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INTRODUCCION.

Gracias a la fluidez de las noticias internacionales, una bondad que ha sido posible
gracias a la tecnologia, y la importante informacion en cuanto a los cambios en las industrias
y el factor econémico, se sabe que la economia estd en constante cambio y evolucion y es de

suma importancia que los paises no estén ajenos a tal situacion.

Debido a lo anteriormente citado, cada pais debe apostarle a extenderse a nuevos
mercados para poder vender sus productos, Esto se realiza a través de los convenios comerciales
que el Gobierno de una nacién realiza con otros paises. Es también de suma importancia, que
las empresas se adapten a los cambios que sufre la economia para asi poder tener un mejor
desenvolvimiento y desarrollo de sus actividades, por ende, es imperante que se le pueda ofrecer

a las empresas las herramientas necesarias para poder desarrollarse junto con la economia.

Durante el desarrollo del presente trabajo se expondran las herramientas que se
proporcionaran, para poder realizar la exportacion de horchata mani como producto nostalgico.

De igual manera se busca contribuir con el crecimiento de esta pequefia empresa.

Al mismo tiempo que se proporcionara una propuesta de plan de exportacion de
horchata mani para el mercado salvadorefio residente en Estados Unidos, Se brindaran las
herramientas mercadoldgicas que ayuden a penetrar en dicho mercado y poder de esta forma,
aprovechar mejor los beneficios que otorgan los tratados que tiene nuestro pais con Estados
Unidos.

En la actualidad la exportacién es uno de los principales indicadores de desarrollo de un
pais, no solo porque ayuda en su crecimiento sino también porque contribuye al desarrollo de

muchas micro y pequefias empresas como es el caso del producto horchata mani.
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CAPITULO 1:
PLANTEAMIENTO DEL
PROBLEMA



1.1 Situacion problemética.

De manera continua la poblacion que busca adentrarse en el campo del
emprendedurismo, se ven desafiadas a superar muchos obstaculos, no solo en el area local sino
que si dentro de sus proyecciones esta el incursionar en mercados extranjeros, el reto es ain

mayor.

Tal es el caso del producto Horchata Mani. Un grupo de empresarios santanecos que se
proyectan no solo a cubrir el mercado local, sino extenderse al mercado internacional. Ante
esto, se decide elaborar una Propuesta de una Guia de Exportacion de Horchata Mani como
producto Nostalgico en el Mercado Salvadorefio Residente en Estados Unidos y las Principales

Estrategias Mercadoldgicas para penetrar dicho mercado.

Ante lo anterior, se puede dar respuesta a las siguientes interrogantes; ¢Hay un camino
que les facilite la exportacion de su producto? ¢ Hay aceptacion de este producto nostalgico entre
salvadorefios radicados en suelo norteamericano? ;Qué beneficio a mediano o largo plazo
tendria la empresa Horchata Mani si incursionan en la exportacion de su producto en territorio
norteamericano, pero especificamente, a personas salvadorefias radicadas en el pais extranjero?
¢ Qué necesitan para poder realizar dicho proyecto, como lo es la exportacion? ¢ Cuales son los
pasos a seguir de manera sistematica por parte de estos emprendedores para la realizacion de
esta iniciativa? ¢Encontraran oportunidades para comercializar su producto en el pais
norteamericano? Uno de los aspectos medulares en dicha tesis, el e hecho de que dicha empresa
busca posicionar el producto salvadorefio en los Estados Unidos, cubriendo la necesidad de un
segmento especifico, que se ha citado anteriormente. En vista a lo mencionado previamente, se
busca proponer una guia de exportacién especificamente para el producto Horchata Mani. En el
segmento de salvadorefios radicados en los Estados Unidos, de manera especifica, en California.
Es decir, que este subgrupo de la poblacion, como son migrantes salvadorefios tengan un
posicionamiento de la Marca Horchata Mani. La guia propuesta que facilitara los pasos de
manera sistematica y metodica, daran una facil guianza para lo que para estos empresarios es
un terreno desconocido, como lo es la exportacion de su producto a los Estados Unidos de Norte
América. Dicha guia, que serd la columna vertebral de estos empresarios para efectos de su
comercializacion en suelo extranjero, permitird la exportacion del producto salvadorefio en

suelo extranjero y ademas, el encaminamiento de como llegar incluso hasta los canales de
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distribucion, donde se sugiera cuantos de ellos deben ser incluidos, con el fin que el producto
no sea afectado en el factor precio.

Dicha guia de exportacion, propiciara no solo el inicio del crecimiento empresarial, sino,

cubrir ese sentimiento nostalgico que los salvadorefios experimentan

1.2 Enunciado del problema.

En vista de lo anterior, la investigacion se orientd al acopio de informacion y analisis
para conocer el potencial del mercado encuestado y el grado de aceptacion que tendré el
producto salvadorefio en los Estados Unidos, como también el establecimiento de una guia de
exportacion que permita el paso a paso para dicha actividad econémica. Por lo tanto, el estudio

buscé responder la siguiente pregunta:

e (Qué grado de oportunidad se tiene para posicionar la marca?

e ;Cudles son los pasos a seguir de manera sistematica que permitan la exportacién del

producto?

1.3 Planteamiento del problema.

El Salvador hoy por hoy, se encuentra en una posicién de mayor apertura a nuevos
mercados internacionales, lo que conllevaa que empresarios cuyo suefio es llevar sus productos
fuera de las fronteras patrias, incursionen en tramites que son totalmente nuevos para ellos. Tal
es el caso de la empresa Horchata Mani, quienes en la actualidad cubren parte del suelo
santaneco con su peculiar producto. Incluso estan extendiéndose a suelo guatemalteco. Ante la
inquietud que expresaron estas empresarias de comercializar el producto Horchata Mani en los
Estados Unidos, se han encontrado con aspectos muy relevantes a considerar. Uno de ellos, es
tomar en cuenta si el producto en cuestion halle cabida en suelo Norteamericano por parte de
salvadorefios radicados en dicho pais, especificamente en el area de California. Es decir, que si
la Horchata Mani tiene una amplia oportunidad de ser colocado en los supermercados visitados
por salvadorefios en dicho pais y que a su vez, éste se posicione en la mente de los consumidores
a quienes se quiere llegar. Por otro lado, y no menos importante, es el hecho de que las
empresarias que comercializan con dicho producto, desconocen en su totalidad, los procesos de

exportacién, situacion que incluye el manejo de documentacion, qué incoterms deben manejar,
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cudl es el tipo de transporte a utilizar para efectos de que el producto llegue en Optimas
condiciones. Todo estos procedimientos a seguir, pudieran ser en un momento dado, cuestion
de generacion de temor ante la inexperiencia mercadologica pero también aduanal. Para ello, a
través de dicho trabajo de tesis, se les plantea la propuesta de una guia de exportacion para el
producto Horchata Mani, para ser llevado a los Estados Unidos. Con esto, se resuelve la
problemaética que encierra el hecho de saber, primero el grado de oportunidad que ellos tienen
COmOo empresarios para ese pais, pues desconocen que se cuenta con un TLC o Tratado de
Libre Comercio con los Estados Unidos. Si a esto se le suma el hecho del procedimiento a seguir,
aunado al manejo de informacion, de qué maneras puede ser instalado en los lugares adecuados,
de qué manera lograr que el segmento al que estan apostandole, muestre interés en el producto.
Todo lo anterior, al no ser tomado en cuenta, podria generar grandes pérdidas econdmicas y de
tiempo, ante la incursion de manera no prevista en un mercado totalmente desconocido. Ante
lo anterior, la problemética citada, como es la orientacion adecuada de los pasos a seguir para
un correcto procedimiento de la experiencia exportadora y las estrategias a implementar en el
mercado nostalgico para personas salvadorefias, permite una tremenda orientacion del camino

a sequir.

1.4 Justificacion de la investigacion.

Uno de los problemas encontrados por los empresarios que buscan extenderse a suelo
extranjero para efectos de exportacion, es el hecho del manejo de cierto temor ante una situacion
tan desconocida para ellos. El hecho de ignorar los procedimientos pertinentes a seguir para el
inicio de una exportacién, y como incursionar en una pais totalmente diferente, cuya economia
puede ser muy distinta a la nacional, ademas, como iniciar los contactos y la comercializacion

adecuada en un pais extranjero, donde los contactos comerciales son totalmente desconocidos.

Toda esta logistica, es respondida a través de la investigacion realizada en esta tesis, donde se
hace la Propuesta de una Guia de Exportacién de Horchata Mani como Producto Nostalgico

en el Mercado Salvadorefio Residente en Estados Unidos y las Principales Estrategias
Mercadoldgicas para Penetrar Dicho Mercado.

La guia que se propone en esta tesis, permitird un panorama claro de la oportunidad de

exportar, ademas esta guia, permite la facil induccién de los interesados, para el caso de las
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empresarias del producto Horchata Mani, para seguir paso a paso, de manera entendible y

didactica, para personas sin la m&s minima experiencia en el ambito de la exportacion.

Otro aspecto que justifica dicha propuesta, es la orientaciébn mercadoldgica que presenta
dicha tesis, en cuanto a aspectos claves a considerar para la contactacion de los comerciantes en
el pais norteamericano, la forma de establecer las negociaciones de manera adecuada, la
persona que debe realizarlo, bajo qué condiciones debe establecerse alguna alianza comercial y
no menos importante, el hecho de saber como introducirse a un mercado desconocido para ellos,
saber cdmo hacerlo, pero ademéas qué estrategias deben ser tomadas en cuenta para que el
proyecto pensado, pueda ser exitoso. Todos lo anterior, justifica de sobre manera el hecho de
la importancia de la propuesta, o tema de la tesis, lo que permitira una incursion mas segura y
correctamente guiada para estos empresarios. dar Este alto nimero de Salvadorefios en el
extranjero en su mayoria ha emigrado a territorio Estadounidense y se han ubicado en el area
norte de California, del mismo modo que las bebidas Salvadorefias son sumamente codiciadas
en el mercado Salvadorefio residente en California; pues el proceso de exportacion de las
bebidas locales se encuentra en un segundo plano de prioridades en “El mercado de comidas y
bebidas” por lo cual bebidas tan representativas de la cultura Salvadorefia como al horchata es

sumamente codiciada en California.

1.5 Alcances y limitaciones de la investigacion.

Entre las principales limitaciones de la investigacion se tienen:
1.5.1 Ubicacion geografica de la muestra

Una limitante para realizar esta investigacion es el hecho que nuestra muestra se
encuentra en un pais extranjero, y no se cuenta con la disposicion econdémica ni el tiempo para
trasladarse a los lugares especificos donde se encuentra el segmento de interés para este trabajo
de tesis.
1.5.2 Falta de datos disponibles y/o confiables:

Al ser una investigacion con un enfoque hacia la exportacion, el proceso de exportacion
es bastante burocratico el cual requiere de un alto grado de conocimiento en el tema, que a su
vez genera un aumento en el costo de la exportacion. La informacidn se encuentra en su gran

mayoria en los sitios web oficiales del gobierno de El Salvador, sin embargo, para poder llegar
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desde la pagina principal hasta el apartado en el cual se encuentra la informacién necesaria es
bastante complejo el acceso desde cualquier sitio de internet.

e Acceso

El acceso a personas residentes en California, no por el nimero de residentes
salvadorefios sino por el nivel de ocupacion diario y los medios de comunicacion social masivos
no siempre cuentan con el acceso en todo momento debido a las jornadas laborales que en

muchas empresas no son permitidos.

Del mismo modo se establecen los principales alcances que la investigacion tendrd, tanto en
el proceso de exportacion de Horchata Mani como para todos aquellos lectores de dicha

investigacion, entre los cuales podemos mencionar:

e EIl presente trabajo tiene como objeto la elaboracién de una guia de exportacion de
productos bebibles de EI Salvador hacia Estados Unidos.

e Lainvestigacion abarca a la empresa dedicada a la elaboracion de bebidas con una base
artesanal.

e El proceso de penetracién de mercados y el posicionamiento oportuno de la marca en el
mercado extranjero.

e Paso a paso cada parte del proceso de exportacion.

e Aprovechamiento de las emociones en el mercado nostalgico.

e Proceso acompariado sobre el establecimiento de una nueva empresa en el mercado

extranjero.

1.6 Delimitaciones de la investigacion.
La delimitacién del tema de investigacion sera de gran ayuda para enfocar de una mejor

manera las areas de interés dentro de nuestro estudio.

La delimitacion permite establecer los limites de la investigacion en términos

temporales, geograficos y especificos o sociales.
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1.6.1 Delimitacién temporal
Para efectos de la presente investigacion, se contd con un periodo de tiempo de 8 meses,

iniciando en el mes de Enero del 2019 al mes de Agosto del 2019.

1.6.2 Delimitacion Geografica
La investigacion se desarrolld con salvadorefios que viven en Estados Unidos,

especificamente en el area de California.

1.6.3 Delimitacion social.
La investigacion tendr4 como delimitacion social al grupo de personas salvadorefias
residentes en California, personas inmigrantes salvadorefios y personas que consumen la

horchata.
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Objetivos.
General.

e Establecer una propuesta de una guia de exportacion de horchata mani como producto
nostalgico en el mercado salvadorefio residente en estados unidos y las principales

estrategias mercadoldgicas para penetrar dicho mercado.

Especificos

e Determinar una guia de exportacion para el producto Horchata Mani acorde a las leyes
locales de exportacion de El Salvador y las leyes de exportacién a Estados Unidos para
productos alimenticios.

e Elaborar un anélisis de la competencia y demanda del producto de la horchata en el
mercado norteamericano, que ayude a determinar el grado de oportunidad que ofrece
incursionar en los Estados Unidos con mayor ventaja de comercializacion.

e Desarrollar las principales estrategias mercadoldgicas a través del marketing mix, que
garanticen una penetracion efectiva, comercializacion y el posicionamiento deseado de
la marca horchata mani en el mercado extranjero, tomando ventaja de él como producto

nostalgico.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO.



2.1 generalidades de las exportaciones.

Las tendencias econdmicas de los mercados mundiales, los cambios en los gustos y
preferencias de los consumidores y el surgimiento de empresas transnacionales son algunas de
las causas por lo cual las empresas de los paises principalmente aquellos en vias de desarrollo,
incide en la busqueda de acciones que fomenten nuevas formas de producir y comercializar sus

productos.

La exportacion de productos hacia los mercados internacionales es una estrategia de
crecimiento y desarrollo para todas aquellas empresas que estan dispuestas a competir en dichos
mercados. Es de mucho interés conocer la legislacion vigente para que todas las exportaciones
puedan realizarse sin transgredir las normas que se tienen establecidas en los diferentes paises.
Si bien es cierto, en todas las naciones existen dificultades para el desarrollo normal del
comercio exterior, pero los paises le estan apostando a que la tendencia sea superar el déficit de
la balanza comercial mediante un incremento notable de las exportaciones que superen
increiblemente las importaciones y asi poder elevar el nivel de productividad y crecimiento

econdmico de los paises.

También hay que contar que a medida que se vayan formalizando las relaciones
internacionales habra més facilidades para la 2 exportacién, poniendo las leyes a la altura de las
necesidades, tanto las fundamentales leyes del pais de origen como las leyes de las naciones que
se trata de dirigir el producto. Conociendo la legislacion podemos tomar de ante mano las
medidas necesarias para que no surja ningun problema, lo que no se conseguird en muchas

ocasiones si se ignora lo que debe hacerse.
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2.2 historia de la horchata en El Salvador.

Sin duda alguna, una de las bebidas mas representativas del nuestro querido pais El
Salvador es la “Horchata”, deliciosa bebida hecha a base de morro, aunque hoy en dia se le
puede encontrar de muchas otras variedades como horchata de mani, horchata de almendra entre
otros. Pero la pregunta seria ¢Como surgio la fabricacion de esta deliciosa bebida en el pais
salvadorefio? pues no hay una fecha o un registro o la informacidn necesaria que nos pueda
guiar a dar respuesta a esa interrogante, se sabe muy poco al respecto, debido a la poca
informacion que se tiene en el pais sobre dicho tema y a la falta de interés por el mismo, cada

persona lo asume segln su criterio ya que esta definicion varia segun los salvadorefios.

El fresco de la horchata es una tradicion en nuestro pais, por lo que en una celebracién
0 evento nunca debe faltar. La receta puede variar y ser manipulada segun la clase econdémica,

la region y el gusto del cliente ya que unos le quitan y otros le ponen.

A la fecha no hay informacién exacta que nos diga de donde data o quien trajo esta
bebida a nuestro pais, pero a lo largo del tiempo es por excelencia de las bebidas mas
representativas de nuestro pais.

2.3 Clasificacion de las exportaciones.
La economia salvadorefia para mantener un dinamismo de intercambio de productos

entre diferentes paises desarrolla dos tipos de exportaciones:

2.3.1 Exportacion tradicional
Son envios que legalmente se hacen de mercaderias o servicios profesionales en determinado
tiempo (semanal, quincenal, mensual) hacia otros paises como el café, azlcar, camaron, los

cuales se utilizan para el consumo humano e industrial.

2.3.2 Exportacion no tradicional.
Son envios que legalmente se hacen de productos o servicios constantemente a otros paises pero
que no se convierten en una tradicion, por ejemplo: plantas, semillas, frutas, ropa, entre otras.

Que mas tarde se convierten en productos de comercializacion.
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2.4 Modalidades de la exportacion.

La forma mas sencilla para entrar a un mercado extranjero es mediante la exportacion.
La exportacion ocasional es un nivel pasivo de intervencion donde las empresas exportan pocas
veces. La exportacion activa ocurre cuando las empresas se comprometen para ampliar las
exportaciones a un mercado en particular. Una empresa puede exportar de las dos formas

siguientes:

2.4.1 Exportacion indirecta

La exportacion indirecta es mas comun en aquellas empresas que empiezan a exportar.

Esta forma de exportacion implica menos inversion en el sentido de que no se tiene que
desarrollar una fuerza de ventas en el extranjero ni adquirir un gran nimero de contratos.
Ademas, implica menos riesgos, los intermediarios aportan sus conocimientos originando que

el vendedor cometa menos errores.
Una empresa exportadora cuenta con tres tipos de intermediarios nacionales:

e Exportador instalado en el pais: estos intermediarios compran los productos al
fabricante y los vende en el extranjero por su cuenta.

e Agente de exportacion instalados en el pais: el agente busca compradores extranjeros
por comision.

e Cooperativa: desempefia actividades de exportacion a nombre de varios productores y

estan en parte bajo el control administrativo de éstos.

2.4.2 Exportacion directa
Este tipo de exportacion es utilizado por empresas que tienen compradores extranjeros,

la inversion y el riesgo son mayores, pero lo mismo es el potencial de rendimiento.
La empresa puede exportar de forma directa bajo la siguiente manera:

e Departamento o division de exportacion en el pais de origen: formado por un gerente de
ventas de exportacion, podria convertirse en un departamento autosuficiente realizando

todas las actividades de exportacion.
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e Sucursal de ventas en el extranjero: una sucursal de ventas en el extranjero le permite al
productor lograr mayor presencia y control de sus exportaciones. Esta sucursal maneja
la distribucion de ventas, almacenaje y la promocion.

e Representantes viajeros de ventas de exportacion: la empresa puede mandar
representantes de ventas desde el pais de origen al extranjero en ciertos momentos para
realizar negocios.

e Distribuidores y agentes instalados en el Extranjero: los distribuidores trasladados en el

exterior compran y son propietarios de los bienes; los agentes con base en el extranjero
venden los bienes a nombre de la empresa, pueden recibir derechos exclusivos para
representar al productor en ese pais.
(Marcenaro Chavarria Romulo Edgar y Vasquez Diaz Juan José "Elaboracion de una
guia de exportacion, para el apoyo de la mediana empresa productora de plantas
ornamentales del municipio de San Salvador”. Tesis de grado, Universidad de El
Salvador, 2007, p. 5-8)

2.5 Proceso de exportacion.

1. Inscribirse como Exportador en CIEX EIl Salvador, para lo cual sugerimos revisar
los requisitos para Registrarse como Exportador y presentar la Solicitud de Inscripcion /
Actualizacion de Datos de Exportador debidamente llena en formato impreso.
2. Verificar los requisitos por:

e Producto

« Pais de destino, segun el producto a exportar y

« Solicitar la autorizacion en la institucidn respectiva, si el producto es controlado.
3. Registrar y autorizar una operacion de exportacion en el SICEX, para lo cual debera contar
con usuario y clave de acceso (se envia por correo electronico al inscribirse como exportador),
cuyo resultado sera un Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA) o una
Declaracion de Mercancias (DM); el primero aplica para las exportaciones hacia Centroamérica
y la  segunda, para  destinos fuera de  Centroamérica; Certificados
Fitosanitarios y Zoosanitarios para productos y subproductos de origen vegetal y animal,
respectivamente; y Certificados de Origen si cumple las reglas de origen o si el pais de destino

lo requiere (no preferencial).
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https://www.centrex.gob.sv/scx_html/requisitos_registro_exportador.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/requisitos_registro_exportador.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/INSCRIPCION%20CIEX%20EL%20SALVADOR.xls
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/INSCRIPCION%20CIEX%20EL%20SALVADOR.xls
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/certificados_origen_pais.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/productos_controlados.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/acerca_sicex.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fauca.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_dm.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fito_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fito_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_zoo_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/certificados_origen_pais.html

(CIEX. (2000). Proceso de exportacion. 2019, de guia de exportacion de horchata mani Sitio
web: https://www.centrex.gob.sv/scx_html/guia_tramites.html)

Para la primera exportacion se brinda asesoria, con un tiempo aproximado de 30 minutos,
impartida en las oficinas del Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones (CIEX El
Salvador). La informacion de operaciones de exportacion autorizadas por CIEX El Salvador, se
envia electronicamente a la Direccion General de Aduanas de El Salvador, obteniendo en un
solo tramite la autorizacion de ambas instituciones en un tiempo promedio de 17 segundos.

En el caso de las exportaciones hacia Guatemala, Honduras, Nicaragua y Costa Rica se
transmiten electronicamente a la Aduana de esos paises, para obtener la autorizacion y los
impuestos a pagar.

Si la exportacion autorizada hacia cualquier pais centroamericano obtiene error debera
remitir un correo a ciexexportaciones@bcr.gob.sv_notificandolo para realizar las acciones
necesarias ante la autoridad que corresponda.

Para el caso de las exportaciones hacia Guatemala puede pagar los impuestos desde la
opcion BANCASAT del sitio Web de la Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT).

Para que el proceso de aceptacion del FAUCA en las respectivas aduanas sea efectuado
exitosamente le sugerimos:

« Verificar que el importador esté inscrito en el Registro Tributario de los respectivos
paises.
o SAT Guatemala
« Direccion Adjunta de Rentas Aduaneras de Honduras (DARA)
« Direccion General de Servicios Aduaneros de Nicaragua (DGA)
e Servicio Nacional de Aduanas de Costa Rica.
e Cuando el FAUCA sea aceptado por las Aduanas de Centroamérica, en las casillas Nos.

38 y 41 del mismo, se detallaran el Numero de Aceptacion e Impuesto a

Pagar (Actualmente para Guatemala y Honduras).

e En caso que la informacion de las casillas Nos. 38 y 41 no aparezca impresa en el

FAUCA, para Guatemala puede consultar la informacion de los impuestos a pagar en el

sitio Web de la SAT - en la opcion Aduanas, Consulta de FAUCAS, completando las

casillas de Pais y Correlativo (corresponde al nimero de aceptacion de Aduana de la

operacion de exportacion, sin incluir las diagonales). (www.centrex.gob.sv)
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Tablal e

Tiempo de duracion del proceso para registrarse como exportador en el CIEX.

Registro de Exportador

4 horas héabiles.

No aplica en linea, debe
presentarse en ventanilla
de Exportaciones de las
Oficinas del CIEX El

Salvador.

Asesoria para primer registro | 60 minutos Autorizacion en linea,
de Declaracion de Mercancias con tiempo maximo de
(DM) o Formulario Aduanero espera de 17 segundos
Unico Centroamericano (Aduana Local) y 37
(FAUCA) segundos (Aduana de
Destino).
Autorizacion de | 30 minutos Autorizacion en linea,
Certificados Fitosanitario vy con tiempo méaximo de
Zoosanitario 1/ espera de 17 segundos
(Aduana Local) y 37
segundos (Aduana de
Destino).
Emision de visado para 15 minutos por operacion
Productos Agroquimicos y/o 30 minutos en la Ventanilla del CIEX
de uso veterinario 1/ El Salvador.
Autorizacion de Certificados Autorizacion en linea,
de Origen de: 60 minutos con tiempo maximo de

1. Acuerdo de Asociacion UE-

CA(EUR.1)

espera de 17 segundos
(Aduana Local).
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https://www.centrex.gob.sv/scx_html/guia_tramites.html#1/
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https://www.centrex.gob.sv/scx_html/Acuerdo_de_Asociacion_UE-CA.html
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2. Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP)
3. Acuerdos de
Parcial con Cuba y Venezuela
4. Certificado de Origen No
Preferencial CIEX-BCR 1/

Alcance

Certificados de Origen de los
Tratados de Libre Comercio

con: México, Chile, Republica

No Aplica

Autorizados

por

el

Autorizacion en linea,
con tiempo méximo de

espera de 17 segundos

Exportador
Dominicana, Panam4, Unidos, (Aduana Local).
Colombia, Taiwan 1/
Autorizacion de: Autorizacion en linea,
o Direccion General de con tiempo méximo de
Aduanas (DGA) -Tele espera de 17 segundos
despacho (Aduana Local) y 37
e Superintendencia de segundos (Aduana de
Administracion Destino).
Tributaria (SAT) de
Guatemala No Aplica

o Direccion Adjunta de

Rentas Aduaneras de
Honduras (DARA)

o Direccion General de

Servicios Aduaneros
de Nicaragua (DGA)

e Servicio Nacional de

Aduanas de Costa Rica
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o Parael caso de los demas paises no se cuenta con una consulta alternativa.

e Todo formulario transmitido y aceptado por el pais de importacion, no debe ser objeto
de retransmisién en los Centros de Digitacion que se encuentran en las cercanias de las
fronteras del ingreso.

o EI FAUCA que se transmite electronicamente a Guatemala, Honduras, Nicaragua y
Costa Rica corresponde UNICAMENTE a exportaciones definitivas.

Tabla 2 Precios por servicio:

Autorizacion de Declaracion de Mercancias | US$6.00* + 13% IVA**

(DM) o Formulario Aduanero Unico | Por cada operacion.

Centroamericano (FAUCA)

Estadisticas Especiales US$1.00 + 13% IVA** por pagina

Autorizacion de Certificados de Origen | SIN COSTO
(EUR.1, SGP, CIEX-BCR, etc.), de los
Tratados de Libre Comercio, Acuerdo de
Asociacién y Acuerdos de Alcance Parcial

vigentes

Transmisién y registro en el Sistema de la | SIN COSTO

Direccion General de Aduanas de El Salvador

Transmisidn y registro en los sistemas de las | SIN COSTO
aduanas de Guatemala, Honduras, Nicaragua
y Costa Rica

Control de Cuotas de Exportacion SIN COSTO

Visado de Exportaciébn de insumos | US$6.00 + IVA**

agropecuarios (por factura) por factura***
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Emision de Certificados fitosanitarios y | US$5.71 + IVA**
zoosanitarios de exportacion y reexportacion | Por cada 10,000 kg. o fraccion****
por via terrestre o aérea, por cada 10,000 kg.

o fraccién

Emision de Certificados fitosanitarios y | US$5.71 + IVA**
zoosanitarios de exportacion y reexportacion | Por cada 40,000 kg. o fraccion****
por via maritima, por cada 40,000 kg. o

fraccion

*Tarifa vigente a partir del 19 de Marzo de 2012

2.6 Ventajas de la exportacion
En los paises de América Latina, se ha implementado desde los afios sesenta, la politica
global de promocion de las exportaciones; en la cual se incentiva a los sectores productivos a

incrementar los niveles de ventas en las exportaciones, con el objetivo fundamental de:

e Incrementar las divisas.

e Generar empleos.

e Mejorar la utilizacién de los recursos naturales.

e Elevar el desarrollo tecnolégico, econémico y social, que permita mejorar el nivel de

vida de los habitantes de un pais.

La exportacion ofrece muchas ventajas a las empresas, algunas de ellas son:

e Generar una fuente adicional de ingresos.

e No depender exclusivamente del mercado local.

e Diversificar el riesgo de operar en un solo mercado.

e Incrementar el volumen de produccion y hacer mas eficiente la utilizacion de la
capacidad productiva de la empresa.

e Incrementar el volumen de produccion para reducir los costos unitarios de

fabricacion y ganar competitividad en el mercado interno.
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e Incrementar la calidad y competitividad de los productos a través de la competencia
internacional.

e Aparicion de nuevos productos o mejora de los ya existentes.

e Mejorar imagen corporativa ante clientes y proveedores. La exportacion impone
nuevos desafios que deben ser superados de la mejor forma posible para lograr el
éxito en los mercados internacionales. (Marcenaro Chavarria Romulo Edgar y
Vésquez Diaz Juan José “Elaboracion de una guia de exportacion, para el apoyo de
la mediana empresa productora de plantas ornamentales del municipio de San
Salvador”. Tesis de grado, Universidad de El Salvador, 2007, p. 12-13)

2.7 Incentivos para las exportaciones.
Existe una amplia gama de tratados, acuerdos y convenios que persiguen lograr la
expansion de los mercados, incrementar la produccion y el desarrollo industrial, tanto de las

empresas como de los paises.

Para los exportadores es indispensable conocer aquellos incentivos, tanto nacionales
como internacionales, que les permita un mejor aprovechamiento de los aranceles
preferenciales, ventajas cambiarias y otras facilidades. Los incentivos a la exportacion se
definen como: El tratamiento preferencial que se otorga a las empresas que venden su producto

en el exterior, en comparacion con las que lo venden en el mercado interno.
Estos incentivos pueden tomar la forma de:

e Subsidios directos.

e Facilidades especiales de crédito.

e Descuentos.

e Concesiones en el campo de impuestos directos.

e Beneficios que resultan de la administracidon de impuestos indirectos.

e Aseguramiento al crédito de exportacién, en términos favorables de manera

excepcional.

Los incentivos a la actividad exportadora se dividen en:
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2.7.1 Incentivos internos

e Incentivos Fiscales.

Los incentivos de tipo fiscal que se conceden a la actividad exportadora estan contenidos en
la Ley de Reactivacion de las Exportaciones (Decreto N0.460, publicado en el Diario Oficial
No0.88, tomo No0.307 del 18 de abril de 1990) y en la Ley del Régimen de Zonas Francas y
Recintos Fiscales (Decreto No0.461, publicado en el Diario Oficial anteriormente mencionado).
Ley de Reactivacion de las Exportaciones. Esta ley tiene por objeto, promover la exportacion
de bienes y servicios fuera del area centroamericana, por medio de instrumentos adecuados, que
permitan a los titulares de empresas exportadoras la eliminacion gradual del sesgo anti
exportador, generado por la estructura de proteccion a la industria de sustitucion de
importaciones.

e Algunos beneficios que otorga esta ley son:

a) Devolucion del 6% del Free On Board FOB (valor Libre a Bordo) de las exportaciones
fuera de Centroamérica, cuyo valor haya sido ingresado al mercado cambiario.

b) Las exportaciones estan afectos a una tasa cero por ciento del Impuesto al Valor
Agregado (IVA).

c) Exoneracion de los impuestos por la importacion de materias primas, para aquellas

operaciones de maquina parcial o temporal.

2.7.2 Incentivos externos.

Entre los incentivos externos tenemos:

e Acuerdos, Tratados y convenios.

¢ Sistema Generalizado de Preferencias (SPG).

e Sistema Generalizado de Preferencias Especiales.
e Iniciativa para la Cuenca del Caribe.

e Otros. Sistema Generalizado de Preferencias (SPG).

EI SGP tiene como objetivo fundamental, dar exoneraciones arancelarias a las importaciones
en los paises industrializados, a los productos originarios de los paises en vias de desarrollo, sin
ninguna reciprocidad por parte de éstos ultimos. Ademas, presenta un régimen diferencial segin

se trate de productos agricolas, textiles o industriales. Sistema Generalizado de Preferencias
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Especiales. A partir de 1991, la Union Europea, ha suspendido con caracter temporal los
derechos de arancel de aduana a la mayoria de los productos agricolas y agroindustriales
originarios de los paises Centroamericanos. Iniciativa para la Cuenca del Caribe (ICC). La ley
para la recuperacion econémica de la Cuenca del Caribe, de 1983, contiene medidas arancelarias
y de comercio, destinados a promover la revitalizacion econémica y a expandir las

oportunidades del sector privado de la regién de la Cuenca del Caribe.

2.8 Requisitos para la exportacion.

Para quienes se dedican a la actividad exportadora o deseen iniciarse en ella, es
indispensable conocer los requisitos, pasos y tramites a seguir para realizar dicha actividad, asi
como las ventajas y oportunidades que ofrece la misma. Cuando un exportador o su
representante recurren a cualquier aduana para poder enviar al exterior sus productos, deben

presentar a la Seccion de Recepcion y Entrega de documentos lo siguiente:

v' Formulario Aduanero Unico Centroamericano, extendido por el Centro de Tramites de
Exportacion (CENTREX).

v" Factura comercial de exportacion.

v' Certificado fitosanitario 0 zoosanitario, segun corresponda, de acuerdo con el producto.
La documentacidn anterior debe ser presentada en el caso de realizar exportaciones hacia
Centroamérica. En el caso de realizar exportaciones fuera del area centroamericana se
debera presentar la siguiente documentacion:

v" Declaracion de Exportacién con firma y sello del representante de la empresa autorizada
por la Direccion General de Renta de Aduanas o de un Agente Aduanal.

v" Registro de Exportacién del CENTREX, en original.

<

Factura comercial de exportacion.
v' Certificacion de origen, Fitosanitario, zoosanitario, etc., segin corresponda de acuerdo
con el producto y pais de destino de la mercaderia.

v" Manifiesto de Carga (empresa transportista).

Ademas de la documentacion mencionada anteriormente, ya sea para exportar hacia

Centroamérica o fuera de ella se debera anexar lo siguiente:

v Solicitud de Depo6sito Temporal de la Comision Ejecutiva Portuaria Auténoma CEPA,

Aduanas de Acajutla y el Aeropuerto El Salvador.
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v En el caso de café, permiso del Consejo Salvadorefio del Café. | Cerveza, permiso de la

direccion General de Impuestos Internos.

Una vez presentada la documentacion requerida, el personal de la Aduana procedera a

realizar las siguientes actividades:

v" Revision de embarque.
v Revision y autorizacion de los documentos.

v Cancelacion del valor del papel p6liza (fuera de Centroamérica).

Una vez realizados todos los tramites anteriores, la mercaderia puede salir hacia el pais de

destino.

2.9 Pasos y tramites para exportar
2.9.1 Registro del exportador
El empresario Se debe inscribir como exportador en Centro de Tramites de Exportacion
(CENTREX), para ello toda persona natural o juridica deberé presentar debidamente llena a
maquina la Tarjeta de Registro de Exportador (Anexo No.1), esta es proporcionada en las

oficinas del CENTREX, acompafiada de la siguiente documentacién:

e Persona Natural: original y fotocopia del carné del Nimero de Identificacion Tributaria
(NIT) y Documento Unico de Identidad o Carné de Residente.

e Empresa: Original y fotocopia del NIT, Escritura de Constitucion y punto de acta y/ o
poder, donde aparezca la representacion legal de la empresa (original y copia).

e Ambos Casos: Original y fotocopia de las Documento Unico de Identidad y/o cualquier
otro documento de identidad personal aceptado por la Legislacién Nacional que incluya
firma y fotografia de los funcionarios autorizados, que firmaran los documentos
relacionados con las exportaciones en nombre de la empresa y/ o persona natural,
original y fotocopia del carné de contribuyente IVA, (solo en los casos en que los
hubiere), original y

o fotocopia de autorizacion previa emitida, por el Ministerio de Salud Publica y Asistencia

Social.

Las personas autorizadas en las tarjetas de registro de exportador son las Unicas que podran

firmar las distintas operaciones que gestionen ante el CENTREX
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2.10 Pasos para exportar.

La solicitud de exportacion es el documento unico para obtener en el CENTREX, los
documentos nacionales e internacionales, para exportar productos tradicionales (café, azucar y
camaradn), y no tradicionales (todos los demas), hacia el area centroamericana y fuera de ella.
En el reverso de la solicitud de exportacion, se encuentran detallados los pasos para

complementar cada una de las casillas que la conforman.

El formulario de solicitud se obtiene en la ventanilla del CENTREX en forma gratuita. La
solicitud de exportacion se presenta anotando todos los datos requeridos, firmada y sellada por
el exportador, en la ventanilla de recepcion del CENTREX, acompafiada de los siguientes

documentos:

e Factura comercial o comprobante de crédito fiscal, en original y dos copias.

e Permisos previos emitidos por las distintas instituciones si el producto lo requiere.

e Certificado de origen correspondiente, que el pais de destino requiere (Sistema
Generalizado de Preferencia, 28 iniciativa para la Cuenca del Caribe, Asociacion

Latinoamericana de Integracion o de CENTREX).

Una vez presentada esta documentacion, el CENTREX extendera la documentacion
complementaria como el visado de la Direccion General de Sanidad Vegetal y Animal, del
Ministerio de Agricultura y Ganaderia, de quien se encuentra un delegado dentro de las

instalaciones del CENTREX, Declaracion de mercancias, Certificado Zoosanitario, etc.

2.10.1 Tramites de exportacién en el Centrex.
Documentos que autoriza el CENTREX:

a) Registro de Exportacion. Es el documento Unico, para la autorizacién de las
exportaciones fuera del area centroamericana, que sintetiza todos los requisitos
nacionales e internacionales de las diferentes 30 instituciones y organismos involucrados
en la actividad exportadora. El original del registro de exportacién le servird al
exportador para presentarlo en la aduana por donde saldré la mercaderia, ademas de otros
documentos, que son del manejo del sector gubernamental, tales como:

e Poliza de exportacion.

e Conocimiento de embarque o guia aérea.
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e Factura comercial, otros.

b) Formulario Aduanero Unico Centroamericano. Este formulario es el inico documento
exigible para amparar las mercancias para el libre comercio en Centroamérica. Hace las
veces de Certificado de Origen y de factura comercial y tendra las caracteristicas de
“solicitud”, en tanto no se conceda las autorizaciones respectivas. Este formulario es el
documento que se presenta en las aduanas del pais exportador e importador.

c) Certificado Fitosanitario y Zoosanitario para productos de origen vegetal y animal. Las
exportaciones de productos o subproductos de origen vegetal o animal requieren de un
certificado. Para el primero es el fitosanitario y para el segundo el zoosanitario.

d) Certificado de Origen forma “A”. Este certificado se utiliza para exportaciones hacia los
paises otorgantes del sistema generalizado de preferencias (SGP) 31 y hacia los Estados
Unidos de América, mediante la iniciativa para la cuenca del caribe ICC.

e) Certificado de Origen para exportar a paises que pertenecen a la Asociacion
Latinoamericana de Integracion (ALADI). Estos certificados se utilizan cuando la
exportacion se realiza hacia aquellos paises que pertenecen a la ALADI.

f) Certificado de Origen para otros paises. El CENTREX extiende un certificado de origen
que el exportador presenta en aquellos paises que lo exigen o para aquellos productos
que estén excluidos del SGP, ICC y de la ALADI.

2.10.2 Tramites previos al Centrex.

Dentro de la generalidad de productos de exportacion existen algunos que requieren
autorizacion de otras instituciones, previos a la obtencion de documentos nacionales o
internacionales en el CENTREX.

Algunos de estos productos solo necesitan una autorizacion escrita, otros son objeto de
un proceso de inspeccion, de distribucion de cuotas, etc. En el cuadro que se muestra a
continuacion se detallan los productos que requieren de tramites previos a los realizados en el
CENTREX.
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Previos a los Realizados en el CENTREX.

PRODUCTO INSTITUCION PARA EL TRAMITE

Gas propano y butano (1) MINISTERIO DE ECONOMIA

Cemento tipo Portland (1) Direccién de Energia, Minas =
Clinker (1) Hidrocarburos Direccidn de
Azucar de cana (1) Proteccidén al Consumidor

Maquila Textil y prendas de vestir
hacia los Estados Unidos (sujetas a | Titulares

cuotas) Unidad Operativa de Textiles
Agroquimicos, bioldgicos Medicinas | MINISTERIO DE AGRICULTURA

y alimentos para uso veterinario(2) Y GANADERIA

Flora y fauna silvestre (2) Direccidn General de Sanidad
Carne (2) Vegetal y Animal

Productos pesqueros (3) Direccidn General de Sanidad

Vegetal y Animal Inspeccién de
Productos de Origen animal Centro
de Desarrollo Pesquero

Productos alimenticios | MINISTERIO DE SALUD PUBLICA Y

manufacturados para consumo | ASISTENCIA SOCIAL

humano (2) Departamento de Saneamiento
Ambiental

Magquinaria (1) MINISTERIO DE HACIENDA
Direccidén General de la Renta de
Aduanas

MINISTERIO DE TRABAJO
Direccidn General de Trabajo
Café, incluso tostado o molido (2) | CONSEJO SALVADORENO DEL CAFE

Bienes del Patrimonio Cultural (1) | MINISTERIO DE EDUCACION
Consejo Nacional para la Cultura y
el Arte.

(1) Necesitan autorizacidn escrita

(2) Deben registrarse y obtener autorizacidén escrita

(3) Deben registrase y obtener carnet.

Fuente: Tramites de Exportaciédn II, Manual del Exportador COEXPORT.

2.10.3 Validez del registro de exportaciéon y formulario aduanero

Es importante para el exportador tener presente que la validez de todo registro de
exportacién y formulario aduanero centroamericano es de 30 dias, contados a partir de la fecha
de su autorizacion. Transcurrido este periodo para utilizarlo debera solicitar su revalidacion en
el CENTREX. Cuando no se realice la exportacion, el original y copia del Registro de
Exportacion o Formulario Aduanero centroamericano, asi como también todos los demas
documentos autorizados con sus copias deberan ser devueltos al Centro de Tramites de
Exportacion (CENTREX), para su anulacion.

2.11 Importancia del TLC con USA
Uno de los pilares de mayor importancia para lograr el desarrollo sostenible lo constituye el
desarrollo econémico, en el cual se contempla la insercion de Centroamérica en la economia
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mundial; una insercion que requiere que los paises centroamericanos cuenten con reglas
definidas en sus relaciones comerciales, que les permitan enfrentarse a los proteccionismos de

los mercados de aquellos paises con los que mantienen relaciones comerciales.

De acuerdo con el Gobierno Salvadorefio, el Tratado de Libre Comercio con los Estados
Unidos es importante ya que representa el primer socio comercial de los paises
centroamericanos, quienes desde tiempo atras han venido impulsando la obtencion de la paridad
NAFTA, o bien el inicio de negociaciones entre la region y dicho pais norteamericano. En la
actualidad los paises centroamericanos gozan de los beneficios de un Sistema Generalizado de
Preferencias y de los beneficios que otorga la ICC, recientemente ampliados. Sin embargo,
dichos beneficios no llegan a generar la certidumbre juridica necesaria en el intercambio

comercial con los Estados Unidos.

2.12 Requisitos fitosanitarios

La importacion de productos alimenticios en los Estados Unidos esta sujeta a la
ampliacién de requisitos aduaneros y sanitarios que son exigidos por las autoridades
estadounidenses. Para poder exportar productos alimenticios procesados salvadorefios a los
Estados Unidos, éstos deben cumplir al menos los mismos requisitos que los productos
fabricados en ese pais. El organismo Estadounidense responsable para controlar y hacer que se
respeten estos requisitos es la Administraciéon de Alimentos y Drogas (Good and Drug
Administration - FDA) cuya funcion principal es la de hacer cumplir la Ley sobre Alimentos,
Drogas y Cosméticos y otras leyes decretadas por el Congreso de los Estados Unidos con el fin
de proteger la salud, la seguridad y los intereses econdémicos del consumidor. Estas leyes se

aplican tanto a los productos nacionales como a los importados.

Responsabilidad legal del importador en los EE. UU.

La FDA detiene no solo las mercancias que no cumplen las normas exigidas, sino
también las de aquellos importadores que repetidamente violan la legislacion. Para ello, la FDA
envia una serie de avisos a todas sus oficinas que incluyen los nombres y descripciones de los
productos, los expedidores y los importadores que repetidamente han violado las normativas de
la FDA. Estos avisos conminan a los inspectores a poner especial atencion en ciertos productos
a su llegada a puerto, y en algunos casos a prohibir su entrada de forma automatica. Los

productos que reiteradamente incumplen las normativas de la FDA o que se sospecha pueden
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ser peligrosos para la salud también son automéaticamente retenidos. Los avisos de detencion
automatica se utilizan para determinar que cargamentos han de ser rechazados de inmediato sin

realizar una posterior inspeccion.

Por generalidad, es el importador en EE. UU. Quien debe conocer a plenitud sobre las
regulaciones y procedimientos emitidos por la FDA; sin embargo, es recomendable que el
exportador salvadorefio cuente con informacién del proceso que conlleva su producto para
acceder al mercado destino y adecuar sus productos y procesos de produccion y

comercializacion a los requisitos; asi como informarse de la admisibilidad de estos.

Etiquetado de los productos alimenticios.

Un factor principal de rechazo de productos exportables salvadorefios hacia los Estados
Unidos se deriva del mal etiquetado de los productos agroalimentarios. Existen tres organismos
gubernamentales en los Estados Unidos responsables de hacer cumplir los requisitos legales en
el etiquetado de productos alimenticios. Estas agencias son: La Food and Drug Administration
(FDA), el Servicio de Inspeccion y Seguridad Alimentaria (FSIS) y el Departamento de
Agricultura de los Estados Unidos (USDA).

Un envase de productos alimenticios cuenta normalmente al menos con dos areas
distintas: Una etiqueta de presentacion principal (Principal Display Panel - PDP) y una etiqueta
informativa. EI PDP es la parte que los consumidores ven en primer lugar cuando compran un
producto. En la mayoria de los casos, el PDP es la parte frontal del envase. Aqui es donde la
FDA requiere el nombre del producto y la declaracion del contenido neto del producto. La
etiqueta informativa, por lo general, esta colocada inmediatamente a la derecha de la etiqueta y
esta reservada para:

e Lainformacion sobre nutricién.
e Ladeclaracion de ingredientes.

e El nombre y direccion del fabricante, la planta envasadora o el distribuidor.

A continuacion, se proporciona un ejemplo del formato de etiqueta sobre ingredientes

que exige la FDA y una descripcion detallada del contenido de la etiqueta:
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e Embalaje

Un embalaje ordenado permitird que los funcionarios de aduanas examinen, pesen,
midan y concedan la entrega de la mercancia sin demora. Los importadores pueden acelerar el
proceso de inspeccion estableciendo junto con el Servicio de Aduanas una serie de normas
estandar de embalaje que permitiran un reconocimiento eficaz de la mercancia con un minimo
de retraso y coste. Se facilita mucho la labor de reconocimiento si los bultos contienen productos
de un solo tipo, o su contenido y valor son uniformes. Si los contenidos y los valores varian, se

aumenta la posibilidad de demora y confusion.
e Controles y requisitos de salud, inocuidad e higiene en los EE. UU.

Existe una Ley Federal para Insecticidas, Fungicidas y Pesticidas; la mayor parte de los
paises desarrollados han establecido normas sobre las tolerancias de plaguicidas, herbicidas y
fungicidas utilizados en la produccién y tratamiento de los productos agricolas, conocidos como

Limites Maximos de Residuos (MLR por sus siglas en inglés).

La Ley Federal de Insecticidas, Fungicidas y Pesticidas (FIFRA) exige al Environmental
Protection Agency (EPA), que todos los pesticidas utilizados en los Estados Unidos sean

registrados, y que establezca medidas de tolerancia segura para los residuos quimicos que
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puedan encontrarse en los alimentos domésticos o importados. La Administracion de Alimentos
y Drogas (FDA) es responsable por la inspeccion de alimentos domésticos e importados para
asegurar que los pesticidas ilegales no estén presentes en los productos. Ademas, la EPA
establece la cantidad de residuos de agroquimicos que pueden permanecer en los alimentos.
Estos limites de residuos son conocidos como “tolerancias”. Las tolerancias son implementadas

para que los alimentos importados sean aptos para el consumo humano.
e Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado
El inglés es obligatorio. Otros idiomas son optativos.
e Unidades de medida autorizadas
Unidades métricas de medida y peso.
Marcado de origen "Hecho en" Es obligatorio.
e Normativa relativa al etiquetado

Todos los productos importados deben tener una etiqueta indeleble que mencione su pais
de origen. Dependiendo del producto, aplican especificaciones particulares. Los productos
alimentarios deben nombrar todos los ingredientes que contienen en el orden siguiente: de
mayor a menor prevalencia. Ademas, se debe listar toda la informacion nutricional del producto.
Los productos textiles y la ropa deben indicar el contenido de sus fibras y las instrucciones de

cuidado de la tela.

2.13 Estrategias mercadoldgicas para penetracion en mercado estadounidense

El crecimiento es necesario ademas, para sobrevivir a los ataques de la competencia, por
efecto de las economias de escala y de la curva de la experiencia que se pueden lograr, debido
al factor nostélgico es de suma importancia desarrollar estrategias para productos que ya existen
pero en mercados en los que no existen o las personas consideran que los productos sustitutos
de Horchata mani ain queda muy por debajo de sus estandares, por lo cual se ha estipulado el

desarrollo de la estrategia siguiente:
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La Estrategia de Desarrollo para los Mercados.

Busca desarrollar las ventas introduciendo los productos actuales en nuevos mercados,
lo cual hace mencion de la horchata que es sumamente conocida en el mercado salvadorefio,

pero no se encuentra por el momento con un alto grado de calidad en el mercado
Estadounidense.

Los 3 mecanismos para conseguir el desarrollo para los mercados so
a) Ingreso a nuevas zonas, regiones o paises.
b) Creacidn de nuevos segmentos objetivos.
c) Desarrollo de nuevos canales de distribucién

El ingreso a nuevas zonas, regiones o paises se consigue:

o Atraveés de distribuidores locales y/o tradings

« Creando una propia red de distribucién

e A través de la compra de una empresa extranjera, que opere en el mismo sector
(integracion vertical y/o horizontal)

La creacion de nuevos segmentos objetivos se consigue:

« Vendiendo el producto a otro grupo de compradores, posicionandolo de forma diferente.
« Desarrollando nuevas categorias en la linea de productos
o Introduciendo un producto industrial en un mercado de consumo

e Introduciendo el producto en otro sector industrial
El desarrollo de nuevos canales de distribucion se consigue:

o Desarrollando una distribucion intensiva (directa o indirecta o mixta), selectiva o
exclusiva.

e Creando una red de franquicias.
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CAPITULO IIl.

METODOLOGIA DE
LA
INVESTIGACION.



3.1 Disefio de la investigacion.

3.1.1 Tipo de investigacion.

Con el fin de desarrollar de la mejor forma posible el tema de investigacion se utilizo el
tipo de investigacién descriptivo, y como método, se implementd el muestreo no probabilistico
por conveniencia para poder alcanzar de forma satisfactoria los objetivos del proceso de

investigacion

Por lo tanto, al trabajar con la investigacion descriptiva y con el método por
conveniencia. EI muestreo por conveniencia es una técnica de muestreo no probabilistico y no
aleatorio utilizada para crear muestras de acuerdo con la facilidad de acceso, la disponibilidad
de las personas de formar parte de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o cualquier otra

especificacion practica de un elemento particular.

El investigador elige a los miembros solo por su proximidad y no considera si realmente
estos representan muestra representativa de toda la poblacion o no. Cuando se utiliza esta

técnica, se pueden observar habitos, opiniones, y puntos de vista de manera mas facil.

Esto nos ayudé a hacer una mejor descripcion cercana a la realidad de la problematica
planteada, esto debido a que la muestra era demasiado extensa, nos ayudd en gran medida para
la elaboracion de una propuesta de guia de exportacion para Horchata Mani como producto
nostalgico en el mercado Salvadorefio residente en Estados Unidos, pudiendo a su vez garantizar

la correcta penetracion de la marca en el mercado extranjero.

3.1.2 Fuentes de informacion.

e 3.1.2.1 Fuentes de informacién primaria.

Las fuentes de informacion primaria tuvieron un papel determinante dentro del
desarrollo de nuestra investigacion, debido a que permitieron la recoleccion y andlisis de datos
relacionados con el proceso de exportacion de un producto tan importante como Horchata Mani.

Se volvi6 indispensable entonces analizar la informacion desde dos 6pticas o puntos de vista:
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desde los productores como el primer punto de vista y desde los posibles consumidores que son
los salvadorefios Residentes en Estados Unidos.

Dentro del enfoque de esta investigacion con el método por conveniencia de la
informacién utilizamos encuestas para la obtencién de la informacion que fue vital para el
desarrollo de nuestra investigacion.

Realizar este tipo de recoleccion de datos nos permitié conocer de primera mano las
opiniones tanto de los posibles consumidores como de los productores de Horchata Mani con
respecto a la exportacion hacia un mercado que esta siempre disponible para la compra de este
tipo de productos.

e 3.1.3.2 Fuentes de informacion secundaria.

Estan basadas en instrumentos que permiten recolectar datos cualitativos, los cuales
permitieron tomar en consideracion elementos intangibles como las opiniones de los posibles
consumidores, una de las principales fuentes que se utilizaron fue articulos que hacian mencion
de la comercializacion de la horchata en Estados Unidos, estos son muy comunes pues este es

un tema muy importante al ser considerada la horchata como un producto nostalgico.

3.2 Cobertura, alcance y limitaciones.
3.2.1 Cobertura temporal.

El proyecto de la elaboracién de la propuesta de guia de exportacién para Horchata Mani
como producto nostélgico en el mercado Salvadorefio residente en Estados Unidos, se realizo

en un periodo de 6 meses, partiendo de Febrero de 2019 y finalizando en Agosto del mismo afio.

3.2.2 Cobertura espacial.
Nuestra investigacion se trabajo con personas salvadorefias residentes en los Estados
Unidos.

e 3.2.1 Alcance de la investigacion.

La importancia de esta investigacion radica en brindar las herramientas necesarias para
que las emprendedoras de Horchata Mani puedan desarrollar mejor su idea de negocio y de esta
forma poder empezar a exportar su producto al mercado de Salvadorefios residentes en Estados

Unidos, esta propuesta de plan de exportacion incluira desde los pasos a seguir para inscribirse
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en el registro de exportadores hasta los permisos que necesitan para poder realizar exportaciones
de su producto.

El objetivo principal de la investigacion es brindarles los mecanismos necesarios para
que puedan hacer crecer su empresa.

e 3.2.4 Limitantes de la investigacion.

En el desarrollo de la investigacion se presentaron las siguientes limitantes:
e Yaque la muestra reside en Estados Unidos, se nos hizo imposible tener un contacto
cara a cara con ellos para poder encuestarlos.
e EIl tiempo que se tom6 a la muestra tomada dar respuesta a la encuesta de la
investigacion.
o Definir el segmento para la investigacion, a realizarse demografica o
geograficamente.

e Manejar los rangos de edad que se iban a estipular en la encuesta

3.3 Poblacién y muestra.

El tipo de investigacion es un muestreo aleatorio por conveniencia, el muestreo por
conveniencia es una técnica de muestreo no probabilistico y no aleatorio utilizada para crear
muestras de acuerdo con la facilidad de acceso, la disponibilidad de las personas de formar parte
de la muestra, en un intervalo de tiempo dado o cualquier otra especificacion practica de un

elemento particular.

Utilizamos esta técnica de muestreo en esta investigacion debido al tamafio de la
poblacion debido a las grandes cantidades de personas que viven en california por lo cual se

hace imposible tomar una muestra significativa en procesos probabilisticos.

El muestreo por conveniencia es la técnica de muestreo que se utiliza de manera mas
comun, ya que es extremadamente rapida, sencilla, econdmica y, ademas, el segmento suele

estar accesible para ser parte de la muestra.

Esta técnica se utiliza cuando no existen criterios que deban considerarse para que una

persona pueda ser parte de la muestra. Cada elemento de la poblacion puede ser un participante
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y es elegible para ser parte de la muestra. Estos participantes cominmente dependen de la
proximidad al investigador.

La poblacion utilizada en la investigacion porque se enfoca especificamente en

salvadorefios residentes en California.

3.3.1 Poblacion
La poblacion con la que se realizo la investigacion fueron salvadorefios residentes en

california en su totalidad, emigrantes mayores de edad que no nacieron en Estados Unidos.

Ademas, se tomd como criterio la accesibilidad y que cumplieran con los criterios de
inclusion para la investigacion, los cuales son: salvadorefios residentes en Estados Unidos,

ambos sexos, cualquier edad, residentes en el estado de California.

Acorde al ultimo censo de salvadorefios residentes en Estados Unidos arroja que la

mayor parte de salvadorefios viven en California.

Debido al hecho de que nuestra poblacion a investigar se habla de millones en el
muestreo aleatorio por conveniencia hemos estipulado 100 personas ser nuestra poblacion y

muestra para la investigacion.
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3.4 Técnicas e instrumentos de la investigacion.

Entre las técnicas e instrumentos de la investigacion podemos mencionar la primera
técnica que utilizamos fue la observacion pues esta consiste en analizar y de mirar
detenidamente, en el sentido del investigador es la experiencia, es el proceso de mirar
detenidamente, o sea, en sentido amplio, el experimento, el proceso de someter conductas de
algunas cosas o condiciones manipuladas de acuerdo con ciertos principios para llevar a cabo la
observacion.

Observacion significa también el conjunto de cosas observadas, el conjunto de datos y
conjunto de fendmenos. En este sentido, que pudiéramos llamar objetivo, observacion equivale
a dato, a fendbmeno, a hechos del mismo modo se utiliza la técnica de La encuesta es un
procedimiento que permite explorar cuestiones que hacen a la subjetividad y al mismo tiempo
obtener esa informacién de un nimero considerable de personas, asi por ejemplo, en el caso de
la exportacion de horchata, nos permite determinar de primera mano gracias a internet si existe
0 no, marcas de horchata en los supermercados Estadounidenses.

La técnica de la encuesta se utiliza en este trabajo de investigacion aplicando el enfoque
cuantitativo y cualitativo a los resultados de la investigacion, también es un cuestionario, pero
la intencion del resultado es debido al enfoque de método por conveniencia. Esta investigacion
pretende mediante la encuesta medir las actitudes de las personas entrevistadas; en este caso
concreto: conocer la percepcion respecto a la obtencidn de horchata Salvadorefia en los Estados
Unidos.
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3.5 Analisis de resultados.

Pregunta 1:

Masculino
40%

Femenino

60%

Grafico 1Sexo

Analisis: Como se puede observar en los resultados de esta pregunta, del total de
personas encuestadas el 60% corresponde al sexo femenino, por lo cual podemos interpretar que
como en cualquier familia son las encargadas de llevar los temas relacionados a la alimentacion
y ahi es donde entra el producto de nuestra investigacion que es la Horchata, por otro lado se
puede apreciar que del total de encuestados el 40% corresponde al sexo masculino que de igual
manera juega un papel importante pues hoy dia los hombres también tienen un papel importante

en la alimentacién de sus familias.
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Pregunta 2:

E31340 m41a50

Grafico 2Edades

Anadlisis: Como se puede ver en los resultados de este item, la mayoria de las personas
encuestadas se encuentran en un rango de 21 a 30 afos, teniendo esto un porcentaje del 37%, es
el mayor porcentaje dentro del analisis por lo que podemos interpretar que las edades coinciden
con el tipo de personas que puedan consumir el producto en fiestas, con sus familias o en otro
tipo de actividades, el segundo rango de edad que podemos observar es el de 31 a 40 afios, que
representa el 29% de personas encuestadas evidenciando de igual manera que en este rango de
edades se encuentran las personas gue ya tienen tiempo viviendo lejos de su pais natal, y que
ven de muy buena manera el hecho de poder disfrutar un producto tan Salvadorefio como ellos,
el tercer rango que se puede observar es el de 41 a 50 afios, con un 14% de participacion en la
investigacion que de igual manera juega un papel crucial pues es el rango de edades en la cual
buscan este tipo de bebidas por ser productos nostalgicos, por ultimo tenemos los 3 rangos que
tienen los porcentajes mas bajos de participacion que serian los de 51 a 60 afios, 61 a 80 afios y
10 a 20 afios, teniendo participacion del 10%, 4% y 6% respectivamente, en cuanto al ultimo
rango no brinda mucha informacion pues por las edades son hijos que dependen de las
elecciones de sus padres para consumir algun alimento o bebida, caso contrario con los otros
dos rangos pues por las edades son personas que por su edad pueden dejar parte de su legado

con comidas y bebidas tradicionales de su pais natal.

55



Pregunta 3:

¢EN QUE ESTADO VIVIS?

Virginia Boston

(" 39
Nueva York
11% Bostor

® California

® Flonda

California

6% \ ’
A Virginia

Grafico 3 ¢ En qué estado vivis?

Anadlisis: Como puede verse los resultados de esta pregunta, es muy evidente que el
mayor porcentaje de Salvadorefios en Estados Unidos reside en el Estado de California con un
60% como resultado en la encuesta, esto nos indica que es el estado propicio para que se pueda
comenzar con una exportacion del producto horchata Mani pues el volumen de salvadorefios
que pueden adquirir el producto es bastante grande, el segundo estado en el cual se tiene
presencia de Salvadorefios es el estado de Florida con un 15% aca podemos notar que a cualquier
estado a donde queramos iniciar un proyecto de exportacion siempre vamos a encontrar mercado
para poder hacerlo, el tercer estado que represento un porcentaje alto de salvadorefios es Nueva

York con un 11%, que nos indica que los primeros 3 lugares de estados segun la investigacion

realizada son de los estados méas grandes de Estados Unidos, dandonos un buen margen para
poder llevar a cabo las operaciones necesarias e iniciar un proyecto de exportacion,
posteriormente tenemos el estado de Virginia con un 5% y por ultimo tenemos Nevada, Texas
y Boston con el 3% de Salvadorefios encuestados, en conclusion podemos decir que si tenemos
mercado para poder exportar.
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Pregunta 4:

¢TU Y TU FAMILIA CONSUMEN
HORCHATA?

Yo y mi familia
91%

Soloyo mYoymifamilia

Grafico 4 ¢ Tuy tu familia consumen horchata?

Anadlisis: Esta es una de las preguntas mas importantes dentro de la encuesta debido a
gue nos permite conocer de primera mano la disposicion que tienen las personas del consumo
de Horchata que es el producto que se esta estudiando exportar, se ven en los resultados de esta
pregunta, del total de encuestados el 91% indica que consumen Horchata junto a su familia, esto
para pasar tiempo de calidad con ellos, recordar tiempos en que vivia en El Salvador, el 9%
indico que consumen la Horchata solos sin la compafiia de nadie, puede ser porque vivan solos
en Estados Unidos o porque simplemente les gustan disfrutar de la Horchata saliendo del trabajo

0 en algun otro momento en el cual no estén en compafiia de nadie mas.
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Pregunta 5:

¢CUANDO CONSUMEN BEBIDAS
AUTOCTONAS DE EL SALVADOR?

Variasveces ala

semana

Grafico 5¢Cuando consumen bebidas autoctonas de El Salvador?

Anadlisis: Como puede verse en los resultados de esta pregunta en donde se hacia la
interrogante de que cuando consumen bebidas autdctonas de EIl Salvador, del total de
encuestados el 68% contesto que ellos consumen este tipo de bebidas en ocasiones especiales,
tal como se hace en este pais, ellos intentan mantener las mismas costumbres como en fiestas
de cumplearios, bautizos, primeras comuniones, fiestas de quince afios, ocasiones especiales en
las cuales se comparta con familia y amigos, el 27% contesto que consumen bebidas autdctonas
varias veces a la semana, no necesariamente en ocasiones especiales, que puede ser para
acompariar algin tiempo de comida en su hogar, el 5% indico que nunca consumen bebidas
autoctonas esto se puede analizar desde el punto de vista que encontraron un producto sustituto

de las bebidas autdctonas y esa es la principal razén por la cual no realizan el consumo.
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Pregunta 6:

¢VENDEN HORCHATA SALVADORENA EN EL
SUPERMERCADO QUE VISITA?

Venden otro tipo de
horchata
19%

Si
51%

No mSi m\Venden otro tipo de horchata

Grafico 6 Venden horchata Salvadorefia en el supermercado que visita?

Anadlisis: Como puede observarse en los resultados de esta pregunta, con esta pregunta
se buscaba conocer si se tenia competencia para el producto Horchata Mani, se consulto si en el
supermercado que visitaban nuestros encuestados ya vendian Horchata Salvadorefia,
obteniéndose como resultado un 51% que indica que si venden Horchata, lo que significa que
ya se tiene presencia de este producto en el mercado, lo cual hace que se busque innovacion
para poder ingresar al mercado en donde ya se tiene Horchata Salvadorefia, un 30% nos indico
que no se vendia Horchata Salvadorefia lo que nos da un gran margen de oportunidad debido a
gue no se tiene competencia, el 19% indic6 que vendia de otro tipo de Horchata, muy
probablemente de otros paises que también producen esta bebida, lo que también brinda un buen

margen de oportunidad que también trae ciertos riesgos.
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Pregunta 7:

¢Qué tanto extranas las comidas y
bebidas tipicas de El Salvador?

Nada %
4%

Mucho
88%

Grafico 7 ¢ Qué tanto extrafias las comidas y bebidas tipicas de El Salvador?

Analisis: Como se puede ver en los resultados de esta pregunta, se buscaba conocer la
parte nostalgica del producto, conocer gque tanto extrafiaban los Salvadorefios residentes en
Estados Unidos las comidas y bebidas tipicas de El Salvador, como se puede observar del total
de encuestados el 88% afirma que extrafian mucho este tipo de comidas lo que abre un buen
area para poder manejar nuestro producto como un producto nostalgico y de esta manera hacer
que la propuesta de una guia de exportacion para Horchata Mani sea un éxito, por otro lado
podemos decir que el 4% dice que no extrafia NADA de las comidas y bebidas tipicas y el 8%
restante indica que es muy poco, esto se podria analizar de modo que estas personas muy

probablemente nunca vivieron en El Salvador o el tiempo que vivieron en el pais fue muy poco.
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Pregunta 8:

¢HAS ESCUCHADO DE LA HORCHATA
A BASE DE MANI?

Grafico 8 ¢Has escuchado de la horchata a base de mani?

Andlisis: Como se observan los resultados de esta pregunta, en donde se busca
determinar el conocimiento que tenian nuestros encuestados sobre la horchata a base de mani
que es la materia prima del producto al que le estamos haciendo una propuesta de guia de
exportacion, del total de encuestados un 54% nos indicd que no habian escuchado nada respecto
a este tipo de horchata, lo que nos pone una limitante pues en muchas ocasiones el no
conocimiento de un producto puede llevar al fracaso méas sin embargo también nos brinda la
oportunidad de aplicar unas excelentes estrategias de marketing para poder dar a conocer el
producto y que este sea rentable y al mismo tiempo muchas personas lo adquieran y puedan
consumirlo, del total de encuestados el 46% indico que si conocia este tipo de horchata lo que
se indica como se menciond anteriormente que tenemos la oportunidad de convertir el producto

en un producto estrella.
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Pregunta 9:

¢CUANTAS MARCAS DE HORCHATA
HAS VISTO EN EL MERCADO QUE
FRECUENTA?

Ninguna

19%

@ Dos marcas m Mas de dosmarcas m Ninguna

Grafico 9 ¢ Cuantas marcas de horchata has visto en el mercado que
frecuenta?

Anadlisis: Se puede ver en los resultados de esta encuesta, se buscaba conocer acerca de
la competencia potencial que iba a tener el producto, del total de encuestados el 47% indica que
en el supermercado que frecuentan solamente encuentran 2 marcas de horchata, lo que nos
indica que la participacién en ese mercado no es muy fuerte, el 34% de los encuestados nos
indico que en el supermercado que frecuentaban encontraban mas de dos marcas de horchata,
acé se puede analizarque la competencia dentro de estos supermercados sera mucho mas grande,
el restante 19% indico que no habia ninguna marca de horchata en el supermercado que
visitaban, tal como se ha podido evidenciar en otras preguntas, estad la oportunidad de tener la
Unica participacion en esos mercados, tratdindose de un producto nostalgico, el margen de

oportunidad es muy grande.
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Pregunta 10:

¢CONSIDERAS QUE ES UNA BUENA
OPCION INTRODUCIR UNA NUEVA MARCA
100 % SALVADORENA EN EL MERCADO

QUE FRﬁUENTAS?

Grafico 10 ¢Consideras que es una buena opcién introducir una nueva marca
100% Salvadorefia en el mercado que frecuentas?

Anadlisis: Se ve en los resultados de esta encuesta, del total de personas encuestadas el
98% esta de acuerdo en que seria una muy buena opcién introducir una nueva marca de horchata
en los supermercados que frecuentan, denotando que la aceptacion que tendria el producto seria
muy buena por lo cual se concluye que la propuesta de guia de exportacion para horchata mani
en la que se ha trabajado ayudaria mucho a estas pequefias productoras a introducir su producto
en un mercado gque se encuentra con una gran demanda; por otro lado solamente el 2% de los
encuestados indicd que no seria una buena idea la introduccion de una nueva marca de Horchata

en el supermercado que frecuentan.
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Pregunta 11:

¢TE LLAMARIA LA ATENCION PROBAR
LA HORCHATA A

Grafico 11 ¢ Te llamaria la atencion probar la horchata a base de mani?

Anadlisis: Se puede ver en los resultados de esta pregunta, acerca de si las personas
encuestadas estaban interesados en probar este nuevo producto que podria formar parte del
supermercado al que frecuentan y que podria ser exportado desde su pais natal, del total de
encuestados el 80% indico que si les Ilama la atencion probar este tipo de horchata debido a que
es un producto innovador, de igual forma por el factor de producto nostélgico con el que cuenta,
el 16% indico que “tal vez” les llamaria la atencion probar este tipo de horchata, que puede ser
debido a que ya cuentan con una marca en especifico que consumen, por Gltimo un 4% que

indico que para ellos “no” les llamaria la atencion probar este tipo de horchata.
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Pregunta 12:

(CONSIDERAS QUE ESTE TIPO DE
PRODUCTOS TE AYUDARIA A SENTIRTE
MAS CERCA TU PAIS NATAL A USTED Y

A SUS Hlﬁ?

&

VN
o
,

Grafico 12 ¢ Consideras que este tipo de productos te ayudaria a sentirte
mas cerca tu pais natal a usted y sus hijos?

Analisis: Se aprecia en los resultados de esta pregunta, el factor nostalgico de vivir lejos
de su pais natal hizo que los encuestados opinaran que este tipo de productos si les ayudaria a
sentirse mas cerca de sus raices, mas cerca de su pais natal, con un 88% de respuestas favorables
queda evidenciado, por otro lado, el 12% indico que a ellos no les ayudaria a sentirse mas cerca

de su pais natal.
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Pregunta 13:

éSI TE GUSTARA EL SABOR DE
HORCHATA MANI QUE TAN PROBABLE
FUERA QUE LO RECOMENDARA CON
OTROS CO TRIOTAS?

En donde 1 es poco
probable y 5 es muy
probable

Grafico 13 ¢Si te gustara el sabor de horchata mani que tan probable fuera que lo
recomendara con otros compatriotas?

Anadlisis: Como se puede ver en los resultados de esta pregunta, en donde bajo una escala
de ponderacion se obtuvo las respuestas, se concluye que del total de personas encuestadas, el
77% indico que ellos si recomendarian “Horchata mani” a otro compatriota, esto evidencia la
aceptacion que tendria un producto nostalgico fuera de las fronteras del pais salvadorefio, en el
otro extremo tenemos que solamente el 2% de los encuestados considera que ellos no

recomendaria “Horchata mani” a otro compatriota.
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Pregunta 14:

(COMPARTIRIAS HORCHATA MANI CON SUS AMIGOS DE OTROS
PAISES EN OCASIONES ESPECIALES?

En donde 1 es poco
probable y 5 es muy
probable

Grafico 14 ¢ Compartirias horchata mani con sus amigos de otros paises en ocasiones

especiales?

Analisis: En los resultados de esta pregunta, se busca conocer si Horchata mani podria
ser compartida en ocasiones especiales con personas otros paises, con la escala de ponderacién
esto denota que el 80% indica que es muy probable que ellos compartan con alguien de otro pais
una bebida de su pais natal, es una buena oportunidad para dar a conocer parte de la cultura
salvadorefia a otras personas, en el otro extremo, el 1% de los encuestados indica que para ellos

es muy poco probable poder compartir horchata mani con personas de otros paises.
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4.1 Resumen ejecutivo.

En 1998 nace un emprendimiento familiar que ha sido trasladado de generaciéon en
generacion. Esto anteriormente dicho, gracias a la necesidad de darles a los salvadorefios un
producto 100% sin preservantes quimicos, una bebida deliciosa traida desde la ciudad Morena,
la llamada Sucursal del cielo, Santa Ana. En 2018 toma las riendas del emprendimiento la menor
de la familia, teniendo como objetivo ofrecer un producto de calidad junto al mejor servicio al
cliente, haciendo uso de las nuevas tecnologias. Busca ademas ser un ejemplo de que ser joven

y ser mujer no es impedimento para cumplir los més grandes suefios y metas trazadas.

Por lo tanto, se ha desarrollado un plan de marketing, con el principal objetivo de desarrollar

estrategias mercadologicas para penetrar mercados exteriores.

4.2 Anélisis de la situacion de la empresa.

Actualmente la fabrica productora principal de Horchata mani se encuentra ubicada en
Candelaria de la Frontera, lugar que se encuentra ubicada a 21Km del centro de la Ciudad de
Santa Ana, en el occidente del pais, actualmente la empresa cuenta con un promedio de
produccidn de un poco mas de 3001bs de horchata a la semana con un ingreso promedio semanal
de $700USD.n

En cuanto a la exportacion de horchata salvadorefia hacia Estados Unidos, se enfoca en su
gran mayoria a California y a Florida en los Estados Unidos, a su vez el crecimiento disruptivo
de la exportacion de alimentos y bebidas acorde a COEXPORT es cada afio, mayor que el
anterior. Del mismo modo la experiencia por parte de los duefios de la empresa en exportacion

de horchata hacia Guatemala.

Para poder tener una un diagnéstico de la situacién inicial con la que cuenta la empresa, nos
veremos apoyados en la aplicacion P.E.ST.E.L. Que es una herramienta que nos brinda la
técnica de analisis, la cual consiste en identificar y reflexionar de una sistematica, los distintos
factores de estudio para analizar el entorno en EL que se movera Horchata mani y poder asi a
posteriori actuar, tener un pronostico sobre la factibilidad de comercializacion de este en suelo

extranjero.

69



Politicos:

Actualmente EIl Salvador cuenta con Tratado de libre comercio con Estados Unidos, lo
cual favorece el libre comercio y la exportacion de alimentos hacia territorio norteamericano.
Se ve regulada Unicamente por leyes fitosanitarias brindadas por la FDA, de lo contrario el
proceso de exportacion hacia dicha nacion es de libre circulacion generando el proceso de la

nacion mas favorecida.

Econdmicos:

El modelo econdémico que rige a los Estado Unidos y a El Salvador es un modelo
neoliberal capitalista que favorece el libre comercio y apunta a la a exportacion incrementando
los niveles de comercio exterior, del mismo modo el sistema bancario financiero que se

encuentra en el pais busca el apoyo a los productores para poder financiar sus emprendimientos.

Sociales:

Acé es donde la empresa Horchata mani cuenta con la principal ventaja competitiva,
pero a su vez es un riesgo debido a la situacion de seguridad publica que por el momento esta
atravesando el pais salvadorefio. Sin embargo, como se decia al inicio, esta la oportunidad de
arribar a suelo extranjero cuya poblacion se encuentra en constante crecimiento. Por otro lado,

la amenaza ante los inmigrantes radicados en suelo norteamericano es constante y creciente.

Es importante recalcar el nivel de nostalgia que los salvadorefios residentes en Estados
Unidos pueden llegar a experimentar por la falta de productos salvadorefios en su region, no
solo productos genéricos centroamericanos, si no productos netamente salvadorefios, que es una

de las principales ventajas competitivas que experimenta la empresa.

Tecnoldgicos:
Nos interesa recomendar incluir los avances tecnoldgicos del momento y las tendencias de
Innovacion y desarrollo para que puedan ser aplicados en el sector propio para Horchata mani,

con respecto a procesos para la fabricacion de la horchata.

Ecoldgicos:
Los Factores que afectan a la empresa en sectores muy especificos (como son los) estan

los factores climaticos que se pueden presentar de forma repentina en zonas tropicales. Caso
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especifico, como es en el pais, por lo cual los factores ecoldgicos con los que la empresa trabaja

podrian variar dia con dia.

Legales:

El Salvador por ser un pais en vias de desarrollo, con un enfoque de favorecimiento al
comercio exterior que, en ciertos tramites, no genera ningun pago de impuestos para la
exportacion, ya que, por ser parte de un Tratado de Libre Comercio con el pais vecino, no hay
un control de cuotas de exportacion en lo que es Transmision y registro en el Sistema de la
Direccién General de Aduanas de El Salvador, autorizacion de certificados de origen, entre
otros. solamente por parte de los Estados Unidos en cuanto al  ingreso de alimentos extranjeros,
tiene que pagar impuestos con la FDA y a su vez para garantizar la calidad de nuestro producto.
Y el costo de lo que es servicio de flete pero que es eminentemente gastos que la

comercializacion implica.

Por el momento todos los trdmites correspondientes de la exportacion de Horchata mani,
son costos bastante alcanzables, pero que se requiere tener la precaucion correspondiente en

temas financieros y la busqueda de la inversion inicial.

4.2.1 Anélisis de la competencia.

Principales sectores de exportacién de El Salvador Para real izar un ané-l iSiS SObre Ia

(% de participocion respecto o exportaciones totales de bienes)

competencia que presenta Horchata mani se

Productos .. Otros sectores

debe definir lo que es: competencia y lo que

es un analisis de la competencia.

Competencia: es la empresa 0 conjunto de
empresas que producen o venden productos
similares o sustitutos a los que una empresa

produce o vende en el mismo mercado. La

competencia puede ser directa cuando se trata
llustracion 2: Principales sectores de de empresas que producen o venden

exportacion de El Salvador . -
P productos similares a los de uno, o indirecta

Fuente: COEXPORT cuando se trata

de empresas que producen o venden productos sustitutos.
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Anélisis de la competencia:

Es el analisis de las capacidades, recursos, estrategias, ventajas competitivas, fortalezas,
debilidades y demas caracteristicas de los actuales y potenciales competidores de una empresa,
que se realiza con el fin de poder, en base a dicho analisis, tomar decisiones o formular

estrategias que permitan competir con ellos de la mejor manera posible. (Negocios, 2018)

Son muchas las empresas orientadas a la exportacion de alimentos nostélgicos o que
exportan como tal horchata de morro o de arroz, por lo cual se vuelve realmente importante,
conocer cuales son las empresas mas fuertes 0 més grandes en el mercado Estadounidense que

pretenden dia con dia posicionar su marca como lider en el mercado.

Se tomaron como referencia para el analisis de la competencia las principales empresas
exportadoras de alimentos nostalgicos de El Salvador a los Estados Unidos. Tomando como
consideracién que la exportacion de alimentos y bebidas representa para el pais el 8% del total
de su exportacion acorde a los porcentajes brindados por “El Salvador Trade”. A continuacion,
presentamos las marcas salvadorefias que estan comercializando este tipo de bebida, como lo es

la horchata en suelo norteamericano.
e La Salvadorena

El mercado al cual va dirigido el producto “Horchata de morro” es a los salvadorefios que
residen en Estados Unidos, especificamente los que estan radicados en Los Angeles California.
Este producto no se produce en Estados Unidos por la gran variedad de sus ingredientes que
solo se cultivan en regiones latinoamericanas, convirtiéndose en un producto nostalgico pero

que siempre es afiorado por nuestros paisanos.

La forma primordial en la que “La Salvadorefia” es comercializada en los Estados Unidos

en su gran mayoria en las cadenas de supermercados en la zona de california.
e Productos Instantaneos de Centroamérica (PROINCA)

En 1985 nacid una empresa familiar 100% salvadorefia, pionera en la elaboracion en la
elaboracion de productos étnicos de El Salvador. El sabor de los refrescos, las bebidas calientes

y de algunas especies como la canela, el relajo, el achiote se disfrutan en ciudades de Estados
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Unidos como Los Angeles, Houston, Washington y sus alrededores como en Centroamérica y

Europa.

En cuanto a la exportacion de horchata, es la elaborada a base de morro, siendo este su
principal producto de exportacion al mercado extranjero, teniendo de manera muy caracteristica,

su textura y aspecto lechoso.
e Productos Especiales Salvadorefios (PROESAL)

Con su linea de bebidas étnicas PROESAL esta preparada para seducir los paladares

salvadorefios en los Estado Unidos.

La horchata de morro, la cebada natural de tiste, el atol shuco, el chilate, el café de maiz, el
chang, la horchata mexicana son los productos que ha logrado exportar a cuatro ciudades de la

Unién Americana; Miami, Los Angeles, Chicago y Nueva York.

Contando con dos afios de experiencia en la exportacion de horchata hacia Estados Unidos,
PROESAL se ve respaldada por lineas de restaurante en el pais, por ejemplo, Mister Donut, y
el respaldo comercial por parte de don Eduardo Salume, exportan alrededor de 6 toneladas de

horchata al afio.

4.2.3 Anélisis FODA.

Recordemos que el analisis FODA se divide en cuatro aspectos, Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, las fortalezas y debilidades son de caracter interno, mientras que las
oportunidades y amenazas son de caracter externo. Este analisis sirvio para conocer la situacion
que vive la empresa Horchata mani de tal manera que pueda aprovechar las oportunidades para

generar las estrategias adecuadas para aumentar la demanda de la horchata

a base de mani.
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Tabla 3 Analisis FODA

e Servicio al cliente
e La apertura a nuevos mercados: El

e Personal calificado

e Clima Célido.

mundo diariamente esta evolucionando

y cambiando los gustos, necesidades y

e Horchata mani cuenta con la preferencias lo  que genera la

posibilidad de aumentar sus niveles oportunidad de comercializacién de

de produccion y la distribucién en Horchata mani.

planta.

o Lahorchata a base de Mani no es un e Tratados de libre comercio: El Salvador

. cuenta con relaciones comerciales para
producto comun dentro del mercado

con el pais norteamericano.

salvadorefio en suelo
norteamericano. e Es un nicho de mercado que puede ser
e Esuna bebida saludable. fuertemente explotado entre paisanos

salvadorefios, gracias a su sabor y sus

ingredientes ecoldgicos

. Procesos complicados para e Economia: Debido a los grandes

aplicar al financiamiento. riesgos que el sistema econdmico

mundial moderno, presenta dia con

. Inexperiencia en las areas de dia, presenta una amenaza latente a
exportacion. la economia de cada uno de los

compatriotas en el extranjero.

. Costos de produccion: Los

e Competidores: Dia con dia se

costos de produccion elevados
establecen nuevas empresas con

por la compra de materias primas L L, )
vision de exportacion con la idea de

74



a precios variantes, acordes a
condiciones climaticas entre

otros factores de Horchata mani

posicionar su marca y que aportan
valores agregados.

Politica exterior: La ideologia
politica de los Estados Unidos es
cambiante, por lo cual las barreras
arancelarias, zoosanitarias y
fitosanitarias pueden ser una gran
amenaza para Horchata mani si en
un momento dado, éstas fueran

modificadas.
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4.3 Objetivos de marketing.

4.3.1 Objetivo general.

e Posicionar la marca Horchata mani en el mercado Salvadorefo residente en los Estados

Unidos para la correcta penetracion, con un nuevo producto nostélgico.

4.3.2 Objetivo especificos.

Analizar la situacion actual de la empresa Horchata mani para poder determinar el punto

de partida en el cual inicia la empresa.

e Desarrollar un analisis FODA para la empresa Horchata mani.

e Crear estrategias mercadoldgicas para la correcta penetracion del mercado Salvadorefio

residente en los Estados Unidos.

e Presentar presupuestos para el desarrollo de las estrategias.
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4.4 Estrategias de marketing.

Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos comerciales
de nuestra empresa. Para ello es necesario identificar y priorizar aquellos productos que tengan
un mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al publico al que nos vamos a dirigir, definir el
posicionamiento de marca que queremos conseguir en la mente de los clientes y trabajar de
forma estratégica las diferentes variables que forman el marketing mix (producto, precio,

distribucién y comunicacion)

4.4.1 Segmentacion de mercado.
La importancia de la segmentacién radica en que las empresas no pueden llegar a todos
los clientes de manera eficiente ni satisfacer todos los diferentes deseos, necesidades y otros, de

manera que con la segmentacion deciden a que clientes si lograran llegar eficientemente

Como parte de la estrategia de segmentacion de “Horchata mani”, esta se va a concentrar
en un solo segmento de mercado que es las personas salvadorefias residentes en los Estados
Unidos, esto debido a que el producto para el cual se esta trabajando la propuesta de guia de
exportacion es un producto 100% salvadorefio y se considera como un producto nostalgico por

lo cual se hace importante tomar la segmentacion de esa manera.

4.4.2 Segmentacion demogréfica.

e 4.4.2.1 Segmentacion demograéfica.

Dentro de la segmentacion demogréfica para “Horchata mani”, se toman en consideracion
puntos clave para el buen desarrollo tanto de la marca como del producto, para la investigacion,

se consideraron los siguientes criterios para la segmentacion.

e Género: Para determinar si el género masculino o femenino es el que representa una
mayor proporcion dentro del mercado objetivo de la empresa.

e Edad: la edad juega un papel fundamental en la manera en la que la empresa promueve
su producto y esto es debido a que de esta forma se puede identificar de mejor manera
como se pueden satisfacer las necesidades de los segmentos.

¢ Nivel de ingresos: Esto es importante para poder fijar los precios del producto y poder

ver que tanto se va a poder abarcar dentro del mercado objetivo.
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e 4.4.2.2 Segmentacion geografica.

Para la segmentacion geogréfica del producto, bajo la investigacion realizada fueron
varios los estados en donde pudimos determinar que habia personas salvadorefias radicadas alli,

sin embargo, California es el estado en donde mas salvadorefios hay.

4.4.3 Mercado meta.

Nuestro mercado meta son las personas salvadorefias residentes en los Estados Unidos.
Se tiene un volumen considerable de salvadorefios viviendo en ese pais, por lo que podemos
asegurar que la aceptacion del producto sera un éxito, pues no solo se presenta un producto de

buen sabor, pero se apela al sentimiento nostalgico de nuestros paisanos.

4.4.4 Estrategia de producto.
e 4.4.4.1 Objetivo de estrategia de producto.

Crear un producto inigualable basadndonos en la originalidad de su materia prima,

volviéndolo de esta forma un producto representativo de EI Salvador en el extranjero.
Descripcion: Horchata fabricada en Santa Ana que posee las siguientes caracteristicas:

1. Horchata hecha en pasta.
2. Producto original y accesible.

3. De facil transportacion.

e 4.4.4.2 Acciones sobre el producto.

Horchata mani si bien ya contaba con un nombre previamente establecido por las
emprendedoras de dicho producto, cuenta con muy poca o casi nula imagen corporativa. De
igual forma en suelo no extranjero no cuentan con un plan de estrategias de mercado. Han
prestado poca atencién a algo que hoy en dia que es de suma importancia, como es contar con
un logotipo y un slogan que representen directamente a la marca, de esta forma se busca
posicionar dicha marca. Horchata mani es un producto que va en crecimiento, si se tiene
competencia, pero es la horchata de morro, y dicha competencia ya tiene presencia en el
mercado norteamericano, que es donde se estd buscando penetrar y superar a las marcas

reconocidas.
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e 4.4.4.3 Propuestas con base al producto.

Se sugiere crear diversas presentaciones del producto para poder ofrecer variedad a

los clientes, para ello con estudio en base a las preferencias del consumidor.

e Mantener el mismo proveedor de materia prima para la elaboracion del producto,
esto para mantener la misma calidad siempre. O comercializar con proveedores que
ofrezcan precios mas competitivos sin descuidar la calidad de los insumos.

e Aprovechar la aceptacion que tiene el producto en el mercado meta para poder
convertirlo en un producto estrella.

e Dar a conocer las principales caracteristicas que distinguen al producto de la
competencia para de esa forma poder generar un mayor impacto en el mercado. Pues
debido a que la cantidad de ingredientes con respecto a la horchata de morro, son
menos en cantidad y posee un alto contenido vitaminico.

e Debido al estudio que se realiz6 y basandonos en las encuestas podemos concluir

que la mayor parte de salvadorefios residentes en estados Unidos estan localizados

en el estado de California, especificamente en la ciudad de los Angeles, por lo cual
se ha tomado la decision de elaborar la imagen corporativa con el fin que la marca
sea mas conocida por los clientes potenciales. Y sea, ademas, altamente identificada

por nuestro mercado meta.

4.4.5 Imagen corporativa

Marca: “Horchata mani”
Slogan: 100% natural, 100% salvadorefio

Logotipo: Los colores a utilizar son:
Color piel: #f3d5ad

Color naranja: #eec4be

Color café claro: #7d3d11

Color café oscuro: #492a01
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Color blanco: #1fffft

Color café medio: #562002

100%% SALVADPORERO

. llustracion 3 Logo de Horchata Mani
Adicional a la

elaboracion del slogan, logo, se crea para el desarrollo de la imagen corporativa de Horchata
mani pagina en Facebook, Instagram y una pagina web, esto con el fin de mejorar la

comunicacion entre cliente-empresa, para asegurar la buena atencion al cliente y la gestion de

ventas.
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e 4.45.1 Pagina de Facebook

HorchataMani

S harshatastants

inicie

Putcacones

HW Contactanos:

ﬁ HorchataMani

@ @horchatamani
(C) 7747-8479
N s 4 o | @ G| - T —
Cruer publicacein Progemas a Horchatabhania
3OTDE L PUDESKY Ot 300 08 cometa srven ™ © Progunmm
Qusdp war o mam © Progunts
M Forovideo &5 Entpmar wm, © seopsan ' LDinde eszin? © Meguniat
T T §
Fublicaciones

llustracion 4 Pagina de Facebook

4.4.5.2 Perfil de Instagram
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@ | Instagram @

[ 1A 4 Tiguiend
804 ;o ) 558 - 56 U
Horchatalarsa

Producta 100% srtesansd i paita @ v

En lagares siteencs comot universidades y centro comeroiales

)
ww {acebook com/MarchataMam S C 1N ADA- 2152907 3M06077 1)

llustracion 5 Perfil Instagram

e 4.45.3 Pagina Web

D facrttw agul pare buscs

llustracion 6 Pagina Web
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e 4.45.4 Presentacion de Horchata Mani.

Se cre0 la presentacion con la que Horchata mani se introduciré a los supermercados.

Rralpih ) et it {10

446 llustracion 7 Presentacion de Horchata Mani

Estrategia de fijacion de precios.
e 4.4.6.1 Objetivo.

Crear una estrategia de precios que permita posicionar a la marca “Horchata Mani” como
una marca que represente un precio nuevo y accesible comparado con los precios de la

competencia y de igual forma tomando en cuenta todas las caracteristicas que el producto posee.
e 4.4.6.2 Descripcion.

Tomando en cuenta la investigacion realizada se puede observar que los encuestados indican
que el precio juega un papel muy importante en la decision de compra es por eso que se ha
decidido implementar las siguientes acciones, Sin embargo, a pesar de que no todos son
consumidores frecuentes del producto, se considera que se deben tomar diferentes medidas a la
hora de fijacion de precios ya que el precio si es una caracteristica importante a tomar en cuenta

para poder cumplir con las expectativas de los clientes.

e 4.4.6.3 Estrategias de precios.
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La eleccién de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental dentro del proceso
de fijacién de precios porque establece las directrices y limites para:

1) la fijacion del precio inicial

2) los precios que se iran fijando a lo largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual, apunta
al logro de los objetivos que se persiguen con el precio, como es la preferencia del segmento al

que se estaran enfocando los esfuerzos.

Se eligid la estrategia de precios de penetracion, ya que si bien el producto no es algo nuevo
en el mercado en general si lo es en el mercado al cual se quiere penetrar, se implementara esta
estrategia basandonos en la premisa de que se debe de fijar un precio de penetracion inicial bajo
para poder rapidamente captar un gran volumen de consumidores y conseguir una gran cuota de

mercado.
e 4.4.6.4 Fijacion de precios.

El precio de Horchata mani se fijara en relacion con los precios de la competencia, en el
mercado de salvadorefios residentes en los Estados Unidos. Si a esto agregamos el hecho de que
este producto como tal, que es un producto nostalgico, se encontrara apertura en las actitudes de

compra del segmento al que se estara enfocando los esfuerzos de comercializacion.

La lista de precios a implementar serd la siguiente dependiendo de la cantidad que los

clientes decidan.

e 1 1b de horchata mani $5.50 USD.
e Sielcliente adquiere de 15 Ibs de horchata mani en adelanta la libra costara $5.25
uUsD.

Se buscaré en los proximos afios aumentar el precio en un 5% esto dependiendo del
crecimiento econdmico de nuestro mercado meta, lo que siempre seré el objetivo es tener precios

competitivos.

4.4.7 Estrategia de plaza.
Poder introducir la horchata producida por “Horchata mani” en los principales puntos de

venta en Estados Unidos, principalmente en el estado de California, ademas de eso establecer
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relaciones con las principales cadenas de supermercados con el fin de extenderse por toda la

region y no tener como mercado Unicamente California si no muchos més estados.

Dentro de la estrategia de plaza se sugerira una visita a los supermercados o tiendas que
vendan productos para la poblacion salvadorefia en Estados Unidos, se propondré una visita
guiada para que los empresarios del producto Horchata mani, puedan conocer de primera mano
cuales serian o seran sus posibles puntos de venta. Ademas, se verificara que la visita se dé en
establecimientos que muestren una afluencia dptima de clientes para poder realizar proyecciones
y tomar en cuenta otras estrategias que se deseen implementar. Y como también aprovechar las

temporadas donde el clima a temperaturas altas, es decir, esté en condiciones calurosas.
e 4.4.7.1 Objetivo de la estrategia de la plaza

Comercializar Horchata mani en puntos de venta clave para poder alcanzar un 6ptimo
desarrollo del producto y de las ventas, que sean puntos accesibles y conocidos por nuestros

clientes.
e 4.4.7.2 Descripcion.

Se buscara con esta estrategia, dar a conocer de una forma efectiva el producto en los
principales supermercados y mercados gque sean frecuentados por salvadorefios que estan dentro
de nuestro mercado meta y que de esta manera se convierta en un producto estrella y lograr
posicionarse dentro de los mas consumidos del mercado, en lo que a la bebida horchata

concierne.
e 4.4.7.3 Estrategia de distribucion.

Las estrategias de distribucion constituyen una amplia concepcion de la forma en que deben
ser asignados los recursos para establecer un canal (o0 canales) que una al producto con el
consumidor o usuario con el fin de asegurar la correcta comercializacién del producto, entonces,
es importante hablar acerca de los canales de distribucion que se podrian definir como los
diferentes entes que intervienen en la estructura de negocios y mercadeo de un producto. Su
objetivo es lograr que el producto sea trasladado desde la fabrica hasta el consumidor final, El

canal de distribucion de un producto esta formado por individuos o compafiias que se encargan
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de su transferencia fisica y propiedad sin modificarlo. Porque cuando esto ocurre, entonces nace

un nuevo producto.

Para el producto se tomd como canal de distribucion, el canal indirecto corto, de esta forma

el producto no pasaria por diferentes intermediarios por lo cual el precio no tendria que verse

modificado y llegar de una forma mas rapida y directa a los clientes.

4.4.8 Estrategia de promocion.

Dar a conocer a los clientes potenciales y reales esta nueva marca, y sus caracteristicas
principales para convencer a los usuarios que “Horchata mani” es la mejor opcion en el
mercado. Ya gue se estaran brindando su alto contenido vitaminico, proteico y amigable
con el medio ambiente ademas de un sabor agradable.

Con el fin de promocionar y posicionar el producto entre los paisanos salvadorefios, se
estableceran concursos donde se muestre la mejor foto familiar o entre amigos,
consumiendo Horchata mani, haciéndose acreedores de un premio y la dotaciéon de
producto.

La otra estrategia de promocion sera mandar una foto consumiendo dicha bebida subirla
a lared social Facebook, y a la mejor foto, su familia aca en El Salvador, se hara acreedor

de productos “Horchata mani”.

4.4.8.1 Acciones.

Debido a que el producto sera nuevo en el mercado al cual se pretende penetrar, se ha

trabajado en las siguientes acciones para poder tener una penetracion exitosa y asegurar que el

producto tenga la aceptacion y genere las ganancias esperadas, a través de la investigacion

realizada se proponen las siguientes acciones que ayudaran a tener un mayor impacto en el

mercado meta.

La promocion del producto es parte esencial para el logro de los objetivos, por lo cual
se contratard a una persona Salvadorefia, adulta, cuyas actitudes por la atencién al cliente
y las ventas, sea parte de sus habilidades y que la atencién al cliente, sean aspectos que
desarrolle de manera Optima. gque pueda encargarse de promocionar y dar

degustaciones en los supermercados, pero también en los mercaditos que se tienen en
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Estados Unidos, que son muy frecuentados por Salvadorefios. O bien, puede incluso ser
un elemento de la empresa “Horchata mani” encargarse de dicho contacto con los
clientes y de la comercializacion en general.

e Manejar una promocion de introduccion, en la cual por la compra de 5 Ibs de Horchata
se lleva la sexta gratis, esto para poder hacer méas llamativa la introduccion del producto.
Aunque esto seria por un tiempo limitado, mientras la marca se posiciona en nuestro
mercado meta.

e Llevar una calendarizacion por supermercado en la cual se pueda llevar un mejor control
de las promociones que se manejaran por temporadas, de igual manera apegarse a las
festividades Salvadorefias para poder lanzar promociones que estén en el contexto de la
festividad que se esté teniendo, esto para aprovechar el factor nostalgico del producto,

lo que generara méas compras del producto.

4.5 Guia de exportacion de Horchata.
4.5.1 Elementos basicos para exportar.

e ;Qué es exportacion?

Cuando se habla de exportacién se refiere a la salida de mercaderias del territorio

aduanero nacional.

Estas mercaderias se encuentran clasificadas numéricamente a nivel internacional, por
medio de un c6digo Unico a seis digitos llamado cddigo arancelario, a nivel Centroamericano

este codigo estd homologado a diez digitos.

Glosario de términos de comercio
Antes de iniciar la lectura de esta guia, es importante identificarse con ciertos terminos,
cuyo conocimiento es necesario para comprender el proceso de exportacion. A continuacion, se

hace una breve introduccidn a conceptos basicos de comercio exterior.

e Acuerdo comercial:
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Contrato legal (convenio, tratado o cualquier otro acto vinculante u obligatorio) por el
cual varios Estados o paises, por voluntad propia, se comprometen a cumplir condiciones y
regulaciones especificas en su intercambio de bienes y servicios para facilitar el comercio entre
ellas.

e Arancel:

Carga financiera en forma de impuesto que se aplica a las mercancias que se transportan
de un territorio aduanero a otro (a menudo de un pais a otro). Los aranceles se aplican a las

importaciones de mercancias.
e Arancel NMF (Nacion mas favorecida):

Arancel normal, no discriminatorio, que un Miembro de la OMC impone a las
importaciones de paises Miembros con los que no mantiene trato preferencial. Excluye los
aranceles preferenciales previstos en acuerdos de libre comercio y otros regimenes o aranceles

que se aplican en el marco de los contingentes arancelarios.
e Certificado de origen:

Documento elaborado por el productor o el exportador, mediante el cual se garantiza que

las mercancias son originarias de un pais.
e EXxportacion:
Venta de un bien o servicio a un pais distinto a aquel en el que se produce.
e Importacion:

Cuando un pais compra mercancias o servicios producidos en el extranjero para su

consumo interno.
e [ncoterms:

Definen las responsabilidades de las empresas compradoras y vendedoras en la entrega
de mercancias al amparo de los contratos de compraventa, estos son regulados por la Camara

de Comercio Internacional.

e Ventajas de exportar.
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La actividad exportadora representa ventajas para las empresas entre las que se pueden
destacar las siguientes:

e Economias a escala: se incrementa la escala de produccién disminuyendo costos
unitarios y mejorando la productividad.

e Utilizar la capacidad productiva ociosa con la que cuenta la empresa al vender
mayores volimenes.

e Aprovechar ventajas y las oportunidades de nuevos mercados a través de los
acuerdos preferenciales.

e Posicionamiento internacional de su marca.

e Permite ampliar margenes de ganancia y posibilita incrementar la facturacién de
la empresa.

e Permite diversificar el riesgo y minimizar la dependencia del mercado interno.

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

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

e Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos, mejorar

la eficiencia y diversificar productos.

Independientemente de las razones por las cuales una empresa decide abrirse al mercado
internacional, la exportacion, sin duda, le abre nuevas oportunidades para llegar a consumidores
nunca atendidos que, bajo un buen enfoque comercial, pueden llegar a constituirse en un
mercado leal y comprometido con sus productos y representar un crecimiento sostenido para su

empresa.

Adicionalmente al crecimiento en ventas, los mercados extranjeros afinan los procesos
de produccion y calidad, para adaptarse a los rigurosos niveles de exigencia, con lo cual se

mejora el que hacer de las empresas.

A continuacion, se presentan los elementos basicos que debe evaluar toda empresa que

quiera iniciar el proceso de exportacion:

e ;Quién puede exportar?
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Cualquier persona natural o juridica, o extranjeros con residencia en el pais, puede

constituirse como exportador.
e (Esta listo para exportar?

Acceder a un nuevo mercado implica tiempo, investigacion, esfuerzo, recursos,
capacidad para abastecer el mercado local y extranjero, un producto adecuado y competitivo,
entre otros factores. Hay que recordar que abrir un nuevo mercado implicara inversiones

adicionales, y su retorno no se vera reflejado en el corto plazo.

PROESA realiza un diagnoéstico a las empresas interesadas en exportar. Esto permite
determinar si éstas se encuentran listas para exportar o si deben realizar pasos previos que les

permitiran ingresar a otros mercados posteriormente.
e ¢Le conviene exportar?

La exportacion es una herramienta al servicio de la estrategia establecida por la empresa,
no un objetivo independiente. Se deben considerar aspectos como la rentabilidad de la actividad
exportadora, la diversificacion del riesgo y el posicionamiento que la empresa ya tiene en el

mercado local.
e ;COmo debe prepararse?

Algunas de las diversas actividades que se deben de realizar para lograr una exportacion

exitosa, son:

e Elaborar un plan de actividades de mediano y largo plazo.

e Enfocar los esfuerzos y el producto en funcién de la demanda del mercado.

e Comprometerse con el cumplimiento de los plazos de entrega con los clientes.

e Contar con un plan de comercializacion, definiendo los medios de
comercializacion y logistica que se van a utilizar.

e Elaborar material promocional adecuado.

e Disponer del recurso humano capacitado que pueda dedicar tiempo a esta
actividad, preferiblemente con conocimiento del idioma inglés si se trata de

paises con idiomas distintos al espariol.
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e Elaborar la hoja técnica del producto, que describa el detalle de este: peso, forma,
presentacion disponible, etc. en caso de que éste lo requiera.

Errores a evitar en el proceso de exportacion.

El proceso de exportacién demanda un proceso de aprendizaje y experiencia, en el cual
frecuentemente se cometen errores que, de evitarse, pueden ahorrarle a la empresa tiempo y
dinero. A continuacion, se enuncian los errores mas comunes cometidos en la

internacionalizacion que deben ser considerados:

e No decir "no" cuando se carece de la certeza que se puede cumplir con el pedido

e Que la actividad de exportacidn no esté conectada a la estrategia de crecimiento
de la empresa

e Que exista diferencia entre la calidad de las muestras y la calidad del producto
enviado

e No tener una comunicacion disciplinada con el cliente, lo cual dé lugar a un
malentendido

e Desconocer la cultura de negocios del pais de destino

e No proporcionar cotizaciones con especificaciones detalladas

¢ No contemplar todos los imprevistos que pueden afectar una entrega a tiempo

En El Salvador se cuenta con procesos e instituciones gubernamentales, encargadas de llevar a

cabo el proceso de exportacion, por lo cual se estipula un paso a paso:

Tabla 4 Requisitos y permisos para operar en El Salvador.

» Numero de identificacion tributaria (NIT) | Ministerio de Hacienda

* Carné de contribuyente del IVA www.mh.gob.sv

« Escritura de constitucion de la empresa | Centro Nacional de Registros

inscrita. No aplica para persona natural.
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* Registro de marca. Es opcional, pero
recomendable para prevenir el uso de

terceros.

www.cnr.gob.sv

» Permiso de funcionamiento. Aplica para

empresas  procesadoras, empacadoras,
almacenadoras o comercializadoras de

alimentos

* Registro sanitario de producto elaborado,
empacado o distribuido a nivel nacional o

internacional

* Certificado de libre venta para exportar a

Centro América.

Ministerio de Salud

www.salud.gob.sv

* Aplicables a productos farmacéuticos:
\ Inscripcion de productos farmacéuticos

\ Autorizacién para la fabricacién de un

producto farmacéutico

\ Licencia de comercializacion

\ Cambios post-registros

\ Cambios de férmula

\ Certificado de venta libre

* Aplicables a productos cosméticos:
\ Inscripcion de productos cosméticos
\ Licencia de comercializacion

\ Cambios post-registros

Direccion Nacional de Medicamentos

www.medicamentos.gob.sv
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V Certificado de venta libre

* Aplicables a productos higiénicos:
v Inscripcion de productos higiénicos
\ Licencia de comercializacion

\ Cambios post-registros

\ Certificado de venta libre

* Visados por productos farmacéuticos,

insumos  médicos, materias  primas,
productos  quimicos,  cosméticos e
higiénicos

* Derechos por analisis

Al momento de elaborar un plan de exportacion tenemos que tomar en cuenta los siguientes

puntos:

Tabla 5 Secciones fundamentales para un plan de exportacion.

1. Resumen ejecutivo

e Propdsito del plan
e Informacion basica

e Requerimientos financieros
2. Perfil de la empresa

e Antecedentes de la empresa
e Aspectos estratégicos
e Organizacion interna

e Descripcién general de la oferta

5. Analisis del mercado objetivo

e 1.Analisis general del mercado
seleccionado
e 2. Demanda

e Precios
4. Anélisis detallado de la competencia

e Barreras de acceso

e Logistica
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e Mercados en los que participa 6. Marketing mix previsto

e Fortalezas y debilidades « Politica de producto

3. Definicidn de la capacidad exportadora e Politica de precio

¢ Politica de plaza
e Fortalezas de la empresa en el

e Politica de promocién
mercado externo

e Productos con potencial de | 7. Proyecciones financieras
exportacion

e Ingresos proyectados por ventas de

e Objetivos en torno al proyecto de L
exportacion

exportacion L, .

e Estimacion de recursos necesarios
4. Andlisis del producto e Proyecciones del flujo de efectivo
e Descripcion detallada del producto *  Razones financieras basicas
e Clasificacion arancelaria *  Fuentes de financiamiento
e Capacidad de produccién 8. Planificacion

e Aspectos generales del proceso
P g P e Actividades

productivo 5. Adecuaciones

Responsables
6. Estructura de costos

e Tiempos

4. Indicadores

Analisis y seleccién de mercados potenciales

Como una primera etapa para seleccionar el o los mercados a los que se quiere exportar,
se deben analizar diferentes variables. En primer lugar, se debe haber preseleccionado algunos
mercados para evaluar, a fin de poder compararlos y seleccionar los que cuenten con las mejores

oportunidades para los intereses de exportacion de su empresa.

Se deben evaluar algunos indicadores sociales, economicos y comerciales como los

siguientes a la hora de seleccionar el mercado:
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Tabla 6 Indicadores para exportar.

Caracteristicas geograficas Relacionado al tamafio territorial del pais o
region, sus fronteras, distribucion interna,
concentracion poblacional, nUmero de
ciudades relevantes, paises vecinos, clima,

etc.

Aspectos econdmicos Serie de datos que permiten establecer la
situacion a nivel nacional de elementos
como el PIB, PIB per céapita, deuda,
consumo nacional, nivel de inversion, gasto
del Estado, etc., todo esto, para tener una

idea del tamafio y estado de la economia.

Aspectos demograficos Tamarfio de la poblacion, distribucion por
sexo, por edad, por ocupacién, poblacion
econdémicamente activa, poblacion adulta,
tasa de crecimiento, caracteristicas de la
poblacion, idiomas, religion, escolaridad,
etc.

Estabilidad Aspectos relacionados con la situacién
interna del pais o regiobn que pudiesen
incidir de una u otra forma en el proceso
exportador: estabilidad politica, riesgo pais,
relaciones diplomaticas, grado de inversion,

etc.

Seguridad legal Aspectos relacionados al marco juridico en
cuanto a leyes, contratos, regulaciones

especificas al sector, codigos comerciales,

95



confiabilidad del sistema, registro de

marcas, etc.

Tratados comerciales La posible existencia de acuerdos que
brinden beneficios arancelarios y de ingreso

a productos provenientes de El Salvador.

Puntos de acceso Identificacion de los diferentes puntos
maritimos, terrestres 0 aéreos que estén
disponibles para internar los productos,
existencia de rutas para transportar los
productos hasta ese destino.

Condiciones relevantes que debe cumplir el mercado seleccionado
Debe tomar en cuenta que el mercado de exportacion seleccionado debe cumplir al menos tres

condiciones relevantes:
e Accesible:

Es decir que la empresa salvadorefia pueda incursionar en él, no en funcién Unicamente
de la oportunidad de mercado que representa, sino también por la capacidad de acceder a él en
funcion de posibles regulaciones, logistica necesaria, distancia, canales de distribucion, tipo de

clientes, etc.

Ejemplo: Se puede tener la capacidad de fabricar un suplemento nutricional que tiene
una fuerte demanda en el mercado panamefio, pero no se cuenta con los permisos sanitarios y

de marca para posicionarlo.
e Defendible:

Es decir, que se cuente con las caracteristicas de oferta, valores agregados y capacidades
necesarias para poder competir en dicho mercado. Se trata entonces de seleccionar mercados en

los cuales se tenga la capacidad de mantenerse de forma rentable y competitiva.
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Ejemplo: La dindmica de un mercado puede evolucionar favorablemente, lo que
motivard a nuevos competidores a ingresar en éste, dicha competencia no necesariamente es
inmediata, pero debe evaluar si, ante esa nueva oferta, usted podra seguir compitiendo y

manteniendo su participacion.
e Sostenible:

Que exista suficiente oportunidad comercial como para rentabilizar el esfuerzo de
exportacion. Seria un error incursionar en un mercado que en el corto plazo deje de ser

interesante, por lo que se debe seleccionar aquel con mayor proyeccion y crecimiento.

Ejemplo: Un estudio sobre el consumo de 89 categorias de alimentos en 59 paises,
realizado por el Institute of Food Technologies de Washington, indica que una de las diez
tendencias alimenticias es el consumo de productos bajos en grasa que son demandados por el
63% de los consumidores, de los cuales, el 55% se centra en productos con poca grasa saturada.
El 40% compra alimentos bajos en carbohidratos y el 71% revisa las etiquetas para comprobar
la proporcidn de grasas en los alimentos que quiere comprar. Antes de emprender el viaje de
prospeccion es importante una preparacion previa, por lo que a continuacion, se presentan

algunas recomendaciones:
e Planee el viaje con el debido tiempo.

No realice un viaje tomando la decisién a ultimo momento; lejos de ayudarle, podria
resultarle contraproducente, volverse un gasto innecesario o incluso dejar una mala imagen en
el mercado destino por no haber llegado debidamente preparado. Tome en cuenta si la época de
visita es la adecuada, que no sean dias festivos, que sus posibles contactos estén disponibles,

etc.
e Revise que tenga cubierto los aspectos logisticos.

Estos incluyen principalmente el pasaporte, el boleto, la visa, los gastos, la estadia, la
movilizacion interna, posibles credenciales, la comunicacion, la alimentacion y hasta si
requerira de un traductor. Hoy en dia, estos aspectos pueden ser preparados por internet y, si los

realiza con antelacién, puede incluso obtener mejores tarifas. Contratar un consultor o empresa
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local puede ser muy beneficioso, ya que él conoce el mercado, posee los contactos y serd mas
facil que las empresas locales le abran las puertas si las citas se hacen por medio de estos.

e Elabore un plan de lo que hara en el mercado.

No visite el mercado si no tiene un plan de trabajo previsto, no llegue a improvisar o a

ver qué puede obtener estando en su destino; en ese caso, seria mejor no realizar el viaje.
e Valide la programacion de las visitas previstas.

Como ya ha elaborado un plan de trabajo durante su visita, siempre verifique que las
citas que ha programado se mantengan; muchas veces se dan cambios de ultima hora que le

obligaran a reprogramar su agenda.

Siempre comuniquese, pocos dias previos a su visita, con todos los contactos que
visitard, si algo ha cambiado, aln tendra margen de maniobra para ajustarse o evaluar si puede
Ilevar a cabo otras acciones o citas de negocios. Utilice para esto las llamadas telefonicas y el

recordatorio escrito por correo electronico.
¢ Verifique que lleva consigo lo necesario.

En funcion de lo que hara durante su visita, revise lo que ha preparado y que lleva
consigo todo lo necesario para poder sacar provecho de su viaje, esto puede incluir informacién
de su empresa, sus datos de contacto, muestras, informacién escrita de su producto, formatos
para la recoleccion de informacion, documentos para obtener registros, etc. Un listado de

comprobacion le sera de mucha ayuda para evitar el olvido de articulos clave.

Tiene que tener claro qué ird a investigar al mercado seleccionado y entre los aspectos

mas importantes se encuentran:

Tabla 7 Seleccidon de mercados
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Barreras no arancelarias y otras regulaciones

Segln el Sistema de Informacién de Comercio Exterior (SICE), las barreras no
arancelarias son medidas no arancelarias que tienen un impacto proteccionista para el ingreso
de mercancias a un pais. Por ejemplo: cuotas o contingentes arancelarios, regimenes que

requieren licencias, bandas de precios.

Las barreras no arancelarias son medidas de politica comercial diferentes a las barreras

arancelarias y que tienen el potencial de afectar el intercambio internacional de bienes.

Segun los acuerdos de la Organizacion Mundial del Comercio, el uso de las medidas no
arancelarias esta permitido bajo algunas circunstancias. Ejemplos de ello son el Acuerdo sobre
Barreras Técnicas al Comercio o el Acuerdo sobre Medidas Sanitarias y Fitosanitarias. Estos
acuerdos permiten a los gobiernos perseguir objetivos legitimos por medio de las politicas

comerciales adoptadas, inclusive si estas provocan un decremento en el flujo comercial.
e Barreras no arancelarias mas comunes:
1. Exigencia de porcentaje de contenido nacional
2. Normas técnicas y requisitos de calidad
3. Etiquetado de la mercancia
4. Requerimientos sanitarios
5. Medidas antidumping

6. Autorizaciones o licencias previas

Etiquetado

El producto para exportar requiere de informacion en el empaque que va a estar
disponible al consumidor final. Los requisitos varian segun el producto y el pais destino. Debe
asegurarse de cumplir con lo solicitado en el pais destino para evitar la devolucion de su

producto.
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Tabla 8 Contenido de etiquetas segun producto.

Alimentos preenvasados

* Nombre del alimento

* Lista de ingredientes (por orden

predominante)
* Contenido neto y peso escurrido
* Registro sanitario del producto

* Nombre y direccion de la empresa
(fabricante, envasador, distribuidor o

importador del producto)
* Pais de origen
* Identificacion de lote

* Fecha de vencimiento e instrucciones para

su conservacion

Prendas de vestir

» Composicion del insumo (diferentes fibras

que integran el producto)
* Talla o tamafo

* Instrucciones de cuidado
* Pais de origen

* Nombre de la empresa (fabricante,

importador o distribuidor)

Productos farmacéuticos de uso humano

Se establecen diferentes requerimientos
para el empaque primario (recipiente en el

que se coloca directamente el medicamento)
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y secundario (recipiente dentro del que se

coloca el empaque primario).

En términos generales se suele requerir para

el envase primario:
* Denominacion del medicamento
* Informacion de los principios activos

* Nombre empresa responsable o

laboratorio * Numero de lote
 Fecha de vencimiento

* Contenido

* Forma farmacéutica

 Via de administracion

* Numero registro sanitario (si no tiene

empaque secundario)

» Otros requisitos que varian segiin forma
farmacéutica (por ejemplo, si se trata de
comprimidos, capsulas, jarabes, unguentos,

etc.)

Productos naturales medicinales

Requisitos del envase primario:
* Nombre del producto

* Numero de lote

* Fecha de vencimiento

* Nombre o logotipo del laboratorio
fabricante ¢ Otros requisitos que aplican

cuando no tenga empaque O envase
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secundario (forma farmacéutica,
indicaciones, modo de empleo, fecha de
vencimiento, dosis, via de administracion y

otros)

Productos higiénicos (limpiadores,

detergentes, desinfectantes, similares)

* Nombre del producto

* Numero de registro

* Tipo de producto

* Pais

* Nombre del importador

* Contenido neto

* Nombre de ingredientes peligrosos
* Instrucciones de uso

* Numero de lote

 Advertencias y precauciones

* Otros

Calzado

* Pais de origen

* Nombre y direccion de importador o

distribuidor

¢ Informacion sobre los materiales de las

partes del calzado

» Tamafio del calzado

Agentes

Las personas naturales o juridicas que pueden intervenir durante el proceso de envio de

mercaderia son:
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e Agente aduanero:

Se encarga de efectuar los trdmites y operaciones en aduana en nombre del exportador o
importador. El empresario puede contratar los servicios de un agente aduanero que lo apoye en

dichas formalidades o puede hacerlas directamente.
e Operador logistico:

Se dedican a planear, operar, coordinar y manejar mercancias por cualquier medio de

transporte, a través de medios propios o subcontratando servicios de empresas de transporte.
e Consolidador de carga:

Persona natural o juridica que consolida varios embarques pequefios para varios clientes

en una carga mas grande y que puede emitir documentos de transporte.
e Empresa de transporte:

Es el encargado de efectuar el traslado de la mercancia, se suele conocer por transportista
si el transporte es via terrestre, naviera si es transporte maritimo y operadores aéreos para carga

aerea. Pueden contratarse directamente o mediante los servicios de un operador logistico.

A estos se suman los funcionarios publicos involucrados en la actividad de exportacién

tanto en EIl Salvador como en el pais de destino.

Toda la operatividad que conlleva el transporte internacional normalmente es

responsabilidad de la empresa de transporte contratada.
e Documentos de exportacion.

A continuacion, se detallan los documentos que acompafian a la mercaderia para poder

exportarla.
e Documentos necesarios para exportar

e Factura de Exportacion
e Lista de Empaque (Packing list)
e FAUCA o declaracion de mercancias

e Certificados de origen segun el destino de la exportacién
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e Permisos especificos de acuerdo con el producto o pais destino
e Manifiesto de Carga (Transportista)
e Documento de transporte dependiendo del medio utilizado:
= Terrestre: Carta de porte
= Maritimo: Conocimiento de embarque (Bill of lading, B/L)

= Aéreo: Guia aérea (airway bill)
e Factura de Exportacion:

Documento que emite el exportador una vez confirmada la operacion de venta (previo
envio de la factura proforma). Debe incluir informacién importante de la compraventa, tal como
la descripcion precisa de la mercaderia, precio unitario, cantidad y monto total de la operacion,
laidentidad y direccién del exportador e importador, y los detalles de entrega y pago, entre otros

datos. Este es un documento legal controlado por el Ministerio de Hacienda.
e Lista de empaque:

Es una lista que contiene el detalle del peso, volumen, cantidad, contenido y embalaje
de los paquetes o bultos. Un control basico es que la lista de empaque debe “cuadrar” con las

unidades especificadas en la factura de exportacion. Es elaborada por el exportador.
e FAUCA o declaracion de mercancias:

Para las exportaciones hacia Centroamérica se debe presentar el Formulario Aduanero
Unico Centroamericano (FAUCA) y para las exportaciones hacia fuera de Centroamérica, la
Declaracion de Mercancias (DM). Estos documentos son emitidos por el CIEX, a partir de los
datos proporcionados por el exportador en el formulario de solicitud de exportacion (Anexo 4:

Muestra de FAUCA y Anexo 5: Muestra de Declaracidon de Mercancias).
e Certificados de origen:

Para que sus productos puedan ingresar sin pagar derechos arancelarios en los paises con
los que se tienen firmados tratados de libre comercio, deberan acompafiar sus embarques de un
Certificado de origen, documento que como su nombre indica, certifica que los productos han
sido producidos en el pais desde donde se exportan. Estos certificados son autorizados por el

CIEX y hay formatos especiales segun el acuerdo.

104



e Certificados Fito y zoosanitarios:

Se emiten para la exportacion de productos y subproductos de origen animal y vegetal,
los cuales certifican que al momento de la exportacion las plantas, animales, productos y
subproductos han sido inspeccionados de acuerdo con los procedimientos adecuados y se
consideran aptos para la exportacion. Estos documentos son requeridos por los paises
importadores para el ingreso de productos y subproductos de origen vegetal y animal (Anexo 6:
Muestra de Certificado Fitosanitario). Estos certificados son autorizados por la delegacion de
MAG en CIEX.

e Manifiesto de carga:

Incluye informacion detallada del transporte y la carga, tales como los puertos de
procedencia y destino, nimero de contenedores llenos y vacios, nombre, nacionalidad y
matricula de la nave. Para el caso del transporte maritimo y aéreo, es elaborado por el
transportista. Para el caso del transporte terrestre, puede ser elaborado por el exportador, el
agente aduanal y/o la compafiia transportista.

e Documento de transporte:

Es el documento emitido por el transportista que da constancia de que la mercancia se
ha embarcado o se embarcara a un destino determinado y, asimismo, de la condicion en que se
encuentra. EI B/L y la guia aérea son elaborados por el transportista, ya que deben incluirse
datos del barco y/o el avion. La Carta de Porte puede ser elaborada por el exportador, el agente

aduanal y/o la compafiia transportista.

Principales productos de exportacion
Las exportaciones de bienes totales de El Salvador alcanzaron en 2015 una cifra de US
$5,485 millones, creciendo con ello 4.03% con respecto al 2014.

El Salvador exporta més de 3,000 productos a cerca de 170 mercados diferentes y cuenta

con una base de mas de 2,400 exportadores.

A continuacion, se presentan los sectores de alimentos y bebidas, agroindustria y

manufacturas diversas:

Alimentos y bebidas
105



El sector de alimentos y bebidas es uno de los més dindmicos y cambiantes en el mercado
salvadorefio e internacional. En el afio 2015, 194 empresas del sector exportaron US $414

millones, lo cual representd una participacion del 7.5% en las exportaciones totales de bienes.

Por lo cual la exportacion de Horchata mani favorece a la empresa, debido a estar
posicionado en el primer sector, por lo cual se hace la presente guia que generaliza el proceso

para la implementacion de otro producto, pero siempre partiendo de la base de Horchata mani.
e Principales productos de exportacion

e Bebidas isotonicas y de sabores de frutas
e Snacks

e Néctar de frutas

e Galletas

e Bebidas gaseosas

e Alimentos étnicos

e Condimentos y salsas

La principal ventaja de los productos salvadorefios de este sector es que tienen presencia

constante en nichos especializados: productos organicos y alimentos étnicos.
e Principales socios comerciales:

e Guatemala

e Honduras

e Estados Unidos de América
¢ Nicaragua

e Panamé

e Republica Dominicana

e Costa Rica

e México

e Puerto Rico

e Colombia
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Agroindustria
El sector de agroindustria es el segundo mayor sector exportador de El Salvador. En el afio
2015, 331 empresas del sector exportaron US $688 millones, lo cual representd una

participacion del 12.5% en las exportaciones totales de bienes.
e Principales productos de exportacion

e AzUlcar de cafia

e Caféoro

e Atln en conserva

e Melaza de cafa

e Dulces

e Harina de maiz

e Lomos de atln cocidos y congelados
e Arroz

e Esquejes sin enraizar

e Harina de trigo

El sector agroindustrial salvadorefio destaca por la calidad en productos tradicionales
(café y derivados de la cafia de azUcar), los cuales gozan con reconocimiento internacional, asi

como por la oferta salvadorefia de productos agroindustriales de mayor valor agregado.
e Principales socios comerciales

e Estados Unidos de América
e Guatemala
e Honduras

e Republica Popular de China

e Canada
e Taiwan
e Espafa

e Venezuela
e Costa Rica

e [talia
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Manufacturas diversas:

Es un sector que cuenta con fuertes industrias de alta vocacion exportadora, varios afios de
experiencia y diversidad de productos tanto para consumo como para uso industrial. Este sector
representd en 2015 el 79.9% del total de las exportaciones de bienes de El Salvador, lo cual
equivale a US $4,382 millones.

Entre los subsectores que conforman el sector de manufactura diversos destacan los siguientes:
e Textil y Confeccion

En el afio 2015, 516 empresas del subsector exportaron US $2,551 millones, lo cual representd

una participacion del 46.5% en las exportaciones totales de bienes.
e Principales productos de exportacién

e Camisetas de algodon

e Calzoncillos de algodon

e Calcetines de algodon

e Suéteres de fibras sintéticas

e Suéteres de algoddn

e Camisetas de fibras sintéticas
e Sostenes

e Pants de algodon

e Tejidos de algoddn tefiidos

e Camisas de algoddn

Los productos salvadorefios de confeccion se comercializan bajo enfoque de paquete completo

y marcas propias, en tejido de punto y tejido plano.
e Principales socios comerciales

e Estados Unidos de América
e Honduras

e Guatemala

e Nicaragua

e Mexico
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e Costa Rica
e Canada
e Republica Dominicana
e Panamé
e Haiti
e Plasticos y caucho

En el afio 2015, 673 empresas del subsector exportaron US $343 millones, lo cual represento

una participacion del 6.3% en las exportaciones totales de bienes.
e Principales productos de exportacion

e Proformas de envases para bebidas

e Bolsas pléasticas

e Articulos pléasticos desechables

e Manufacturas de plasticos

e Envases plasticos

e Compuestos de PVC

e Placas, hojas y peliculas metalizadas

e Etiquetas-cintas plasticas autoadhesivas
e Peliculas de polietileno

e Articulos plasticos de uso doméstico

La principal ventaja de los productos salvadorefios de este subsector es que cuentan con

presencia regional y estan enfocados tanto para la industria como para productos de consumo.
e Principales socios comerciales

e Guatemala

e Honduras

e Nicaragua

e Costa Rica

e Republica Dominicana

e Estados Unidos de América
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e Panama
e Jamaica
e Meéxico

e Puerto Rico
e Metalmecénica

En el afio 2015, 558 empresas del subsector exportaron US $265 millones, lo cual represento

una participacion del 5% en las exportaciones totales de bienes.
e Principales productos de exportacion

e Barras de hierro corrugadas

e Desperdicios y desechos de aluminio

e Perfiles solidos

e Laminacién impresa

e Laminas planas y onduladas

e Partes de metal para construcciones

e Polines

e Tubos de seccion cuadrada/rectangular
e Alambre de acero sin alear

e Machetes

La principal ventaja de los productos salvadorefios de este subsector es que tienen 3 enfoques:

uso industrial, para la construccion y de consumo.
e Principales socios comerciales

e Guatemala

e Nicaragua

e Honduras

e Costa Rica

e Estados Unidos de América
e Panama

e Republica Dominicana
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e Corea Del Sur
e Belice

e Meéxico
e Quimico-farmacéutico

En el afio 2015 el subsector exportd US $282 millones, lo cual representd una participacion
del 5.2% en las exportaciones totales de bienes. Se registraron 417 empresas de este subsector.

e Principales productos de exportacion

e Medicamentos para uso humano

o Detergentes en polvo

e Medicamentos que contienen vitaminas
e Fertilizantes

e Productos de limpieza

e Pinturas

e Medicamentos con antibioticos

e Tintas

¢ Productos capilares

e Preparaciones anticonceptivas a base de hormonas o de espermicidas
Las ventajas de los productos salvadorefios de este subsector son:

e Reconocimiento y buenas practicas de los laboratorios salvadorefios en cuanto al manejo
de manufactura, lo que se constituye en una ventaja para promocionarse en el exterior.
e Los productos de este subsector cuentan con un fuerte posicionamiento en el mercado

centroamericano.

e Principales socios comerciales

e Honduras

e Guatemala
¢ Nicaragua
e CostaRica
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e Panama
e Estados Unidos de América

e Republica Dominicana

e México

e Colombia

e Cuba
Incoterms

Los Incoterms son un conjunto de reglas que definen las responsabilidades de las
empresas compradoras y vendedoras en la entrega de mercancias al amparo de los contratos de
compraventa, estos son regulados por la Cémara de Comercio Internacional

(http://www.iccspain.org/).

Los Incoterms, forman parte importante de la ""cadena de precios de exportacion”, ya que
definen las condiciones desde el punto de origen y el punto de destino, dando lugar a precios

diferentes en funcion del punto y condiciones de entrega pactadas con su cliente.

Cuando se habla del calculo de precio de exportacion, se hace referencia a un mercado
y a unas condiciones de entrega concretas. La construccién de la cadena de exportacién entre
un punto de origen y un punto de destino da lugar a precios diferentes en funcién de las
condiciones de venta o de entrega que estén negociadas y que vendran definidas dependiendo

el Incoterm utilizado en la operacion.

Dentro de todo el proceso de comercio exterior existen diferentes maneras de poder

negociar acorde al tipo de resultado que arroje la negociacion, entre estos modos estan:
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Tabla 9 Incoterms Polivalente

EXW

Ex Works | Puesto en fabrica

FCA

Free Carrier | Libre de flete, entregado al

transportista en un punto convenido

CPT

Carrier Pais to | Incluye el costo de
transporte hasta un punto convenido del
trayecto

CIpP

Carriage and Insurance paid to | Incluye el
costo y seguro de transporte hasta un punto

convenido del trayecto

DAT

Delivered at Terminal | Entregado en el pais

de destino, en una terminal especifica

DAP

Delivered at Place | Entregado en una
ciudad especifica dentro del pais de destino

DDP

Delivered Duty Paid | Entregado dentro de
pais de destino habiendo pagado derechos
arancelarios de importacion (DAI) y demés

impuestos
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Tabla 10 Incoterms de transporte maritimo.

FAS Free Alongside Ship | Libre de flete,

entregado al costado del buque

FOB Free on Board | Libre del flete, entregado a
bordo del buque

CFR Cost and Freight | Incluye el flete hasta un

puerto de destino convenido

CIF Cost, Insurance and Freight | Incluye el flete
y seguro hasta un puerto de destino

convenido
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Incoterms desde una vision sencilla
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Tipos de transporte

Los tipos de transporte que pueden utilizarse desde El Salvador y que estan disponibles
son el terrestre, maritimo y aéreo. Esta decision debe tomarse teniendo en cuenta el tipo de
mercancias que se estaran transportando y la cercania del destino final; con base en eso debera
decidirse si se utilizaran medios propios o se seleccionara a un proveedor de este servicio para

iniciar la coordinacién de movimientos de la mercancia.

Para productos perecederos, y Si se va a transportar pequefias cantidades, es
recomendable utilizar el transporte aéreo, pero este puede resultar bastante caro si es comparado

con el transporte maritimo y terrestre.

El transporte maritimo y terrestre generalmente son los mas baratos pero el tiempo de

entrega es mayor.

Generalmente se utilizan dos medios de transporte en combinacion y a esto se le llama
"Transporte Multimodal"ya que la mercancia tiene que viajar via maritima o aérea y luego por
via terrestre. Si se utiliza la combinacion de terrestre-maritimo, el transporte maritimo se

convierte en el "Transporte Principal”.

Es importante entonces tener claro que, aunque sean dos tipos de transporte, el flete
puede ser uno solo, por lo que entender y analizar muy bien la cotizacién ayudara a tomar

mejores decisiones.

Cuando una empresa va a exportar una cantidad pequefia que pueden ser cajas y uno o
varios pallets, se busca una empresa que preste el servicio de transporte de "Carga Consolidada".

Este consiste en reunir mercancias compatibles de diversas empresas que van al mismo destino.

Debe tomarse en cuenta que en ocasiones el tipo de transporte consolidado debe esperar
a tener suficiente carga consolidada para iniciar el viaje al destino. Es importante asegurar que
la empresa contratada cumpla con los tiempos de entrega, aspecto que debera ser incluido en el

contrato firmado.
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llustracion 9 Canales de distribucién

Acorde a la informacién anteriormente mencionada se puede determinar que el CPT
(Carriage Paid To) es entre todo el Incoterms que mas se acopla a las necesidades que Horchata

mani ostenta para el inicio de exportacion de Horchata.

“Transporte pagado hasta” significa que el exportado entregara la mercaderia al
transportista que haya contratado (U otra persona designada por el propio exportador), en el
lugar acordado por el exportador y el importador. El transportista llevar la mercancia desde
este lugar/punto de entrega hasta el lugar / punto de destino.

“Transportista” significa que cualquier persona que, en un contrato de transporte, se
compromete a efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables

interiores o por una combinacién de esos modos.

e Si se utilizan transportistas sucesivos para el transporte al destino convenido, el
riesgo se transmite cuando la mercancia se ha entregado al primer porteador en
el punto elegido por el exportador (No contratado por el importador).

e El lugar / punto de entrega de la mercancia no coincide con el de destino. Es
conveniente especificar al maximo ambos puntos en el contrato de compraventa,
ya que el reparto de costes y la transmision de riesgos entre exportador e
importador no se producen en el mismo lugar.

e La obligacion del exportador de entregar la mercancia termina con la entrega de
esta al transportista y NO con la llegada de la mercancia al lugar de destino. Sin
embargo, el exportador asume los costes del transporte hasta el lugar/punto de

destino acordado.
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e El riesgo de pérdida o dafio de la mercancia es transferido por el exportador al
importador en el lugar/punto de entrega de dicha mercancia.

e Sin perjuicio de lo anterior, el contrato de transporte que ha de formalizar el
exportador determinaré quién (exportador/importador) asume cada uno de costes
a la mercancia durante su transito y descarga hasta / en el lugar de destino.

Tabla 11 Obligaciones CPT

e Entregar la mercancia y la factura comercial de acuerdo con el contrato de

compraventa.

e Obtener las licencias/autorizaciones necesarias para exportar.

e Verificar, embalar, marcar y realizar las inspecciones preembarque establecidas
como obligatorias por las autoridades de su pais (del exportador).

e Realizar, si procede, los trdmites aduaneros necesarios para exportar y desplazar la
mercancia hasta el lugar de entrega.

e Contratar el transporte desde el lugar/ punto de entrega acordado hasta el
lugar/punto de destino, de acuerdo con la modalidad habitualmente utilizada.

e Suministrar los documentos de transporte segun practica habitual o a peticion del
importador.

e Facilitar informacién al importador, por cuenta y riesgo de este, para la
contratacion del seguro.

e Auvisar al importador de que la mercancia ha sido entregada.

e Dartodo aviso necesario al importador para que pueda tomar las medidas oportunas
para la recepcion de la mercancia.

e Ayudar al importador en la obtencion de la informacion necesaria para la
importacion necesaria para la importacion y transporte de la mercancia hasta

destino; todo ello por cuenta y riesgo del importador.

118



e Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa.

e Obtener, si procede y asi lo estima oportuno, las licencias de importacion y otras
autorizaciones necesarias, asi como llevar a cabo los tramites aduaneros necesarios
para importar y desplazar la mercancia hasta el destino. Y pagar las inspecciones
preembarque obligatorias, salvo si la obligatoriedad es establecida por las
autoridades del pais exportador.

e Avisar al exportador sobre el momento de despacho de la mercancia y el lugar/
punto de destino, de forma oportuna y cuando proceda determinarlos.

e Aceptar los documentos de transporte suministrados por el exportador.

e Ayudar, de forma oportuna, al exportador (A peticidn y por cuenta de éste) para
que obtenga la informacion y documentos necesarios para el transporte y
exportacion de la mercancia.

e Recibir la mercancia llevada por el transportista hasta el lugar de destino.

e Avisar, oportunamente, al exportador sobre los requisitos de informacion
pertinentes, de cara a que aquel (exportador) pueda suministrarle la documentacion
e informacion necesarias para la importacion y desplazamiento de la mercancia
hasta el destino. Los correspondientes costes en que incurra el exportador seran

reembolsados por el importador.

119



4.6 Programa financiero.

4.6.1 Presupuestos.

Tabla 12 Presupuestos.

Redaccion, edicion y publicacion de post promocionales $120 x 12M | $1,440. °°
Disefio y edicion de cortos publicitarios $100 x 12M | $1,200. °°
Disefio y publicacién de infografias $100 X 12M | $1,200. °°
Community Management en redes sociales $300 x 12M | $3,600. °°
Total $7,440. °°

* Presupuesto propuesto para gasto anual

Tabla 13 Presupuestos de exportacion.

Flete de exportacion (1 a 100 kg) $120. °°
Costo por manejo de aerolinea $30. °°
*Tramite aduanal $50. °°
SINI $18. °°
Total $218. °°

*Presupuesto propuesto para cada exportacion a realizar

*Flete depende de aerolinea y de destino de la mercancia

*Tramite aduanal incluye elaboracion de documentos de exportacion
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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5.1 Conclusiones.

Después de haber elaborado una propuesta de guia de exportacion de Horchata Mani y

de haber analizado los resultados obtenidos, se elaboraron algunas conclusiones que se detallan

a continuacion.

Hoy en dia el comercio es el diario vivir de muchas personas en nuestro pais, tanto
localmente como fuera de nuestras fronteras, tenemos la ventaja de tener muchos
productos nostalgicos que podemos exportar a diferentes partes del mundo.
Basandonos en nuestra investigacion podemos concluir, que tenemos un gran mercado
en los Estados Unidos.

Hay un gran namero de salvadorefios que residen en ese pais por lo cual la exportacion
de un producto tan autéctono como lo es la horchata, seria sin duda alguna un acierto
muy grande y méas aun siendo este un producto innovador pues la horchata esta hecha a
base de mani.

Podemos concluir también que a pesar de que hay un buen volumen de salvadorefios que
residen en estados unidos también hay una pequefia parte de esos salvadorefios que
presentan poco interés hacia el producto o el hecho de poder adquirir un producto
nacional en el mercado que frecuentan, pues tienen preferencia para con un producto
sustituto que cumple con sus necesidades o porque son hijos de salvadorefios que no
tienen un arraigo cultural como el de sus padres pues si bien son salvadorefios por sus
padres, no nacieron en el pais, lo cual hace que no conozcan las costumbres que nos
identifican incluso en las comidas y bebidas.

Es de mucha importancia implementar estrategias de marketing efectivas que ayuden a
Horchata Mani a poder abarcar mercado y poder penetrar de manera exitosa ese nicho
de mercado que tenemos con los salvadorefios residentes en Estados Unidos.

De igual manera, el hecho de saber aplicar estrategias de marketing pues si bien es un
mercado grande ya se tiene competencia dentro del mismo, razén por la cual las
estrategias de marketing a utilizar deben ser apropiadas y eficaces.

después de analizar los resultados llegamos a la conclusion que existe una demanda

avorable para las micro empresarias de “horchata mani”. en el mercado que analizamos.
f: bl 1 de “horchat ” 1 d |

122



e Esta demanda puede tender a crecer si se impulsa verdaderamente el producto a través
de los medios publicitarios y con promociones en los centros de mayor comercializacion

de productos alimenticios.

5.2 Recomendaciones.
A continuacion, luego de la elaboracion la propuesta de guia de exportacién hay que
tomar en cuenta las siguientes recomendaciones que ayudaran al proyecto “Horchata mani” a

mejorar su desempefio y asi mejorar de forma progresiva sus exportaciones:

e Una mayor inversion en publicidad y promocion para crear contenido informatico
digital, debido a que es el medio por el cual un posible cliente puede tener conocimiento
de la marca.

e Crear un portal web en donde se exponga el producto, precios, diferentes presentaciones
y en el cual se le facilite a los clientes realizar sus pedidos lo que ayudara a poder llevar
un control sobre el volumen de producto que se necesita para poder realizar una
exportacion exitosa.

e Ampliar la variedad de producto que ofrecen, implementar presentaciones diferentes lo
que les permitira cubrir mayor mercado, de igual forma se recomienda manejar lineas
de producto, desde una linea de bajo costo hasta una top para poder tener mayor
presencia y que el producto sea mas accesible para los consumidores.

e Tener alianzas estratégicas con empresas comercializadoras que tengan experiencia
suficiente en el rubro y en comercio internacional, que ayuden a poder tener contacto
con supermercados en Estados Unidos para poder llegar con el producto y ofertarlo en
esos supermercados.

e Establecer promociones que permitan que salvadorefios radicados en los estados unidos,
enfoquen su atencién en el producto horchata mani, y esto propicie el conocimiento de

dicha marca, como también el consumo del mismo.
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Anexo 1: Formulario del registro de NIT.

UNAL-GO-018

Rey. 220115
DIRECCION GENERAL DE ADUAMAS
UMIDAD DE ATEMCION AL USUARIO

SOLICITUD DE REGISTRO DE IMPORTADORES ¥ EXPORTADORES

Lugar y Fecha:

Yo

de nacionalidad . ldentifizade con mi Cocuments de ldentidad
Miumers . solicito ser incorporado en el Registro da Importadores

y Exportadores que lleva la Direccion General de Aduanas con el siguiente documenta: NIT (),

Documents de Mentidad ], Pasaports () con ndmearo
Lugarde residencia:

Tel , Fax . Email
Firma: Firma:
Interesado, Representants Funcionario aduaners auiorizado

L=pal o Propistario.

MOTA - Presentsr NIT, Documenio de |dentidsd o Pasaports, en original y fotocopia.

[Loz originales son para efectos de verificacion de datos al momento de la presentacion
de |z solicitud, lusgo son devushos).

{En caso de sar presentado por el Representante Legal, debsra contar con la
documentscion que comprusbe tal calidad).




Anexo 2: Ficha de inscripcién de exportador en CIEX.

SOLICITUD DE INSCRIPCION [/ ACTUALIZACION DE DATOS

O

EXPORTADCR

IMPORTADOR D

IEX

= 15 y 17 Aw Norte,

Mameda Juan Pabls 11, em
San Saheadeor, Bl Sabvador, CA.
22818085 al 91, 8538 Fac 2281-—8086

ameos [

NIT

fin guion es]

MO MERE SEGUN NIT

INSCRIPOON N EL CENTRO NADONAL DE RIGETROS [CNR] 5 =5 persana juridica)
o [ ee ] o ] e |
DIRECOON DEL EXPORTADOR / IMPORTADOR MUNICIPID DEPARTAMENTO
TELEFOND
) FAN SITIO WEB CORRED ELECTRONICO
Mol “'I"““O,WIDL salanidbne s GIRO O ACTIMDAD SEGUN EL NRC ZES GRAN CONTRIBUYENTE?
0w O

GES TASA 0% IVA?

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

vo[]

ZOPCRA EN ZONA FRAMNCAZ

ZOPERA EN DEFOSITO PARA PERFECCIDNAMICNTD ACTIVO (DPAJ?

2l

[ e

s [ we [

Hombre de ka Zona Fancx

scuerdo

NOMBER

No. De Empleados Remunerados:

E CARGD OORREDQ ELECTRONICO

TELEFONO FIRMA

PRODUCTOS DE EXPORTACKON J IMPORTACION

PIRSONA DE CONTACTO

Drser vaciones:

rsak

asuma la

e e ribate
Legal
Correo elect
Bajo pmmente decdara que anados son expresion fiel de b werdad, por o que

dad ©

e Legal o Pemsons ral_ y wella de ks empress




Anexo 3: Solicitud de clasificacion arancelaria de mercancias.

1. No. de Incidente:

2. Informacion del Solicitante:

2.1 Nombre delinteresado/Agente aduanero/ Apoderado:
2.2 Calidad en la que actta:

2.3 No. de Tel. y Correo Electronico:

2.4 Domicilio para oir Notificaciones:

3. Informacion del Importador o Exportador:
3.1 Nombre o Razon Social del importador o exportador:
3.2 Numero de NIT del importador o exportador:

4, Informacién de las Mercancias:

4.1 Nombre Comercial del producto:

4.2 Nombre técnico del producto:

4.3 Nombre cientifico del producto (si aplica):

4.4 Descripcion de la mercancia y caracteristicas:

4.5 Materia Constitutiva del producto:

4.6 Presentacion o empaque:

4.7 Usos y aplicaciones:

4.8 Codigo arancelario y el criterio sugerido por el solicitante:

5. Se Adjunta (Marcar con X):

5.1 Muestra: 5.3 Ficha técnica:

5.2 Catdlogo: 5.4 Otros (especifique):

6. Declaracion de Responsabilidad

El que se suscribe, declara que la informacion consignada es correcta y verdadera.

Nombre y Firma del Interesado/ Agente de Aduanas/Apoderado




Anexo 4: Muestra de certificado fitosanitario.

Pidgina No. 1 de 1

DIRECCION GENERAL DE SANIDAD VEGETAL Y ANIMAL
MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA
REPUELICADE EL SALVADOR., C.A

CERTIFIC ADO FITOS ANITARIO PARA LA EXPORTACION
DIVISION DE CUARENTENA AGROPECUARIA

No.
Re
g
010
004
681
4
PARA ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIADE ESTADOS UNIDOS (US.A)
DE OR.GANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DE EL SALVADOR

I. DESCRIPCION DEL ENVIO

Nombre y Direccion del Exportador: TEFEX, 3.A. DE C.V. - BLVD.ORDEN DE MALTA #460, URE.SANTA

ELENAANT.CUSCATLAN SAN SALVADOR

Nombre y Direccion declarados del Destinatario: FOLIAGE IMPORTS, C.A -P.O.BOX 367, ASTOR, FL. 32102, US A

Nomero y Dezeripein de losBultos: 130 MANOIJOS

Marcas Distintivas: Tefex

Lugar de Origen : EL SALVADOR

Medios de Transporte Declarado : AEREQ

Punte de Salida Declarado : AEROPINTEL SALVADOR, EL SALVADOR

Nombre del Producto Nombre Botanico de las Plantas Cantidad Declarada

PLANTA ORNAMENTALES 1,500.00 UNIDADES

Por la presents se certifica que las plantas productos vegetalesu ofros ariculesreglamentados deseritos aqui =2 han
inspeccionado yo sometido a ensayo de acuerde con los procedimientos oficiales adecuados y se considera que estan
libres de las plagas cuarentenarias especificadas por la parte contratante importadora ¥ que cumplen los requisitos
fitosanitarios vigentss dz la parts contratants importadora, incluidos los relatives a 1k plagas no cvarsntenarias
reglamentadas.

Se considera que estin sustancialmente libres de otras plagas.

II. DECL AR ACTON ADICIONAL

III. TRATAMIENT O DE DESINFESTACION O DESJNFECCI

Fecha: - Tratamisnto : _ -
Producto Quimico : _ o Durecion v Temperatura :
Concetracidn :

Informacion Adicional

Lugar yFecha de Expedicion : LALIBERTAD, 22/05/2001

Nombre del Funcionario Autorizado :

ESTA ES UNA PRUEBANO ES VALIDO PARA EFFECTOS ADUANALES

(Szlle de la Organizacion) (Firma)




Anexo 5: Muestra de declaracion de mercancias.

Republica de El 8 alvador DECLARACION DE MERCANCIAS | T)No.
Ministerio d2 Haciznda
Dirzceion Genzral de la Fenta dz Aduanas No. BCR-0100046794 2) Mimero de Pégina 1 de 1
3) Codigo Kewsor: 4) Fecha Aceptacion: 1) Codigo Aduana: b) Codigo Regimen 1) No. Mamtesto: #) Fecha Mamt
03 E110
%) Documento de Transports: 10) Cod Bodems  vUbicacion: 11) Cod. Despachante: 12) Nombrz oRaron Social  del Declarants:
INDUSTRIAS LAINEZ S A DECV.
T3] NII Declatanie: T NEC Declarante. T3] Cod. Fais Froc e st To o0 IaiEpiE: T7FCod. Dep Aguanas:
056140203801014 840 2
18) No. Declaracion Valor: T9) Total Peso Brute (Egs): ) Total No. Bultos: 21y Cod. de Bultos thzados
6,701.00 10.00 POCS
22) Toma]l FUB Us3: 23} Lotal Flete LE5: ) Lol Frima Seguro Uss: 7o) Loml Lo Lasio: Uss: 20) Lotal CIE Us3:
3,813.00 36700 125.00 M0 6,337.00
2) Numeros y Fechas de Facturas: 28) Codigos de Documentos Adjuntos:
15 (21/05/2001) 2217

29) Mumero Certificado Venficacion:

30 MNo. de Item 31) Codigo Arancelanor 32) Descripeion Comercial de la Merancia:
1 22071010 3.00 CAJA
33) Peso Netoen Rgs: 34) Peso Brufo en Kgs. ALCOHOL ETILICO ABSOLUTO
1,678.00 213400
T3) Cod. Pals Unigen: 30) Lod. Utud. Med.: 31 Lanhged T8 FOB en USs: 29y Flete en Usy: AU) Seguro en LSS
222 01 100.00 BOTELLA 4.563.00 44556 96.66
41} Urros Glos. USS: 41) ULk en U5%: 43) VAL | 44) Mente DAL[en USS) 43) Moento DAL{Colones) | 20) Monto IVA (en US3):
26.72 3,136.94 0.00 0.00 0.00 0.00
30 Mo. dz Item 31) Codigo Arancelarior 32) Dewxcripcion Comercial de la  Memancia:
2 30059000 3.00 BOLSA
33) Peso Netoen Kas: 34) Peso Bruto en Kxs ALGODCON ABSORBENTE
3.456.00 4.567.00
32} Cod. Fats Ungen: 30) LCod. Umid. Med.: 31) Lanhaad 38) FUB en USS: %) Flete en Usa: 40 seguro en Ls3:
222 100 100.00 BOLSA ‘41:245.00 121.44 26.34
A1) Urros Gtos LSy 41)Clk en Us3y: 43) VLDIAL | 44) Monte DA en LSS ) 43) Monto DAL{Colotes) | 30) Monto IVA (2n Usa)
128 1,400.06 0.00 0.00 0.00 0.00
47) Declaracion Anterior: Codize Aduana: 33) Proteste Bajo Jormento que lo 36) Legalizacion da Aduanas:
l:.(l IT_—I IEI I_i‘l Declaradoes Verdad:
Régimen: Moo Dwmen Fecha Aceptacicn:
FEJLqeitanon TG Fecha T9F LIC. 2 - et - SirmrrySeto-Eomrrtr
o Despachante de Aduanas Vista
50) Iriuo Sl valor = =0) Mot en ~5) Monio
Pago - USS Garantia - USS Exento-USS [ ) Restvado Enndad Colectota:
DAL T i B Ed
Especificos Sub-admini strador
IV.A T o8y Conwol @8 Pagos. |
LAl ToC ARG AN
Tasas (Colones) No.
IVA Serv. Facha :
Miltas:
Otros 39) Observaciones:
54) TOTAL EST4 ES UNA
RESERVADUECK PRUEBA NO VALIDO
Registro No. 0100046794 PARA EFECTOS
Fecha de Emi=ion : 21/03/2001 CENTEREX -BCR ADUANALES
SICEX

Firma ySello




Anexo 6: Solicitud de compra de derechos de autorizacién CIEX

BANGO CENTRAL DE RESERVA DE EL SALVADOR

GEREMCIA INTERNACGIONAL
CENTRO DE TRAMITES DE IMPORTACIONES ¥ EXPORTACIONES | CIEX EL SALVADOR
Correas: ciexexportaciones@ber.gob sy y cieximportaciones@ber.gob.sv
cherenv. cieelsalvador. pob.sv. http:\wwew. cexelsahvador.com lharenie. cenirex.gob.sy iweeove cenirexmniing. com

SOLICITUD PARA LA COMPRA DE DERECHOS DE AUTORIZACION

MT 0 CARNE DEL EXPORTADCR ! IMPOATADCR I | FECHA I I
NOMBRE DEL EXPORTADCRA !/ IMPORTADOR | |
WOMESE DE LA DOIBIGN 1/ | I
DERECHOS DE AUTORIZACION » VALDR, & ABONAR, EN US$
EXPORTACIONES: DECLARACION DE MERCANCIAS YI0 FORMULARIO ADUAMERO UNICO CENTROAMERICAND 3 SICEX —* §
. —
EXPORTAGIONES: CERTIFICADOS SANITARIOS [FITO ¥ Z00SANITARIOS DE EXPORTACION) « DGSVA $
PAGO DE SERWICIO DE INSPECCION NG INTRUSIVA (SINI), POR MEDID DEL SISTEMA DE IMPORTACIONES (SIMP) SINI ™ $
. —
AUTORIZACIIN DE IMPORTACIONES [DHM MDN y MINSAL) = SIMP 5

! Solamente en el caso que hubiese empresas con difererdes divisiones comercisles registradas en el SICEX o SIWP.
0 Debe cancelar con cheque cedificado a rombee del Bsnco Central de Reserva de Bl Saklvador,
0/ Sin (VA US$6.00, con IVA USS$E.TS chu.
£/ Emision dz Caificados fitasanitarias y zoosanitanos de sxportacion por embargue:
& Forcada 10,000 kilos o fracsion [Via terestee o sdrea), sin VA USES.T1, con VA UISSE45 o, =
b. Por cada 40,000 kiles o fracsidn (Via mantima), sin VA U555.74, con IVA US$6.45 clu.
c. Cerificado 2 expartaciin o reexporacion de arimales (massotas), matedal bolagics y reproductive US$15.00 = VA 5
5/ D= anueardy @ taria establecida por el Miristerio de Agricultura y Ganadenia, Diasio oficial No. 13, toma Mo. 380, de facka 19 de ener de 2041 y Diaro Oficial No. 141,
fomo 392, de fecha 27 de Julio de 2041,
Fi/ Direczian Nacional de Medicamentos tDNF.'I‘ Ministeria de la Defensa Nacional | MDN:H,I Mirizizrio de Salud (MINSAL)

Para el caso de Derechos de Autorizacion de Emoﬂamnnes AERIOCLA CITI DAUNIENDAYAMERJGA CENTRAL.
j iclc el caso de Derechos de Aviorizacion de Importaciones: AGRICOLA DA‘."NIENDA
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Anexo Propuesta de guia de exportacion

para “Horchata mania”

. Qué es exportacion?

Cuando se habla de exportacion se refiere a
la salida de mercaderias del territorio

aduanero nacional.

Estas mercaderias se encuentran
clasificadas numéricamente a nivel
internacional, por medio de un cddigo
unico a seis digitos llamado codigo
arancelario, a nivel Centroamericano este

codigo esta homologado a diez digitos.

e Glosario de términos de comercio

Antes de iniciar la lectura de esta guia, es
importante identificarse con ciertos
términos, cuyo conocimiento es necesario
para comprender el proceso de exportacion.
A continuacion, se hace una breve
introduccidn a conceptos basicos de

comercio exterior.
e Acuerdo comercial:

Contrato legal (convenio, tratado o
cualquier otro acto vinculante u

obligatorio) por el cual varios Estados o

paises, por voluntad propia, se
comprometen a cumplir condiciones y
regulaciones especificas en su intercambio
de bienes y servicios para facilitar el

comercio entre ellas.
e Arancel:

Carga financiera en forma de impuesto que
se aplica a las mercancias que se
transportan de un territorio aduanero a otro
(a menudo de un pais a otro). Los aranceles
se aplican a las importaciones de

mercancias.

e Arancel NMF (Nacion mas

favorecida):

Arancel normal, no discriminatorio, que un
Miembro de la OMC impone a las
importaciones de paises Miembros con los
que no mantiene trato preferencial. Excluye
los aranceles preferenciales previstos en
acuerdos de libre comercio y otros
regimenes o aranceles que se aplican en el

marco de los contingentes arancelarios.



e Certificado de origen:

Documento elaborado por el productor o el
exportador, mediante el cual se garantiza
que las mercancias son originarias de un

pais.
e [Exportacion:

Venta de un bien o servicio a un pais

distinto a aquel en el que se produce.

e Importacion:

Cuando un pais compra mercancias:€

servicios producidos en el eX

SU consumo interno.
e [ncoterms:

Definen las responsabilic
empresas compradoras Yy Vi

_entrega de mercancias al am
==

contratos de.compraventa, esta

I regulados 4 mara de Com
o d - :

~ Internacional.




e Permite diversificar el riesgo y
minimizar la dependencia del mercado
interno.

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

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

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

Independientemente de las razones por las

cuales una empresa decide abrirse al

mercado internacional, la exportacion, sin
duda, le abre nuevas oportunidades para

Ilegar a consumidores nunca antes
atendidos que, bajo un buen enfoque
comercial, pueden llegar a constituirse en
un mercado leal y comprometido con sus
productos y representar un crecimiento

sostenido para su empresa.

Adicionalmente al crecimiento en ventas,
los mercados extranjeros afinan los

procesos de produccién y calidad, para

adaptarse a los rigurosos niveles de
exigencia, con lo cual se mejora el que

hacer de las empresas.



A continuacion, se presentan los elementos bésicos que debe evalu

iniciar el proceso de exportacion:

¢ Quién puede exportar?

Cualquier persona natural o juridica, o extranjeros con resid
constituirse como exportador.

¢, Esta listo para exportar?

Acceder a un nuevo mercado implica tiempo, investigacion,

capacidad para abastecer el mercado local y extranjero, un product

entre otros factores. Hay que recordar que abrir un nuevo mercado i
adicionales, y su retorno no se vera reflejado en el corto plazo.

PROESA realiza un diagnostico a las empresas interesadas
determinar si éstas se encuentran listas para exportar o si deben real

permitiran ingresar a otros mercados posteriormente.

¢Le conviene exportar?

La exportacion es una herramienta al servicio de la estrategi
empresa, no un objetivo independiente. Se deben considerar aspect
la actividad exportadora, la diversificacion del riesgo y el posicion
tiene en el mercado local.



comercializacion y logistica que se van a utilizar.

e Elaborar material promocional adecuado.

e Disponer del recurso humano capacitado que pueda dedicar tiempo a esta
actividad, preferiblemente con conocimiento del idioma inglés si se trata de
paises con idiomas distintos al espafiol.

e Elaborar la hoja técnica del producto, que describa el detalle del mismo: peso,

forma, presentacion disponible, etc. en caso que éste lo requiera.

Errores a evitar en el proceso de exportacion

El proceso de exportacion demanda un proceso de aprendizaje y experiencia, en el
cual frecuentemente se cometen errores que, de evitarse, pueden ahorrarle a la
empresa tiempo y dinero. A continuacion, se enuncian los errores mas comunes

cometidos en la internacionalizacién que deben ser considerados:

» No decir "no" cuando se carece de la certeza que se puede cumplir con el pedido

* Que la actividad de exportacién no esté conectada a la estrategia de crecimiento de la

empresa



» Que exista diferencia entre la calidad de las muestras y la calidad del producto enviado

» No tener una comunicacion disciplinada con el cliente, lo cual dé lugar a un mal
entendido
 Desconocer la cultura de negocios del pais de destino
» No proporcionar cotizaciones con especificaciones detalladas
» No contemplar todos los imprevistos que pueden afectar una entrega a tiempo
En El Salvador se cuenta con procesos e instituciones gubernamentales, encargadas de llevar a

cabo el proceso de exportacion, por lo cual se estipula un paso a paso, este paso a paso

Requisitos ¥ permisos para operar en el mercado nacional

Documentos permisos Institucion emisora
= Mumero de identificacion fributaria (NIT) Ministerio de Hacienda
= Carng de contribuyente del IVA warnww.mh.gob.sw

= Escritura de constitucion de la emprasa inscrita. Mo
Aplica para persona natural.
Centro Macional de Registros

= Registro de marca. Es opcional, pero recomendable
whanw.cnr.goky. sv

Para prevenir el uso de terceros.

= Permiso de funciomnamiento. Aplica para emprasas
procesadoras, empacadoras, almacenadoras o
comercializadoras de alimentos Ministerio de Salud

= Registro sanitario de producto elaborado, empacado o ww.salud.gob.sv
distribuido a nivel nacional o intermacional

= Cerificado de libre venta para exporiar a Centro
Ameérica.

= Aplicables a productos farmacauticos:
<+ Inscripcion de productos farmacéuticos
+ Autorizacion para la fabricacion de un producto
farmacautico
<+ Licencia de comercializacion
++ Cambios post-registros
<+ Cambios de formula
<+ Cerificado de venta libre
= Aplicables a productos cosméticos:
<+ Inscripcion de productos cosméticos
<+ Licencia de comercializacion
++ Cambios postregistros
<+ Certificado de venta libre
= Aplicables a productos higiénicos:
% Inscripcion de productos higiénicos
<+ Licencia de comercializacion
<+ Cambios post-registros
<+ Cerificado de venta libre
= Visados por productos farmacéuticos, imsumos
meédicos, materias primas. productos guimicos,
cosmeticos e higienicos
Derechos por analisis

Direccidn Nacional de Medicamentos
wannv.medicamentos. gob. sw

L]




incluyendo todos los tramites a realizar son requeridos para tener operaciones formalizadas a

nivel nacional.

Al momento de elaborar un plan de exportacion es de suma importancia considerar los puntos

que se plantean a continuacién

Las 8 secciones fundamentales que debe considerar en su plan de exportacion son:

1. Resumen ejecutivo
1.Propésito del plan
2.Informacion basica
3.Requerimientos financieros
2. Perfil de la empresa
1.Antecedentes de la empresa
2.Aspectos estratégicos
3.0rganizacion interna
4.Descripcion general de la oferta
9.Mercados en los que participa
6.Fortalezas y debilidades
3. Definicion de la capacidad exportadora
1.Fortalezas de la empresa en el
mercado externo
2. Productos con potencial de exportacion

3. Objetivos en torno al
proyecto de exportacién
4. Anélisis del producto
1. Descripcion detallada del producto
2.Clasificacion arancelaria
3.Capacidad de produccion
4. Aspectos generales del

proceso productivo
5.Adecuaciones

6. Estructura de costos

5. Analisis del mercado objetivo

1. Andlisis general del
mercado seleccionado

2.Demanda
3. Precios
4. Analisis detallado de la competencia
9. Barreras de acceso
6. Logistica
6. Marketing mix previsto
1. Politica de producto
2. Politica de precio
3. Politica de plaza
4. Politica de promocién
7. Proyecciones financieras
1. Ingresos proyectados por
ventas de exportacion
2. Estimacion de recursos necesarios
3. Proyecciones del flujo de efectivo
4.Razones financieras basicas
9. Fuentes de financiamiento
8. Planificacion
1. Actividades
2.Responsables
3. Tiempos
4.Indicadores




'\_

Anélisis y seleccion de mercados potenciales

Como una primera etapa para seleccionar el o los mercados a los que se quiere
exportar, se deben analizar diferentes variables. En primer lugar, se debe haber
preseleccionado algunos mercados para evaluar, a fin de poder compararlos y seleccionar los

que cuenten con las mejores oportunidades para los intereses de exportacion de su empresa.

Se deben evaluar algunos indicadores sociales, econémicos y comerciales como los

siguientes a la hora de seleccionar el mercado:

Variables Descripcion




Condiciones relevantes que debe cumplir el mercado seleccionado
Condiciones relevantes que debe cumplir el mercado seleccionado

Debe tomar en cuenta que el mercado de exportacién seleccionado debe cumplir al menos tres

condiciones relevantes:

e Accesible:

Es decir que la empresa salvadorefia pueda incursionar en él, no en funcién Gnicamente de la
oportunidad de mercado que representa, sino también por la capacidad de acceder a él en

funcién de posibles regulaciones, logistica necesaria, distancia, canales de distribucion, tipo de

clientes, etc.

e Defendible:
Es decir, que se cuente con las caracteristicas de oferta, valores agregados y capacidades
necesarias para poder competir en dicho mercado. Se trata entonces de seleccionar mercados

en los cuales se tenga la capacidad de mantenerse de forma rentable y competitiva.

participacion.

e Sostenible:
Que exista suficiente oportunidad comercial como para rentabilizar el esfuerzo de exportacion.
Seria un error incursionar en un mercado que en el corto plazo deje de ser interesante, por lo

que se debe seleccionar aquel con mayor proyeccion y crecimiento.




Antes de emprender el viaje de prospeccién es importante una preparacion previa, por lo que a

continuacion, se presentan algunas recomendaciones:

e Planee el viaje con el debido tiempo.
No realice un viaje tomando la decision a Gltimo momento; lejos de ayudarle, podria resultarle
contraproducente, volverse un gasto innecesario o incluso dejar una mala imagen en el
mercado destino por no haber llegado debidamente preparado. Tome en cuenta si la época de
visita es la adecuada, que no sean dias festivos, que sus posibles contactos esten disponibles,

etc.

¢ Revise que tenga cubierto los aspectos logisticos.
Estos incluyen principalmente el pasaporte, el boleto, la visa, los gastos, la estadia, la
movilizacion interna, posibles credenciales, la comunicacion, la alimentacion y hasta si
requerira de un traductor. Hoy en dia, estos aspectos pueden ser preparados por internet y, si
los realiza con antelacion, puede incluso obtener mejores tarifas. Contratar un consultor o
empresa local puede ser muy beneficioso, ya que él conoce el mercado, posee los contactos y
sera mas facil que las empresas locales le abran las puertas si las citas se hacen por medio de

estos.

e Elabore un plan de lo que hara en el mercado.
No visite el mercado si no tiene un plan de trabajo previsto, no llegue a improvisar 0 a ver qué

puede obtener estando en su destino; en ese caso, seria mejor no realizar el viaje.

Valide la programacion de las visitas previstas. ~71
Como ya ha elaborado un plan de trabajo durante su @
visita, siempre verifique que las citas que ha N
programado se mantengan; muchas veces se dan ’\{ it

cambios de Ultima hora que le obligaran a reprogramar

su agenda. :'

Siempre comuniquese, pocos dias previos a su visita, con todos los contactos que visitara, Si
algo ha cambiado, ain tendra margen de maniobra para ajustarse o evaluar si puede llevar a
cabo otras acciones o citas de negocios. Utilice para esto las llamadas telefénicas y el

recordatorio escrito por correo electrénico.




o Verifique que lleva consigo lo necesario.

En funcidn de lo que hara durante su visita, revise lo que ha preparado y que lleva consigo
todo lo necesario para poder sacar provecho de su viaje, esto puede incluir informacién de su
empresa, sus datos de contacto, muestras, informacion escrita de su producto, formatos para la
recoleccion de informacion, documentos para obtener registros, etc. Un listado de
comprobacion le sera de mucha ayuda para evitar el olvido de articulos clave.

Barreras no arancelarias y otras regulaciones

Segun el Sistema de Informacion de Comercio Exterior (SICE), las barreras no arancelarias
son medidas no arancelarias que tienen un impacto proteccionista para el ingreso de
mercancias a un pais. Por ejemplo: cuotas o contingentes arancelarios, regimenes que

requieren licencias, bandas de precios.

Las barreras no arancelarias son medidas de politica comercial diferentes a las barreras
arancelarias y que tienen el potencial de afectar el intercambio internacional de bienes.

Segun los acuerdos de la Organizacion Mundial del Comercio, el uso de las medidas no
arancelarias esta permitido bajo algunas circunstancias. Ejemplos de ello son el Acuerdo sobre
Barreras Técnicas al Comercio o el Acuerdo sobre Medidas Sanitarias y Fitosanitarias. Estos
acuerdos permiten a los gobiernos perseguir objetivos legitimos por medio de las politicas

comerciales adoptadas, inclusive si estas provocan un decremento en el flujo comercial.



Barreras no arancelarias mas comunes:

1. Exigencia de porcentaje de contenido nacional
2. Normas técnicas y requisitos de calidad

3. Etiquetado de la mercancia

4. Requerimientos sanitarios

5. Medidas antidumping

6. Autorizaciones o licencias previas

Etiquetado

El producto a exportar requiere de informacion en el empaque que va a estar disponible al
consumidor final. Los requisitos varian segun el producto y el pais destino. Debe asegurarse

de cumplir con lo solicitado en el pais destino para evitar la devolucién de su producto.



Ejemplo de informacién que deben contener las etiquetas segun tipo de producto )
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Alimentos pre envasados

+ Nombre del alimento

Lista de ingredientes (por orden predominante)
Contenido neto y peso escurrido

* Registro sanitario del producto

+ Nombre y direccion de la empresa (fabricante, envasador,
distribuidor o importador del producto)

Pais de origen
Identificacion de lote

+ Fecha de vencimiento e instrucciones para su conservacion

®

Prendas de vestir

+ Composicion del insumo (diferentes fibras que integran el producto)
+ Talla o tamario

+ Instrucciones de cuidado

+ Pais de origen

Nombre de la empresa (fabricante, importador o distribuidor}l

g
@

Productos farmacéuticos
de uso humano

Se establecen diferentes requerimientos para el empaque primario
(recipiente en el que se coloca directamente el medicamento) y
Secundario (recipiente dentro del que se coloca el empaque primario).
En términos generales se suele requerir para el envase primario:

* Denominacién del medicamento
Informacidn de los principios activos
Nombre empresa responsable o laboratorio

Numero de lote

Fecha de vencimiento

Contenido

Forma farmacéutica

Via de administracién
* Numero registro sanitario (si no tiene empaque secundario)

Otros requisitos que varian segun forma farmacéutica (por ejemplo,
Si se trata de comprimidos, capsulas, jarabes, ungientos, etc.)

Productos naturales
medicinales

Requisitos del envase primario:

* Nombre del producto

* Numero de lote

* Fecha de vencimiento

* Nombre o logotipo del laboratorio fabricante

+ Otros requisitos que aplican cuando no tenga empaque o envase
secundario (forma farmacéutica, indicaciones, modo de empleo,
fecha de vencimiento, dosis, via de administracion y otros)




+ Nombre del producto
+ Numero de registro
* Tipo de producio
+ Pais
* Nombre del importador
Productos higiénicos * Contenido !‘leto ] ]
(limpiadores, detergentes, * Nombre de ingredientes peligrosos

desinfectantes, similares) * |nstrucciones de uso

« Numero de lote

+ Advertencias y precauciones
+ Oftros

+ Pais de origen
* Nombre y direccién de importador o distribuidor
+ Informacién sobre los materiales de las partes del calzado

« Tamario del calzado
Calzado

Agentes

Las personas naturales o juridicas que pueden intervenir durante el proceso de envio de

mercaderia son:
e Agente aduanero:

Se encarga de efectuar los tramites y operaciones en aduana en nombre del exportador o
importador. El empresario puede contratar los servicios de un agente aduanero que lo apoye en

dichas formalidades o puede hacerlas directamente.
e Operador logistico:

Se dedican a planear, operar, coordinar y manejar mercancias por cualquier medio de

transporte, a través de medios propios o subcontratando servicios de empresas de transporte.
e Consolidador de carga:

Persona natural o juridica que consolida varios embarques pequefios para varios clientes en

una carga mas grande y que puede emitir documentos de transporte.



« Empresa de transporte:

Es el encargado de efectuar el traslado de la mercancia, se suele conocer por transportista si el
transporte es via terrestre, naviera si es transporte maritimo y operadores aéreos para carga

aérea. Pueden contratarse directamente o mediante los servicios de un operador logistico.

A estos se suman los funcionarios publicos involucrados en la actividad de exportacion tanto

en El Salvador como en el pais de destino.

Toda la operatividad que conlleva el transporte internacional normalmente es responsabilidad

de la empresa de transporte contratada.

Documentos de exportacion

A continuacion, se detallan los documentos que acomparian a la mercaderia para poder

exportarla:

« Certificados de origen segun el destino de la exportacion

« Permisos especificos de acuerdo al producto o pais destino



» Manifiesto de Carga (Transportista)

« Documento de transporte dependiendo
del medio utilizado: VN Terrestre:
Carta de porte

V' Maritimo: Conocimiento de embarque (bill of landing, B/L)

V' Aéreo: Guia aérea (airway bill)
* Factura de Exportacion:

Documento que emite el exportador una vez confirmada la operacion de venta (previo envio
de la factura proforma). Debe incluir informacion importante de la compra-venta, tal como la
descripcion precisa de la mercaderia, precio unitario, cantidad y monto total de la operacién, la
identidad y direccion del exportador e importador, y los detalles de entrega y pago, entre otros

datos. Este es un documento legal controlado por el Ministerio de Hacienda.
e Lista de empaque:

Es una lista que contiene el detalle del peso, volumen, cantidad, contenido y embalaje de los
paquetes o bultos. Un control basico es que la lista de empaque debe "cuadrar" con las

unidades especificadas en la factura de exportacion. Es elaborada por el exportador.
* FAUCA o declaracion de mercancias:

Para las exportaciones hacia Centroamérica se debe presentar el Formulario Aduanero Unico
Centroamericano (FAUCA) y para las exportaciones hacia fuera de Centroamérica, la
Declaracion de Mercancias (DM). Estos documentos son emitidos por el CIEX, a partir de los
datos proporcionados por el exportador en el formulario de solicitud de exportacion (Anexo 4:

Muestra de FAUCA y Anexo 5: Muestra de Declaracidén de Mercancias).



* Certificados de origen:

Para que sus productos puedan ingresar sin pagar derechos arancelarios en los paises con los
que se tienen firmados tratados de libre comercio, deberan acompariar sus embarques de un
Certificado de origen, documento que como su nombre indica, certifica que los productos han
sido producidos en el pais desde donde se exportan. Estos certificados son autorizados por el

CIEX y hay formatos especiales segun el acuerdo.
* Certificados fito y zoosanitarios:

Se emiten para la exportacion de productos y subproductos de origen animal y vegetal, los
cuales certifican que al momento de la exportacion las plantas, animales, productos y
subproductos han sido inspeccionados de acuerdo con los procedimientos adecuados y se
consideran aptos para la exportacion. Estos documentos son requeridos por los paises
importadores para el ingreso de productos y subproductos de origen vegetal y animal (Anexo
6: Muestra de Certificado Fitosanitario). Estos certificados son autorizados por la delegacion
de MAG en CIEX.

* Manifiesto de carga:

Incluye informacion detallada del transporte y la carga, tales como los puertos de procedencia
y destino, nimero de contenedores llenos y vacios, nombre, nacionalidad y matricula de la
nave. Para el caso del transporte maritimo y aéreo, es elaborado por el transportista. Para el
caso del transporte terrestre, puede ser elaborado por el exportador, el agente aduanal y/o la

compafiia transportista.
* Documento de transporte:

Es el documento emitido por el transportista que da constancia de que la mercancia se ha
embarcado o se embarcara a un destino determinado y, asimismo, de la condicion en que se
encuentra. EI B/L y la guia aérea son elaboradas por el transportista, ya que deben incluirse
datos del barco y/o el avion. La Carta de Porte puede ser elaborada por el exportador, el agente

aduanal y/o la compafiia transportista.



Principales productos de exportacion

Las exportaciones de bienes totales de El Salvador alcanzaron en 2015 una cifra de US
$5,485 millones, creciendo con ello 4.03% con respecto al 2014.

El Salvador exporta mas de 3,000 productos a cerca de 170 mercados diferentes y cuenta con

una base de mas de 2,400 exportadores.

A continuacion, se presentan los sectores de alimentos y bebidas, agroindustria y manufacturas

diversas:
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1. Alimentosy bebidas

El sector de alimentos y bebidas es uno de
los mas dindmicos y cambiantes en el
mercado salvadorefio e internacional. En el
afio 2015, 194 empresas del sector
exportaron US $414 millones, lo cual
representd una participacion del 7.5% en

las exportaciones totales de bienes.

Por lo cual la exportacion de
Horchata Mania, favorece a la empresa,
debido a estar posicionado en el primer
sector, por lo cual se hace la presente guia
que generaliza el proceso para la
implementacidn de otro producto pero
siempre partiendo de la base de Horchata

Mania.

Principales productos de exportacion

e Bebidas isotdnicas y de sabores de
frutas

e Snacks

e Néctar de frutas

o Galletas

e Bebidas gaseosas

e Alimentos étnicos

e Condimentos y salsas

La principal ventaja de los productos

salvadorefios de este sector es que tienen

presencia constante en nichos
especializados: productos organicos y

alimentos étnicos.

» Principales socios comerciales:
e Guatemala
e Honduras
e Estados Unidos de America
¢ Nicaragua
o Panama
e RepuUblica Dominicana
e CostaRica
e México
e Puerto Rico

e Colombia

2. Agroindustria

El sector de agroindustria es el segundo
mayor sector exportador de EI Salvador.
En el afio 2015, 331 empresas del sector
exportaron US $688 millones, lo cual
representd una participacion del 12.5% en

las exportaciones totales de bienes.
Principales productos de exportacion

e Azlcar de cafia

e Caféoro

e Atdn en conserva
e Melaza de cafa

e Dulces



e Harina de maiz
e Lomos de atun cocidos y
congelados

e Arroz

e Esquejes sin enraizar

e Harina de trigo
El sector agroindustrial salvadorefio
destaca por la calidad en productos
tradicionales (café y derivados de la cafia
de azucar), los cuales gozan con
reconocimiento internacional, asi como por
la oferta salvadorefia de productos

agroindustriales de mayor valor agregado.
Principales socios comerciales

e Estados Unidos de América
e Guatemala
e Honduras

e Republica Popular de China

e Canada
e Taiwan
e Espafia

e Venezuela
e Costa Rica
e [talia

3. Manufacturas diversas:

Es un sector que cuenta con fuertes
industrias de alta vocacion exportadora,
varios afnos de experiencia y diversidad de
productos tanto para consumo como para

uso industrial. Este sector represento en

2015 el 79.9% del total de las
exportaciones de bienes de El Salvador, lo

cual equivale a US $4,382 millones.

Entre los subsectores que conforman el
sector de manufacturas diversas destacan

los siguientes:

3.1 Textil y Confeccidn
En el afio 2015, 516 empresas del subsector
exportaron US $2,551 millones, lo cual
representd una participacion del 46.5% en
las exportaciones totales de bienes.

Principales productos de exportacion

e Camisetas de algodon

e Calzoncillos de algoddon

e Calcetines de algodon

e Suéteres de fibras sintéticas

e Suéteres de algodon

e Camisetas de fibras sintéticas
e Sostenes

e Pants de algodon

e Tejidos de algodon tefiidos

e Camisas de algodon

Los productos salvadorefios de confeccién
se comercializan bajo enfoque de paquete
completo y marcas propias, en tejido de

punto y tejido plano.



e Peliculas de polietileno

e Atrticulos plésticos de uso doméstico

La principal ventaja de los productos
salvadorefios de este subsector es que
cuentan con presencia regional y estan
enfocados tanto para la industria como para
productos de consumo.

Principales socios comerciales

e Guatemala

e Honduras

e Nicaragua

e Costa Rica

e Republica Dominicana
e Estados Unidos de América
e Panamé

e Jamaica

e México

e Puerto Rico

3.3. Metalmecénica

En el afio 2015, 558 empresas del subsector
exportaron US $265 millones, lo cual
representd una participacion del 5% en las

exportaciones totales de bienes.
Principales productos de exportacion

e Barras de hierro corrugadas

e Desperdicios y desechos de
aluminio

e Perfiles solidos

e Laminacion impresa




e Laminas planas y onduladas

e Partes de metal para construcciones

e Polines

e Tubos de seccion

cuadrada/rectangular

e Alambre de acero sin alear

e Machetes
La principal ventaja de los productos
salvadorefios de este subsector es que
tienen 3 enfoques: uso industrial, para la

construccion y de consumo.
Principales socios comerciales

e Guatemala

¢ Nicaragua

e Honduras

e Costa Rica

e Estados Unidos de América
e Panamé

e Republica Dominicana

e Corea Del Sur

e Belice

e México

3.4.  Quimico-farmacéutico

En el afio 2015 el subsector exportd US
$282 millones, lo cual represent6 una
participacion del 5.2% en las exportaciones
totales de bienes. Se registraron 417

empresas de este subsector.

Principales productos de exportacion

e Medicamentos para uso humano

e Detergentes en polvo

e Medicamentos que contienen vitaminas

e Fertilizantes

e Productos de limpieza

e Pinturas

e Medicamentos con antibioticos

e Tintas

e Productos capilares

e Preparaciones anticonceptivas a base de
hormonas o de espermicidas

Principales socios comerciales

e Honduras

e Guatemala

e Nicaragua

e Costa Rica

e Panamé

e Estados Unidos de América

e Republica Dominicana

e Meéxico
e Colombia
e Cuba



Incoterms

Los Incoterms son un conjunto de reglas que definen las responsabilidades de las empresas
compradoras y vendedoras en la entrega de mercancias al amparo de los contratos de
compraventa, estos son regulados por la Cdmara de Comercio Internacional

(http://www.iccspain.org/).

Los Incoterms, forman parte importante de la "cadena de precios de exportacion”, ya que
definen las condiciones desde el punto de origen y el punto de destino, dando lugar a precios

diferentes en funcion del punto y condiciones de entrega pactadas con su cliente.

Cuando se habla del calculo de precio de exportacion, se hace referencia a un mercado y a
unas condiciones de entrega concretas. La construccion de la cadena de exportacion entre un
punto de origen y un punto de destino, da lugar a precios diferentes en funcion de las
condiciones de venta o de entrega que estén negociadas y que vendran definidas dependiendo

el Incoterm utilizado en la operacion.

Dentro de todo el proceso de comercio exterior existen diferentes maneras de poder negociar

acorde al tipo de resultado que arroje la negociacion, entre estos modos estan:



Transporte maritimo

FAS Free Alongside Ship | Libre de flete, entregado al costado del buque

FOB Free on Board | Libre del flete, entregado a bordo del buque

CFR Cost and Freight | Incluye el flete hasta un puerto de destino convenido

CIF Cost, Insurance and Freight | Incluye el flete y seguro hasta un puerto de destino
convenido

Cunlquiar medio de transporte (pulivulanta}

EXW Ex Works | Puesto en fabrica

FCA Free Carrier | Libre de flete, entregado al transportista en un punto convenido

CcPT Carrier Paid to | Incluye el costo de transporte hasta un punto convenido del trayecto

cIP Carriage and Insurance paid to | Incluye el costo y segurc de transporte hasta un
punto convenido del trayecto

DAT Delivered at Terminal | Entregado en el pais de destino, en una terminal especifica

DAP Delivered at Place | Entregado en una ciudad especifica dentro del pals de destino
Delivered Duty Paid | Entregado dentro de pais de destino habiendo pagado

obp derechos arancelarios de importacion (DAI) y demas impuestos
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Tipos de transporte
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Los tipos de transporte que pueden utilizarse desde El Salvador y que estan disponibles son el

terrestre, maritimo y aéreo. Esta decision debe tomarse teniendo en cuenta el tipo de
mercancias que se estaran transportando y la cercania del destino final; con base en eso debera
decidirse si se utilizardn medios propios o se seleccionara a un proveedor de este servicio para

iniciar la coordinacién de movimientos de la mercancia.

Para productos perecederos, y si se va a transportar pequefias cantidades, es recomendable
utilizar el transporte aéreo, pero este puede resultar bastante caro si es comparado con el

transporte maritimo y terrestre.

El transporte maritimo y terrestre generalmente son los mas baratos pero el tiempo de entrega

€S mayor.

Generalmente se utilizan dos medios de transporte en combinacion y a esto se le llama
"Transporte Multimodal “ya que la mercancia tiene que viajar via maritima o aérea y luego
por via terrestre. Si se utiliza la combinacion de terrestre-maritimo, el transporte maritimo se

convierte en el "Transporte Principal”.



Es importante entonces tener claro que, aunque sean dos tipos de transporte, el flete puede ser
uno solo, por lo que entender y analizar muy bien la cotizacion ayudara a tomar mejores

decisiones.

Cuando una empresa va a exportar una cantidad pequefia que pueden ser cajas y uno o varios
pallets, se busca una empresa que preste el servicio de transporte de "Carga Consolidada".
Este consiste en reunir mercancias compatibles de diversas empresas que van al mismo

destino.

Debe tomarse en cuenta que en ocasiones el tipo de transporte consolidado debe esperar a
tener suficiente carga consolidada para iniciar el viaje al destino. Es importante asegurar que
la empresa contratada cumpla con los tiempos de entrega, aspecto que debera ser incluido en

el contrato firmado.

Acorde a la informacién anteriormente mencionada se puede determinar que el CPT

(Carriage Paid To) es entre todos el Incoterms que mas se acopla a las necesidades que

Horchata Mania ostenta para el inicio de exportacién de Horchata.

“Transporte pagado hasta” significa que el exportado entregara la mercaderia al transportista
que haya contratado (U otra persona designada por el propio exportador), en el lugar acordado
por el exportador y el importador. El transportista llevara la mercancia desde este lugar/punto
de entrega hasta el lugar / punto de destino.

“Transportista” significa que cualquier persona que, en un contrato de transporte, se
compromete a efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables

interiores o por una combinacion de esos modos.



e Si se utilizan transportistas sucesivos para el transporte al destino convenido, el
riesgo se transmite cuando la mercancia se ha entregado al primer porteador en el
punto elegido por el exportador (No contratado por el importador).

e El lugar / punto de entrega de la mercancia no coincide con el de destino. Es
conveniente especificar al maximo ambos puntos en el contrato de compraventa, ya
que el reparto de costes y la transmision de riesgos entre exportador e importador
no se producen en el mismo lugar.

e Laobligacion del exportador de entregar la mercancia termina con la entrega de la
misma al transportista y NO con la llegada de la mercancia al lugar de destino. Sin
embargo, el exportador asume los costes del transporte hasta el lugar/punto de
destino acordado.

e Elriesgo de pérdida o dafio de la mercancia es transferido por el exportador al
importador en el lugar/punto de entrega de dicha mercancia.

e Sin perjuicio de lo anterior, el contrato de transporte que ha de formalizar el
exportador determinaré quién (exportador/importador) asume cada uno de costes a
la mercancia durante su transito y descarga hasta / en el lugar de destino.

- Entregar la mercancia y la factura comercial de acuerdo con el contrato de compraventa.

= Obtener las licencias / autorizaciones necesarias para exportar.

= Verificar, embalar, marcar y realizar las inspecciones pre-embarque establecidas como
obligatorias por las autoridades de su pais (del exportador).

= Realizar, si procede, los tramites aduaneros necesarios para exportar y desplazar la
mercancia hasta el lugar de entrega.

- Contratar el transporte desde el lugar / punto de entrega acordado hasta el lugar / punto de
destino, de acuerdo con la modalidad habitualmente utilizada.

= Suministrar los documentos de transporte segun practica habitual o a peticion del
importador.

= Facilitar informacion al importador, por cuenta y riesgo de éste, para la contratacion del
seguro.

= Avisar al importador de que la mercancia ha sido entregada.

= Dar todo aviso necesario al importador para que pueda tomar las medidas oportunas para la
recepcion de la mercancia.

= Ayudar al importador en la obtencion de la informacion necesaria para la importacion y
transporte de la mercancia hasta destino; todo ello por cuenta y riesgo del importador.




Presupuestos

Redaccion, edicion y publicacion de post promocionales $120 x 12M | $1,440. °°
Disefio y edicion de cortos publicitarios $100 x 12M | $1,200. °°
Disefio y publicacién de infografias $100 X 12M | $1,200. °°
Community Management en redes sociales $300 x 12M | $3,600. °°
Total $7,440. °°

* Presupuesto propuesto para gasto anual

*Flete de exportacion (de 1 a 100 kg) $120. °°
Costo por manejo de aerolinea $30. °°
*Tramite aduanal $50. °°

SINI $18. °°

Total $218. °°

mercancia

*Presupuesto propuesto para cada exportacion a realizar

*Tramite aduanal incluye elaboracion de documentos de exportacion

* Flete de exportacion depende de la aerolinea y del destino al que vaya la




Pasos propuestos para exportar:

1. Inscribirse como Exportador en CIEX EIl Salvador, para lo cual sugerimos revisar

los requisitos para Registrarse como Exportador y presentar la Solicitud de Inscripcion /

Actualizacion de Datos de Exportador debidamente llena en formato impreso .

2. Verificar los requisitos por:
e Producto

o Pais de destino, segun el producto a exportar y

« Solicitar la autorizacion en la institucion respectiva, si el producto es controlado.
3. Registrar y autorizar una operacion de exportacion en el SICEX, para lo cual debera
contar con usuario y clave de acceso (se envia por correo electronico al inscribirse como

exportador), cuyo resultado sera un Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA) o

una Declaracién de Mercancias (DM); el primero aplica para las exportaciones hacia

Centroamérica y la segunda, para destinos fuera de Centroamérica; Certificados

Fitosanitarios y Zoosanitarios para productos y subproductos de origen vegetal y animal,

respectivamente; y Certificados de Origen si cumple las reglas de origen o si el pais de destino

lo requiere (no preferencial).
Para la primera exportacion se brinda asesoria, con un tiempo aproximado de 30 minutos,
impartida en las oficinas del Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones (CIEX El

Salvador).

La informacion de operaciones de exportacion autorizadas por CIEX El Salvador, se envia

electronicamente a la Direccidon General de Aduanas de El Salvador, obteniendo en un solo

tramite la autorizacion de ambas instituciones en un tiempo promedio de 17 segundos.

En el caso de las exportaciones hacia Guatemala, Honduras, Nicaragua y Costa Rica se
transmiten electronicamente a la Aduana de esos paises, para obtener la autorizacion y los

impuestos a pagar.


https://www.centrex.gob.sv/scx_html/requisitos_registro_exportador.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/requisitos_registro_exportador.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/INSCRIPCION%20CIEX%20EL%20SALVADOR.xls
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/INSCRIPCION%20CIEX%20EL%20SALVADOR.xls
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/Requisitos_por_producto_2017.xls
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/certificados_origen_pais.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/productos_controlados.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/acerca_sicex.html
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fauca.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_dm.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fito_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_fito_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/modelo_zoo_exportacion.pdf
https://www.centrex.gob.sv/scx_html/certificados_origen_pais.html
http://www.mh.gob.sv/

Si la exportacién autorizada hacia cualquier pais centroamericano obtiene error debera remitir

un correo a ciexexportaciones@bcr.gob.sv notificandolo para realizar las acciones necesarias

ante la autoridad que corresponda.

Para el caso de las exportaciones hacia Guatemala puede pagar los impuestos desde la opcion
BANCASAT del sitio Web de la Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT).

Para que el proceso de aceptacion del FAUCA en las respectivas aduanas sea efectuado
exitosamente le sugerimos:
« Verificar que el importador esté inscrito en el Registro Tributario de los respectivos
paises.
o SAT Guatemala
o Direccion Adjunta de Rentas Aduaneras de Honduras (DARA)

o Direccion General de Servicios Aduaneros de Nicaragua (DGA)

o Servicio Nacional de Aduanas de Costa Rica

o Cuando el FAUCA sea aceptado por las Aduanas de Centroamérica, en las casillas Nos.
38 y 41 del mismo, se detallaran el Numero de Aceptacion e Impuesto a
Pagar (Actualmente para Guatemala y Honduras).

o En caso que la informacién de las casillas Nos. 38 y 41 no aparezca impresa en el
FAUCA, para Guatemala puede consultar la informacion de los impuestos a pagar en el
sitio Web de la SAT - en la opcion Aduanas, Consulta de FAUCAS, completando las

casillas de Pais y Correlativo (corresponde al nimero de aceptacion de Aduana de la
operacion de exportacion, sin incluir las diagonales).

« Parael caso de los demas paises no se cuenta con una consulta alternativa.

o Todo formulario transmitido y aceptado por el pais de importacion, no debe ser objeto
de retransmisién en los Centros de Digitacion que se encuentran en las cercanias de las
fronteras del ingreso.

o EI FAUCA que se transmite electronicamente a Guatemala, Honduras, Nicaragua y

Costa Rica corresponde UNICAMENTE a exportaciones definitivas.


http://www.centrexdev.gob.sv/scx_html/Preguntas_frecuentes.html#Sobre_errores_de_aduanas
mailto:ciexexportaciones@bcr.gob.sv
http://www.sat.gob.gt/
http://www.dara.gob.hn/
http://www.dgi.gob.ni/
http://www.hacienda.go.cr/contenido/284-servicio-nacional-de-aduanas
https://portal.sat.gob.gt/portal/consultas-de-faucas/

