuacion se detallan son requisitos indispensables
para poder realizar todo proceso de exportacion e importacién. Dichos documentos se
utilizan en la region centroamericana, ademas deben ser llenados de forma completa y
veraz correspondiente a los productos que se desean llevar hacia el pais de destino. Hoy
en dia los trdmites son faciles y préacticos gracias al Mercado Comun Centroamericano y a

los tratados de Libre Comercio que se han pactado.
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3.2.1 Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA)

Es el documento exigible para amparar las mercancias objeto de Libre Comercio en
Centroamérica, siendo sustituto del certificado de origen y factura comercial, documento
gue trasciende las fronteras. (Anexo 8)

3.2.2 Declaracién de Mercancias
Es el documento Unico que ampara las importaciones y exportaciones de bienes no

originarios de la region centroamericana.(Ver Anexo 9)

3.2.3 Listade Empaque
Documento que requiere todo exportador para concretar la operacion de exportacion y
sacar legalmente la mercancia del pais. (Ver Anexo 10)

3.2.4 Factura de Exportacion
Documento que requiere todo exportador para concretar la operacion de exportacion y

sacar legalmente la mercancia del pais. (Ver Anexo 11)

3.2.5 Manifiesto de Carga

Es el documento que ampara el transporte de mercancias ante las distintas autoridades,
cuando estas se movilizan en vehiculos de servicio publico, mediante contratacion a
través de empresas de transporte de carga legalmente constituidas y debidamente
habilitadas. (Ver Anexo 12)

3.2.6 Certificado de Origen
Documento utilizado para comprobar documentalmente que una mercancia califica como
originaria. Debe contener nombre, firma, sello del certificante y podra ser avalado por la

autoridad competente para que designe segun corresponda.(Ver Anexo 13)
3.3 Precio de tramites

A continuacion un detalle de los gastos en los que se incurre para realizar el proceso de

exportacion:
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CUADRO N° 19
TIPO Y PRECIO DE TRAMITES

Tipo de Tramite Precio en Dolares

Reqistro de Exportador Sin Costo

Autorizacion de la Declaracion de U3 3§ 6.00+ VA por cada operacion
Mercancias o Formulario Aduanero

Centroamericano

Estadisticas Especiales US§1.00+13 % MA por pagina
Autorizacion de Certificados de Origen SIN COSTO

(SGP, ALADI, CIEX-BCR) y los Tratados

tle Libre Comercio vigentes

Transmision y registro en el Sistemade  SIN COSTO

la Direccion General de Aduanas en El

Salvador

Control de Cuotas de Exportacion SIM COSTO

Fuente: Elaboracion de equipo de tesis, tomado de informacién de CIEX

ETAPA IV: MEZCLA DE MARKETING
En esta etapa se realizard el andlisis de las variables: producto, precio, plaza y
promocién, se presentaran las propuestas para cada una de las variables y de esta

manera hacer llegar al mercado Nicaragua productos que satisfagan sus necesidades.

+ Estrategias de promocién y publicidad:
A continuacion se presentan los diferentes productos a exportar hacia Nicaragua y las
propuestas de publicidad que se realizaran con el objetivo de posicionar la marca de
Suministros y Equipo Secal en la mente de los empresarios de Nicaragua y poder obtener
su preferencia al momento de adquirir productos de Higiene y Seguridad Ocupacional

Industrial.
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1. PRODUCTO

a) Bota Minera

CUADRO N° 20

BOTA MINERA

Producto

Descripcion

trabajo.

La bota mineraes un zapsato de segundad industrial
ocupacionsl que sirve para protegera su usuario de
quemsduras, resbalones, ensuperfices peligrosss v
permite dare seguridad en la superficie o temano
rustico, conodds como botade segundad, esun tipo
de calzado que pretende proteger sl trebajsdordelos
peligro dependiendo de las diferentes areas de

Elproposito delas botas industrisles es protegera
los obreros de pelignos como:
4+ Accidentes mecénicos: calds de objetos,
golpes sobre el pie, objetos punzocortantes.
4+ Percances eléctricos y térmicos: baja, meda
y slta tension, ademss de frio y calor.
4 Accidentes quimicos: derame de liquidos
agresivos o metsles dematidos.

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

b) Pértiga Aislante:

CUADRO N° 21

PERTIGA AISLANTE

Producto

Caracteristicas

Sonwvaras de alta capacidad dieléctrica

v elevada resistencia mecanica.

1. Son construidas en fibra de vidrio con

alma de poliuretano.

2. Permiten realizar gran cantidad de

tareas.

3. Son utilizadas en trabajos con ¥ sin

tensidn.

4. Permiten acoplar gran variedad de

herramientas en su punta.
5. Requieren un mantenimiento simple.

& Son la aislacién primaria entre el

liniero ¥ la instalacién a trabajar.

Fuente: elaboracion de equipo de tesis
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c¢) Traje Ignifuga:

CUADRO N° 22

TRAJE IGNIFUGA

Traje lgnifuga

Descripcion

Ls rops de trabsjoignfugs son prendas disefisdss
para protegerslos trabajedoresde un breve cortscto
conlaslismas y almanos. un tipo de calon existen
custro tipos de cslor diferentes en funcion de ls
maners de propagarse: convedivo, proviens del sire
sircundante producido por el calor realizado por la
quems de fluidos; radiante, generado poruna fuente
de calors uns sitatemperstura. por ejemplo. en un

incendio,

Segldn marcs ls norms, este tipo de rops debe
constarde prendasexteriores, fabicadas a partic de
materisles flaxibles pars proteger =1 cuarpo dela
persons. excepto las manos mientras que pars s
proteccionde la cabeza y los pies deberan usarse
polsinas, capuces v cubre botas; cusiquier otro tipo
de protector de manos, pies y csbe=za estan

excluidos.

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

c¢) Mangas de ventilacién

CUADRO N° 23

MANGAS DE VENTILACION

Mangas de ventilacion

Descripcion

Las mangas de ventilacion es un ducto
fabricado para evacuar aire, gases y polvo en
las diferentes labores de la mineria, ademas se
puede utilizar para insuflar aire, su estructura
esta reforzada con aros de metal o sintéticos a
lo largo de la manga permitiendo que sea mas
liviana y resistente.

Fuente: elaboracion de equipo de tesis
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f) Guantes especiales

CUADRO N° 24
GUANTES ESPECIALES

Guantes especiales Descripcion

Antes gue nads 52 debe tener muy en clano
gue |3 funcion principal de los guantes de
seguridad industrial, es protegerlss manos
de sus ususros, 351 mismo  brindar
proteccion i kos antebrazos contra cuslquer
amenazs & 5u integridad como contaduras,

sbrasionss, guemaduras, puncionss con

objetos punzocanantes, contscto directo de
la pigl con productos quimicos comosivos v
peligrosos, a5/ mismo kos guantes pusden
proteger confra cierno tipo de descargas
electricas

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

a) Marca

Debido a que la empresa SECAL cuenta con una marca sin ningun atractivo visual para
ser representada y reconocida en el mercado internacional, se presentara una propuesta
de un Refresh de marca con un disefio sencillo pero atrayente en letras de color azul,

amarillo y negro.

El logo esta formado por: el nombre que es la marca y la imagen que son una letra S que
significa SECAL y el dibujo de un casco puesto que es un producto muy representativo en
la Seguridad Industrial Ocupacional colocadas sobre un circulo para reforzar la

identificacion del producto, ademas se persigue la facil memorizacion y diferenciacion.
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FIGURA N° 12
PROPUESTA DE REFRESH DE MARCA

SECAL

Suministros y EQuipos
LO MEJOR PARA TU SEGURIDAD

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

b) Slogan
FIGURA N° 13
PROPUESTA DE SLOGAN

LOMEJOR PARA TU SEGURIOAD

Fuente: elaboracién de equipo de tesis

Intenta llamar la atencién sobre los productos, remarcando sus cualidades excelente
calidad a buen precio, ademas se pretende difundir los beneficios de la marca para

diferenciarla de la competencia y generar un deseo o necesidad en el consumidor.

c) Disefio de empaque, embalaje y etiquetado.

A continuacion se presenta las siguientes propuestas.
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+ Empaque

El empaque se hard de manera que pueda garantizarse el manejo adecuado de cada
producto, con el proposito que lleguen a las manos de los clientes en Nicaragua en
excelentes condiciones, por ser productos de Higiene y seguridad ocupacional se
entregara al consumidor final en caja, con su respectiva etiqueta en donde detalla las
caracteristicas, beneficios y modo de uso. Se recomienda que las cajas sean elaborada a
base de cartdn, se escogid este tipo de papel porque es ideal para ser reciclado y, como
tal, es amigable con medio ambiente, también posee gran resistencia a la manipulacion,
es seguro y facil de transportar, por lo tanto este tipo de papel no son toxicas, lo que
significa que son seguras para almacenar las boas mineras dentro de ellas.

A continuacion se presenta la propuesta de empaque para cada producto:

FIGURA N° 14
EMPAQUE

Fuente: elaboracion de equipo de tesis
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+ Etiqueta

El etiquetado garantiza la seguridad y la informacién necesaria de los productos a los

consumidores.
El etiquetado debe cumplir con las siguientes caracteristicas:

1. Nombre del Producto: Presentacién principal del producto, el que lo identifica de otros

productos.

2. Lista de material con el que esta elaborado el producto: listado de los ingredientes
para la elaboracion del producto, las cuales deben estar detallados en el empaque.

3. Aplicaciones del producto: explicacion para que es util el producto y la proteccion

que brinda.

4. Nombre y Direcciéon de la Empresa: Nombre de la Empresa Producto o el nombre de

la distribuidora del producto para ese mercado.

5. Logo de la empresa: para que los clientes reconozcan los productos de Suministros y

Equipo Secal se debe colocar el logo para una mejor identificacion.

5. Cbédigo de Barras: Este puede ser solicitado en la Camara de Comercio de El

Salvador en la red mundial de organizaciones (GS1).
Para obtener el codigo de barras se siguen los pasos que se detallan:

Paso 1: Descargar el formulario contrato de afiliacion GS1 hoja de solicitud de cédigo y

vifietas, solicitud de fabricante, distribuidor.

Paso 2: presentar la solicitud y todos los documentos segun el giro de la empresa.
Paso 3: cancelar el derecho de uso de codigo.

Paso 4: asistir a capacitacion sobre los codigos, los dias martes y jueves.

Paso 5: se entrega la respectiva carta de asignacion de cddigo a la empresa.

Se presentan las etiquetas de los 5 productos de Suministros y Equipo Secal
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FIGURA N° 15
ETIQUETA BOTA MINERA

Q SECAL
BOTA MINERA
MATERIAL:COLOR: AVELLANA
FORRO: CUERO NUBUCK, PROTECCION DE GOMA EN LA ZONA DE PUNTA
PLANTA: GAUCHO ACN DE ALTA RESISTENCIA A LOS HIDROCARBUROS Y SUS
DERIVADOS.
APLICACIONES:
CONSTRUCCION
INDUSTRIA
CARPINTERIA
AGRICULTURA

DIRECCION DE SUMINISTROS Y EQUIPO SECAL
CALLE CONSTITUCION SATELITE EDIFICIO E-1, CIUDAD SATELITE SAN SALVADOR, EL I’ | ”l II ||
23456

SALVADOR
TEL: 2263-2345

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis

FIGURA N° 16
ETIQUETA DE PERTIGA AISLANTE

; Q) sEcan

4

PERTIGAS AISLANTES

MATERIAL: CONSTAN DE UNA PARED DE FIBRA DE VIDRIO CON ALMA DE
POLIURETANO CUMPLEN CON LA NORMA INTERNACIONAL PARA LOS TUBOS IEC
60855,

FIBRA DE VIDRIO 85%

HIERRO FUNDIDO 15%

APLICACIONES: TIENEN LA MAYOR RESISTENCIA ELECTRICA Y MECANICA
PERMITEN LA REALIZACION DE GRAN CANTIDAD DE TAREAS, LIVIANAS Y
PESADAS.

DIRECCION DE SUMINISTROS Y EQUIPO SECAL
CALLE CONSTITUCION SATELITE EDIFICIO E-1, CIUDAD SATELITE SAN SALVADOR, EL
12

SALVADOR
TEL: 2263-2345 34567

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis
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FIGURA N° 17
TRAJE DE TELA IGNIFUGA

=E

TRAJE DE TELA IGNIFUGA

MATERIAL: ROPA DE TRABAJO IGNIFUGA SON PRENDAS DISENADAS PARA
PROTEGERA LOS TRABAJADORES DE UN BREVE CONTACTO CON LAS LLAMAS Y
AL MENOS, UN TIPO DE CALOR

FIBRAS SINTETICAS 10%

TELA IGNIFUGA 75%

ALGODON 15%

APLICACIONES:ELABORADO CONTRA CUATRO TIPOS DE CALOR DIFERENTES EN
FUNCION DE LA MANERA DE PROPAGARSE: CONECTIVO, PROVIENE DEL AIRE
CIRCUNDANTE PRODUCIDO POR EL CALOR REALIZADO POR LA QUEMA DE
FLUIDOS; RADIANTE, GENERADO POR UNA FUENTE DE CALOR A UNA ALTA
TEMPERATURA.

SALVADOR

DIRECCION DE SUMINISTROS Y EQUIPO SECAL
CALLE CONSTITUCION SATELITE EDIFICIO E-1, CIUDAD SATELITE SAN SALVADOR, EL
TEL: 2263-2345 3456

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis

FIGURA N° 18
MANGAS DE VENTILACION

6@) ==

MANGAS DE VENTILACION

MATERIAL: RAFIA RECUBIERTA DE POLIETILENO DE

200 GR/M2 DE ALTO IMPACTO 1000D 14 X 14 LAMINADA POR AMBAS CARAS CON
POLIETILENO, TRES COSTURAS CON HILO

100% NYLON.

APLICACIONES: MANGA DE VENTILACION PARA USO MINERO. DUCTO DE
MEMBRANA DE PLASTICO FLEXIBLE COLAPSIBLE, RETARDANTE DE LLAMA.

SALVADOR

DIRECCION DE SUMINISTROS Y EQUIPO SECAL
CALLE CONSTITUCION SATELITE EDIFICIO E-1, CIUDAD SATELITE SAN SALVADOR, EL | | |
TEL: 2263-2345 6

Fuente: Elaboracién de grupo de tesis
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FIGURA N° 19
GUANTES ESPECIALES

QQ) -

GUANTES ESPECIALES PARA ALTA TEMPERAURA

MATERIAL

CUERO CARNAZA:

LARGO: PLG

COSTURAS DE KEVLAR CON REFUERZO EN LA PALMA
SISTEMA: MATA CHISPA

FORRO INTERNO: AISLANTE AL CALOR

NORMA: EN-388

APLICACIONES: CONTROL DE CALIDAD EN PROCESOS INDUSTRIALES,
ABRASIONES, QUEMADURAS, PUNCIONES CON OBJETOS PUNZOCORTANTES,
CONTACTO DIRECTO DE LA PIEL CON PRODUCTOS QUIMICOS CORROSIVOS Y
PELIGROSOS.

SALVADOR

DIRECCION DE SUMINISTROS Y EQUIPO SECAL
CALLE CONSTITUCION SATELITE EDIFICIO E-1, CIUDAD SATELITE SAN SALVADOR, EL | l
TEL: 2263-2345 3456

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis

+ Embalaje

Respecto al embalaje se propone hacerlo en un contenedor de madera Para asegurar
la estabilidad de la carga, es recomendable que las unidades que forman los pallets,
se coloquen de forma cruzada. También hay que intentar evitar que entre estas

unidades no existan espacios libres, y que no sobresalgan del pallet.

FIGURA N° 20
EMBALAJE DE PRODUCTOS

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis
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El equipo que se utilizara para la exportacion seran cajas de cartdn las cuales poseen
dimensiones acordes a los diferentes productos que seran trasladados, principalmente
porque el producto de seguridad industrial que se envia posee diferentes caracteristicas.

La siguiente informacion debe contener el embalaje:

CUADRO N° 25
INFORMACION SOBRE EMBALAJE

INFORMACION DEL EMBALAJE

Pfarca del exportador

FMarca del importador

Destino de entrada

Humero de pedida

Fai=s de procedencia

Frontera de salida

Fe=sao bruto

~Aolurmen

rMHdmero de paguetes

Dirmensiaon de las cajas

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis

d) Simbologia: cada caja de carton a exportar los productos de seguridad industrial
debera contener la siguiente simbologia que denotara el manejo adecuado de
tratar el producto que se va a transportar esto es con el fin de evitar cualquier
inconveniente que dafie el producto. A continuacion se presenta un cuadro con la

simbologia de manipulacion de mercancia de exportacion:

FIGURA N°21
SIMBOLOGIA DEL EMBALAJE

Simbologia Slgr-wrflcado

? Fragil
I I Esta lado Arriba

R ——a
@ No rodar

5 Estibar maximo 5
cajas

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis
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+ Normas o estandares por cumplir el embalaje

El Unico embalaje que llevan las botas mineras es la caja. Las cajas son en el caben 1
pallets de madera que miden; 1.20 x 1.10 mts x 15 cm, en estos a su vez tienen la
capacidad de sostener las 60 cajas. Cada caja pesa un kilo conteniendo un par de botas
cada una de ellas y las medidas de la caja son de 22 cm de ancho por 34 cm de largo, 22

cm de alto.

Las pértigas deben ser embaladas en cajones de madera de tal forma que el material
resista sin dafo alguno el ambiente al que se vea expuesto para que no se desarmen o
deformen, la cantidad de pértigas a cada cajon sera de tal forma que impida su deforma
miento, cada cajon contenderd tres tacos de apoyo paralelos y equidistantes, de 10 cm.
De altura libre y de entre 10 y 14 de ancho, debiéndose colocar dos etiquetas plastificadas
tamafio A4 ubicandolas en lados opuestos no opuestos, colocando el codigo UTE del
material, descripcion, numero de compra, y cantidad de unidades contenidas su peso no
puede exceder de 1000 kg.

e) Clasificacion de partidas arancelarias
Los productos de seguridad industrial ocupacional se clasifican en el Sistema Arancelario
Centroamericano (SAC). El cddigo arancelario al que pertenece a cada producto se

presenta a continuacién

CUADRO N° 26
PARTIDA ARANCELARIA ZAPATO DE SEGURIDAD OCUPACIONAL

Partida Descripcion

64.01 CALZADO IMPERMEABLE CON SUELA Y PARTE
SUPERIOR DE CAUCHO © PLASTICO, CUYA PARTE
SUPERIOR NO SE HAYA UNIDO A LA SUELA POR
COSTURA O POR MEDIO DE REMACHES, CLAVOS,
TORNILLOS, ESPIGAS O DISPOSITIVOS SIMILARES. NI
SE HAYA FORMADO COMN DIFERENTES PARTES
UNIDAS DE LA MISMA MAMERA

5401.10.00.00 - Calzado con puntera metalica de proteccion

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado del Sistema Arancelario Centroamericano
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CUADRO N° 27

PARTIDA ARANCELARIA PERTIGAS AISLANTES

Partida

Descripcicon

7214

BARRAS DE HIERRO O ACERO SIMN ALEAR,
SIMPLEMEMNT E FORJADAS, LAMINMNADAS O
EXTRUDIDAS, EN CALIENTE, ASI COMO LAS
SOMETIDAS A TORSION DESPUES DEL LAMIMNADLO

7214 10.00.00

- Forjadas

7214.20.00.00

- Con muescas. cordones, surcos o relieves, producidos en
el laminado o sometidas a torsion después del laminado

T214.30.00.00

- Las demas_ de acero de facil mecanizacidn

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado del Sistema Arancelario Centroamericana

CUADRO N° 28

PARTIDA ARANCELARIA GUANTES DE SEGURIDAD OCUPACIONAL INDUSTRIAL

Partida

Descripcicn

6216.00.00.00

GUANTES, MITOMNES Y MANOPLAS.

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado del Sistema Arancelario Centroamericano

CUADRO N° 29

PARTIDA ARANCELARIA TRAJES DE TELA IGNIFUGA

Partida

Descripcicon

FIBRAS SINTETICAS DISCOMNT IMNUAS, CARDSADOSAS
FPEIMNADAS O TRAMNSFORMADAS DE OT RO MODO PARAS LS

S5506.10.00 .00

- Dy nailon o demas poliamidas

SS5S06 .20 00 ._ 00

- D poliesteres

SS06. 30 .00 00

—acTrilicas o modacrilicas

S506.920.00.00

Las demas

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado del Sistema Arancelario Centroamericano

138



CUADRO N° 30
PARTIDA ARANCELARIA MANGA DE VENTILACION

Partida Descripcicon

55.04 FIBRAS ARTIFICIALES DISCONTINUAS, SIN CARDAR,
PEINAR NI TRANSFORMAR DE OTRO MODOC PARA LA
HILATURA

55.04_10.00.00 - De rayon viscosa

- Las demas
5504.20.00.00

Fuente: elaboracion del equipo de tesis, tomado del Sistema Arancelario Centroamericano

2. PLAZA/DISTRIBUCION
Uno de los elementos principales del marketing mix es la plaza, la cual tiene la
importancia de mostrar los productos en el exterior para la presentacién a sus usuarios,
para el caso de los productos de higiene y seguridad industrial la empresa con la que se
establece una alianza estratégica sera la encargada de distribuir en la tienda el producto
que ingresara a cubrir las necesidades que han sido expuestas.

a) Canal de Distribucién
El canal de distribucion para la exportacién es a través de un canal directo haciendo el
minimo uso de intermediarios en el proceso, lo que conlleva a la empresa Ancora como

anico intermediario, que permitira la distribucién del producto en sus instalaciones.

En los mercados internacionales es trascendental contar con un aliado estratégico que
proporcione la identificacion del mercado que se pretende cubrir, inicialmente la empresa
establecera su canal por medio de la empresa Ancora que cuenta con algunos afos de
experiencia en el mercado de Nicaragua y que posee un reconocimiento propio por parte
de las empresas que adquieren productos de seguridad e higiene industrial. En el
desarrollo del proceso se prevé contar con las alianzas para cubrir mayor cuota de
mercado de los productos que son de dificil adquisicion para las empresas del sector

industrial.
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FIGURA N° 22
CANAL CORTO DE DISTRIBUCION

Distribuidor

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

A continuacién una detalla el distribuidor con el que se ha pactado la alianza estratégica,
pues recomendable que se haga una venta directa, con los cuales se sugiere a los
exportadores de productos de Higiene y seguridad ocupacional, realizar negociaciones
para poder distribuir en Nicaragua.

CUADRO N° 31
INTERMEDIARIO DE SECAL

DISTRIBUIDOR INFORMACION DE DIRECCION
PRODUCTOS
ANCORA Bota Minera Altamira de este donde fue
Pértiga Aislante la Viicky 75 vrs arriba,

Managua Nicaragua
Traje Ignifuga

Guantes especiales

Mangas de ventilacién

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis
b) Tipos de intermediarios

En los mercados internacionales es trascendental contar con un aliado estratégico que
proporcione la identificacion del mercado que se pretende cubrir, inicialmente la empresa
establecera su canal por medio de la empresa Ancora que cuenta con algunos afios de
experiencia en el mercado de Nicaragua y que posee un reconocimiento propio por parte
de las empresas que adquieren productos de seguridad e higiene industrial. En el

desarrollo del proceso se prevé contar con las alianzas para cubrir mayor cuota de
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mercado de los productos que son de dificil adquisicion para las empresas del sector

industrial.

FIGURA N° 23
INTERMEDIARIO DE SECAL

Fuente: Elaboracién de grupo de tesis

¢) Proceso de distribucién

Para la exportacion hacia Nicaragua de los articulos de higiene y seguridad ocupacional
industrial, teniendo en consideracibn que seran seis, se involucran los siguientes

personajes: Exportador, Intermediario, consumidor y/o usuario final.

FIGURA N° 24 )
PROCESO DE DISTRIBUCION

| EMNMPRESAS
ANCORA S A
DE C.\v.
SUNMINISTRO

Y ECQOUIPO
SECAL

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis
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d) LOGISTICA
Como todo contrato se debe incluir una manera de entrega de los productos, en dicho
plan de exportacion de los 13 incoterm, se recomienda Suministros y Equipo Secal utilizar
DAF, pues sus productos son perecederos y ademas la distancia del recorrido es
aceptable pueden viajar via terrestre.

+ INCOTERM (DAF)
Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia es puesta a disposicion
del comprador sobre los medios de transporte utilizados y no descargados, en el punto y
lugar de la frontera convenida, pero antes de la aduana fronteriza del pais colindante. El
vendedor tiene la responsabilidad de asumir los gastos de exportaciébn. Suministro y
Equipo Secal establece contacto con la empresa transportadora que se encargara de
llevar el producto desde las oficinas y bodegas de la empresa hacia la ciudad de Masaya

del Este en Nicaragua.

El comprador tiene la responsabilidad de asumir todos los demdas costos y gastos
(seguros, transporte del despacho de la aduana de importacion etc.) para poner la

mercancia en el lugar de destino deseado.

Si se llegara a producir un problema con la mercancia después de la aduana fronteriza, el
comprador asume el total de la responsabilidad.

FIGURA N° 25
INCOTERMS DAF

Fuente: Elaboracién de grupo de tesis
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FIGURA N° 26
PROCESO INCOTERMS DAF

DAF

Delivered At Frontier - Rendu frontiére - Lieu convenu

I Transport MM Transport + assurance M Coots MM Risques

DOE

1
1 |
S A S C T . AR R | RS

VENDEUR

Fuente: Elaboracion de grupo de tesis

FIGURA N° 27
RUTA DESDE EL SALVADOR HACIA NICARAGUA
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Fuente: Elaboracién de grupo de tesis

e) Contrato: En un contrato celebrado entre el exportador e importador, se toman en
cuenta puntos muy importantes para poder realizar una negociacion entre ambas
parte:

1. Descripcion de cantidad y detalle del producto.
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2. Valor del producto, asi como también se indique la moneda con la que sera cancelada.
3. Las formas de pago.

4. El tipo de Incoterm con el que se entregara el producto.

5. Los impuestos y aranceles a cancelar por el producto, asi como el responsable de
pagar en gatos incurridos.

6. Se debe contar con el etiquetado, embalaje y rotulado.

7. Verificar si el contrato, cumple con lo estipulado por las dos partes.

8. Firma de ambas partes.

f) Formade Pago
La forma de pago dependera de la relacion que exista entre el exportador y el importador;
porque para ambas partes es importante evitar el riesgo que pueda existir por

incumplimiento. Hay varias maneras de pago entre las cuales estan:

Se acordé entre la empresa Secal y ANCORA ese tipo de pago Cuenta abierta o crédito
al importador.

Se enviara una factura de mercancia al importador en este caso a ANCORA , en la cual
se indica una fecha limite para cancelar la cual tiene una vigencia de 30 dias, la
responsabilidad por los cargos bancarios los asume el importador; al utilizar este método
el exportador debe contar con buenas referencias del importador para evitar problemas

legales.

3. PROMOCION
La promocion del producto es establecida luego de haber definido los atributos del
producto, mediante la implementacion de acciones que se realizaran para el desarrollo de

ventas a largo plazo.
Disefio de estrategias

A continuacion se presentan las propuestas de publicidad entre las cuales estan: refresh
de marca a la empresa Suministro y Equipo Secal, apertura de fan page, correo
electrénico, asistencia a ferias internacionales, creacidon de brouchures entre otras de tal
forma que sirva de guia para la institucion con el objetivo de dar a conocer la marca sus

productos tanto a nivel nacional como internacional.
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ESTRATEGIA 1: REFRESH DE MARCA

Objetivo:

Elaborar un Refresh de marca para provocar impacto visual de la marca para que sea

facilmente identificada y lograr posicionarla en la mente del consumidor nicaragiiense.

Descripcion:

El nuevo logo esta formado por una letra S mayudscula que significa SECAL y el dibujo de
un casco se eligié esa imagen ya que es un producto muy representativo e importante en
la Seguridad Industrial Ocupacional, colocadas sobre un circulo para reforzar la

identificacion del producto, ademas se persigue la facil memorizacion y diferenciacion.

SECAL

Suministros y Equipos
LO MEJOR PARA TU SEGURIDAD

SUMIRIStro8 y Equipds

Duracioén: 2 afios

Costo: $375.00
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ESTRATEGIA 2: ASISTENCIA A FERIAS INTERNACIONALES INDUSTRIALES

Objetivo:

Lograr es establecer contacto directo con diferentes compradores o intermediarios que
puedan facilitar la entrada a dicho pais en Nicaragua se desarrollan diferentes ferias que

retnen a un sin fin de nimero de empresarios del sector industrial.

Descripcién:

Una de las ferias Industriales es FERCON es una Feria organizada por la Camara
Nicaraglense de la Construccion, FERCON es la plataforma para establecer alianzas
estratégicas, explorar posibilidades de negocio y presentar al publico una amplia variedad
de soluciones constructivas, proyectos habitacionales, servicios, materiales y productos

novedosos para la construcién en Nicaragua.

=
|
)

Duracién:07, 08, 09 y 10 de Julio 2017

Costo: $500.00
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ESTRATEGIA 3: CREACION DE PAGINA WEB

Objetivo:

Crear pagina Web de la empresa Suministros y Equipo Secal S,A de CV. Ya que el
internet es un medio de comunicacién masivo y muy efectivo para darse a conocer a nivel
global

Descripcion:

Se recomienda darle mantenimiento puesto que les ayudara a estar conectados con los
principales buscadores de la web como son: Google, Yahoo, entre otros. Asi mismo como

mantenimiento continuo de la misma dara a conocer a los clientes potenciales

@ Tiempo Remanerte: 000:18

SECAL o gi'U@ -

Inicio Sobre nosotros Productos Contactenos

"Lo importante es no ser el mejor...
...lo importante es dar lo mejor"

4 Inicio ” Erl oplable... | G PROCESODEEXP... | == KINGSTON (G1) | onde; &)U 04i03pm.

Duracion: 1 afo

Costo: $166.66
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ESTRATEGIA 4: REDES SOCIALES

Objetivo:

Dar a conocer los productos a nivel nacional e internacionalmente publicando articulos de
interés sobre los beneficios y amplio catalogo de productos que comercializa.

Descripcion:

Se recomienda ademas crear album de fotografias de los diferentes productos que
Suministros y Equipo Secal ofrece a sus clientes, y que exista una interaccién adecuada y

oportuna con los clientes potenciales.

SECAL Suministros Y
Smastos  Eqyes Equipos SECAL
LOMEJOR PARA TU SEGURIDAD

Suministros Y
Equipos SECAL

\m

Duracioén: 1 afo

Costo: $166.66
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ESTRATEGIA 5: CORREO ELECTRONICO

Objetivo:

Estableceran medio de contacto con los distribuidores a través de la creacion de una
cuenta de correo electrénico, por medio del cual se pueda solventar cualquier solicitud o
requerimiento necesario con respecto a los pedidos y cotizaciones que solicite el

importador.

Descripcién:

Con esa herramienta se pretende crear contacto mas cercano y oportuno con posibles
clientes a fin de establecer relaciones redituables, manteniéndolos al ano de las ofertas
promociones especiales disponibles para los clientes

sctuairmente
ings ORI - Lo

=W aa

Duracion: 1 afo

Costo: $166.66
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ESTRATEGIA 6: BROCHURES

Objetivo:

Creacion de brochures que contengan toda la informacién de contacto del exportador, asi

como los productos que comercializa, sus caracteristicas y beneficios

Descripcion:

Se recomienda la entrega de los Brouchures en ferias industriales que se realizan

continuamente en Nicaragua, y de esa manera hacer contactos comerciales.

W T T e [Ty —

-PROTECCION DE CABEZA -PROTECCION PARA CUERPO -PREVENCION DE DERRAMES
GONTRIBUIR A MEJORAR LA 1 ‘ ° ) R‘ ‘2 ?
SEGURIDAD, DELOS { 2 . <
SERRECONOCIDAENEL  yicamAGIENSES ENLOS 3 @ SECAL - b\ a - 1
MERCADO NICARAGUENSE piSTINTOS LUGARES DE & RN e
GOMO UNA EMPRESA QUE TRABAJO PARA QUE i
PROVEEDESOLUCIONESENEL  pesempeiEN SUs “PROTECCION PARA MANOS -PROTECCION PARA PIES
AREA DE SEGURIDAD EHIGIENE  peTIVIDADES LABORES EN
WOUSTRIL  FoRMASEGURAYPREVENR jiPROTEIETU VIDA URAY
ACCIDENTES LABORALES, Y LA DETUS EMPLEADOSI!! ; v I
\1’ O J”} ! SX|

A

000006

Duracioén: 1 afo

Costo: $300.00

150



ESTRATEGIA 7: REVISTAS ESPECIALIZADAS EN EMPRESAS

Objetivo:

Promocionar los producto Suministros y Equipo Secal de a través de revistas

especializadas sobre todo lo que refiera al sector industria de Nicaragua.

Descripcion:

Los informados sobre todo de lo que el producto contiene, antes de adquirirlo. Por tal
razén se detalla a continuacion las revistas mas importantes de Nicaragua en donde se

puede publicar productos puesto que los empresarios nicaraglienses antes de comprar un
producto, gustan de estar muy bien informados.

SUMINISTRO Y EQUIPO SECAL
iLo MEJOR PARA TU SEGURIDAD!Y

EQUIPOS DE SEGURIDAD INDUSRIAL CON LOS MAS ALTOS ESANDARES DE CALIDAD
Seguén los de ia del oIt

de 2 de en a
nivel mundial y sefiala gue los paises plerden alrededor del 1°% del PIB en
wor “Desde el afio de 1992

a esta v Eguipo Secal apertura el
de de al de
Nicaragua.

A ertura 1IiIOFRECIENDOLE EQUIPOS DE PROTECCION PARAIT!
- 3 -PR 10N DE CABEZA
‘ omerc ial L -Pn:gggll:u =:nn MANOS
. . -PROTECCION PARA CUERPO
-PROTECCION ::n PIES

de Nicaragua

iiiPROTEIE TU VIDA
Y LA DETUS EMPLEADOS!!

= OO0 O0S

Duracioén: 1 afo

Costo: $800
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 Ferreteros la base integral del sector

construccion en Nicaragua

4. Precio

Es importante conocer el precio al cual exportar cuando ya se tiene un mercado
seleccionado para ello es esencial calcular el precio de exportacion de su producto en las
condiciones pactadas con su comprador y luego, investigar el precio de venta de los
productos de la competencia en el mercado destino, al igual que los méargenes de los
intermediarios. También se deben de considerar algunos elementos que son
considerados para la exportacion.

a) Estrategia de prestigio

La estrategia de precio de prestigio es la mas adecuada para el producto debido a que los
productos de seguridad ocupacional industrial cuentan con el valor agregado de ser un
producto muy apreciado en el mercado de Nicaragua, por la escasez que existe de este
tipo de equipo en dicho mercado.

Ademas el segmento de mercado al cual esta dirigido el producto son personas que

necesitan utilizar diariamente productos para proteger su vida en sus actividades
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cotidianas, por lo tanto los consumidores cuentan con la capacidad adquisitiva de pagar
mas por la calidad.

b) Costo de embalaje.
Se determinara con base a la cantidad del pedido que se exportara, en este caso sera de
245 cajas que sera distribuido en 8 pallet con capacidad de 18 Kg cada uno incluira 50
cajas aproximadamente. El costo del embalaje sera de $ 500.

c) Costo de flete.
La cotizacion del flete fue proporcionada por la empresa Crowley, se calculé el flete hasta
la frontera de Ledn Nicaragua con un valor de $350.69

d) Determinacién del Precio de adquisicién: Detalle del costo de adquisicion

TABLA N° 4
PRECIO

Articulos o mercancias a exportar Precio Unitario Precio Total
Bota minera (60u) Uss$ 1275 US % 765.00
Pértiga aislante (50u) Us $85.00 US $ 4,250.00
Traje ignifuga (60u) US $8857 US$ 5314 20
Guantes especiales (60u) US$ 435 US$ 38520
Mangas de ventilacion (15u) Uss$ 135 Us $ 2,025.00
Costo total US$ 12,739.40

Fuente: elaboracion de eq'uipc') de tesis
Seguro: $500.00
Fletes: $ 350.00
Precio de venta final y margen de utilidad:
+ Margen de ganancia

Con la finalidad de que la empresa distribuidora perciba ingresos positivos se recomienda

que se considere el siguiente margen de utilidad recomendado:
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TABLA N° 5
MARGEN DE UTILIDAD

Producto Precio de | Margen de | Precio de
compra utilidad venta sugerido
Bota minera (60u) Us$ 12.75 B60% USsS $ 20.40
Peértiga aislante (50u) Us $ 8500 55% UsS$ 131.75
Traje ignifuga (60u) UsS % 8857 55% UsSs% 137.28
Guantes especiales (60u) US$ 435 T0% Uss 7.39

Mangas de ventilacion {(15u) Us$ 135 55% Us $ 20925

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

TABLA N° 6
PRECIOS SUGERIDOS

Producto Precio de venta
Bota minera Us $ 20.40
Pértiga aislante UsS 3 131.75
Traje ignifuga uUss 137.28
Guantes especiales uss 7.39
Mangas de ventilacion Us $ 209.25

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

5. ETAPA V: PRESUPUESTO
Se ha tomado a bien elaborar un presupuesto financiero, en donde se detallan cada uno
de los gastos en los que se tiene que incurrir al tomar la decision de exportar productos de

higiene y seguridad a Nicaragua.

TABLA N° 7
PRESUPUESTO

Produccito S5 S50
Etiguaefads Ss500
Ermapocacgue S8300
Ermbalaje SsS00
P lca=zcs S=S1S50
Tramnsporfe (=~ Nele)
Impucesitos ST OsSs0
Publicidad S2avs
Refresh de rmcarcaca S3:7Ss
Redes sociales S5SS500
Publicacionmnes S800
Broucchures S300
Partficipacicadmn enmn ferias Ss500
ImMmprevisftfos 10O S8 1 .44
Totaal So7 9SS 83

Fuente: Elaboracion de Equipo de Tesis
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6. ETAPA VI: DATOS FINANCIEROS

Se presentan los datos financieros con el propdsito de dar a conocer la rentabilidad de
exportar Productos de seguridad Industrial Ocupacional , ademas mostrar los costos y
gastos de comercializar los productos , también detalla las proyecciones de venta para
facilitar la toma de decisiones en cuando la produccién, compras, recurso humano e

inversion.

6.1 Proyecciones de venta

Con la finalidad de conocer y tener un panorama sobre los proximos afios, se considera
un estimado de las proyecciones de ventas a futuro, con un incremento positivo del 15%
a las ventas para cada afio tomando en cuenta las condiciones del contexto actual, y de
producto debido a que los mismos tienen una vida util promedio, es decir que su
durabilidad tiene un espacio de tiempo relacionado con la frecuencia de uso, lo que
conlleva a un incremento variable en el nUmero de unidades que se exportaran a futuro
mientras que las condiciones del mercado son fluctuantes, se ha propuesto un 15% al

precio para las diferentes lineas de productos.

TABLA N° 8

PROYECCION DE VENTAS

Pronostico de ventas (Expresado en ddlares de los Estados Unidos de
America)

SUMINISTROS ¥ EQUIPO SECAL

Producto 2017 2018 2019
Bota minera $1224.00 $1407.6 $1618.74
Pértiga aislante $6587.5 $7575.63 $8711.97
Traje ignifuga $8236.8 $9472.32 $10893.16
Guantes especiales $443.4 $509.91 $586.40
Mangas de $3138.75 $3609.56 $541.43
ventilacién

Fuente: elaboracion de equipo de tesis

6.2 Estado de Resultado proyectado
El estado de resultados proyectado se elabor6 con base a los datos obtenidos a partir de

la informacion financiera suministrada por Suministro y Equipo Secal, permitiendo generar
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los resultados futuros sobre los ingresos y gastos que generara la empresa, conociendo el
valor sobre su rentabilidad, y para el correspondiente caso por tratarse de un primer paso
la empresa tendrd una rentabilidad baja pero positiva, generando $ 3,123.44 de utilidad
del periodo, considerando todos los elementos de su entorno financiero.

TABLA N° 9

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Suministro y Equipo Secal (En miles de dolares de los Estados Unidos)

Ventas $ 17,032 65
Costo de Venta 9.554.60
Utilidad bruta 3 7478.05
(Gastos Administrativos 3200000 % 2.000.00
Gastos de Venta $1.00000 % 1,000.00
Utilidad Operativa 3 4 478.05
Gastos Financieros §

Gastos del periodo 3

Utilidad  antes  de $ 4.478.05
reserva

Reserva Legal 3 31346
Utilidad antes Impuesto $ 4 164.59
Impuesto sobre la renta $ 1,041.15
Utilidad del periodo 3 312344

Fuente: elaboracion de equipo de tesis adaptado a informacion brindada por Suministros y Equipo Secal
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7. ETAPA VII: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Con el objetivo de darle un seguimiento al proyecto, se le propone un cronograma de actividades en las cuales estan:

CUADRO N° 32
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACT IVIDADE S

Actividad

1 | Contacto con proveedores

2 | Capacitacion paralos
empleados

3 | Comercializacion de
productos de seguridad
ocupacional

4 | Contacto con los
imtermediaros
Micarapienses

5 | Emwio de productos de
higiene segurdad
ocupacional hacia
Micarapua

Fuente: Elaboracion de equipo de tesis
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7.1 Contacto con proveedores

El gerente de Suministro y Equipo Secal hace los contactos pertinentes para entablar
primeramente comunicacion con sus proveedores con las que podria hacer negociaciones
y luego concreta una serie de citas para exponer la cantidad de los productos que
necesitara durante todo el afio para llevar a cabo la exportacion de los productos de
Higiene y Seguridad ocupacional industrial hacia Nicaragua.

7.2 Capacitacion de los empleados de Suministros SECAL

Se sugiere a la empresa dar capacitaciones a sus empleados, con el objetivo de mejorar
conocimientos, habilidades, actitudes y conductas de las personas en sus puestos de
trabajo que conlleve a un mejor desempefio y desarrollo en cada actividad que sea

asignada.

Existen instituciones que brindan este tipo de capacitaciones entre estas tenemos:

Céamara de comercio e Industria de El Salvador
PROESA

COEXPORT

ASI

Estas instituciones estan especializada en vender proyectos de capacitacion con el

v
v
v
v

objetivo de ayudar a las empresas, especialmente a las que se dedican a exportar

productos.

7.3 Comercializacion de productos de higiene y Seguridad Industrial
Una vez los empleados estén capacitados se inicia con la comercializacién masiva de los
productos de Higiene y seguridad ocupacional en el Salvador, para generar utilidades que

ayudaran a generar la inversién para hacer el envié efectivo a Managua Nicaragua.

7.4 Contacto con intermediarios Nicaraglenses

El Gerente de Suministro y equipo Secal todo el afio debe mantenerse en comunicacion
con el intermediario en Nicaragua, con el propdsito de estar al tanto de las necesidades
que puedan surgir asimismo para que pueda llevar un control de cédmo se desarrolla la

distribucion de los productos en el mercado Nicaragiiense.
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7.5 Envio de productos de Higiene y Seguridad Industrial hacia Nicaragua

Se pronostica en el mes de en el mes de septiembre los productos estén listos y
empacados por completo y de la forma exigida tanto por las leyes Salvadorefias como
Nicaraguense para que no exista ningun inconveniente ni error a la hora del envio, es
indispensable que la documentacion esté preparada anticipadamente para impedir
cualquier equivocacion en los tramites aduanales que retrase la llegada de los productos
a Nicaragua.
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GLOSARIO
A

Agentes de exportacion: personas que actian como intermediarios entre el importador y

el exportador, ayudando a que se lleve a cabo a la operacion.

Acuerdo comercial: es un acto en el cual dos o0 mas paises se unen por intereses en

comun en relacion al comercio de bienes y servicios.

Aduana: oficina de gobierno en la cual se controla el trafico internacional de mercancias

que se importan y exportan de un pais a otro.
Aranceles: es el impuesto que se aplica a todo bien que es objeto de importacion.

Agente Aduanero: persona intermediaria entre las importaciones y exportaciones de

mercancias
B

Barreras arancelarias: Las barreras arancelarias son tarifas oficiales que se fijan y
cobran a los importadores y exportadores en las aduanas de un pais, por la entrada o
salida de las mercancias.

Bota Minera: La bota minera es un zapato de seguridad industrial ocupacional que sirve
para proteger a su usuario de quemaduras, resbalones, en superficies peligrosas y

permite darle seguridad en la superficie o terreno rustico.

C

Comité de seguridad y salud ocupacional: Grupo de empleados o sus representantes,
trabajadores y trabajadoras o sus representantes, encargados de participar en la
capacitacion, evaluacion, supervisién, promocion, difusiébn y asesoria para la prevencién

de riesgos ocupacionales.

Casco: Objeto de material muy resistente y forma generalmente semiesférica que se

ajusta a la cabeza para protegerla de posibles heridas o golpes.

Contenedor: es un recipiente de carga para el transporte maritimo o fluvial, transporte

terrestre y transporte multimodal.
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Certificado de origen: Documento que certifica que las mercancias al ser despachadas

son originarias del pais exportador.

Capacidad instalada: es el volumen de produccion maximo que una empresa puede

alcanzar con todos sus recursos en un periodo de tiempo determinado.

D

Demanda: se define como la cantidad de producto (bien o servicio) que los compradores
de un mercado determinado estan dispuestos a adquirir durante un cierto periodo de
tiempo.

Diversificar: Es el proceso mediante el cual una empresa decide ofrecer nuevos

productos o servicios en el mercado.

E
Ergonomia
La ergonomia se define como “el estudio del sistema Hombre-Maquina, tratando de

conseguir un éptimo funcionamiento entre si

Endoparésitos: Organismos animales de tamafio apreciable y desarrollan alguna de las
fases de su ciclo de vida en interior del cuerpo humano.

Enfermedad profesional: Se considera profesional cualquier estado patolégico
sobrevenido por la accion mantenida, repetida o progresiva de una causa que provenga
directamente de la clase de trabajo que desempefie o0 haya desempefiado el trabajador
Embalaje: envoltura o caja que sirve de proteccion para los objetos que se van a

transportar.

F

Flete: coste del alquiler de una embarcacién o del transporte de mercancias en ella.

G
Gravedad: Es la evaluacién de la gravedad del dafio o dafios humanos, materiales o

ambientales, ocasionados, ante la exposicion al peligro.

Gafas de seguridad: Son protectores para los o0jos hechos de plastico o de materiales de
goma flexible asegurados a la cabeza con una correa de goma flexible o con cuerdas de

anteojos regulares.
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H

Higiene industrial:

Es la ciencia y arte dedicado al reconocimiento, evaluacion, y control de aquellos factores
ambientales que se originan en lugares de trabajo.

Higiene ocupacional:

Disciplina preventiva cuyo objeto fundamental “es identificar, evaluar y controlar, las

concentraciones de los diferentes contaminantes, ya sean de caracter fisico o bioldgico.

Higiene Tedrica
Dedicada al “estudio de agentes quimicos, fisicos y biolégicos y su relacion con el

hombre, a través de estudios epidemiol6gicos, experimentaciéon humana o animal.

Incentivo fiscal: Estimulo en forma de reducciones o exenciones en el pago de ciertos
tributos que se concede a los sujetos pasivos de dichos tributos para promover la
realizacién de determinadas actividades consideradas de interés publico por el Estado.

Incapacidad permanente total: Incapacidad permanente total, es la pérdida absoluta de
facultades o de aptitudes que imposibilita a un individuo para desempefiar cualquier

trabajo, por el resto de su vida.

Irritantes: Sustancias y preparados no corrosivos que en contacto breve prolongado o
repetido con la piel o las mucosas pueden provocar una accién inflamatoria (cloruro de

calcio, carbonato de sodio).
L

Logistica: Es el proceso que implica el movimiento de mercancias desde su origen hasta

el pais destino a exportar
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M

Mascarilla: Objeto o trozo de tela o papel que se coloca sobre la nariz y la boca y se
sujeta con una goma o cinta en la cabeza, para evitar o facilitar la inhalacion de ciertos

gases o sustancias

Mercado exterior: Conjunto de transacciones comerciales que se realizan en los

mercados internacionales.
N

Nocivos: sustancias y preparados que por inhalacién ingestién o penetracién cutanea en
muy pequefias cantidades pueden provocar efectos agudos o crénicos incluso la muerte

(etanol, cloruro de potasio)
P

Peligro: Elemento, fuente o situacion con potencial de causar dafio: humano, material,

ambiental.

Personas en contacto (PEC): Es el nimero total de personas que estan expuestas al

peligro que se ha identificado en el area de trabajo

Politica Comercial: Manejo del conjunto de instrumentos del estado para mantener,

alterar o modificar las relaciones comerciales de un pais con el resto del mundo.
R

Riesgos Ocupacionales: En las empresas existen diferentes tipos de riesgos a los
cuales se exponen los trabajadores por lo que es necesario conocer sobre dicha
clasificacién, actualmente se reconocen riesgos quimicos, riesgos fisicos, y riesgos

biolégicos

Régimen aduanero: el conjunto de operaciones orientadas a darle un destino aduanero
especifico a una mercancia, de acuerdo con la declaracion presentada por el interesado

en la forma prescrita por las normas.
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Vv

Ventaja comparativa: Es la ventaja que se tiene en la produccion y comercializacion de
mercancias, debido a que un pais las produce con un menor esfuerzo con respecto a

otros paises, lo que se traduce en menores costos de produccion.
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Anexo 1 Acuerdos comerciales de Nicaragua

ACUERDO POR EL QUE SE ESTABLECE LA ORGANIZACION MUNDIAL DEL
COMERCIO

Reconociendo que sus relaciones en la esfera de la actividad comercial y econémica deben
tender a elevar los niveles de vida, a lograr el pleno empleo y un volumen considerable y en
constante aumento de ingresos reales y demanda efectiva y a acrecentar la produccion y el
comercio de bienes y servicios, permitiendo al mismo tiempo la utilizacion éptima de los
recursos mundiales de conformidad con el objetivo de un desarrollo sostenible y procurando
proteger y preservar el medio ambiente e incrementar los medios para hacerlo, de manera
compatible con sus respectivas necesidades e intereses segun los diferentes niveles de
desarrollo econémico,

Reconociendo ademas que es necesario realizar esfuerzos positivos para que los paises en
desarrollo, y especialmente los menos adelantados, obtengan una parte del incremento del
comercio internacional que corresponda a las necesidades de su desarrollo econémico,

Acuerdan lo siguiente:

Articulo |

Establecimiento de la Organizacién

Se establece por el presente Acuerdo la Organizacion Mundial del Comercio (denominada en
adelante "OMC").

Articulo Il

Ambito de la OMC

1. La OMC constituird 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, 2 y 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
obligaciones ni derechos para los Miembros que no los hayan aceptado.

4. El Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 1994 segln se
especifica en el Anexo 1A (denominado en adelante "GATT de 1994") es
juridicamente distinto del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de
modificado (denominado en adelante "GATT de 1947").

Articulo Il
Funciones de la OMC

1. La OMC facilitara la aplicacién, administraciéon y funcionamiento del presente Acuerdo
y de los Acuerdos Comerciales Multilaterales y favorecera la consecucién de sus
objetivos, y constituird también el marco para la aplicacién, administracion y
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funcionamiento de los Acuerdos Comerciales Plurilaterales.

2. La OMC sera el foro para las negociaciones entre sus Miembros acerca de sus
relaciones comerciales multilaterales en asuntos tratados en el marco de los acuerdos
La OMC administrara el Entendimiento relativo a las normas y procedimientos por los
que se rige la solucion de diferencias (denominado en adelante "Entendimiento sobre
Solucion de Diferencias" o "ESD") que figura en el Anexo 2 del presente Acuerdo.

3. La OMC administrara el Mecanismo de Examen de las Politicas Comerciales
(denominado en adelante "MEPC") establecido en el Anexo 3 del presente Acuerdo.

4. Con el fin de lograr una mayor coherencia en la formulacién de las politicas
econdémicas a escala mundial, la OMC cooperara, segin proceda, con el Fondo
Monetario Internacional y con el Banco Internacional de Reconstruccién y Fomento y
SUS 0rganismos conexos.

Articulo IV
Estructura de la OMC

1. Se establecera una Conferencia Ministerial, compuesta por representantes de todos
los Miembros, que se reunird por lo menos una vez cada dos afiosde conformidad con
las prescripciones concretas que en materia de adopcion de decisiones se establecen
en el presente Acuerdo y en el Acuerdo Comercial Multilateral correspondiente.

2. Se establecerd un Consejo General, compuesto por representantes de todos los
Miembros, que se reunira segun proceda.

3. El Consejo General se reunird segun proceda para desempefiar las funciones del
Organo de Solucion de Diferencias establecido en el Entendimiento sobre Solucién de
Diferenciasiél Consejo General se reunira segun proceda para desempefiar las
funciones del Organo de Examen de las Politicas Comerciales establecido en el
MEPC. ElI Organo de Examen de las Politicas Comerciales podra tener su propio
presidente y establecerd las normas de procedimiento que considere necesarias para
el cumplimiento de dichas funciones.

4. Se estableceran un Consejo del Comercio de Mercancias, un Consejo del Comercio
de Servicios y un Consejo de los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual
Articulo Y
Relaciones con otras organizaciones

1. El Consejo General concertard acuerdos apropiados de cooperacion efectiva con
otras organizaciones intergubernamentales que tengan responsabilidades afines a las
de la OMC.

2. EIl Consejo General podra adoptar disposiciones apropiadas para la celebracion de
consultas y la cooperacion con organizaciones no gubernamentales que se ocupen de
cuestiones afines a las de la OMC.

Articulo VI
La Secretaria

1. Se establecera una Secretaria de la OMC (denominada en adelante la "Secretaria")
dirigida por un Director General.

2. La Conferencia Ministerial nombrara al Director General y adoptara un reglamento
gue estipule las facultades, los deberes, las condiciones de servicio y la duracion del
mandato del Director General.

3. El Director General nombrara al personal de la Secretaria y determinara sus deberes
y condiciones de servicio de conformidad con los reglamentos que adopte la
Conferencia Ministerial.

4. Las funciones del Director General y del personal de la Secretaria serdn de caracter
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exclusivamente internacional se abstendran de realizar cualquier acto que pueda ser
incompatible con su condicion de funcionarios internacionales

Articulo VII
Presupuesto y contribuciones

1. El Director General presentara al Comité de Asuntos Presupuestarios, Financieros y
Administrativos el proyecto de presupuesto y el estado financiero anuales de la OMC..
2. El Comité de Asuntos Presupuestarios, Financieros y Administrativos propondra al
Consejo General un reglamento financiero que comprendera disposiciones en las que
se establezcan:
a. a escala de contribuciones por la que se prorrateen los gastos de la OMC
entre sus Miembros; y
b. las medidas que habran de adoptarse con respecto a los Miembros con
atrasos en el pago.

El reglamento financiero se basara, en la medida en que sea factible, en las
disposiciones y practicas del GATT de 1947.

3. El Consejo General adoptara el reglamento financiero y el proyecto de presupuesto
anual por una mayoria de dos tercios que comprenda mas de la mitad de los
Miembros de la OMC.

4, Cada Miembro aportara sin demora a la OMC la parte que le corresponda en los
gastos de la Organizacion de conformidad con el reglamento financiero adoptado por
el Consejo General.

Articulo VIII
Condicién juridica de la OMC

1. La OMC tendrd personalidad juridica, y cada uno de sus Miembros le conferira la
capacidad juridica necesaria para el ejercicio de sus funciones.
Cada uno de los Miembros conferira igualmente a los funcionarios de la OMC y a los
representantes de los Miembros los privilegios e inmunidades necesarios para el
ejercicio independiente de sus funciones en relacion con la OMC.

2. Los privilegios e inmunidades que ha de otorgar un Miembro a la OMC, a sus
funcionarios y a los representantes de sus Miembros seran similares a los privilegios e
inmunidades

3. La OMC podra celebrar un acuerdo relativo a la sede

Articulo IX
Adopcion de decisiones

1. La OMC mantendra la practica de adopcién de decisiones por consenso seguida en el
marco del GATT de 19471, Salvo disposicién en contrario, cuando no se pueda llegar
a una decision por consenso la cuestién objeto de examen se decidird mediante
votacién. En las reuniones de la Conferencia Ministerial y del Consejo General, cada
Miembro de la OMC tendra un voto. Cuando las Comunidades Europeas ejerzan su
derecho de voto, tendran un nimero de votos igual al numero de sus Estados La de
supervisar el funcionamiento de ese Acuerdo. La decision de adoptar una
interpretacién se tomara por mayoria de tres cuartos de los Miembros. El presente
parrafo no se aplicara de manera que menoscabe las disposiciones en materia de
enmienda establecidas en el articulo X.

2. En circunstancias excepcionales, la Conferencia Ministerial podra decidir eximir a un
Miembro de una obligacién impuesta por el presente Acuerdo o por cualquiera de los
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Acuerdos Comerciales Multilaterales, a condicién de que tal decisibn sea adoptada
por tres cuartos* de los Miembros, salvo que se disponga lo contrario en el presente
parrafo.

Las solicitudes de exencién con respecto a los Acuerdos Comerciales Multilaterales de los
Anexos 1A, 1B o 1C y a sus Anexos se presentaran inicialmente al Consejo del Comercio de
Mercancias, al Consejo del Comercio de Servicios o al Consejo de los ADPIC,
respectivamente, para que las examinen dentro de un plazo que no excedera de 90 dias. Al
final de dicho plazo, el Consejo correspondiente presentarda un informe a la Conferencia
Ministerial.

3. En toda decisién de la Conferencia Ministerial por la que se otorgue una exencion se
indicaran las circunstancias excepcionales que justifiquen la decision, los términos y
condiciones que rijan la aplicacién de la exencion y la fecha de expiracion de ésta.
Sobre la base del examen anual, la Conferencia Ministerial podra prorrogar, modificar
o dejar sin efecto la exencion.

4. Las decisiones adoptadas en el marco de un Acuerdo Comercial Plurilateral, incluidas
las relativas a interpretaciones y exenciones, se regirdn por las disposiciones de ese
Acuerdo.

Articulo X
Enmiendas

1. Todo Miembro de la OMC podra promover una propuesta de enmienda de las
disposiciones del presente Acuerdo o de los Acuerdos Comerciales Multilaterales del
Anexo 1 presentandola a la Conferencia Ministerial. Los Consejos enumerados en el
parrafo 5 del articulo IV podran también presentar a la Conferencia Ministerial
propuestas de enmienda de las disposiciones de los correspondientes Acuerdos
Comerciales Multilaterales del Anexo 1 cuyo funcionamiento supervisen. Salvo que la
Conferencia Ministerial decida un periodo mas extenso, durante un periodo de 90 dias
contados a partir de la presentaciébn formal de la propuesta en la Conferencia
Ministerial toda decisién de la Conferencia Ministerial de someter a la aceptacion de
los Miembros la enmienda propuesta se adoptara por consenso. A menos que sean
aplicables las disposiciones de los parrafos 2, 5 6 6, en esa decisién se especificara si
Las enmiendas de las disposiciones del presente articulo y de las disposiciones de los
articulos que se enumeran a continuacién surtirdn efecto Unicamente tras su
aceptacion por todos los Miembros: Articulo IX del presente Acuerdo; Articulos |y Il
del GATT de 1994; Articulo Il, parrafo 1, del AGCS; Articulo 4 del Acuerdo sobre los
ADPIC.

2. Las enmiendas de las disposiciones del presente Acuerdo o de los Acuerdos
Comerciales Multilaterales de los Anexos 1A y 1C no comprendidas entre las
enumeradas en los parrafos 2 y 6, que por su haturaleza puedan alterar los derechos

3. Las enmiendas de las disposiciones del presente Acuerdo o de los Acuerdos
Comerciales Multilaterales de los Anexos 1A y 1C no comprendidas entre las
enumeradas en los parrafos 2 y 6, que por su naturaleza no puedan alterar los
derechos y obligaciones de los Miembros, surtiran efecto para todos los Miembros
tras su aceptacion por dos tercios de éstos.

4. A reserva de lo dispuesto en el parrafo 2 supra, las enmiendas de las Partes I, Il y IlI
del AGCS y de los correspondientes Anexos surtirdn efecto para los Miembros que las
hayan aceptado tras su aceptacién por dos tercios de los Miembros, y después, para
cada Miembro, tras su aceptacion por él. surtiran efecto para todos los Miembros tras
su aceptacion por dos tercios de éstos.

5. No obstante las demés disposiciones del presente articulo, las enmiendas del
Acuerdo sobre los ADPIC que satisfagan los requisitos establecidos en el péarrafo 2
del articulo 71 de dicho Acuerdo podran ser adoptadas por la Conferencia Ministerial
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sin otro proceso de aceptacion formal.

6. Todo Miembro que acepte una enmienda del presente Acuerdo o de un Acuerdo
Comercial Multilateral del Anexo

7. Todo Miembro de la OMC podra promover una propuesta de enmienda de las
disposiciones de los Acuerdos Comerciales Multilaterales de los Anexos 2 y 3
presentandola a la Conferencia Ministerial.

8. La Conferencia Ministerial, previa peticiéon de los Miembros partes en un acuerdo
comercial, podra decidir, exclusivamente por consenso, que se incorpore ese acuerdo
al Anexo 4. Acuerdo Comercial Plurilateral, podra decidir que se suprima ese Acuerdo
del Anexo

9. Las enmiendas de un Acuerdo Comercial Plurilateral se regiran por las disposiciones
de ese Acuerdo.

Articulo Xl
Miembros iniciales

1. Las partes contratantes del GATT de 1947 en la fecha de la entrada en vigor del
presente Acuerdo, y las Comunidades Europeas, que acepten el presente Acuerdo y
los Acuerdos Comerciales Multilaterales y para las cuales se anexen Listas de
Concesiones y Compromisos al GATT de 1994, y para las cuales se anexen Listas de
Compromisos Especificos al AGCS, pasaran a ser Miembros iniciales de la OMC.

2. Los paises menos adelantados reconocidos como tales por las Naciones Unidas s6lo
deberan asumir compromisos y hacer concesiones en la medida compatible con las
necesidades de cada uno de ellos en materia de desarrollo, finanzas y comercio o con

sus capacidades administrativas e institucionales.
Articulo XIl
Adhesion

1. Todo Estado o territorio aduanero distinto que disfrute de plena autonomia en la
conduccion de sus relaciones comerciales exteriores y en las demas cuestiones
tratadas en el presente Acuerdo y en los Acuerdos Comerciales Multilaterales podra
adherirse al presente Acuerdo en condiciones que habra de convenir con la OMC.
Esa adhesion serd aplicable al presente Acuerdo y a los Acuerdos Comerciales
Multilaterales anexos al mismo.

2. Las decisiones en materia de adhesién seran adoptadas por la Conferencia
Ministerial, que aprobard el acuerdo sobre las condiciones de adhesion por mayoria
de dos tercios de los Miembros de la OMC.

3. La adhesion a un Acuerdo Comercial Plurilateral se regira por las disposiciones de
ese Acuerdo.

Articulo XIlI
No aplicacién de los Acuerdos Comerciales Multilaterales entre Miembros

1. El presente Acuerdo y los Acuerdos Comerciales Multilaterales enumerados en los
Anexos 1y 2 no se aplicaran entre dos Miembros si uno u otro no consiente en dicha
aplicacién en el momento en que pase a ser Miembro cualquiera de ellos.

2. Se podrd recurrir al parrafo 1 entre Miembros iniciales de la OMC que hayan sido
partes contratantes del GATT de 1947 Unicamente en caso de que se hubiera
recurrido anteriormente al articulo XXXV de ese Acuerdo y de que dicho articulo
estuviera vigente entre esas partes contratantes en el momento de la entrada en vigor
para ellas del presente Acuerdo.

3. El parrafo 1 se aplicara entre un Miembro y otro Miembro que se haya adherido al
amparo del articulo XII Gnicamente si el Miembro que no consienta en la aplicacion lo
hubiera notificado a la Conferencia Ministerial antes de la aprobacién por ésta del
acuerdo sobre las condiciones de adhesion.
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4. A peticion de cualquier Miembro, la Conferencia Ministerial podra examinar la
aplicacién del presente articulo en casos particulares y formular recomendaciones
apropiadas.

5. La no aplicacién de un Acuerdo Comercial Plurilateral entre partes en el mismo se
regira por las disposiciones de ese Acuerdo.

Articulo XIV
Aceptacidn, entrada en vigor y depdésito

1. El presente Acuerdo estard abierto a la aceptacion, mediante firma o formalidad
de otra clase, de las partes contratantes del GATT de 1947, y de las
Comunidades Europeas, que retnan las condiciones estipuladas en el articulo XI
del presente Acuerdo para ser Miembros iniciales de la OMC. Tal aceptacién se
aplicara al presente Acuerdo y a los Acuerdos Comerciales Multilaterales a él
anexos. Toda aceptacion posterior a la entrada en vigor del presente Acuerdo
surtira efecto el 301 dia siguiente a la fecha de la aceptacion.

2. Los Miembros que acepten el presente Acuerdo con posterioridad a su entrada en
vigor pondrén en aplicacion las concesiones y obligaciones establecidas en los.

3. Hasta la entrada en vigor del presente Acuerdo

4. La aceptacion y la entrada en vigor de un Acuerdo Comercial Plurilateral se
regirdn por las disposiciones de ese Acuerdo. Tales Acuerdos quedaran
depositados en poder del Director General de las PARTES CONTRATANTES del
GATT de 1947. Cuando entre en vigor el presente Acuerdo, esos Acuerdos se
depositaran en poder del Director General de la OMC.

Articulo XV
Denuncia

1. Todo Miembro podra denunciar el presente Acuerdo. Esa denuncia se aplicara al
presente Acuerdo.

2. La denuncia de un Acuerdo Comercial Plurilateral se regird por las disposiciones de
ese Acuerdo.

Articulo XVI
Disposiciones varias

1. Salvo disposicién en contrario en el presente Acuerdo o en los Acuerdos Comerciales
Multilaterales, la OMC se regird por las decisiones, procedimientos y practica
consuetudinaria de las PARTES CONTRATANTES del GATT de 1947 y los 6rganos
establecidos en el marco del mismo.

2. En la medida en que sea factible, la Secretaria del GATT de 1947 pasara a ser la
Secretaria de la OMC vy el Director General de las PARTES CONTRATANTES del
GATT de 1947 actuard como Director General de la OMC hasta que la Conferencia
Ministerial nombre un Director General de conformidad con lo previsto en el parrafo 2
del articulo VI del presente Acuerdo.

3. En caso de conflicto entre una disposicion del presente Acuerdo y una disposicion de
cualquiera de los Acuerdos Comerciales Multilaterales, prevalecera, en el grado en
que haya conflicto, la disposicion del presente Acuerdo.

4. Cada Miembro se asegurara de la conformidad de sus leyes, reglamentos y
procedimientos administrativos con las obligaciones que le impongan los Acuerdos
anexos.

5. No podran formularse reservas respecto de ninguna disposicion del presente
Acuerdo. Las reservas respecto de cualquiera de las disposiciones de los Acuerdos
Comerciales Multilaterales s6lo podran formularse en la medida prevista en los
mismos. Las reservas respecto de una disposicion de un Acuerdo Comercial

173



Plurilateral se regiran por las disposiciones de ese Acuerdo.
6. El presente Acuerdo sera registrado de conformidad con las disposiciones del Articulo
102 de la Carta de las Naciones Unidas
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TRATADO DE COMERCIO ENTRE

LA REPUBLICA DOMINICANA - CENTROAMERICA Y LOS ESTADOS UNIDOS
LIBRE

Capitulos 1-5

PREAMBULO
El Gobierno de la Republica de Costa Rica, el Gobierno de la Republica Dominicana, el Gobierno
de la Republica de El Salvador, el Gobierno de la Republica de Guatemala, el Gobierno de la

Republica de Honduras, el Gobierno de la Republica de Nicaragua y el Gobierno de los Estados
Unidos de América, decididos a:

FORTALECER los lazos especiales de amistad y cooperacion entre sus naciones y promover la
integracion econémica regional;

ESTABLECER reglas claras y de beneficio mutuo en su intercambio comercial;
Articulo 1.1: Establecimiento de la Zona de Libre Comercio

Las Partes de este Tratado, de conformidad con lo dispuesto en el Articulo XXIV
del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 1994 y el Articulo V del Acuerdo
General sobre el Comercio de Servicios, establecen una zona de libre comercio.

Articulo 1.2: Objetivos

1. Los objetivos de este Tratado, desarrollados de manera mas especifica a través de sus
principios y reglas, incluidos los de trato nacional, trato de nacion mas favorecida, y transparencia,
son:

(a) estimular la expansion y diversificacion del comercio entre las Partes;

(b) eliminar los obstaculos al comercio y facilitar la circulacién transfronteriza de mercancias y
servicios entre lo s territorios de las Partes;

(g) establecer lineamientos para la cooperacion bilateral, regional, y multilateral dirigida a ampliar y
mejorar los beneficios de este Tratado.

2. Las Partes interpretaran y aplicaran las disposiciones de este Tratado a la luz de los objetivos
establecidos en el parrafo 1 y de conformidad con las normas aplicables del Derecho Internacional.

Articulo 1.3: Relacion con Otros Tratados

1. Las Partes confirman los derechos y obligaciones vigentes entre ellas conforme al Acuerdo
sobre la OMC y otros acuerdos de los que sean parte.

2. Para mayor certeza, nada en este Tratado impedir4 a las Partes Centroamericanas mantener
sus instrumentos juridicos existentes de la integracibn centroamericana, adoptar nuevos
instrumentos juridicos de integracién, o adoptar medidas para fortalecer y profundizar esos
instrumentos, siempre y cuando esos instrumentos y medidas no sean inconsistentes con este
Tratado.
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Articulo 1.4: Alcance de las Obligaciones

Las Partes garantizaran la adopcion de todas las medidas necesarias para hacer efectivas
las disposiciones de este Tratado, incluida su observancia por parte de los gobiernos estatales,
salvo que este Tratado disponga otra cosa.

Capitulo Dos

Definiciones Generales

Articulo 2.1: Definiciones de Aplicacion General

Para los efectos de este Tratado, a menos que se especifique otra cosa:

Acuerdo ADPIC significa el Acuerdo sobre los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual
relacionados con el Comercio de la OMC; Acuerdo sobre la OMC significa el Acuerdo de
Marrakech por el que se establece la Organizacion Mundial del Comercio, de fecha 15 de abril de
1994;Acuerdo sobre Salvaguardias significa el Acuerdo sobre Salvaguardias de la OMC;
Acuerdo de Valoracion Aduanera significa el Acuerdo relativo a la Aplicacion del Articulo VII del
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 1994 de la OMC;AGCS significa
el Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios de la OMC;Arancel aduanero incluye
cualquier impuesto o arancel a la importaciéon y un cargo de cualquier tipo aplicado en relacion con
la importacion de una mercancia, incluida cualquier forma de sobretasa o recargo en relaciéon con
dicha importacién, pero que no incluya cualquier:

(b) derecho antidumping o medida compensatoria que se aplique de acuerdo con la legislacién
interna de una Parte; y

(c) derecho u otro cargo relacionado con la importacién proporcional al costo de los servicios
prestados; autoridad aduanera significa la autoridad competente que, de conformidad con la
legislacion de una Parte, es responsable de la administracion de las leyes y regulaciones
aduaneras;

Centroamérica significa las Republicas de Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y
Nicaragua;

Comisién significa la Comisién de Libre Comercio establecida bajo el Articulo 19.1 (La Comision
de Libre Comercio);

Contratacion publica significa el proceso mediante el cual un gobierno obtiene el uso de o
adquiere mercancias 0 servicios, 0 cualquier combinacion de éstos, para propoésitos
gubernamentales

Empresa significa cualquier entidad constituida u organizada conforme a la legislacion aplicable,
tenga o no fines de lucro, y sea de propiedad privada o gubernamental, incluidas cualquier
sociedad, fideicomiso, participacion.

GATT de 1994 significa el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio de 1994 de la
OMC,; gobierno a nivel central significa:

(a) para Costa Rica, Republica Dominicana, El Salvador, Guatemala, Honduras, y Nicaragua el
gobierno de nivel nacional;
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OMC significa la Organizacion Mundial de Comercio; originario significa que califica de
conformidad con las reglas de origen establecidas en el Capitulo Cuatro (Reglas de Origen y
Procedimientos de Origen);

Sistema Armonizado (SA) significa el Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de
Mercancias, incluidas sus Reglas Generales de Interpretacion, Notas de Seccion y Notas de
Capitulo, en la forma en que las Partes lo hayan adoptado y aplicado en sus respectivas leyes de
aranceles aduaneros;

subpartida significa los seis primeros digitos del nimero de clasificacién arancelaria del Sistema
Armonizado; territorio significa para una Parte el territorio de esa Parte tal como se establece en el
Anexo 2.1; y trato arancelario preferencial significa el arancel aplicable bajo este Tratado a una
mercancia originaria.

Anexo 2.1
Definiciones Especificas por Pais

Para los efectos de este Tratado, a menos que se especifique otra cosa:persona natural que
tiene la nacionalidad de una Parte significa:

(a) respecto a Costa Rica, un costarricense como se define en los articulos 13 y 14 de
la Constitucion Politica de la Republica de Costa Rica;

(b) respecto a Republica Dominicana, un dominicano como se define en el articulo 11 de
la Constitucién de la Republica Dominicana;

(c) respecto a El Salvador, un salvadorefio como se define en los articulos 90 y 92 de
la Constitucion de la Republica de El Salvador;

Territorio significa:

(a) respecto a Costa Rica, el espacio terrestre, maritimo y aéreo bajo su soberanial, asi como su
zona econdémica exclusiva y su plataforma continental, sobre los cuales ejerce derechos soberanos
y jurisdiccién, conforme al Derecho Internacional y a su Derecho Interno;

(b) respecto a Republica Dominicana, el espacio terrestre, maritimo y aéreo bajo su soberania, asi
como su zona econdmica exclusiva y su plataforma continental, sobre los cuales ejerce derechos
soberanos y jurisdiccion, conforme al Derecho Internacional y a su Derecho Interno;

Capitulo Tres

Trato Nacional y Acceso de Mercancias al Mercado

Articulo 3.1: Ambito de Aplicacion

Salvo disposicién en contrario, este Capitulo se aplica al comercio de mercancias de una Parte.
Seccion A: Trato Nacional

Articulo 3.2: Trato Nacional
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1. Cada Parte otorgara trato nacional a las mercancias de otra Parte, de conformidad con el
Articulo Ill del GATT de 1994, incluidas sus notas interpretativas, y para ese fin el Articulo 11l del
GATT de 1994 y sus notas interpretativas se incorporan a este Tratado y son parte integrante del
mismo, mutatis mutandis.

2. Las disposiciones del parrafo 1 sobre trato nacional significaran, con respecto a un gobierno de
nivel regional, un trato no menos favorable que el trato mas favorable que ese gobierno de nivel
regional conceda a cualquiera de las mercancias similares, directamente competidoras o
sustituibles, segun sea el caso, de la Parte de la cual forma parte.

3. Los parrafos 1y 2 no aplicaran a las medidas indicadas en el Anexo 3.2.
Seccion B: Desgravaciéon Arancelaria
Articulo 3.3: Desgravacion Arancelaria

1. Salvo disposicién en contrario en este Tratado, ninguna Parte podra incrementar ningun arancel
aduanero existente, 0 adoptar ningun arancel aduanero nuevo, sobre una mercancia originaria.

2. Salvo disposicion en contrario en este Tratado, cada Parte eliminard progresivamente sus
aranceles aduaneros sobre las mercancias originarias, de conformidad con el Anexo 3.3.2

3. Para mayor certeza, el parrafo 2 no impedird a una Parte centroamericana otorgar un
tratamiento arancelario idéntico o mas favorable a una mercancia segun lo dispuesto en los
instrumentos juridicos de integracion centroamericana, en la medida que la mercancia cumpla con
las reglas de origen contenidas en esos instrumentos.
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Anexo 2: Encuesta realizada en Nicaragua

UNIVERSIDAD DE ELSALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Tema: Plan de exportacion para productos de higiene y seguridad ocupacional industrial

hacia Nicaragua- Caso llustrativo.

Objetivo: Recopilar informacioén relevante que ayude a la elaboracién de un Plan de
exportacion para la introduccion de productos de higiene y seguridad ocupacional en el

mercado de Nicaragua.

l. DATOS GENERALES DE LA PERSONA ENCUESTADA.
Sexo:. F__ M

Edad:

1| 18 a 27 afios

2 | 28 a 37 afios

3| 38 a 47 afos

4 | 48 o mas

Como aspirantes a la Carrera Lic. En Mercadeo Internacional, presentamos la siguiente

encuesta con fines académicos.
Indicaciones: Marque con una “"X" la opcién que considere segun su criterio.

1. ¢Desde Cuando trabaja en la empresa?

1 |Menos de 1 afio

2 |De 1 a2 afos
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De 3 a 4 Afos

5 ARoS en

adelante

2. ¢Qué nivel o cargo tiene dentro de la Empresa?

1

Nivel Gerencial

Coordinador o]
Jefe

Asistente

Técnico,

Supervisor

Administrativo

Otros, Especifique

¢,Conoce sobre la Ley General de prevision de riesgos en su lugar de trabajo?, si

su respuesta es "No” pase a la pregunta nimero 5.

S —

¢ Por qué medio se enter6 de esta Ley?

NO

Ministerio de
Trabajo

Ministerio de

Economia

Sindicatos

Otros, Especifique

—
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5. ¢Qué tipo de productos de higiene y seguridad ocupacional conoce?

Proteccion de
cabeza y rostro

Proteccioén

auditiva

Proteccioén

respiratoria

Proteccioén de

manos y brazos

Proteccioén de

pies y piernas

Proteccién
corporal

Proteccién de

infraestructura

Otros Especifique

6. ¢De los elementos antes mencionados, cuantos considera necesarios para

prevencién de accidentes y desastres en el desempefio de su trabajo?

Al menos 1

Elemento

2 |De 2 a4 Elementos

3 |De 5 a7 Elementos

4 |Todos

7. ¢Qué tipos de riesgo ocupacionales ha identificado en su lugar de trabajo?
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1 Riesgos Fisicos (ruido, vibraciones, ventilacion, presion, temperatura,
iluminacion, radiaciones ionizantes y no ionizantes)

) Riesgos Quimicos (polvos, vapores, liquidos, gases, humos, nieblas,
disolventes etc.)

3 Riesgos Bioldgicos (bacterias, hongos, insectos etc.)
Riesgos Ergondémicos (posiciones, mal disefio, operaciones

4 inadecuadas, condiciones inadecuadas, relaciones laborales
inadecuadas etc.)

5 Riesgos Psicosociales (carga mental, monotonia, responsabilidad, etc.)

8. ¢Ha sufrido accidentes ocupacionales anteriormente?, si su respuesta es "Si”,

¢, Cudl fue el factor que lo produjo?

s Nno

1 Ausencia de
Equipo Adecuado
Falta de

2 L
sefalizacion

3 Uso inadecuado
del Equipo
Falta de

4 o
Capacitacion

5 | Descuido

9. ¢Considera importante como colaborador estar protegido con productos de

seguridad ocupacional en sus labores diarias?

sicC] Nno [
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¢ Por qué?

10. ¢ En qué medida considera que su lugar de trabajo es seguro?
1 |Nada

2 |Poco

3 |Algo

4 | Bastante

5 | Mucho

11. ¢En qué medida considera que la empresa donde trabaja es sensible o
responsable a La salud y seguridad ocupacional en el trabajo?
1 |Nada

2 |Poco

3 |Algo

4 | Bastante

5 | Mucho

12. ¢ Cudles considera usted que son los beneficios de utilizar productos de higiene y
seguridad ocupacional en su empresa?
1 |Confort

2 | Seguridad

3 | Mayor productividad

Control de riesgos

ocupacionales
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‘5 ‘Prevencic’)n de desastres ‘

13. ¢ Con que frecuencia requiere de estos productos de seguridad ocupacional en su

empresa para la realizacién de sus labores diarias?

1 |Semanal
2 |Mensual
3 | Semestral
4 | Anual

14. ;Se considera satisfecho con

ocupacional que le proveen en su empresa?

la calidad de

los productos de seguridad

15. Conoce algun equipo o producto de seguridad ocupacional que no se encuentre

en el mercado local y que la empresa tenga que importarlo?, si su respuesta es

“Si”, mencione cuales:

sicC]
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Anexo 3 Guia de prequntas dirigida a la empresa Suministro y Equipo
Secal

Guia de preguntas dirigida a la empresa Suministro y Equipo Secal

Entrevistado: José Antonio Gutiérrez (Gerente General de SECAL)

1. ¢Cudl es el tiempo de operar en el mercado salvadorefio?
La empresa inicio en 1984, importando en primer lugar de otros paises

marcas importantes para suplir la demanda en el mercado.

2. ¢Describala mision, vision, objetivos y metas de la empresa?
Naci6é en Abril del 2004. Con el objetivo de proveer equipo de seguridad
e higiene industrial, de las marcas que cumplan las normas de
seguridad requeridas para la garantia de sus clientes con el fin de
prevenir dafios y pérdidas, humanas y materiales.
Visién
Ser reconocida en el mercado Salvadorefio como una empresa que
provee de soluciones en el area de seguridad e higiene industrial
Mision
Contribuir a mejorar la seguridad, de los salvadorefios en los distintos
lugares de trabajo y viviendas de El Salvador; y teniendo la vision en un
futuro cercano los paises de la regidbn Centroamericana, siempre
manteniendo nuestro objetivo: “Lo importante es no ser el mejor, Lo

importante es dar lo mejor”.

3. ¢Mencione quiénes son sus competidores directos e indirectos
actuales y por qué los considera de esa manera?
Sami fue mi mayor competencia durante mucho tiempo, porque la linea

de articulos mas fuerte eran las capas impermeables.
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¢En promedio cuantas unidades de su producto vendia en sus
inicios y cuantas ahora? ¢ Cuéntas actualmente?

Siempre ha sido variable y puede traducirse en el numero de
empleados que ha crecido de una operaria a la actualidad que son

nueve.

¢Qué cambios ha implementado en la forma de comercializar su
producto desde el inicio hasta la fecha?

Los productos se han dado a conocer por medio de pagina web,
directorio telefénico, visitas a las empresas y en redes sociales no
porque consideran que el producto sea de caracter mas especifico y no

de consumo masivo. No se implementa ninguna clase de publicidad.

¢cDe qué manera han evolucionado sus productos y las
presentaciones?
La mayoria de los productos son personalizados, y de acuerdo a las

exigencias del cliente, se realizan pedidos especializados.

¢ Qué medios utiliza para que sus productos lleguen al consumidor
final?
Los clientes son los que lo recogen del taller de produccién y en otras

ocasiones se entrega a domicilio.

¢Cuenta con recursos tecnolégicos, financieros y de capital
humano que lepermitan ser competitivos a nivel internacional?

Si, pero se desea mejorar en cuanto al recurso tecnolégico, en este
caso mejorar en la maquinaria ya que la que se tiene actualmente no
impermeabiliza la costura, y para adquirirla tiene que ser importada
desde Taiwan, y el mantenimiento seria una dificultad para los

operarios.
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9.

10.

11.

12.

13.

14.

¢,Cuenta con un especialista en el area de logistica y exportacion?
Si, hay un encargado que realiza exportaciones y toda tramitologia se
subcontrata porque es un agente aduanal.

¢Segun la clasificacion de El Salvador, que tipo de productos
exportan?
Equipo de Poda, Traje de Abeja, y Piernera, los arneses o cascos

especiales son vendidos por pedidos especiales.

¢Cual es el embalaje que utilizan?
Papel Estaifil, pero el producto es entregado a las grandes empresas

gue son las que en la mayoria de veces exportan el producto.

¢, Cudl es el promedio anual de pedidos de exportacién?

Las ventas son esporadicas, por la forma de distribucion solo a grandes
empresas, no se distribuye el producto a pequefias empresas,
hospitales, maquila, porque no se tiene el espacio adecuado, para cubrir

con el equipo de proteccion para estas areas.

¢, Cudles fueron las principales barreras arancelarias y no
arancelarias que enfrenta al momento de iniciar el proceso de
exportaciéon?  Desconocimiento de los procesos logisticos,
desconocimiento de las reglas del pais destino, ya que cada producto

tiene diferente tramitologia.
¢Considera que la politica comercial de Nicaragua facilita la

exportacion de productos extranjeros a precios competitivos?

Desconoce politica comercial de Nicaragua.
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15.

16.

17.

18.

¢ Tiene conocimiento sobre préacticas proteccionistas que
Nicaragua imponga a la importacion de productos extranjeros? No
ha buscado informacion sobre las practicas en este pais.

¢, Cuales considera que son las fortalezas que posee la empresa?

Algunas fortalezas de la empresa con las que contamos son que la
empresa produce algunos productos, tenemos alianzas con
empresas que nos venden la materia prima, la calidad de los productos
es tan buena como los que importamos y los productos los

personalizamos al gusto del cliente.

¢A su criterio nos podria mencionar las oportunidades que
visualiza en el mercado Salvadorefio?

Claro que si hay bastantes oportunidades como por ejemplo las leyes
Salvadorefias que estan exigiendo a los empresarios proporcionarles el
equipo necesario a cada empleado para que desarrollen con seguridad
las actividades que realizan diariamente y esto me beneficia porque la
demanda crece, otro factor que nos beneficia es el amplio catdlogo de
productos que ofrecemos.

¢Menciones las amenazas que como empresa ha identificado en el
mercado local?

Si se observan amenazas porque nuevas empresas estan ofreciendo
productos no de la misma calidad pero a menor precio y esto afecta a la
hora de la toma de decision de los clientes, hay bastantes empresas
ofreciendo el mismo tipo de productos, también algunos empresarios no
acatan las recomendaciones y no consideran importante la utilidad de

estos productos y no quieren hacer la inversion para obtenerlos.
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Anexo 4 Solicitud de CIEX
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Anexo 5 Numero de Identificacion Tributaria, actualizado como importador

NIT).

GGN LA mmntmem WGGM. DGMA
PRESENTARSE ESTA TARJETA O HACER REFERENCIA
AL CORRESPONDIENTE NUMERO DE IDENTIFICACION
TRIBUTARIA.

| Ne.4360267

190



r--------l—h

I
|
I
|
|
I
I
|
|
I
I
I
| |
[

|
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Anexo 7 Documento Unico de Identidad (DUI)

y“"”ﬁ""ﬁ ‘
$£3"{% REPUBLICA DE EL SALVADOR F
$W0a ¥’ DOCUMENTO UNICO DE IDENTIDAD
%% oclhs Apellidos | Sumame ==

Nomb Ic‘N' ~
ombres en Names

!onocI!oipbrI anonn E

Generol Gender Salvadorefio por [ Salvadorean by . ‘

M NACIMIENTO
Fecha y Lugar de Nacimiento / Date and Place of Birth

05/12/1986 SAN SALVADOR, SAN SALVADOR

Fechay lugar de expedicion / Date and place of issuance
02122010 SAN SALVADOR, SAN SALVABOR

Fecha de expiracion { Date of expiration. ~ ~Firma o Huella del Titular
Nimero Unico de Identidad W 12/2018 Holder's Signature
~Unique Id Number | e T
| Srnow e -
tmea- >

Registrador Nacional de las Personas Naturales
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Anexo 8 Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA)
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Anexo 9 Declaracion de Mercancias
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Anexo 10 Lista de empaqgue

LISTA DE EMPACQUE
CLIENTE: MARCA DELOS BULTOS:
EL DlA: EMBARCAMOS:
LA SIGLIENTE MERCARCLA
BULTOS DESCRIPCION DEL CONTENIDD FESCHERLITON | PESO NETO B MEDIDAS DE CAIAS EN ™
EM KGS KGS
LUGAR, OE DE

SUEMFRESA, 5. A DEC.V.

ENCARGADO

195



Anexo 11 Factura de Exportacion

FACTURA DE EXPORTACION ( ART. 107 INC 3° C.T. ¥ 42 RACT)

MONBERE CEL CONTRELNENTE EMISCR ACTURADEERPON
R0 LT

DIRECCICY ohonas, eseblsomienios y sumursalss) R

“ECHA

MOMBRE DEL CLIENTE

DIRECCION
EXFORTACICN A CUSNTADE

DIESCRIPCION FRECIC UNITARIC

[INDNVIDUALLZAR E DENTIFICAR PLENAMENTE)

WALOR TOTAL

r----------------------------

DE LA BMPRENTA

F----------------------------

INOMEHE. DENCMINACION O RAZON S0CIAL

IN;T: MNRC: |

DHCRAICILIO: |

AUTORIZACION DE IN 3F!I§'~.I'H Mo, |

R BRI, e

e e e T R e

|RANGO DE NUMERACION CORRELATAA AUTOREZADA: |

INLIHEHD ¥ FECHA DE AUTORIZACION : I.mm CLEWT: A GUIEES 35 EXTRTA

TR IR
o o o s e S Y -
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Anexo 12 Manifiesto de Carga

\
L0GO EMPRESA MANIFIESTO DE CARGA
TRANSPORTADORA T | |
TERCIONAL | DE ENPAESA CONSECUTIVO
RESOLUCION HABILITACION 002090 DE Mayo 2001 wummmmnmamam
Minitoro do Trangperie ol 429~ 0219~ 000GAR ¥ 428 - 0919 000TEA0
e\go DUEPARTAVENTO Gﬁ OUPAITAVENTO
ucutmmc:o_u ORIGEN DI VAN BOSTNG FINAL DEL VAN
DATOS DEL VEHICULO
DEACA NARCA LINEA MODELO MODELO REPOTENCIADO A _llll No COLOR 1170 CARROCERIA
R
REGISTRO NACIONAL OF CARGA Ko, CONFIG,  |PRSO VACIOY POLIZA SOAT Np. COMPANIA S0AT VENCIVIENTO SOAT PLACA SCMIREVOLQUE
PROPIETARID DOC. OF IDENTIFICACION Na DIRECEION TELEFOND CIUDAD
TENLDOR DOC. OF I0ENTIFICACION Ko DINECEION TELEFOND cluoap
CONDULTOR 00C, DF IDENTIFICACION No DIRECCION CAT. LICENCIA CONDROCION ClupAD
DATOS DE LA MERCANCIA TRANSPORTADA
Mtvnn | atvion | o | vese | SORE | oShiane | esosuete |  tatatrostase ST AT WAV
DATOS DELOS E;m_ SEGURO DE
PAGO DE BALDO MERCANGIA OBSERVACIONES
VALOR TOTAL FLETE § TUGAR PECHACORITO 0 L0y | COMMGADE BEOUNOD | ~oubpier bbwrerin w1 cabind g y I hememiyn o
RETENCION EN LAFUENTE | § S R
CATROLIE PACADO PO (Corforme o e Ley) POL AT, TRANBRONTE Mo
OTROS DESCUENTOS DELEY | § =210
DUBCARGAE PWGADO POR: (Cartorrmo s b Ley) VIORHCIA OE LA ROLZA
FLETE NETO $ 01« JULIO » 2007
VALOR ANTICIPO § (COVPROBANTI OF ENGRESO
VALOR SOBREANTICIPO §
VALOR TOTAL DEL FLETE EN LETRAS: (Conforme & |n Ley)
OTROS DESCUENTOS §
VALOR FALTANTE (SIAPLICA) | §
NETO A PAGAR §
FUOMAY SULLOG AUTORIZADOS POR LA EMPTLEA FIOAA, CEOULAY HULLLA PROPIE TATGO YO CONDUCTOR
/
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Anexo 13 Certificado de Origen

BANCO CENTRAL DE RESERYA
DE EL SALVADOR

SAN SALVADOR, EL SALVADOR, C. A,
www.elsalvadortrade.com.sv

CENTRO DE TRAMITES
DE EXPORTACION
(CENTREX)

CERTIFICADO DE ORIGEN
ORIGIN CERTIFICATE

1. Nombhre del Exportador
| Exporter’s Nune

| NIT:

2. Nombre del Importador
Buser's Name

X Direccidn ded Exportalor
Exporter's Address

4. Dircccién ded Importador
Buyer's Address

5. Namero ¥y Fecha de Factura
Number and Date of Imvoice

7. Marcas, Clase y Namero de Paqueles
Marks, Kind and Nuomber of Packapes

El Centro rdmites de Exportac
son originarias de El Salvador.

The Centro de Trdmites  de  Exportacién  (CENTREX),
El Sulvidor origin.

Emitide en San Salvador. El Salvador, Centro América.
Issued atl San Salvador, El Salvador, Central América,
Focha: [ Dhate:

FIRMA Y SELLO DE LA AUTORIDAD QUE CERTIFICA
SIGNATURE AND. STAMP OF CERTIFYING AUTHORITY

6. Medio de Transporte ¥ Nombre de la Empresa
Mueans of Transport and Agency

8 Volumen eo Kg, Descripeién del Producto v
Yalor Total en Délares
Yolume (Kgh BDescription of Goods and
Amount in Dollars

| ((Tb;\‘i"lib::\-). [;or es(e medio certifica que los  productos  arriba  detallados

hereby  certifies  that  the above detailed goods are  of

FIRMA Y SELLO DEL EXPORTADOR
SIGNATURE AND STAMP OF EXPORTER

Ak D CENTRD AMBBSCA SA DRC Y. TEL N ixds
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Anexo 14 visita a empresa de Nicaragua
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