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INTRODUCCION

Tradicionalmente nuestro pais ha exportado café,
algodén y cafla de azGcar, histéricamente se ha creado asi
una dependencia de toda 1la economia con respecto a esos

productos agricolas.

En la actualidad nos encontramos con un sector
exportador de productos tradicionales dgque no es capaz de
generar las divisas necesarias para hacer frente al pago de
las dimportaciones, asi como tampoco para lograr el

cumplimiento de otras obligaciones Internacionales.

Ante esta situacidn existe la necesidad de diversificar
las exportaciones. Tal diversificacién constituye una
estrategia gue podria ser capaz de contribuir a generar
ingresos de divisas y ayudaria a incrementar el nivel de
empleo, lo cual coadyuvaria en buena medida al logro de la

reactivacién de la economia salvadoreifia.

El presente trabajo 1lleva como objetivo analizar la
situacién actual de las exportaciones de productos
artesanales no tradicionales, asi como de aquellas
variables que intervienen en esta actividad, en tal sentido

la investigacién de campo se desarrollé en empresas: a)



Exportadoras Intermediarias ( aquellas que compran
internamente el articulo a productores diversos ); D)
Productoras que directamente exportan fuera del A&rea
Centroamericana; ¢} Productoras gque no exportan y due

potencialmente podrian hacerlo en forma eficiente.

Toda la informacién recopilada se presenta en cuatro

capitulos que a continuacidén se detallan:

El Ccapitulo 1I: comprende 1los antecedentes de las
exportaciones en El Salvador, el cual se desarrolla en dos
apartados: E1l primero contiene los antecedentes
histéricos que sobre las exportaciones de productos
tradicionales se conocen en E]1 Salvador; el segundo trata 1lo
concerniente a los antecedentes en relacién a la exportacidn

de productos no tradicionales del pais.

En el Capitulo II: se han contemplado las exportaciones
de productos no tradicionales de E1 Salvador, para lo cual
se desarrollan tres apartados: El1 primero contiene 1la
conceptualizacidn e importancia de las empresas
exportadoras; el segundo contiene un detalle de las fuentes
Y politicas de financiamiento a dicha actividad y un tercer
apartado que nos detalla aspectos legales, procedimientos

vigentes vy mecanismos de control necesarios para el



funcionamiento de la actividad exportadora de productos no

tradicionales.

El cCapitulo III: presenta un analisis sobre 1la
situacidén actual de 1la exportacién de productos no
tradicionales. El capitulo incluye wuna investigacién de
campo en empresas dedicadas a producir y exportar este tipo
de bienes vy para gque el diagndstico fuera mas acertado, se
trabajé en cuatro apartados: en el primero se comenta sobre
la demanda potencial y real de productos exportables; en el
segundo se presenta informacién sobre el financiamiento
interno y externo que se ha otorgado al sector exportador;
en el tercero los procedimientos previos a la exportaciédn,
asi como en la realizacidén de ésta; en el cuarto apartado,
se presentan conclusiones relativas a: Comercializacién,
Fuentes Y Usos del Financiamiento, asi como 1los
procedimientos diseflados, y finalmente en un quinto apartado
se exponen las recomendaciones sobre comercializacién,

financiamiento y procedimientos.

En el Capitulo IV: se ofrece el disefio de como exportar
productos artesanales, y las recomendaciones especificas
relativas a la comercializacidn, financiamiento y

procedimientos.




Al final de este documento se presentan los anexos de
formularios utilizados en el proceso de exportacién
proporcionados por las instituciones relacionadas con la
Direccién de Promocidén de Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia, ademads se incluyen los cuestionarios

utilizados en la Investigacidén de campo Yy la bibliografia

consultada.



CAPITULO I

" ANTECEDENTES DE LAS EXPORTACIONES
DE EL SALVADOR "



CAPITULO I

ANTECEDENTES DE LAS EXPORTACIONES DE EL SALVADOR.

De acuerdo a las normas internacionalmente aceptadas,
el aparato productivo de El sSalvador, se clasifica en
tres grandes sectores de actividad econdmica; 1) sector
agropecuario, el cual agrupa a todas 1las empresas cuya
actividad se relaciona con los recursos naturales; 2)
sector industrial, que comprende 1las empresas dedicadas a
la transformacién de materia prima en producto disponible
para la comercializacidén; y 3) sector servicios, gque es
donde se incluyen las empresas oferentes de servicios de
toda indole, caracterizandose este Ultimo sector por el uso

intensivo del factor trabajo.

El Salvador, como muchos paises latinoamericanos, ha
hecho gravitar su actividad econdémica en torno a 1la
produccién agricola Yy Ppecuaria, como se ilustra en el
siguiente cuadro que consta de cifras absolutas y relativas
para el periodo 1979 - 1986 por sectores producto y anual

por sectores.. en miles de colones.



CUADRO N¢@ 1

PRODUCTO INTERNO BRUTO DE EL SALVADOR POR SECTORES DE

ACTIVIDAD.

1979 - 1986

(EN MILES DE COLONES Y POR CIENTO)

1979 1980 1981 1982
SECTORES
VALOR % VALOR % VALOR E 3 VALOR %
PRIMARIO 2517753| 29.25| 2491519| 27.94| 2119486| 24.51| 2089035| 23.30
SECUNDARIO| 1674409| 19.45| 1645375| 18.45| 1653386| 19.12| 1682401| 18.76
TERCIARIO 4415010} 51.30| 4779706| 53.61| 4873628| 56.37| 5194755| 57.94
TOTAL 8607172(100.00| 8916600{100.00| 8646500;100.00| 8966191(100.00
1983 1984 1985 1986
SECTORES
VALOR % VALOR % VALOR % VALOR %
PRIMARIO 2175700| 21.43| 2338000| 20.06| 2631300| 18.36| 3996600| 20.22
SECUNDARIO| 1915500( 18.87| 2192400 18.81| 2783400| 19.42| 3632800| 18.38
TERCIARIO 6060600 59.70f 7126800| 61.13| 8916200| 62.22|12133500f 61.40
TOTAL (10151800(100.00{11657200{100.00|14330900|100.00|19762900|100.00

Revistas del Banco Central de Reserva de El1

=0

985 - 1986 -

1987

- 1988 y 1989.

Salvador - 1984
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El cuadro nGmero 1 muestra un alto peso relativo del
sector servicios, pero dada la diversidad de actividades
alli contenidas y el hecho de gque su producto no crea
riqueza material, sino que sirve de apoyo al resto de
procesos productivos, hace que este sector no sea un elemnto
tan Util en el anadlisis econdmico de un pais. De los dos
sectores restantes, que son responsables de la produccién de
medios materiales de vida, se hace evidente 1la mayor
participacidén del Sector Agropecuario en la generacién del

Producto Territorial Bruto de nuestro pais.

En el comercio internacional, El Salvador participa
exportando productos agricolas en mayor proporcién gque
productos industriales, caracterizandose asi como un pais
agro-exportador. Al reunir los distintos productos
exportados provenientes de uno vy otro sector puede notarse
claramente esa caracterizacién, tal como lo muestra el

siguiente cuadro:



CUADRO N 2.

VALOR DE LAS EXPORTACIONES DE EL SALVADOR EN MILES DE

COLONES Y EN PORCENTAJES SEGUN SECTOR DE ORIGEN.

1980 1981 1982
SECTORES
VALOR % VALOR % VALOR %
AGROPEC. 1951770 72.70| 1453833| 73.00| 1288267| 73.80
INDUSTRIAL 732183 27.30 538107 | 27.00 459349 | 26.20
1983 1984 1985
SECTORES
VALOR % VALOR % VALOR %
AGROPEC. 1443547 76.20( 1329356| 74.10| 1375251| 81.00
INDUSTRIAL 451060| 23.80 464076| 25.90 322169 19.00
En el cuadro N¢. 2 se evidencia el alto peso relativo
de 1las exportaciones agropecuarias, del 72% al 81%. Al
analizar la estructura de las exportaciones de productos

agropecuario se destaca

la exportacidn

café,

Revistas del

= 985 =

1986 -

Banco Central de Reserva de El1 Ssalvador -

1987

de los

algoddén y azucar.

la importancia que entre ellos tiene

denominados productos tradicionales:

1984

1988 y 1989.
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Estos productos responden en un alto porcentaje de las
exportaciones agropecuarias y las cifras que se presentan en
el cuadro Ne. 3 se han obtenido de esta manera: para el
café, se considerd el café en sus distintas formas, para el
azlicar se tomd el azlcar sin refinar y los dulces de azlcar,
el algoddn en su forma tradicional. Ademas se compara el
valor de las exportaciones de estos productos tradicionales

con el valor total de las exportaciones agropecuarias.

CUADRO N2. 3

VALOR DE LAS EXPORTACIONES TOTALES Y PARCIALES DE EL

SALVADOR. EN MILES DE COLONES Y PORCENTAJES.

TOTAL SUB-TOTAL AZUCAR CAFE ALGODON
ANOS

AGROPEC| VALOR % VALOR| % VALOR

o

VALOR| %

198011951770(1811627}192.8| 33418( 2 |1560353|861217856)12
1981({1453833(1320039(90.8| 37081 | 3 |1144927|87|138031|10
1982(1288267|1169643(90.8| 39712| 3 |1014183|87|115748|10
1983(1443547|1348017(93.3|100230| 8 |1107044|82|140743|10
1984|1329336|1177511(90.1| 64688| 5 |1106947|92| 25876| 3

1985(1375251(1266216(92.1| 57931| 5 |1131383|89| 76902 6

Revistas del Banco Central de Reserva de E]l Salvador - 1984

- 1985 - 1986 - 1987 - 1988 y 1989.
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Todo 1lo anterior demuestra 1la importancia econdmica

que para El salvador representa el cultivo y exportacién de
estos productos tradicionales, son 1la fuente de trabajo de
gran parte de la poblacién y proporcionan la mayor parte de
las divisas que capta nuestro pais. Sin embargo estas
funciones deben ser estudiadas con mayor detalle, pues al
observar la evolucidén de estos productos, en valor vy en
volimen, no se aprecian crecimientos significativos y méas
aun, aparecen contracciones en algunos periodos; dicha

evolucidén se presenta en este cuadro.

CUADRO No. 4
EXPORTACION DE PRODUCTOS TRADICIONALES DE EL SALVADOR.

(EN MILES DE COLONES Y MILES DE KILOGRAMOS)

AZUCAR CAFE ALGODON
ANOS

VALOR| VOL. VALOR VOL. VALOR| VOL.

1980| 33418| 34523(1560353]1186989|217856|62241
1981 37081| 44744(1144927|167849]138031|36352
1982 39712] 54115|1014183|142984|115748|37033
1983(100230| 89203|1107044(184456(140743(40208
1984 | 64688 75267(1106947|165056| 25876| 8308

1985| 57931|111433(1131383(161188| 76902(28113

Revistas del Banco Central de Reserva de El Salvador - 1984

~ 1985 -.1986 - 1987 - 1988 y 1989.
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Debe notarse que el azlcar entre 1980 vy 1985,
inicialmente sufrié un incremento en 1983 significando el
8% de las exportaciones de productos tradicionales de El
Salvador, a partir de este afio disminuyé 1llegando a
exportarse un 5% respecto al total de productos

tradicionales de exportaciodn.

El café en 1980 aportd un 86% sobre la exportacidén de
productos tradicionales, en 1981, 1982 y 1983 se mantuvo en
87%, 87% vy 82% respectivamente, en 1984 representd un 92% de

estas exportaciones, para 1985 decrecid a un 89%.

El algodén en 1980 participdé en un 12% decreciendo

hasta un 3% en 1984.

1z EXPORTACION DE PRODUCTOS TRADICIONALES DE EL SALVADOR

1.1. CAFE
A principios del siglo XX 1la agricultura
comercial se habia convertido en sindénimo de
produccién de café, en donde las fincas de café
dominaban la vida social y econdémica de la mayoria
de las comunidades rurales. E1 café producia las
divisas del pais, generaba impuestos,

proporcionaba fondos para el gobierno central y
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local, financiaba las construcciones de
carreteras, puentes y ferrocarriles, creaba empleo
permanente y temporal para una parte de 1la

poblacién y hacia las fortunas de unos pocos.

El valor total de las exportaciones demuestra
la importancia comercial de este producto, el cual
en 1901 constituia el 76% del total de las
exportaciones; en 1911, el 73%; en 1921 el 80%; en

1931 el 95%; y en 1945 el 79%.

Debido a 1la importancia Yy rigqueza que
generaba este producto los sefiores cafetaleros se
organizaron, en 1929, como Asociacidén Cafetalera
de El1 Salvador y en 1942 se formé 1la Compaifiia
Salvadorefia del café (COSCAFE), en las cuales se
controlaban los intereses, el c¢rédito nacional y
los sistemas comerciales; ademds se manipulaban
los pProcesos de cambio para asegurar la
estabilidad politica A% el orden econdémico
existente, 1Jlogrando hacer de El sSalvador el

principal exportador de Centro América.

Las exportaciones en El1 Salvador han seguido

un ritmo marcadamente ascendente, aunque en los
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Ultimos afios ha disminuido la tasa de crecimiento
de las mismas. Para analizar las causas del por
qué ha disminuido esta tasa de crecimiento, es
necesario hacer un andlisis exhaustivo del café
que ha sido y sigue siendo el principal renglén de

nuestras exportaciones.

La tendencia a la baja de 1los precios del
café tiende a empeorarse en los paises
cafetaleros, mientras dque los indices de precios
de los paises productores de articulos
manufacturados marcan una tendencia ascendente, de
tal manera dque si la Organizacidén Internacional
del café (0IC) no logra hacer ajustes
sustanciales, los precios del producto pueden
continuar descendiendo. En esta forma los paises
productores de café se veran presionados
simultaneamente por el alza de los precios en los
bienes que compran a los paises industrializados y
por la baja en el precio del producto gque

exportan.

El fenémeno de debilitamiento de precios y el
volumen de las exportaciones {yvya gque estan

reqguladas por cuotas) ha sido un factor
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determinante de la pérdida de indgresos para 1los

paises cafetaleros.

También tiene igual importancia, la
eliminacién de practicas descriminatorias vy
restricciones comerciales que dificultan el
mercado cafetalero. A esto debemos agregar dgue la
ampliacién del consumo encuentra hoy una serie de
osbtaculos en las practicas descriminatorias que
aplican muchos paises; en los altos gravamenes
arancelarios e impuestos de consumo; en 1los
sistemas de cuotas o contingentes de importacién y
finalmente en 1las preferencias gque aln subsisten
para los cafés de determinadas zonas. Entre paises
Europeos COmo Francia, Alemania Occidental,
Italia, Finlandia y Espafia, existen pesados
tributos sobre la importacién o el consumo del

café.

Desde el afio de 1880 la economia nacional
depende de la produccidén del café. Ya en ese afio
las exportaciones nacionales fueron fuertemente
influenciadas por la venta de tan preciado
producto. Desde entonces adquirié singular

importancia, constituyéndose en el producto mas
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valioso de nuestras exportaciones. La dependencia
econdémica en cuanto a su produccidén y a su precio

ha sido en algunas épocas practicamente absoluta.

AUn cuando en cifras absolutas los ingresos
de café han tenido fluctuaciones en 1los dltimos
afios su participacién en el total de exportaciones
ha venido disminuyendo a tal grado que desde el
afilo de 1954 en que alcanzdé su maximo nivel de
exportacidn, ha venido descendiendo

constantemente.

Esto podria indicar cierto grado de
diversificacién de 1las exportaciones, pero la
verdad es que 1la participacién del café se ha
visto limitada por una injusta cuota de
exportacién que fue asignada desde el primer
convenio del café. Ademds, el deterioro en los
precios ha comprometido al pais a mantener fuertes

excedentes sin vender.

Con 1la firma de un nhuevo convenio de
produccidén en 1968 se amplié un poco més la cuota
de exportacidén de E1 Salvador pero no en forma

suficiente, como para dar salida a las existencias
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acumuladas en las cosechas anteriores.

Los ingresos procedentes de la venta de café
son los principales medios de pago para la masa
campesina que se ocupa del cultivo, preparacién y

recoleccién del grano del café.

El financiamiento de la cosecha se hace a
través de créditos concedidos por el sistema
bancario y por empresas dedicadas a la

exportacién.

AZUCAR

Las regiones cafleras del pais estaban
concentradas principalmente en la Zona Central y
Occidental, donde existian cafiales que se
destinaban tradicionalmente a la produccidén de la
panela. La produccién de azlUcar se hacia con
métodos rudimentarios y nadie se preocupaba por
mejorarlos. Fue en 1860 <cuando se introdujo el
primer molino de tres masas y en 1882 se instald
el primer molino moderno en el "Ingenio E1l Angel",
con el fin de elaborar azucar en forma

agroindustrial y exportarla a Inglaterra.
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En el afio de 1889, don Jorge Meléndez, Ex-
Presidente de la Repiblica, introdujo el
procedimiento de sulfitacién para obtener azicar
blanca, siendo en los ingenios Venecia, Prusia y
El Angel donde se produjo azlGcar blanca por

poimera, vez i/ -

Inicialmente en el pais una casa
comercializadora particular, fue gquien ordend el
mercado, hasta 1la crisis de 1930, en gque tuvo que
cerrar; debido a lo anterior, el General
Maximiliano Herndndez Martinez inicié en 1932 la
Legislacidén relativa a la Agroindustria azucarera
con el Decreto Ne. 130 de fecha 13 de Junio de
1932, en el cual dgravaba cada quintal de azlcar

con el impuesto de un colén con destino al consumo

interno.

El 6 de Diciembre de 1932, se creé la
Comisién de Defensa de 1la Industria Azucarera,
formada por dos representantes del Gobierno
(Ministro de Agricultura y Ministro de Hacienda),

y tres delegados del gremio azucarero, elegidos de

¥4

Propuesta de Politica para el apoyo del sector
piblico al Desarrollo Agroindustrial. Lépez Ortiz,
Ana Delmy 1985.
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los productores de azlcar asociados e
independientes, se fijaron oficialmente 1los
precios al por mayor Yy menor, se asigndé cuota de
produccién para el consumo interno a cada ingenio,

en esa fecha se matricularon 28.

El 5 de Diciembre de 1945, por medio del
Decreto N2. 253 en el Gobierno del General
Salvador Castaneda Castro, se derogd el Decreto
No. 130 del 13 de Junio de 1932, creandose el
impuesto de dos colones por quintal de azlcar,
para consumo interno y tres colones por quintal

gque se exportara.

En 1la =zafra 1946 - 1947, se fijaron las
cuotas de azlcar para consumo interno, por medio
del Decreto N9. 215 del 28 de Diciembre de 1946;
fijadndose el precio maximo de azucar al consumidor
de ¢0.25 1la 1libra de azGcar blanca y ¢0.20 1la

libra de aztcar amarilla.

El afio de 1960 se convierte en una fecha
significativa para el desarrollo de la industria
del azdcar, ya que después de ser una industria de

caracter rudimentario, con métodos artesanales
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para su elaboracién, pasa a ser un producto
generador de divisas, al entrar a formar parte del
mercado de azlUcar de los Estados Unidos. Esto se
debe a que la cuota azucarera cubana fue repartida
entre varios paises latinoamericanos, entre ellos,
El Salvador, 1o que ayudé grandemente al

desarrollo de la industria azucarera salvadorefia.

La exclusidén de Cuba en 1961, de 1la cuota
preferencial asignada por los Estados Unidos, dié
motivo para que los paises competidores
incrementaran su produccién, con la esperanza de

obtener un mayor porcentaje de la cuota en los

afilos venideros. Esta razdén, asi como el alza de
precios en el mercado mundial, impulsdé a los
industriales de nuestro pais, a efectuar fuertes
inversiones Yy a mejorar las 1instalaciones

azucareras con el fin de aumentar su capacidad.
Cculminé este impulso con 1la instalacidén de una
poderosa central azucarera de gran capacidad. Es
asi como la capacidad instalada practicamente se

duplicé con esta nueva inversion.

La distribucidén de las cuotas para el mercado

norteamericano no ha sido suficiente para muchos
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paises, de ahi que ha habido muchos excedentes,
los cuales han afectado 1los precios del mercado
mundial y por lo consiguiente la economia de los

paises productores.

En la distribucion de las cuotas tiene que
participar directamente la Comisién de Defensa de
la Industria Azucarera, por intermedio del

Ministerio de Economia.

El comportamiento de 1las exportaciones de
azucar en los Gltimos afios es el sigulente: en
1980 se exportaron ¢33.4 millones de colones; en
1981, ¢37.0 millones; en 1982, ¢39.7 millones; en
1983, ¢100.2 millones; en 1984, ¢64.6 millones y

en 1985, ¢57.9 millones.

ALGODON

Al igqual que el afiil, el cultivo del algodén
se asegura que existia antes del descubrimiento de
América, prueba de ello es la existencia en las
pPiezas arqueoldégicas de ciertas vestimentas o
tejidos hechos de algoddén, que eran utilizados por

los indigenas.
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En la época de la colonia, los Departamentos

de La Paz Yy Usulutdn se especializaron en el
cultivo del algoddén. Durante el periodo de la
guerra de Secesidén en los Estados Unidos, el
algodén adquiere mucho interés en El1 Salvador, a
pesar de no conocerse en el pais técnicas

avanzadas del cultivo.?/

En 1865, 1la produccién de algoddén logréd
alcanzar un valor de $280.000, cantidad
considerada elevada para esa época. En el afio de
1870 se produjo una caida completa de los precios
internacionales de éste, 1lo dgque origindé que el
rubro algodonero desapareciera de las estadisticas

de las exportaciones.

Entre los afios de 1929 y 1930, aparecieron
las primeras fabricas de hilados y tejidos en El
Salvador. Fue entonces que el Gobierno dicté las
primeras politicas de proteccidén y desarrollo de
la industria nacional. Se puede decir que, para

esta fecha, el algodén empieza a convertirse en un

=L

MIPLAN - OEA. Proyecto subregional de Instrumentos
de Politica Cientifica y Tecnolégica. I.P.E.T.
Sector Adropecuario. Sub - proyecto de El
Salvador: Estudio Complejo Algodonero. San
Salvador, Abril de 1982.
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producto de importancia en la economia

salvadorefa.

Con la finalizacién de la segunda guerra mun-
dial el precio de la fibra y tejido en el mercado
mundial aumenté. Esto dié origen a que la produc-
cién nacional se incrementara significativamente,
formandose un excedente, que fue destinado hacia
la exportacidén, originandose, por primera vez,

dificultades para la comercializacién del algodén.

Por este motivo, los agricultores se organi-
zaron en el afio 1940 y, en el afio de 1942 se cred
la Cooperativa Algodonera Salvadorefia Ltda., ins-
titucién privada, la cual se cred con el objeto de
velar por el cultivo, procesamiento y venta del
algodén. Como resultado de lo anterior, 1la indus-
tria de hilados y tejidos nacional, se incrementéd

considerablemente.

Los precios de venta de algodén en plaza son
determinados de acuerdo a un Convenio Permanente
celebrado con la Unién de Industrias Textiles del
Pais, casi siempre a base de los pfecios de expor-

tacidén. La comercializacidén del producto se hace a
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través de la Cooperativa Algodonera Salvadorefia la
cual se pone en contacto con los compradores del
exterior para efectuar 1las ventas del producto.
Unicamente la cooperativa realiza 1la exportacién
del algodén y de los sub-productos del algodén.
Los embarques se efectian de acuerdo a las ventas

efectuadas y a la disponibilidad de los stocks.

El cultivo del algoddén en escala comercial en
El Salvador, data de muchos afios, ya que para 1923
se sembraron 30 mil manzanas, pero fue al crearse
la Cooperativa Algodonera Salvadorefla, en 1942,
cuando en realidad se inicia el ordenamiento de
los cultivos y la industrializacién de 1la fibra y

semilla.

EXPORTACION DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES DE EL

SALVADOR.

Es ampliamente conocido que 1las regiones y los
paises difieren sustancialmente en 1la habilidad o
capacidad para producir determinadas mercancias.
Algunos estan mas aptos para gdenerar productos
agricolas; otros se especializan en el suministro de

ciertos minerales; otros se destacan en el campo de la
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manufactura y hay algunos cuya principal actividad se

concentra en la generacién de servicios.

Entre los factores que determinan esa especializa-
cién estdn, en primer lugar, y quizds el mas fundamen-
tal, la dotacién relativa de los factores de produc-
cién. Por ejemplo, un pais puede tener abundante mano
de obra y tener una escasez relativa de tierra y recur-
sos financieros. En este caso, supuestamente, el pais
utilizaria en forma intensiva 1la mano de obra en una
dimensién territorial relativamente estrecha. Por el
contrario, un pais que es abundante en recursos finan-
cieros tiene la opcién de especializarse en productos

manufacturados (materias primas, bienes de capital).

Un segundo factor determinante de la
especializacidén es el grado de desarrollo tecnoldgico
alcanzado. En las primeras etapas del desarrollo, las
actividades productivas que abundan, son aquellas
identificadas como extractivas, tales como la

agricultura, la mineria y la pesca.

A medida que un pais alcanza estratos superiores
de desarrollo, sus industrias se diversifican y su

manufactura se vuelve mads sofisticada. En una tercera
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etapa se puede generar manufacturas identificadas con
la electrdénica y una gama completa de articulos que

requieren de una alta tecnologia.

El tercer factor que es determinante en 1la
especializacidén es el tamafio del mercado accesible. La
dimensién del mercado permite utilizar plenamente la
capacidad instalada, alcanzando un tamafio O&éptimo y
eficiente. La dimensidén o tamafio aproximado del mercado

interno de un pais es la capacidad de compra de sus

habitantes.

AGn cuando no necesariamente es una regla, los
productos que un pais exporta son colocados
inicialmente en el mercado nacional, posteriormente en
el mercado regional y, finalmente, en el mercado extra-
regional. Al menos esta es la norma gue se observa en

los productos industriales.

En el caso de los paises menos desarrollados que
se encuentran en una etapa de generacién de productos
primarios, estos son colocados en el mercado externo en
virtud de 1la estrechez de poder de compra de sus

respectivos mercados internos.
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Un cuarto factor que finalmente se vuelve
importante, sobre todo en el mundo de hoy en dia es el
clima politico del pais y la mistica de >desarrollo del
mismo. Con esto se quiere decir que un pais atn cuando
podria estar sustancialmente dotado de recursos
naturales, humanos vy financieros, pero tiene gobiernos
inestables, se 1le hace dificil 1a presencia de
inversién extranjera, asi como 1la utilizacién interna

del ahorro doméstico para nuevas inversiones.

Los obstadculos al crecimiento y diversificacién de
las exportaciones de paises en vias de desarrollo, se
agrupan en dos grandes categorias:®/

A. De tipo fundamental.

B. De tipo circunstancial.

A. DE TIPO FUNDAMENTAL
i. La estructura comercial de los mercados

externos.

ii. La escasa competitividad de 1los productos
nacionales y 1los altos costos de produccién

prevalecientes.

2 COEXPORT - E1 Exportador, Revista N¢. 5, Diciembre
1986.
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Factores institucionales de proteccién a las

empresas locales.

Tipos de cambio sobrevaluados.

Rigideces en las remuneraciones de 1los

factores productivos.

LA ESTRUCTURA COMERCIAL DE 1.OS MERCADOS
EXTERNOS. Es 1limitada, ya dgque depende de la
rigidez en los precios de la demanda de los
productos agropecuarios de exportacién, la
influencia en el mercado mundial por 1los
grandes productores y grandes consumidores y
la relativa baja calidad de la produccién de

bienes manufacturados.

LA ESCASA COMPETITIVIDAD DE LOS PRODUCTOS
NACIONALES Y LOS ALTOS COSTOS DE PRODUCCION
PREVALECIENTES. Es un hecho bien sabido que
nuestros productos no tradicionales de
exportacién tienen una baja capacidad de
competencia en calidad y costos en el mercado

mundial.
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Algunos factores relacionados con la
falta de eficiencia de 1la industria, tiene
que ver con la ausencia de controles de
calidad, aplicacién de tecnologia adecuada y
mano de obra no calificada. Todo lo anterior
no descarta 1la posibilidad de desarrollar
productos de exportacidén que requieran de la
utilizacién intensiva de la mano de obra, lo
que permitiria aprovechar las ventajas
comparativas que podria proporcionar un
factor de produccidén relativamente abundante

y calificado.

FACTORES INSTITUCIONALES DE PROTECCION A LAS
EMPRESAS LOCALES. Datos del Banco Mundial
indican dque desde 1976 se registré un
acelerado aumento del proteccionismo en las

naciones industrializadas.

Entre 1los mecanismos de proteccidn
adoptados por dichos paises se encuenfran las
medidas arancelarias vy los acuerdos de
participacién en los mercados, restricciones
voluntarias a las exportaciones, derechos

compensatorios, subvenciones y otros tipos de



25
asistencia a las industrias nacionales para
mantener niveles de produccidén superiores a

los que justifica la demanda.

El objetivo de tales medidas es
proporcionar proteccién a determinadas
industrias o factores que se encuentran en
una situacidén desfavorable. Légicamente, el
proteccionismo asi descrito, no favorece a
las economias subdesarrolladas en el sentido
que reduce la oportunidad de obtener divisas
y estanca las posibilidades de adoptar
politicas de inversidén, de produccidén vy
comerciales, que permiten mejorar la

asignacidén de los recursos.

Debe aclararse que las medidas de tipo
protecclonista de gque se ha hablado, no son
exclusivas de 1los paises industrializados,
sino que también se dan entre los paises
subdesarrollados que imponen controles a sus
importaciones para proteger su industria
incipiente, controles que son 1gualmente
perjudiciales e introducen un sesgo anti-

exportador.
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TIPOS DE CAMBIO SOBREVALUADOS. El problema de
los tipos de cambio sobrevaluados es que, no
se permite aprovechar la ventaja comparativa
de 1los ©paises cuyo recurso abundante es la
mano de obra y origina distorsiones en los
precios de los bienes importados y

exportados.

RIGIDECES EN LAS REMUNERACIONES DE LOS
FACTORES PRODUCTIVOS. Uno de los aspectos que
caracterizan a los paises subdesarrollados es
la tasa de interés nominal que no se adapta a
los niveles de inflacidén interna y externa,
por lo 4gque el dinero del ahorrante pierde
valor, vya dque los 1intereses devengados no

compensan adecuadamente la inflacién.

Asi mismo, 1los salarios no siempre son
determinados por la productividad de la mano
de obra y una politica de -promocidén de
exportaciones requiere de una remuneracidén en
relacién con 1la eficiencia de los factores
productivos, a fin de mantener costos que

sean competitivos en el exterior.
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Eso hace necesario una capacitacién
masiva de la mano de obra, a fin de que los
aumentos salariales, dque se justifican por
razones de tipo social, sean también
congruentes con una generacién masiva de

empleo y un esquema de produccidén eficiente.

DE TIPO CIRCUNSTANCIAL.

No existen redes de comunicacidén que hagan
posible el acceso al mercado internacional; el
servicio a la exportacidén (seguros Yy mecanismos
financieros especializados); programas de
transferencia tecnoldgica; técnicas de control de
calidad; sistemas de empaque y embalaje, de
acuerdo a los requerimientos del mercado externo.
Todos estos aspectos también, al igual que un
marco legal e institucional, son necesarios como

elementos de apoyo a una politica de exportacién.

Existen otros aspectos tales como 1los
procedimientos administrativos que resultan
engorrosos y 4gque retrasan 1la viabilidad de wun
proceso de exportacién 4&gil. En efecto, existen

serias deficiencias en lo referente a tramites



28
administrativos que obstaculizan las operaciones e
incluso formularios gque no tienen una finalidad
practica evidente y que, obligadamente, tienen que

llenarse.

Como punto fundamental y eventual a la vez,
puede citarse 1la ausencia de una politica

adecuada, integrada vy bien definida de fomento a

las exportaciones. La ausencia de un plan
econdmico con prioridad al impulso N4
diversificacién de 1las exportaciones, no ha

permitido acciones conducentes a ese fin. En este
sentido, no ha habido incentivos y financiamientos
adecuados vy orientados a fortalecer aquellas
actividades que por sus ventajas comparativas
podrian conformar una estructura un poco mas

diversificada de exportacidn.



CAPITULO 11

" LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS
NO TRADICIONALES DE
EL SALVADOR "
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CAPITULO IIX

LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES DE EL

SALVADOR.

CONCEPTO E IMPORTANCIA DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE

PRODUCTOS NO TRADICIONALES DENTRO DE LA ECONOMIA

SALVADORENA.

1.1.

CONCEPTO.

Para efectos del presente estudio se define
como sector no tradicional de exportacidén al
conjunto de empresas perteneciente al sector
manufacturero, vya dgque éste fue el principal
objetivo de 1la politica de exportacidén a nuevos
mercados y dentro del cual se consildera
especificamente las empresas amparadas a la Ley de

Fomento de ExXportaciones.

IMPORTANCIA.

Es importante mencionar que a través de las

empresas exportadoras que se encuentran

clasificadas dentro del sector no tradicional se
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puede lograr un mayor aprovechamiento de 1la
capacidad productiva por medio de la exportacién

de productos artesanales.

También debe mencionarse gque ante una
consolidacidén de este sector de la economia pueden
crearse nuevas fuentes de trabajo. Exportar fuera
del &rea significard un 1ingreso de divisas, lo
cual fortalecerd nuestras reservas internacionales
Yy por ende la economia nacional. A la estructura
administrativa que sostiene este tipo de empresas

debe darsele especial énfasis en lo referente a:

A. Organizar eficientemente el proceso de cdémo
exportar, estableciendo el verdadero orden

que este tipo de operacidén conlleva.

B. Lograr d9que su crecimiento sea ordenado,
evitando que luego tenga gque salir del

mercado por una deficiente planeacidn.

C. Hacer buen uso de las lineas de crédito que
tiene estructuradas el Banco Central de
Reserva a través de las Instituciones

Intermediarias con fondos internos Yy
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externos.

D. Debe ademas mencionarse lo importante gque es

para las empresas de este sector el gozar de:

i. Exencidén total de los impuestos dque
graven la importacidén de magquinaria,
equipo, herramientas, repuestos,
accesorios, mobiliario, utensilios vy
demds enseres dgue sean necesarios para

la produccién exportable.

ii. Exencién total del 1Impuesto sobre la
Renta por un periodo de 10 afios contados
a partir del ejercicio anual impositivo

en que la empresa inicie su produccidn.

Todo 1lo anterior nos lleva a concluir que
ademds de los criterios propios que el empresario
incluye para funcionar en este mercado que se
vuelve experimental, se necesita el suficiente
apoyoc por parte del Gobierno y sus organismos
afines, gquienes conjuntamente deben c¢rear una
estructura capaz de facilitar el fomento de las

exXportaciones.
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FUENTES Y POLITICAS DE FINANCIAMIENTO AL SECTOR NO

TRADICIONAL DE EXPORTACION.

La existencia de facilidades de crédito, es una
condicién necesaria para activar 1las exportaciones. En
este sentido conviene gque estudiemos 1las fuentes y
politicas de crédito y los mecanismos establecidos por
el Banco Central para el financiamiento de 1las
exportaciones, con el fin de analizar si éstos son
eficaces y si, ademas, conllevan un amplio beneficio

para los usuarios del crédito.

Conviene aclarar por anticipado, que el solo hecho
de establecer condiciones mé&s favorables para 1los
exportadores de productos artesanales no es estimulo

suficiente para la promocidn de exportaciones.

2.1. FUENTES Y POLITICAS INTERNAS DE FINANCIAMIENTO.

El Banco Central de Reserva de El1 Salvador,
establecidé una linea de crédito para exportaciones
de bienes manufacturados, en noviembre de 1965.
Este crédito era destinado principalmente, para
financiar las exportaciones producidas por

empresas dque estuvieran calificadas previamente
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por este mismo Banco.

Para obtener este c¢rédito, 1los bancos del
sistema tienen que presentar al Banco Central de
Reserva el dltimo Balance General, un Estado de
Pérdidas y Ganancias, un Balance de Comprobacién y
la némina de accionistas, indicando su procedencia
Yy el capital suscrito, de las empresas

exportadoras.

Ademas de esta informacidén se piden datos
sobre el financiamiento del que disponen 1las
empresas actualmente, indicando montos
autorizados, plazos, saldos vigentes Y una
informacién sobre el volumen del crédito concedido
a los importadores, indicando ademas 1los saldos
deudores a favor de la empresa, en un periodo que

comprenda los Ultimos seis meses.

Por otra parte, 1la empresa debe también
presentar datos sobre la estructura de los costos
sobre el personal que emplea, las materias primas
que utiliza vy otros datos sobre los productos gque
fabrica. Debera comprobar su exportaciédn,

presentando una copia del formulario aduanero que
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ampara los productos exportados, los cuales se van
a financiar y ademés, el contrato de venta

celebrado entre exportador e importador.

Para la aceptacién del papel relacionado con
el redescuento de documentos de crédito para
exportar, después de ser calificadas las firmas,
deberan llenar algunos requisitos, tales como: que
la exportacién se refilera a mercaderias
manufacturadas en el pais y que el plazo del
financiamiento concedido sea acorde con la

naturaleza del producto:

180 dias para productos de consumo final.

270 a 365 dias para bienes de consumo duradero.

Desde el segundo semestre de 1967, estéa
vigente una nueva linea de crédito para el fomento
de exportaciones de mercaderias que requieren

financiamiento mayor de un aifio.

Esta linea de crédito ha sido negociada por
el Banco Central A% un Banco extranjero.
Originalmente se hizo el contrato con un plazo de

3 afios, ampliando posteriormente a 5, y a un
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interés del 6.75%. E1 c¢rédito se ha destinado
para financiar las exportaciones de bienes de

capital y bienes de consumo duradero.

Conforme al procedimiento seguido, la
comprobacién de la operacién de crédito y del
plazo concedido se evidencia por 1los siguientes
documentos: letra o aceptacidén negociable, librada
por el exportador nacional y aceptada por el
importador extranjero; por la constancia
presentada del Banco corresponsal extranjero en la
cual comunica haber recibido de la institucidn
intermediaria el documento y que lo tiene en
cartera para su cobro, 1la letra o aceptacidn
negociable que haya librado el exportador nacional
a cargo del importador extranjero correspondiente

a la negociacidén financiada.

Posteriormente, cuando se amortiza el
crédito, los pagos se efectiian por cuotas iguales
Y escalonadas, a intérvalos no mayores de seis
meses. Con el objeto de promover la exportacidén de
bienes manufacturados en el pais, de productos no
tradicionales, el Gobierno tiene 1la necesidad de

negociar con el exterior lineas de crédito con
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intereses blandos, capaces de satisfacer 1la

demanda interna de recursos financieros.

Presentamos a continuacién las 1lineas de
crédito establecidas por el Banco Central de
Reserva de E1l Salvador a través de sus
intermediarios, en este caso los Bancos
Comerciales e Hipotecario, guienes operaran de

acuerdo a normas establecidas.

A continuacidén se detallan lineas de crédito
existentes y que pueden ser utilizadas por los

exportadores A productores de productos no

tradicionales.

2.1.1. LINEAS INTERNAS DE FINANCIAMIENTO.
LINEA ESPECIAL DE CREDITO DE PRE-

EXPORTACIONES.

OBJETIVO:

Promover las exportaciones de
bienes manufacturados en el pais, asi

como las de productos naturales no

tradicionales.
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DESTINO:

Financiar el capital de operacién
necesario para producir los Dbienes
demandados por importadores extranjeros

a través de pedidos en firme.

SUJETOS DE CREDITO:

a. Las personas naturales o juridicas
del sector privado que produzcan y
exXxporten bienes manufacturados o
productos naturales no tradiciona-
les, que hayan sido calificadas

para utilizar esta linea.

PLAZO:

El plazo de los créditos debe estar
acorde con el periodo necesario para
producir o preparar 1los productos a
exportarse, sin excederse de los

siguientes:

180 dias para productos de consumo
final.

365 dias para bienes duraderos.
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TASA DE INTERES ANUAL AL USUARIO:

Exportaciones fuera de Centro América
13%.

Exportaciones a Centro América 15%

LIMITE DE FINANCIAMIENTO:

Hasta el 70% del ©precio FOB 6 60%
del precio CIF de los productos

comprendidos en el pedido en firme.

Para las empresas maquiladoras, los
limites de financiamiento se establecen

-

asil:

Hasta el 40% del precio FOB y

Hasta el 35% del precio CIF.

FORMA DE PAGO:

De una sola vez al vencimiento.
Este crédito puede ser cancelado con el
que se obtenga para financiar 1la

exportacion del producto ya elaborado.



39

INFORMACION ADICIONAL:

En el departamento de analisis
financiero del Banco Central o en los

Bancos del sistema.

LINEA ESPECIAL DE CREDITO DE
EXPORTACIONES:
OBJETIVO:

Promover las exportaciones de

bienes manufacturados en el pais, asi

como las de productos no tradicionales.

DESTINO:

Financiar hasta el 100% del valor

FOB de los productos exportados.

SUJETOS DE CREDITO:

Todas 1las personas nhaturales o
juridicas del sector privado que
exporten bienes manufacturados o
productos naturales no tradicionales

producidos en el pais.
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PLAZO:

El plazo de los créditos debe estar
acorde con el periodo necesario. para
recibir el importe de la exportacidn,

sin excederse de los siguientes:

Hasta 180 dias para productos de consumo

final.

De 270 a 365 dias para bienes de consumo

duradero.

TASA DE INTERES ANUAL AL USUARIO:

Exportaciones fuera de Centro América
13%.

Exportaciones a Centro América 15%

FORMA DE PAGO:

El crédito serd cancelado cuando se

reciba el producto de la exportacidén y a

mas tardar al vencimiento.



41

INFORMACION ADICIONAL:

En el Departamento de Analisis
Financiero del Banco Central o en los

Bancos del Sistema.

LINEA DE CREDITO PARA COMPRA Y

PROCESAMIENTO DE PRODUCTOS NO

TRADICIONALES DE EXPORTACION.

OBJETIVO:

Promover la exportacidén de

productos no tradicionales de origen

nacional.
DESTINO:

Financiar la adquisicién Yy
procesamiento de productos no

tradicionales para la exportacidén sobre
la Dbase de pedidos en firme de

importadores del exterior.

Los productos financiables son los

siguientes:
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Los productos naturales no
tradicionales de origen nacional
que estén comprendidos en el pedido

en firme.

Los productos industriales
fabricados en el pais que deban ser
adquiridos por el exportador y dque
requieran un proceso adicional o

acabado para su exportaciédn.

L.as artesanias nacionales que deban
ser adquiridas por el exportador y
que requieran un acabado especial o
embalaje adecuado para su

exportacién.

Los productos no tradicionales que
debido a sus caracteristicas de
produccidn tienen que ser
adquiridos por el exportador en
forma paulatina sin excederse de

180 dias.
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SUJETOS DE CREDITO:

Los exportadores del sector privado

de bienes no tradicionales.

PLAZO:

El plazo de los créditos debe estar
acorde con el periodo necesario para
adquirir, procesar y/o acondicionar los
productos requeridos en el pedido en

firme sin exceder de 180 dias.

TASAS DE INTERES ANUAL AL USUARIO:

Las establecidas por 1la Junta

Monetaria.

FORMA DE PAGO:

De una sola vez al vencimiento.
Este crédito puede ser cancelado con el
que se obtenga para la exportacién del

producto.
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INFORMACION ADICIONAL:

En el departamento de analisis
financiero del Banco Central o en los

Bancos del Sistema.

POLITICAS INTERNAS DE FINANCIAMIENTO.

La politica crediticia del Banco
Central de Reserva, intimamente ligada
con la politica Monetaria dgque sigue el
pais y dentro del programa econdémico
actualmente en vigencia, no puede verse
de manera aislada, pues constituye sélo
una de las partes que en un conjunto, de
manera coordinada e interrelacionada,
forman el sistema de politicas y medidas
econdémicas que persiguen como objetivo

final, la reactivacidén econémica.

Dentro de las politicas crediticias
establecidas por las autoridades
monetarias, el Banco Central interviene
en diversas formas y las funciones que

al respecto ejerce, son:
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Asignacidén de los recursos para
cada linea de c¢rédito, dentro de
los limites impuestos por el pro-
grama monetario; para ser canaliza-
dos a 1los distintos sectores, a
través de las diferentes institu-
ciones intermediarias (Bancos Co-
merciales e Hipotecario,Institucio-
nes Financieras Privadas e Institu-

ciones Oficiales de Crédito).

Disefios de normas crediticias para
la calificacién y redescuento de
créditos aplicables a las

diferentes lineas crediticias.

Evaluacién de 1las solicitudes de
crédito presentadas por las insti-
tuciones intermediarias, con el
objeto de determinar la viabilidad
técnica, econdmica vy financiera de

los proyectos a financiarse.

Supervisién de los proyectos
financiados con los recursos

canalizados por el Banco Central.
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Participacidén activa en seminarios
financieros gque tienen por objeto
la divulgacién de 1las diferentes
lineas de créditos del Banco
Central y propiciar la oportunidad
para discutir las normas
crediticias correspondientes, a fin
de adaptarlas a las necesidades

reales de los usuarios.

Ademas de las funciones
especificas seflaladas; el Banco
Central en forma constante revisa
el cumplimiento de las metas
c¢rediticias, a fin de gque 1la
politica <correspondiente se ajuste
a los objetivos basicos del

programa monetario.

FUENTES Y POLITICAS EXTERNAS DE FINANCIAMIENTO.

Por intermedio de 1las Instituciones Finan-

cieras, con base a los recursos externos obteni-

dos por el

continuado con

Banco Central de Reserva, se ha

la politica de afios anteriores,
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consistentes en fijar tasas de interés para los
préstamos en razén de un promedio ponderado de las
tasas de interés contratadas con las fuentes
externas y, en casos especiales, dependiendo de
las condiciones gque se obtuvieron a través de
préstamos blandos como 1los contratados con AID,
BID, FIVEMEXICO Y BCIE, con tasas muy
preferenciales pero en todo caso, se toma también

en cuenta la rentabilidad de los proyectos.

A continuacién se presentan algunas de las
lineas de <c¢rédito disponible para el sector
exportador con base en el tipo de recursos

externos antes mencionado.

2.2.1. LINEAS EXTERNAS DE FINANCIAMIENTO

LINEA ESPECIAL DE CREDITO DE PRE-

EXPORTACIONES.

OBJETIVOS:

Promover las exportaciones de

bienes manufacturados en el pais, asi
como las de productos naturales no

tradicionales.
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FUENTES DE RECURSOS:

Recursos Externos.

INSTITUCIONES INTERMEDIARIAS:

Bancos Comerciales e Hipotecario,
Banco Nacional de Fomento Industrial y

Banco de Fomento Agropecuario.

DESTINO:

Financiar el capital de operacién
necesario para producir 1los Dbienes
demandados por importadores extranjeros

a través de pedidos en firme.

SUJETOS DE CREDITO:

a) Las personas naturales o juridicas
del sector privado que produzcan y
exporten bienes manufacturados o
productos naturales no tradiciona-
les, que hayan sido calificadas

para utilizar esta linea.
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PLAZO:

El plazo de los créditos debe estar
acorde con el periodo necesario para
producir o preparar los productos a
exportarse, sin excederse de los

siguientes:

180 dias para productos de consumo
final.

365 dias para bienes duraderos.

TASA DE INTERES ANUAL:

EXPORTACIONES EXPORTACIONES
FUERA DE CENTRO AMERICA A CENTRO AMERICA.
Del Del
Intermediario Intermediario
Del B.C.R. al Del BCR al
al intermediario Usuario al Intermediario Usuario
11% 13% 13% 15%

LIMITE DEL FINANCIAMIENTO:

Hasta el 70% del precio FOB o 60%
del precio CITF de los productos

comprendidos en el pedido en firme.
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GARANTIA:

A juicio de la Institucién

Intermediaria.

FORMA DE DESEMBOLSO:

De acuerdo a sus necesidades.

FORMA DE PAGO:

De una sola vez al vencimiento.

Este crédito puede ser cancelado con el

que

se obtenga para financiar 1la

exportacidén del producto ya elaborado.

CONDICIONES ESPECIALES:

No podran financiarse «con esta
Linea de <Crédito las exportaciones
de oro y plata, lo mismo que las de
algoddén, café y azlGcar, y aquellos
productos cuya exportacién se

encuentre restringida.
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Para los productos agropecuarios
que cuenten con una Linea de
crédito de avio del BCR, solamente
se financiardn 1los gastos que no
estén contemplados en dichas lineas
Y que sean necesarios para cumplir

el pedido en firme.

No podrdn hacer uso de esta Linea
las personas © empresas dgue no
hayan cumplido el requisito
estipulado en el Reglamento de 1la

Ley de cControl de Transferencias

Internacionales, relativo a
ingresar al pais las divisas
correspondientes a las

exportaciones realizadas.

Los rubros comprendidos dentro de
las necesidades de capital de
operacién que seran financiados con
esta Linea son: la adquisicidén de
materias primas Yy bienes
intermedios, pagos de salarios,

gastos de embalaje, fletes, seguros
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y demas gastos concernientes a la

produccién del pedido.

Para las empresas
maquiladoras, anicamente podran

financiarse los siguientes rubros:

- Mano de obra.
- Depreciacién de magquinaria.
- Gastos de embalaje.

- Otros gastos puramente de

fabricacién.
REQUISITOS DE CALIFICACION Y
REDESCUENTO.
a. Para la calificacidén de los
créditos, los usuarios deberan

presentar el pedido en firme
realizado por el importador, en el
cual deben constar todas 1las
caracteristicas del producto, el
valor unitario y el valor total del
pedido, 1lo mismo dque su fecha de

entrega.
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En los casos de productos

agricolas que no se comercialicen a

base de pedidos en firme, se
presentara el contrato de
suministro, los precios de

referencia del producto y el

programa de entregas.

Los créditos para financiar las
pre-exportaciones destinadas al
drea centroamericana deberan ser
calificados en el BCR mediante la
presentacién de la documentacidn

requerida.

La calificacién de los
créditos para financiar 1las pre-
exportaciones de productos a
exportar fuera del area
centroamericana, la hara la
institucién intermediaria, quien
después de aprobarlos 1los podréa

redescontar de inmediato en el BCR.
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Las operaciones de redescuento se
efectuaran con 1la presentacidén del
formulario de desembolso (SMC-5C) y
la letra librada por la institucidn
intermediaria y aceptada por el
exportador, por la suma equivalente

al crédito concedido.

Para los redescuentos de
crédito para pre-exportacidén de
productos no tradicionales fuera
del area centroamericana, se deberéa
incluir en el Formulario SMC-5C,
los datos concernientes a la futura
exportacidén, como son el pais de
destino, tipo de producto, volumen,
valor en US Délares (especificar si
es FOB o CIF), cliente, fecha del
pedido o suministro y £fecha del
envio; asimismo se presentara una
copia del pedido en firme o del

contrato de suministro.
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Las instituciones intermediarias
deberan presentar mensualmente al
Departamento de Créditos del Banco
Central, un informe sobre 1los
créditos calificados por ellos con
cargo a esta linea, el cual debera
contener para cada crédito, el
nombre del usuario, el monto, fecha
de aprobacién, fecha de
vencimiento, tipo de producto a
exportar, destino, volumen
financiado, wvalor en US Délares
(especificar si es FOB o CIF),
importador, fecha del pedido o del
contrato de suministro y fecha de

envio.

Podradn calificar dentro de esta
Linea las empresa gque cuenten con
experiencia en la actividad
exportadora y que se encuentren
exportando cuando soliciten su

calificacién.
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Para el caso de empresas
nuevas, sera necesario que
comprueben que cuentan con 1la
asistencia técnica para

comercializar su producto en el

exterior.

REQUISITOS PARA LA CALIFICACION

La calificacién de los usuarios de
esta Linea tendra un periodo de vigencia
de dos afios, debiéndose tramitar esta
calificacidn a través de las
instituciones intermediarias, para 1lo
cual sera necesario presentar la

siguiente informacidn:

- Escritura de constitucidén de 1la
sociedad (de ser éste el <caso) vy
sus modificaciones si 1las

hubiera.
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Némina actual de 1los accionistas,
su nacionalidad vy participacidén en

el capital.

Antecedentes generales de operaciédn

de la empresa.

Estados financieros de 1los tres
Ultimos ejercicios y Balance de

Comprobacién a una fecha reciente.

Comprobante de la ultima

exportacidén realizada.

Marca de fabrica de 1los productos

exportados.

Detalle de 1los productos de 1la

empresa indicando los que se
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exportan, asi como la materia
prima o 1insumos dque se utilizan

incluyendo su origen.

Informe trimestral de ventas
efectuadas al exterior durante los
tres uUltimos afios, detallando el
volumen y valores exportados por el

pais y clientes principales.

Periodo que usualmente requiere 1la
empresa para producir 1los pedidos
en firme en relacién al volumen y/o

tipo de producto demandado.

Proyeccidén de las exportaciones
para 12 meses, detallando la clase
de producto, el pais de destino,
el volumen y el wvalor de los

productos a exportar.
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Detalle de otras fuentes de
financiamiento con gque se cuenta
actualmente o en el futuro para la

pre-exportacién y la exportacién.

Personal que ocupa la empresa
indicando el personal

administrativo y el de planta.

Ubicacién de la planta.

LINEA ESPECIAL DE CREDITO DE
EXPORTACIONES.
OBJETIVO:

Promover las exportaciones de

bienes manufacturados en el pais, asi

como

las de productos naturales no

tradicionales.
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FUENTE DE RECURS(0S:

Recursos externos.

INSTITUCIONES INTERMEDIARIAS:

Bancos Comerciales e Hipotecario,

Banco Nacional de Fomento Industrial y

Banco de Fomento Agropecuario.

DESTINO:

Financiar hasta el 100% del valor

FOB de los productos exportados.

SUJETOS DE CREDITO:

Todas las personas naturales o

juridicas del sector privado que
exporten bienes manufacturados o
productos naturales no tradicionales

producidos en el pais.
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El plazo de 1los
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créditos debe

estar acorde <con el periodo necesario

para recibir el importe de la
exportacién, sin excederse de los
siguientes:

Hasta 180 dias para

consumo final.

De 270 a 365 dias para

consumo duradero.

TASA DE INTERES ANUAL:

productos de

bienes de

Exportacion Fuera Exportacién a
de Centro América Centro América.
Del BCR al Del BCR al
al Intermediario Usuario al Intermediario Usuario.
11% 13% 13% 15%
GARANTIA:
A juicio de la institucién

intermediaria.
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FORMA DE DESEMBOLSO:

De una sola vez.

FORMA DE PAGO:

El crédito serd cancelado cuando se

reciba el producto de la exportacidén y a

mas tardar al vencimiento.

CONDICITONES ESPECIALES:

a.

No podran financiarse con esta
linea de Crédito, las exportaciones
de oro y plata, lo mismo que las de
algoddén, café, azlcar, camardén y
aquellos productos cuya exportacidn

se encuentre restringida.

Los usuarios de esta linea deberén
encomendar a la institucidn
intermediaria, las gestiones de
cobranza de las exportaciones

financiadas.

No podrdn hacer uso de esta linea
las personas (o] empresas que no

hayan cumplido el requisito de
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ingresar al pais dentro del plazo
estipulado en el Reglamento de 1la

Ley de cControl de Transferencias

Internacionales, las divisas
correspondientes a las
exportaciones realizadas; asi
mismo, tanto las instituciones
intermediarias como los

exportadores deberadn cefiirse a las
demads disposiciones establecidas en

el Reglamento aludido.

Las instituciones intermediarias
deberan constatar el uso

preestablecido del crédito.

La calificacién de 1los créditos
para exportaciones de bienes no
tradicionales fuera del A&rea cen-
troamericana la harén las institu-
ciones intermediarias, las dque
después de aprobarlos podran
redescontarlos de inmediato en el
Banco Central mediante la presenta-

cién de la letra 1librada por la
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institucidn intermediaria Y
aceptada por el exportador, Yy el
Formulario de desembolso (SMC-5C),
en el cual se incluiran los datos
concernientes a la exportacién,
como el pais de destino, tipo de
producto, c¢liente, volumen, valor
en US Dbélares (especificar si es
FOB o CIF), fecha de envio y fecha

de pago.

A este documento se le anexara
copia del Formulario Aduanero
debidamente sellado, 1a guia aérea
o el conocimiento de embarque,
dependiendo de la modalidad de 1la

exportacidn.

Las instituciones intermediarias
deberan presentar mensualmente al
Departamento de Créditos del Banco
Central, un informe sobre 1los
créditos calificados por ellas con
cargo a esta linea, el cual deberéa

contener para cada crédito, el
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nombre del usuario, el monto, la
fecha de aprobacién, fecha de
vencimiento, producto, valor en US
Délares (especificar si1 es FOB o
CIF), importador, fecha de envio y

fecha de pago de la exportacidn.

REQUISITOS DE LA CALIFICACION Y

REDESCUENTO.

a. Para la calificacién de 1los crédi-
tos, las instituciones intermedia-
rias deberan presentar al BCR jun-
to con el formulario SMC-5, los
documentos relativos a la exporta-
cidén, dentro de 1los cuales debe
incluirse la factura comercial, el
permiso de exportacidn del
Departamento de Control de Cambios
del BCR, el formulario aduanero
debidamente sellado; 1la guia aérea
o el conocimiento de embarque,
dependiendo de la modalidad que se
utilice para realizar la

exportacién.
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Los usuarios que realicen
exportaciones por via terrestre y
que afronten dificultades para
presentar oportunamente los
formularios aduaneros, podran gozar
de un periodo maximo de 45 dias

pPara cumplir este requisito.

Para estos efectos la
institucién intermediaria debera
presentar 1la declaracién jurada

firmada por el exportador.

Se fija un periodo de 45 dias
para la presentacién del formulario
aduanero debidamente sellado
correspondiente a la exportacidn
financiada, el cual debera ser
suministrado por la empresa
exportadora en original al
Departamento de Créditos del Banco
Central de Reserva y una fotocopia

del mismo al banco intermediario.
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En caso de no cumplir con el
requisito antes indicado, el Depar-
tamento de Créditos del BCR proce-
derd a cargar la cuenta de la ins-
titucién intermediaria por el im-
porte del <crédito y sus intereses,

con lo cual quedarad cerrada la

operacidn.

Esta facilidad solamente
peodra ser utilizada por los

productores de los bienes

exportados.

Para la utilizacidén de esta linea
de <crédito no serd necesaria la
calificacién previa de 1la empresa
usuaria, excepto en el caso de

exportadores a que se refiere el

literal Db) de estos requisitos
(presentacidén de la declaracién
jurada).

El redescuento se efectuara sobre

letras libradas por la institucién
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intermediaria y aceptadas por el
exportador, por la suma correspon-
diente al valor de la exportacién y
con vencimiento no mayor de 30 dias
sobre el plazo otorgado para la

correspondiente cancelacidn.

REQUISITOS PARA LA CALIFICACION DE LOS
PRODUCTORES QUE HARAN Uso DE LA

DECLARACION JURADA:

Los productores que hagan uso de la
declaracién jurada seradn calificados
previamente por el BCR. Esta califi-
cacidén serd valedera para un periodo de
dos afios; para estos efectos se deberé

presentar la siguiente informaciédn:

- Detalle de las causas que
justifican el recurso de la

declaracidén jurada.

- Escritura de constitucidén de 1la
sociedad {(de ser éste el caso) vy

sus modificaciones, si las hubiera.
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Némina actual de los accionistas,
su nacionalidad vy participacién en

el capital.

Estados financieros de 1los tres
Gltimos ejercicios y un Balance.de

Comprobacidén a una fecha reciente.

Informe trimestral de ventas
efectuadas al exterior durante los
tres Ultimos afios, detallando el
volumen exportado por pais vy

clientes principales.

Detalle de 1los productos dque se
fabrican y los gque se exportan, asi
como la materia prima dque se

utiliza incluyendo su origen.

Plazo que usualmente otorga a los

clientes del exterijior.

Proyeccidn de 1las exportaciones
para 12 meses, detallando 1la clase

de producto, el pais de destino, el

BIBLIOTECA CENTRAL |
rPUIYEABIDAD DE EL, NARTARBE |
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volumen y el valor de los productos

a exportar.

- Estimacidn trimestral de los
valores a usar en concepto de
financiamiento a través de 1la
linea.

- Detalle de otros financiamientos
que se obtienen o0 se proyectan

obtener para la exportacién.

- Marca de fabrica.

- Ubicacidén de la planta.

- Personal que ocupa la empresa
detallando el personal

administrativo y el de planta.

TRANSITORIO:

Los usuarios de la Linea que a la
fecha estén presentando declaraciones

juradas, tendran un periodo de 6 meses a
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partir de 1la fecha de aprobacién de las
modificaciones de esta linea, @para
presentar al BCR las respectivas
solicitudes de <calificacidn, requisito
que las instituciones intermediarias
tienen el compromiso de hacerlo del

conocimiento de sus usuarios.

POLITICAS EXTERNAS DE FINANCIAMIENTO.

El Salvador mantiene relaciones con
algunos paises a través de convenios de
caracter bilateral, con el fin de
atender algunas necesidades en el campo
del intercambio comercial, o de proveer
recursos financieros para otras
actividades, principalmente para la
ejecucidén de proyectos de desarrollo

econdémico.

Dentro de las politicas de
financiamiento establecidas por las
autoridades monetarias y en lo dque se
refiere a 1los créditos concedidos con

recursos externos, el Banco Central de
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Reserva 1interviene de la siguiente

manera:

a. Asignando los recursos para cada
linea de <c¢rédito dentro de 1los
limites impuestos por el programa
monetario, para ser canalizados a
los distintos sectores a través de
las diferentes instituciones inter-
mediarias (Bcos. Comerciales e Hi-
potecario, 1Instituciones Financie-
ras Privadas e Instituciones

Oficiales de Crédito.)

b. Evaluacién de 1las solicitudes de
crédito presentadas por las Ins-
tituciones 1intermediarias, con el
objeto de determinar la viabilidad
técnica, econdémica vy financiera de

los proyectos a financiarse.

c. Supervisién de los proyectos
financiados con recursos externos

canalizados por el Banco Central de

Reserva.
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ASPECTOS NORMATIVOS.

3.1. ASPECTOS LEGALES.

Dentro de este analisis nos referiremos
especificamente a 1las consideraciones especiales
que sobre la exportacidén de productos artesanales
no tradicionales, enfoca 1la Ley de Fomento de

Exportaciones.

Dicha Ley considera que gozaran de 1los
beneficios establecides en ella, las personas
naturales o juridicas, nacionales o extranjeras
titulares de empresas, que exportan en forma
directa la totalidad o una parte de su produccién,
dedicadas al ensamble o maguila para exportacién y

de comercializacidén internacional.

La aplicacién de esta ley estd a cargo de la
Direccidn de Promocidn de Exportaciones e
Inversiones del Ministerio de Economia vy existe
un Centro de Tramites de Exportacidén "CENTREX"
quien centraliza toda la tramitacidén de documentos

necesarios para las exportaciones.
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A las empresas que exporten en forma directa

la totalidad de su produccidén la 1ley de fomento
les ofrece diversos incentivos dentro de 1los

cuales se encuentran:

- Exencidén total de los impuestos que graven 1la
importacién de maquinaria, equipo, repuestos,
mobiliario, materias primas, productos semi-
elaborados, productos intermedios, envases,
empagques, muestras, lubricantes, combusti-
bles, necesarios para la actividad

productiva.

- Exencioén total del impuesto sobre 1l1la renta
por un periodo de 10 afios, contados a partir
del ejercicio anual 1impositivo en que las

empresas inicien su produccién.

- Exencidén de impuestos fiscales sobre el
activo o patrimonio de 1la empresa por un

periodo de 10 afios.

Debe mencionarse que las instalaciones de las
empresas a las cuales se apliquen 1los beneficios

de esta ley seran declaradas recinto fiscal.
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Sin embargo, cuando se exporta en forma
directa wuna parte de la produccién en las
empresas, los incentivos difieren en que 1la
exencién total de impuestos que graven la
importacién de maquinaria y equipo, herramientas,
repuestos, materia prima y otros gque sean
necesarios para 1la produccién exportable, durara

un periodo de 10 aifios prorrogables hasta por igual

plazo.

Las empresas dedicadas al ensamble 0 maquila
para la exportacién se encuentran contempladas en
esta ley y éstas podradn celebrar contratos de
servicios con un contratante domiciliado en el
extranjero, estas empresas deberan operar dentro
de una zona franca o un recinto fiscal y gozaran
de incentivos fiscales tales como: Exencidén total
de los 1impuestos gque graven la importacidén de
maquinaria, equipo, herramientas, repuestos,
materia prima, envases, etiquetas, necesarios para

el desarrollo de sus operaciones.
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3.2. PROCEDIMIENTOS VIGENTES.*/

Cuando una persona ©0 una empresa decide
exportar por primera vez, normalmente afronta el
problema de no saber cual es el primer paso a
efectuar, por 1lo dque se considera necesario
proporcionar una detallada informacidén que le

facilite al exportador los tramites a realizar.

A continuacidén se presentan 13 pasos que
técnicamente son necesarios para fortalecer la
capacidad exportadora de las empresas Y due sus

proyectos futuros sean ain mas consistentes:

1. CONCIENCIA EXPORTADORA.

Al haber visualizado 1la apertura de
nuevos mercados en el exterior lo primero que
debe tomar en cuenta un empresario que desee
exportar es su deseo de lograrlo, teniendo el
pleno convencimiento de que la exportacién

sera a partir de que tome la decisidn.

S

Directorio de Exportadores 1986 - 1987 - COEXPORT
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Por ello no es el mejor camino el que el
empresario pretenda, como sucede a menudo,
exportar Unicamente por salir de problemas
de Stocks o de contratacién del mercado local

o regional.

LLa empresa que ha decidido lanzarse a 1la
exportacién debe estar consciente que expor-
tar no es vender una sola vez, sino permane-
cer en el mercado a través del tiempo, ademas
valorar y afrontar los riesgos que ello con-
lleva, los compromisos que se adquieren asi
como también la responsabilidad implicita de
crear una imAgen positiva no sélo de su em-

presa, sino también de su pais ante el mundo.

De ello depende en buena medida que se
logre la credibilidad que El1 Salvador
necesita en estos momentos; del esfuerzo, de
la tenacidad y de 1la seriedad en el

cumplimiento de los compromisos adquiridos.

OFERTA EXPORTABLE.

LLa oferta exportable puede medirse en

términos de Bienes Disponibles o de capacidad
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ociosa en el sentido gque 1las maquinas, la
tierra, 1los 1insumos gque se tienen pueden
utilizarse para concretar un pedido, sin

sacrificar el mercado local.

EL PRODUCTO DE EXPORTACION.

Es importante que al lanzarse al proceso
de exportacidén se tenga como objeto principal
un producto sobre el cual se ha de enfocar el
esfuerzo y sobre el gque puedan al mismo
tiempo, recaer modificaciones superficiales o
profundas, dependiendo de lo que el mercado

requiera.

Por ello la empresa debe tener muy en
cuenta 1la posibilidad de modificar su
producto siempre y cuando esto fuera posible.
Y ademas, debe saber cuanto dinero implicaria
una eventual modificacidén en los disefios,

estilos, tamafios.

Las modificaciones que tenga que
efectuar a sus propios productos una empresa
que ya vende en el mercado local, pueden

estar en funcidén de:
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* Mejorar el acabado, esto debido a las

exigencias en los mercados competitivos.

* Adaptarse a los gustos de los
consumidores, por ejemplo: colores,

disefios, tamafio, etc.

La empresa debe estar preparada en
términos materiales a cumplir con los pedidos
que se puedan hacer del exterior, los cuales
son normalmente pequefios al comienzo vy
grandes después de haber pasado la prueba y

haber demostrado 1la aceptacidén de parte de

los consumidores.

Cabe aclarar - que en muchos c¢asos los
pedidos "pequefios" de los compradores
resultan ya grandes a las empresas
salvadoreifias en vista que 1los mercados
internacionales son amplisimos y dificilmente

se les abastece por una sola empresa.

La empresa no debe ofrecer el producto

si antes no tiene claro cual es el volumen a

ofrecer por mes, y mas aan si lo va a tener
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listo en el tiempo previsto, sobre todo, si
depende de la compra a un productor externo a
la empresa, o de materias primas importadas o

de dificil adquisicién.

Las alternativas para ese punto

fundamental son, entre otras, las siguientes:

a. A nivel interno la empresa debe de medir
exactamente su capacidad ociosa, puede
ampliar 1las instalaciones, 0 puede

incluso mejorar la productividad;

b. A nivel externo la empresa puede unirse
a otras a fin de consolidar ofertas que
sean atractivas en el extranjero por
medio de cooperativas o de consorcios de
exportacidén; mediante las primeras; las
empresas se asocian y delegan toda su
actividad, en cambio a través de un
consorcio, las empresas se unen en 1la
exportacién, manteniendo sus marcas,
nombres vy actividades en el comercio
interno. Las cooperativas o consorcios

permiten entre otras cosas que 1los
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participantes obtengan beneficios
derivados de la exportacidn que no
siempre 1les son posibles lograrlos en
forma aislada. Con estas agrupaciones se

obtienen los siguientes beneficios:

Incrementos en los vollumenes de venta.

Reduccidén de gastos operativos.

Reduccidén de gastos de mercadeo en el

exterior.

Complementariedad en la produccidn.

Incremento de las utilidades.

Adecuarse a los requisitos de calidad,
seguridad, sanidad e higiene
establecidos en 1los mercados dque se

pretenden abordar.

Estar en consonancia con aspectos
técnicos del mercado, ejemplo: cambio en

el sistema de pesos y medidas, cefiirse a
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aspectos eminentemente tecnolégicos sin

los cuales no funciona el producto, etc.

INVESTIGACION DE MERCADOS.

Antes de embarcarse en cualquier accién
de ventas en el extranjero es preciso haber
definido cuales son 1los mercados que mayor
potencial de exportacién ofrecen al producto

que se desea colocar en el exterior.

Esto, indudablemente no lo d& una
investigacién de mercados, el exportador no
debe efectuar a ciegas acciones de negocio
sin antes tener conocimiento del mercado con

el cual negociara.

Es por ello importante definir
previamente los mercados y su potencial de
ventas, antes de hacer gastos gque no

conduzcan a resultados positivos.

La investigacién de mexrcados se hace en

dos facetas:
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a. Investigacién de gabinete.

b. Investigacién de campo.

La investigacién de gabinete se hace
recurriendo a 1las fuentes con lo que
localmente se cuenta. Normalmente se trata de
fuentes secundarias tales como: boletines,
estadisticas, revistas, peridédicos, etc., 1las
cuales se localizan en el centro de
informacién comercial de la Direccidén de
Promocidén de Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia, FUSADES, CAMARA
AMERICANA DE COMERCIO, COEXPORT y otras

instituciones similares.

El andlisis de la informacidén nos debe
dar como resultado 1los paises dque ofrecen
mejores perspectivas comerciales, sin mayor
profundidad de anadlisis debido a lo limitado
de las fuentes, sin embargo con este proceder
se reduce el margen de error al momento de
hacer la promocidén. Los datos que deben ser
obtenidos para tomar una decisidén son entre

otros los siguientes:
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- Paises importadores.

- Paises abastecedores.

- Paises cuyas importaciones estan
creciendo.

- Precios indicadores en el mercado.

- Nivel arancelario y la existencia de
barreras no arancelarias.

- Aspectos generales de la demanda
(gustos, canales de distribucidén, normas
de calidad, formas de hacer promocidn).

- Importadores.

- Transportes (acceso, tipos, frecuencia,

etc.)

La investigacidén de gabinete es la que
debe dar 1la pauta para seguir profundizando

en uno u otro mercado.

La investigacidén de campo por otra
parte, es mas costosa desde el punto de vista
del Dbolsillo del empresario Y por su
naturaleza es dificil que la realicen las

pPequefias y medianas empresas.
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Esta investigacidén permite corroborar
algunos datos establecidos en la etapa
anterior y al mismo tiempo permite conocer
cuales son las posibilidades reales de vender
el producto en el mercado, analizando a los
consumidores y su reaccidén al producto en
todo su concepto (precio, color, calidad,
sabor, disefio, talla, época de compra, sujeto

que compra, etc.)

PREPARACION DE IL.A OFERTA.

Definido el mercado apropiado, el
exportador debe prepararse para atacarlo en
la forma debida.

Antes de ello debe estar 1listo en el
sentido de haber definido algunos puntos

claves, a saber:

a. La oferta (pedidos minimos y maximos)
b. Tiempo de entrega.

c. El precio FOB y CIF.

d. Forma de pago deseada.

e. Peso bruto de la mercaderia.

£. Descripcién de la mercaderia.
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LA OFERTA.

La empresa debe definir cudl es el
volumen que despies de ponerse en
contacto con el comprador, a pedido de
éste, se estd en disposicidén fisica de

enviar.

Debe contemplar al mismo tiempo
cudl es el pedido maximo que puede
soportar (en relacidén al tiempo de

entrega) y el minimo.

Este Gltimo «con el objeto de tener
claro hasta donde le es rentable hacer
un empbarque dque justifique los gastos

operativos y de fletes.

TIEMPO DE ENTREGA.

En estrecha consonancia con 1lo
anterior debe tener definido cudl es el
tiempo de entrega del volumen ofertado,
previsto en el 1literal anterior. En

comercio internacional, el cumplimiento
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de los plazos es sumamente importante ya
que de ello resulta 1la buena 1magen de
la empresa Yy su permanencia en el

negocio.

EL PRECIO FOB O EL CIF.

En cuanto al precio, éste es de
suma importancia ya que de él depende en
muchas ocasiones dque se cierren los

contratos.

El precio debe ser acompafiado de un
informe, es decir de un término de
comercio internacional gque indique cual
es el lugar de entrega de 1la mercaderia
y dque sirva como referencia de 1los

costos que van implicitos.

FORMA DE PAGO DESEADA.

Los pagos internacionales se pueden
efectuar directamente de comprador a

vendedor o por medio de bancos.
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La forma mas usual de efectuar los
pragos en la actualidad es a través de
cartas de crédito, las cuales son
garantias bancarias condicionales de
pago por virtud de las cuales el
exportador se asegura de recibir el pago
de la mercaderia en un banco 1local y el
comprador de recibir 1la mercaderia en

las condiciones en que las solicité.

Esta doble garantia surge de las
responsabilidades que asumen los Bancos
al intervenir activamente en el proceso

de compra-venta internacional.

Ademds, la seguridad intrinseca que
representa el wuso de una carta de
crédito permite que el exportador bajo
determinadas circunstancias pueda
recibir financiamiento de un banco de su
localidad en concepto de capital de

trabajo.

A este respecto el exportador debe

definir la forma de pago que desearia y
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las caracteristicas de la misma, Ej. si
ha de ser a través de carta de crédito
debe haber tomado una decisidén en cuanto
a los plazos, si sera confirmada o no y
debe aclararse que desea que la carta de

crédito sea irrevocable, etc.

PESO BRUTO DE LA MERCADERIA.

Debe tenerse claro este aspecto por
cuanto si 1la cotizacién se hace FOB, al
proporcionar el peso bruto el comprador
puede en su pais calcular cual sera el
flete aplicable y la incidencia de éste

en el precio final.

DESCRIPCION DE LA MERCADERIA.

Al ofrecer un producto en el
exterior el exportador debe conocer
como se describe éste. Debe conocer los
aspectos cualitativos del mismo en toda
su dimensién, tales como las materias
primas componentes, el proceso de

fabricacién o de cultivo, la calidad,
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caracteristicas especiales, etc., 1lo
cual le servirad de mucho al negociar y
dar a conocer las bondades del mismo con

miras a su venta.

Lo anterior no implica revelar
secretos técnicos, sino mas bien
destacar dentro de 1lo general 1los
aspectos que puedan inducir al cliente a

que lo compre.

PREPARACION DEL PLAN DE MERCADEO.

Habiéndose efectuado la investigacidén de
mercados la cual indica aspectos cualitativos
y cuantitativos del mercado y tomando en
cuenta 1la capacidad financiera, fisica,
comercial y técnica de la empresa, ésta debe
plantearse asi misma un plan de mercadeo, es
decir, pautas a seguir para lograr los

objetivos que se desean.

Los parametros sobre los dque girara el

plan son:
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Precio.
Producto.
Promocidn.

Canales de distribucidn.

El plan tendra que establecerse en

términos generales de las siguientes formas:

1.

PRECIO.

LL.a empresa tiene que establecer
politicas a este respecto en el sentido
de conocer con exactitud cudl es el
limite para eventualmente bajar el
precio al momento de negociar,
igualmente tiene que estar <clara en la
posibilidad de otorgar o no descuentos,
ya sea por pronto pago, por volimenes o
por <clientes mayoristas o especiales.
Puede en determinado momento fijar
precios bajos o altos con fines
estratégicos en relacidén a 1los de la

competencia.
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PRODUCTO.

Sobre este aspecto debe establecer-
se cudl sera la calidad que se lanzara a
la exportacién, el disefio, los colores,
tallas, etc. Este elemento involucra
también el envase a utilizar y su

disefio.

Como ya se mencioné la posibilidad
de modificar el producto a peticidén del
consumidor o de acuerdo a la tendencia
del mercado, partiendo del disefio base
con la que trabaja el exporador en el

mercado local.

PROMOCION.

Debe ser definido al mismo tiempo

cudl serd 1la politica de promocidn a

desarrollarse, por ejemplo:

i{Serd conveniente la edicidén de un

catalogo?
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(Serd oportuno la participacién en
una feria internacional y hacer negocios

en ella?.

.{Sera efectivo anunciarse en una
revista especializada en 1los Estados

Unidos?.

i¢8erd mejor gque efectide una visita
de negocio a los compradores en lugar de
esperar la realizacidén de una feria en

Alemania?

éDeberan editarse y repartirse
afiches Y dejar la publicidad al

comprador?

iSera oportuno nombrar un

representante en el extranjero?

Estas son varias de las tantas
interrogantes que debe responderse al
exportador y tomar acciones sobre las
que decida como las mejores. Esta es la

decisién, como ya se ha mencionado,
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depende del factor financiero, Gerencial

y del mercado que se trate.

CANALES DE DISTRIBUCION.

De igual forma el exportador
deberéa seleccionar en base a la
investigacién 1la wvia o recorrido que
debe seguir el producto hasta llegar al

consumidor final.

Las alternativas podrian ser entre

otras:

- Vender via cadena de tiendas.
- Usar mayoristas.

- Usar distribuidores especializados.

De la conjugacidén de estos cuatro
elementos vy, tomando en cuenta 1los
aspectos ajenos a la empresa que inciden
en ella y 4gque no se pueden controlar,
debe surgir una estrategia global de
mercadeo internacional, que dara pauta a

una accién ordenada, técnica vy sobre
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todo coherente.

PROMOCION INTERNACIONAL.

Preparado el plan de mercadeo en base a
los pasos precedentes, la empresa estd lista
para lanzarse y conquistar 1los mercados

internacionales.

Esta accién puede realizarla desde su
oficina o por medio de una agresiva accién
comercial en el extranjero. En el primer caso
se trata mas bien de entrar en contacto con

los compradores por carta, télex o fax.

Esta forma de proceder es mas sencilla y
requiere una 1inversién conservadora, sobre
todo cuando los mercados a abordar son diver-
sos, implicarad una inversidén considerable y a
la vez insegura lanzarse a hacer visitas de
negocios si por regla general es mejor la

accién comercial epistolar.

En el segundo caso el empresario puede

ayudarse de las ferias que organiza la Direc-
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cién de Promocidén de Exportaciones e Inver-
siones del Ministerio de Economia, para dar a
conocer su producto en el extranjero y a la

vez vender.

Otro mecanismo son las misiones
comerciales en base a las cuales un grupo de
empresarios, con un calendario previamente
establecido viaje a otro pais con fines de

negocios.

NEGOCTIACIONES Y CONTRATACIONES.

El contacto con los importadores sea
éste por medio de cartas, télex o personal-
mente, conduce al proceso de negociacidn, en
el cual se plantean ofertas y contraofertas,

hasta llegar a un punto de mituo acuerdo.

El resultado de este acuerdo es 1la
legalizacidén de un contrato con validez
juridica por medio del <cual ambos se
comprometen a cumplir lo establecido y a
someterse a tribunales nacionales o

internacionales en caso de incumplimiento.
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Pero también la contratacidén se puede
hacer sin un documento como el sefialado
anteriormente en base a la cual 1los derechos
y obligaciones se crean sobre la base de lo
estipulado en los documentos de exportaciédn,
entre los que estan la factura comercial, la

carta de crédito y otros.

FINANCIAMIENTO.

En esta etapa el exportador recurre al
sistema bancario para obtener el capital de
trabajo necesario para cumplir con el

contrato.

DOCUMENTOS Y TRAMITES.

A este respecto el exportador debe
conocer cuales son 1los tramites gque debe
seguir para lograr exportar la mercaderia en

el tiempo previsto.

Los documentos pueden derivarse de las

siguientes motivaciones:
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1. Comerciales, (facturas comerciales,
lista de empaque, documentos de

transporte, etc.)

2. A pedido del comprador. (Certificado de

calidad, fumigacidén, etc.)

3. Por regulaciones nacionales (Bl
Salvador) (Registro de exportaciédn,
licencias, certificados de sanidad vy

fitosanitarios, etc.)

4. Por regqulaciones del Pais de destino.
(Ccertificacién de origen, facturas

consulares, etc.)

El exportador debe efectuar estos pasos
con suficiente anticipacién en relacidén a la
fecha de embarque prevista, para evitar

problemas al momento de embarcar.

Con el objeto de agilizar y centralizar
los tradmites de exportacién el articulo 4 de
la Ley de Fomento de Exportaciones ha creado
el Centro de Tramites de Exportacién

(CENTREX), el cual opera dentro del Banco
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Central de Reserva, para facilitar

precisamente estos pasos al exportador.

Las instituciones involucradas en
general, en los tramites y autorizacién de

documentos de exportacidén son:

PUBLICAS:

1. Banco Central de Reserva de El
Salvador.

2. Ministerio de Agricultura y Ganaderia.

3. Direccidén de Promocidén de Exportaciones
e Inversiones del Ministerio de
Economia.

4, Direccién de Rentas de Aduanas.

5. Ministerio de Economia.

6. CEPA.

7. Ministerio de Hacienda.

8. Consulados del extranjero en El
Salvador.

PRIVADAS:

1. Empresas del transporte maritimo, aéreo

y terrestre.
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Pos Empresas de seguros.
3 Empresas que certifican y/o realizan
calidad, peso, fumigacién.

4. camara de Comercio de E1 Salvador.

Cabe mencionar qgue no todos 1los
documentos se utilizan al mismo tiempo en una
exportacién, su uso depende de la naturaleza
del producto vy de 1las regulaciones vigentes

en el pais de destino.

Es importante por 1lo tanto, dque la
persona o0 empresa gque decide lanzarse a la
exportacién, debe antes de ello, conocer los
tramites a seguir Y las regulaciones
pertinentes relacionadas con su producto, ya
que pueden existir prohibiciones a 1la

exportacién, cuotas, etc.

EMBARQUE .

La exportacién puede hacerse maritima,
aérea o0 terrestre 1lo cual dependera entre

otras cosas de:
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- La seguridad deseada.
- El costo del transporte.
- El tiempo de entrega.
- Las facilidades otorgadas por 1las

empresas de carga.

Lo importante en este punto es que 1la
mercaderia lleve el embalaje adecuado en
términos de proteccidén de la misma y en tér-
minos econdémicos en el sentido que debe ser
material ligero y barato. El equilibrio entre
estos dos aspectos tiene como resultado un
embalaje oOptimo. Ahora bien, este debe ser
adecuado al manejo y transporte, dependiendo

por ello del medio a ser seleccionado.

COBRO, PREVIA PRESENTACION DE DOCUMENTOS.

Con los documentos que dan fé que la
mercaderia fue enviada por el medio de
transporte convenido, y los demé&s documentos
necesarios para el envio, el exportador
presentando éstos, efectia 1la cobranza a
través de un Banco si el pago ha de

realizarse amparado en una carta de crédito o
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mediante una cobranza documentaria.

Los documentos demuestran que
efectivamente 1los productos solicitados por
el comprador fueron embarcados bajo términos
previstos lo cual otorga el derecho al pago,
sea éste a la vista o a plazos segin las

condiciones pactadas.

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS.

a. El exportador puede otorgar servicios
Post-Venta, tales COMmO : garantias,
servicios de reparacién, devoluciones y
otros en forma gratuita, cuando 1la

naturaleza del producto lo exija.

Los productos dque normalmente
necesitan que el vendedor otorgue estos
servicios, son: los aparatos

electrodomésticos, maquinaria y otros.

b. Se debe mantener comunicaciones
permanentes con el comprador tanto para

saber sobre la conformidad con el envio,
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como para mantener abiertas las puertas

de negocios futuros.

3.3. MECANISMOS DE CONTROL.

basicos

A continuacidén se presentan algunos articulos

que la Ley de Fomento de Exportaciones

considera para controlar la actividad exportadora:

Art.

Art.

Créase el Registro de Exportadores, con
el objeto de facilitar las actividades
de exportacién a que se refiere esta

ley.

La organizacién vy control de dicho
registro, serd responsabilidad de 1la
Direccién de Promocidén de Exportaciones
e Inversiones del Ministerio de

Economia.

Cualquier persona natural o juridica,
nacional o extranjera, que desee
dedicarse a actividades de exportaciédn,
deberd solicitar su inscripcidén en el

Registro de Exportadores, por medio de
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la Direccidn de Promocidn de
Exportaciones e Inversiones del

Ministerio de Economia.

En el reglamento respectivo se es-
tablecera la informacidén que debera con-
tener dicho formulario y 1los documentos

que tendran que agregarse al mismo.

La Direccién de Promocién de
Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia, dentro de los
quince dias héabiles siguientes a 1la
presentacién del formulario respectivo y
anexos, si éstos reUnen 1los requisitos
de ley, inscribira al interesado,
asignandole un nimero de inscripcién y
entregandole una credencial, con la cual
podra acreditar su calidad de exportador

ante las deméas dependencias del estado.

Si la documentacién presentada no
reuniere 1los requisitos de ley, 1la
Direccién de Promocidén de Exportaciones

e Inversiones del Ministerio de Economia
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Art.

31.

34.
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prevendrd al peticionario que satisfaga
dentro del plazo de tres dias, 1las
observaciones, el término de
inscripcidén se contard a partir de la

fecha de cumplimiento de la prevencién.

Transcurrido el término de quince
dias que se le seflale para inscribir al
interesado, la Direccién de Promocidén de
Exportaciones e Inversiones del Ministe-
rio de Economia procederda, sin mas tra-
mites ni diligencias, a efectuar de

pPleno derecho la respectiva inscripcién.

Créase el Certificado de Descuento Tri-
butario, como instrumento flexible de
apoyo a las exportaciones, el valor de
cada uno de ellos dependerd de los
niveles porcentuales gque seran fijados
de acuerdo a 1los productos gque se

exportan.

El 6rgano ejecutivo en los ramos de
Comercio Exterior y de Hacienda, previa

opinidén del Banco Central de Reserva de
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Art.

35.

36.
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El sSalvador, dictarad las regulaciones y
normas nhecesarias gque establezcan los
requisitos para calcular, modificar,
emitir y entregar 1los certificados de
Descuento Tributario y el plazo de los

mismos.

Tendran derecho de recibir el
Certificado de Descuento Tributario
todas agquellas personas naturales o
juridicas, nacionales o extranjeras, que
no les sea concedido ningin tipo de
exencidn fiscal Y que efectien

exportaciones de aquellos productos que

sean clasificados como elegibles de
dicho Certificado, mediante Acuerdo
Ejecutivo en 1los ramos de Comercio

Exterior y de Hacienda.

No se tendra derecho a recibir
Certificados de Descuento tributario,

por las exportaciones de:

a. Productos tradicionales.
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37.
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b. Productos no elaborados en el pais
aunque hayan sido sometidos a

operaciones de envase, embalaje o

similares;

C. Productos exportados temporalmente
para recibir operaciones de
reparacién, mantenimiento o)
similares;

d. Productos usados, sin ningGn valor

agregado nacional;

e. Cualquier envio que las autoridades
competentes consideren que no tiene
por finalidad una exportacioén

comercial.

Los Certificados de Descuento Tributario
se otorgardn en un porcentaje no mayor
del 30% calculado sobre el valor F.O.B.
de 1la exportacién que se realice,

dependiendo del tipo de producto.
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Para el establecimiento o modificacién
de los porcentajes correspondientes a
cada producto, seran utilizados entre

otros, los siguientes criterios:

a. Cantidad de valor agregado nacional

en la elaboracién del producto a

exportar;

b. Volumen de la mano de obra
utilizada en el proceso de
produccidn;

(& Contribucién a la diversificacidn

de mercados y productos;

d. Generacién de divisas;

e. Monto de impuestos comprendidos en

la cotizacién F.0.B. del producto;

i A aquellos otros que se determinen

por reglamento.
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Art. 39. Los porcentajes aplicables a los
Certificados de Descuento Tributarios

podran ser modificados en todo tiempo,

pero deberan ser publicadas tales
modificaciones por 1lo menos tres meses

antes de su entrada en vigor y en todo

caso, deberan tener un término de

vigencia superior a un afio, pudiéndose

prorrogar tal término por igual tiempo

cuando se estime conveniente.

Art. 47. El1 Ministerio de Hacienda con la
colaboracioén de la Direccidn de
Promocién de Exportaciones e Inversiones
del Ministerio de Economia ejercera
control fiscal en las actividades que se
realicen al amparo de esta ley,

especialmente en lo que se refiere al

ingreso, existencia, utilizacidn Y
destino de: maquinaria, equipo,
repuestos, accesorios, materias primas,
productos semielaborados, empaques,

envases y demds articulos necesarios
para la produccidn o exportaciédn,

debiendo llevar registros y sistemas de

iy o S
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fiscalizacidén acordes a los objetivos de
esta ley Y que permitan el fiel

cumplimiento de la misma.

Las exenciones de impuestos vy
otros beneficios gque se conceden en

virtud de esta 1ley, no 1liberan a las

personas naturales Y juridicas
beneficiadas, de la obligacidén de
presentar declaraciones, estados

financieros y cualquier otra informacién
gque para efectos fiscales, requiera 1la

autoridad competente.

Los titulares de las empresas a que se
refiere 1la presente ley, mientras no
gocen de las exenciones fiscales
correspondientes, podran importar los
efectos necesarios e indispensables para

el proceso industrial manufacturero o

comercial de exportacidén, otorgando a
favor del fisco una fianza de fiel
cumplimiento de obligaciones, por una
suma equivalente al c¢iento por ciento

del monto de los dgravamenes aplicables,
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como si se tratare de una importacién

definitiva.

Esta fianza debera ser aprobada por
la Corte de Cuentas de La RepUblica en
un plazo no mayor de tres dias habiles,
a contar del siguiente de su

presentacién.

Los beneficiarios de 1los incentivos
fiscales otorgados por la presente ley,

tendrén las siguientes obligaciones:

a. Comunicar a la Direccién de
Promociédn de Exportaciones e
Inversiones del Ministerio de
Economia, dentro de los treinta
dias siguientes a 1la fecha de su
ocurrencia, las modificaciones que
hubiere realizado en 1los planes y

proyectos de su empresa;

b. Llevar y anotar las operaciones de
la empresa en 1libros y registros

especificos previamente autorizados
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por la Direccidén de Promocidn de
Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia, 1los que
estardn sujetos a inspeccidén de
parte de dicha institucidén y de las
autoridades fiscales a fin de
constatar si cumple con sus

obligaciones legales;

Proporcionar a las autoridades
competentes los informes que se les
soliciten sobre el uso y destino de
los articulos que importen al
amparo de esta ley, asi como
permitir las comprobaciones de
aquellas cuando se estime

conveniente;

Facilitar gratuitamente o prestar
al organismo oficial
correspondiente, muestras de
articulos para ser exhibidos en los
eventos internacionales en dque

participe el pais;
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e. sufragar 1los <costos directos de
control aduanero Yy fiscal
correspondientes a Ssus empresas

cuyas instalaciones sean declaradas
Recinto Fiscal, en tanto gocen de
los beneficios concedidos por esta

ley;

f. Todas aquellas obligaciones que
emanen de la presente ley y de sus

reglamentos.

Los beneficiarios de los incentivos fis-
cales otorgados por la presente ley, en
caso de incumplimiento de las disposi-
ciones en ella contenidas, ademas de las
sanciones dque pudieren aplicarse de
acuerdo al Cédigo Penal, seran sanciona-
das administrativamente por la Direccién
de Promocidén de Exportaciones e Inver-

siones del Ministerio de Economia.

Las sanciones seran impuestas de
acuerdo a la gravedad de la infraccién y

consistiran en:
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a. Multa.

b. Suspensidn temporal de los
beneficios.

c. Revocatoria de los beneficios.

La Direccidén de Promocidén de Exportacio-
nes e Inversiones del Ministerio de Eco-
nomia revocard o suspendera temporalmen-
te el otorgamiento de 1los incentivos
fiscales cuando se diere uso diferente
al especificado en esta ley, a 1la
maquinaria, equipo, materias primas,
productos semi-elaborados y cualesquiera
otros articulos que la persona o empresa
hayan adquirido al amparo de 1los

incentivos otorgados.

Las multas a gque se refiere el
articulo anterior, seran hasta de un
valor equivalente al doble del monto de
los derechos de importacidén que se
hubiere dejado de pagar como
consecuencia de los incentivos otorgados
por la presente ley, sin perjuicio del

pago del impuesto correspondiente.
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El respectivo reglamento fijard los
procedimientos y forma de aplicacidn de

las sanciones y recursos.

Si de las infracciones cometidas,
resultaren delitos 0 faltas, la
Direccidén de Promocidén de Exportaciones
e Inversiones del Ministerio de Economia
certificard lo conducente a la Fiscalia
General de la Repuiblica para dque
promueva Yy ejercite las acciones
correspondientes, provenientes de 1las

infracciones contra los responsables.
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CAPITULO IIT

SITUACION ACTUAL DE LAS EXPORTACIONES DE PRODUCTOS NO

TRADICIONALES.

Dentro de la politica econdémica de promocidén de las ex-
portaciones,se da especial atencién a la exportacidén de pro-
ductos no tradicionales; este tratamiento es tal que, insti-
tuciones gubernamentales nacionales y extranjeras, asi como
organismos internacionales, dedican grandes esfuerzos a la
promocién, financiamiento e incentivacién de todas aquellas

empresas que se dediquen a la exportacidén de tales productos

Al efectuar wuna investigacidén sobre las exportacién de
productos no tradicionales en E1l Salvador, se determiné gque

tal actividad se realiza asi:

1. Directamente por el productor y en este rango se
encuentran todas aquellas empresas artesanales con una
estructura administrativa y financiera con capacidad de

realizar este tipo de transacciones;

2. A través de empresas intermediarias dedicadas a esta
actividad y éstas son agquellas empresas gue compran la

produccién en forma total o parcial al productor. Este
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tipo de empresas generalmente exporta a paises como:
Francia, Estados Unidos, Replblica Dominicana, Chile,
Inglaterra, Australia, Canada, Alemanaia, Suecia,

México, Panamd y Suiza.

El Estado con el propésito de promover estas exporta-
cilones, ofrece diversos incentivos a los empresarios, tales
como: exencién de impuestos sobre la renta y patrimonio y
sobre la importacién de magquinaria y materia prima, estos
incentivos son wutilizados por un 33% de los empresarios
encuestados y en un 67% no son utilizados, ya gque por falta
de promocidn \% comunicacidén son desconocidos estos

beneficios.

El Banco Central de Reserva ha establecido lineas de
crédito especiales para las empresas exportadoras de

productos no tradicionales, tales como:

- Linea especial de crédito de Pre-exportaciones.

- Linea especial de crédito de Exportaciones.

- Linea especial de <crédito para 1la produccién de
artesanias.

- Linea de <crédito para 1la compra y procesamiento de
productos no tradicionales de exportacién (con

recursos propios de 1los Bancos).
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Al hacer el andlisis de los productores potenciales y
reales, sujetos a 1las lineas de crédito existentes,
manifestaron estar inconformes, puesto dgque se encuentran
ante wuna burocratizacidén del sistema financiero y del
crédito que conceden; exigen garantias que en cierta forma
las consideran inadecuadas dado gque el que solicita la
linea de crédito no siempre cuenta con dgarantias
prendarias, hipotecarias, manejo de cuentas en colones o
délares, obstdculos gque no permiten que el fabricante de
productos artesanales supere o 1inicie su produccién o que
aspire a exportar y mejorar su nivel de vida. Todo 1lo
anterior nos lleva a buscar medidas adecuadas y viables que

faciliten en gran medida 1la dificil tarea que enfrenta

nuestro exportador salvadorefo.

1. EXPORTACION DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES.

La Junta Monetaria considerando dgque el comercio
exterior es uno de 1los factores esenciales para 1la
reactivacioén de la economia nacional y con el objeto de
propiciar wuna adecuacién en los precios relativos de
las importaciones y exportaciones, a fin de superar los
desequilibrios del sector externo, autorizé 1la
ampliacién en el wuso de 1las cuentas especiales en

moneda extranjera y consideré gque era necesario el
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establecimiento de incentivos de caréacter econdmico
para todos 1los exportadores actuales y potenciales de
productos no tradicionales que le permitan en alguna
medida una mayor competitividad en los mercados
internacionales, de esta manera autorizé a favor de los
exportadores 1los certificados de Bono de Pronto
Reintegro, gque es un documento al portador, emitido en
colones, no devenga intereses y puede ser redimido por
el Banco Central de Reserva en el plazo de un afio a

partir de su emisiédn.

El Gobierno mediante 1la Ley de Fomento de
Exportaciones regula el establecimiento b%
reglamentacién de sistemas especiales de intercambio
como uno de 1los 1incentivos para el fomento de las
exportaciones. La Direccidn de Promocidn de
Exportaciones e Inversiones del Ministerio de Economia
en coordinacién con el Banco Central de Reserva,
establece dichos sistemas, cuando las circunstancias

del comercio internacional lo requieren.

Los incentivos de tipo fiscal que se conceden a la
actividad estdn contenidos en 1la Ley de Fomento de
Exportaciones. Estos se otorgan a aquellas empresas que

exportan productos artesanales fuera del Mercado Comin
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Centroamericano. Estos incentivos fiscales se dividen
en exencién de impuestos y el otorgamiento del
descuento tributario, ambos se conceden de acuerdo al

tipo de empresa de que se trate.

Al encuestar al productor artesanal se encontrd
que un 83 por ciento desconoce la aceptacidén que tienen
los productos similares a los que confeccionan en los
mercados extranjeros y en un 17 por ciento dice
conocer dicha aceptacién dado que es el porcentaje de

productores que exportan en forma directa.

El 83 por ciento de los productores que dice no
conocer la aceptacién argumenta la falta de experiencia
de exportar vy la falta de dinero para dicha actividad,
por otra parte le es mas facil vender toda su

produccidén a los intermediarios exportadores.

Al referirnos a 1los incentivos gque ofrece el
Estado, se encuentra un porcentaje alto que dice no
tener conocimiento de la existencia de dichos
incentivos; es s6lo un 33% que conoce y utiliza dichos
incentivos, en este porcentaje se consideran 1los

intermediarios que compran la produccién al artesano.
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1.1. DEMANDA REAL DE PRODUCTOS EXPORTADOS.

Los demandantes reales poseen una clara
visién sobre el producto que compran; ya que ésto
es una condicién indispensable de todo comerciante
para garantizar la efectividad de sus ventas

posteriores.

Es por ello dgque nuestros artesanos con su
originalidad, <creatividad, disefios y modelos han
permitido penetrar en mercados extranjeros, tales
como: Francia, Estados Unidos, Republica
Dominicana, Chile, 1Inglaterra, Australia, Canada,
Alemania, Suecia, México, Panamda Yy Suiza. Siendo
los Estados Unidos uno de 1los mejores mercados
para nuestros productos artesanales, se cuenta con
una lista de productos gque gozan de aceptacién,
tales como: artesanias de madera, alfombras de
artesanias a mano, mufiecos rellenos de algodén,
figuras de animales rellenos de algoddén, sombreros
de palma, de tule y de paja, muebles y partes de

madera y mimbre, miniaturas de barro.

Los productores gque no exportan en forma

directa y venden 1los articulos a intermediarios
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exportadores, enfrentan dificultades para medir 1la

demanda real de sus productos en el exterior.

Las empresas intermediarias encuestadas

manifestaron gque por dedicarse a 1la actividad
exportadora poseen la experiencia comercial
adquirida a través del tiempo para el mercadeo de

los productos que confeccionan nuestros artesanos.

Sin embargo, los productores artesanales por
no realizar la actividad de exportar, manifestaron
desconocer los mecanismos, los tradmites a seguir y

todo aquello que sea necesario para exportar.

DEMANDA POTENCIAL DE PRODUCTOS EXPORTABLES.

La demanda potencial de productos no
tradicionales de exportacién, 1la constituyen los
mercados en el exterior, interesados en algunos
bienes no tradicionales de E1l Salvador; Yy a los
cuales por una u otra razén ain no se les esta
exportando dichos bienes. Entre 1las razones por
las cuales estos mercados potenciales alin no se

han explotado, cabe mencionar:
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Desconocimiento de 1la existencia de dichos
mercados por parte de los productores y/o los

intermediarios exportadores.

Falta de capacidad administrativa de 1los
pequefios productores para poder planificar y
orientar las operaciones de sus empresas

hacia el desarrollo de éstas.

Falta de interés por parte de los empresarios

productores, en el sentido de no buscar
mejores niveles de rentabilidad en sus
empresas.

Falta de comunicacién y coordinacién entre
los intermediarios exportadores Y los
productores de estos bienes no tradicionales,
para poder asi contactar y ofrecer sus

productos a estos mercados potenciales.

Falta de atencidén vy orientacién efectiva a
los productores directos por parte del
Gobierno o alguna institucién de caracter

privado.
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- Insuficiente capital de trabajo, y en algunos
casos, sin la posibilidad el empresario de
obtener asistencia creditica por parte del
sistema financiero, por no estar en capacidad

de cubrir los requisitos de tramite,
especificamente las garantias exigidas por

las instituciones financieras.

EXxisten demandantes potenciales en el exte-
rior, que estadn interesados en nuestros productos
no tradicionales de exportacidén, a muchos de ellos
no se 1les atiende en forma adecuada y oportuna,
comprobable mediante 1la revista bimensual "El Ex-
portador", que es el 6rgano informativo de la Cor-
poracién de Exportadores de E1 Salvador—COEXPOﬁT—,
en donde al analizar detenidamente una secciédn de
dicha revista, 1llamada "Qué vy Do6nde Exportar"®/,
en la cual aparece con detalles, un 1listado de
compafiias de diferentes partes del mundo y los
productos en 1los que cada una de estas empresas

tiene interés en que El Salvador se los exporte.

En muchas ocasiones, la misma compafiia

extranjera aparece solicitando nuestros productos

°/

Revista NQ. 12. Mayo - Junio, 1988.
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no tradicionales hasta en 2 6 mas revistas, sin
duda, alguna de estas firmas no puede ser

satisfechas en su objetivo.

Al hablar de demanda o mercado potencial, no
necesariamente nos estamos refiriendo a paises a
los cuales El1 Salvador nunca ha exportado sus
productos no tradicionales; ya que se puede estar
exportando a algin pais vy dentro de éste mismo
pueden existir una o més compafiias con interés en
nuestros productos/ a los cuales habra que tratar

de llegar con prontitud y efectividad.

Lo anterior queda confirmado con lo expresado
por las empresas encuestadas, ya que informaron
que existen mercados potenciales en paises como
Estados ©Unidos, Canada, Alemania y Francia, y
estos son algunos de 1los paises a los cuales se

exporta en mayores volumenes. Ademas de estos

mercados, los empresarios encuestados
manifestaron que existen mas interesados en
nuestros productos artesanales, a los que
actualmente no se exporta; éstos son: Espafia y

Costa Rica.
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FINANCIAMIENTO AL SECTOR EXPORTADOR DE PRODUCTOS NO

TRADICIONALES.

Cuando nos referimos al financiamiento del sector
exportador de productos no tradicionales nos
enfrentamos necesariamente a variables diversas que
dependen cada una de ellas del tipo de empresas, de su
estructura, de su administracién, de su visién
empresarial, garantias, de su relacidén con el sistema

financiero y de sus proyectos.

En algunos de estos casos el financiamiento se

obtiene de diferentes fuentes; cuando al sistema
financiero el empresario ofrece garantias reales
(equipo, inmuebles), es posible obtener financiamiento,

no descartando 1la clalsula béasica de relacién con el
sistema financiero para ser sujeto de c¢rédito; cuando
la garantia es firma solidaria, ademas de la relacidn
con las instituciones intermediarias, la firma
solidaria debe ser sujeto de crédito y de reconocida
honorabilidad, en 1los otros casos los financiamientos
son concedidos por el intermediario comprador o se
trabaja con capital propio, esto dificulta muchas veces

el crecimiento de las empresas.



127

2.1. FINANCIAMIENTO INTERNO.

El Banco Central de Reserva posee actualmente
lineas de <crédito gque son financiadas por el
gobierno, AID y el propio Banco Central, para
diversas actividades dque pueden desarrollar la

micro, pequefia y mediana empresa.

Dentro de las actividades productivas a

financiar se encuentran:

-~ Agropecuarias.

- Comercializacidén de alimentos.

- Comercializacién de articulos textiles.

- Produccidén y comercializacidén de articulos de
madera.

- Produccidén y comercializacidén de articulos de
cuero.

- Produccidén y comercializacidén de articulos de

ceramica.

Es conveniente revisar detenidamente estas
lineas de crédito a wutilizar y aprovechar las

ventajas que ofrecen.
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Hacer uso de estas lineas significa también
demostrar la dinadmica de 1la micro, pequeiia y
mediana empresa nacional y gque el sector sabe
aprovechar el acceso al crédito y también la
responsabilidad d9que puede generar ese importante
sector de la economia nacional, gque siempre aspird
Yy que por mucho tiempo se le negd o dificultd

optar y ser sujeto de crédito.

El financiamiento al gue nos referiremos es a
la linea especial para la produccién Yy

comercializacién de artesanias.

El objetivo principal de dicha 1linea es
apoyar el desarrollo A% produccién de 1las
artesanias, principalmente las que se destinen a
mercados fuera del area centroamericana.
Especialmente los artesanos en forma individual o
en grupos solidarios, las cooperativas de
artesanos y 1las empresas gque se dedican a la

exportacién de artesanias.

El monto maximo de 1los créditos por usuario
no podra ser mayor de ¢300,000.00.

El financiamiento se aplicara a:
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- E1l 100% de 1las necesidades de capital de

trabajo permanente.

- El 100% del valor de la magquinaria y equipo

que requiera la actividad artesanal.

- El valor total de las construcciones
(excluyendo el terreno) que se requieran para

la produccién de artesanias.

- El 80% del valor de los pedidos en firme que
reciba el productor o el comerciante que

exporta fuera del area centroamericana.

- La totalidad de 1los gastos de asistencia
técnica para la produccidén y comercializacién

de artesanias en que incurran los artesanos.

Se cuenta ademds con un periodo de gracia y
un plazo estipulado, de acuerdo a las siguientes

caracteristicas y condiciones:

Produccién de pedido en firme goza de un afio de

plazo.
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Capital de trabajo permanente y gastos de
asistencia técnica, goza de un aflo de periodo
maximo de gracia y cuatro afios de plazo para su

pago.

Maquinaria y equipo, tiene un afio de periodo
maximo de dracia y el plazo de pago se extiende a

ocho afos.

Construcciones, por ser una inversién
generalmente fuerte, y su rentabilidad es a largo
plazo, cuenta con cuatro aflos de periodo maximo de

gracia y el plazo de pago alcanza los guince afios.

En cuanto a las tasas de interés, se aplica
una tasa anual sobre saldos deudores. La
aplicacién de estas tasas de interés se hace de la

siguiente forma:

Del Banco Central de Reserva a las
instituciones intermediarias el 7%; y de las
instituciones intermediarias al wusuario, el 10%.
La forma de desembolso serd de acuerdo a las
necesidades del usuario. La forma de pago es de

acuerdo a la generacidén de ingresos del usuario,
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sin que los abonos excedan el periodo de un afio.
La garantia es a Jjuicio de 1las instituciones

intermediarias.

Las condiciones especiales para esta linea de

crédito son:

a. Las instituciones intermediarias deberan
prestar al wusuario 1la asistencia necesaria
para el tramite de sus créditos y orientarlo
en la preparacidén de la informacién que deban

presentar.

b. Los proyectos a financiar con esta linea
deberadn demostrar que cuentan con un mercado

para sus productos.

c. Los nuevos proyectos gque se acojan a esta
linea deberéan estar orientados a la

exportacidén fuera del area centroamericana. .

d. Las instituciones intermediarias deberan
realizar una estricta supervisién sobre los

proyectos financiados.
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e. Las instituciones intermediarias solicitaran
a los usuarios la informacidén que consideren
necesaria para la evaluacién del crédito pro-
yvectado, cuyo informe serd el unico requisito

de presentacidén, (ademas del formulario SMC-

5), para calificar el crédito en el BCR.

En la actualidad muchas empresas del sector
no tradicional afrontan serias dificultades para
obtener sus créditos, ya que el sistema financiero
no ofrece las facilidades gue este tipo de

empresario regquiere.

FINANCIAMIENTO EXTERNO.

E1l objetivo principal del financiamiento
externo es promover 1las exportaciones de bienes
manufacturados en el pais, asi como las de

productos naturales no tradicionales.

Las instituciones intermediarias 4que operan,
autorizadas con esta 1linea de crédito, con
recursos externos son: Bancos Comerciales e
Hipotecario, Banco Nacional de Fomento Industrial

Yy Banco de Fomento Agropecuario, el destino de
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dichos recursos es para financiar el capital de
operaciones necesarias para producir los bienes
demandados por importadores extranjeros a través
de pedidos en firme, ademds de financiar hasta el

100% del valor FOB de los productos exportados.

Los sujetos de crédito seran todas las
personas naturales o juridicas del sector privado
que exporten bienes manufacturados o productos no

tradicionales producidos en el pais.

Las tasas de interés anual son aplicables
asi: 13% para exportaciones fuera de Centro

América y 15% para exportaciones a Centro América.

Existe un limite de financiamiento con la 1i-
nea especial de crédito de Pre-Exportaciones hasta
el 70% del precio FOB o 60% del precio CIF de los

productos comprendidos en el pedido en firme.

La garantia queda a juicio de 1la institucién
intermediaria. Estas garantias pueden ser firmas
solidarias, garantia hipotecaria, prendaria,
manejo de cuenta corriente o cualquier otra gque se
considere necesaria para garantizar la entrega del

valor del crédito.
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La mayoria de los empresarios del sector no
tradicional, desconocen las bondades de estas
lineas de crédito y no hacen uso de ellas por
desconocimiento en algunos casos y por falta de

promocidén adecuada hacia las empresas.

PROCEDIMIENTOS EMPLEADOS POR LAS EMPRESAS PARA LA

EXPORTACION DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES.

Existen lineamientos previos a 1la exportacidén y
los directos de exportacién, ellos son establecidos por
el Banco Central de Reserva y la Direccidén de Promocidn
de Exportaciones e Inversiones del Ministerio de
Economia, y son considerados bAsicos en todo proceso de
exportacién, existiendo formularios Yy mecanismos ya
establecidos, los cuales accionan dependiendo de la
habilidad y experiencia gque se obtiene a través de la

misma actividad exportadora.

3.1. PROCEDIMIENTOS PREVIOS A LA EXPORTACION.

La actividad exportadora encierra algunos
tramites previos a 1la exportacién en si, los
cuales deberan ser cubiertos por toda persona

interesada en exportar. Entre estos tramites
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estan: el registro como exportador, el cual se
solicita en el departamento de control de cambios

del Banco Central de Reserva de El Salvador.

Para tal efecto, se presenta a ese
departamento una ficha de registro, la cual en
términos generales constituye la identificacidén de
la persona en su caso, los datos generales de 1la
empresa en el caso de personas juridicas; asi
mismo se indican los productos gque se desean

exportar.

PROCEDIMIENTOS DE EXPORTACION.

Toda persona natural o Jjuridica, que desee
exportar productos no tradicionales fuera del Aarea
centroamericana, sea ésta, productor o no de tales
bienes, tiene necesariamente que haber cumplido
con algunos tramites de caracter administrativo
ante instituciones gubernamentales, como el Banco
Central de Reserva y la Direccidén de Promocidn de
Exportaciones e 1Inversiones del Ministerio de

Economia.
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Satisfechos estos tramites, el interesado en
efectuar 1la exportacién seguird todo un proceso
ordenado, al cual tendrd que darle cumplimiento y
de esta manera, poder hacer llegar satisfactoria-
mente el producto a su destino. Los pasos a seguir

en este proceso de exportacién son:

1. Elaboracién de 1la factura comercial, la cual

amparard la mercaderia a exportar.

2. Elaboracién de la lista de empaque due es un
documento complementario de la factura
comecial e indica la cantidad de bultos que
constituyen un embarque y las caracteristicas

de cada uno de éstos.

3. Solicitar el registro de exportacién al Banco
Central de Reserva, al departamento de
Control de Cambios. Este documento le permite
al BCR conocer las condiciones y términos en
los cuales se va a exportar; ademds le
permite controlar la entrada de divisas al

sistema bancario.
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4. Solicitar y presentar a la Direccidén de
Promocidén de Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia el certificado de
origen para su aprobacidn, este documento
permite a los exportadores dar fé que los
productos han sido fabricados, cultivados o

extraidos en El1 Salvador.

5. Preparacién de la guia aérea, 1la cual
representa el contrato de transporte de
mercaderias por via aérea Yy las condiciones

del mismo.

6. Preparacidén del conocimiento de embarque
maritimo (Bill of Landing), el cual 1o
extiende la empresa transportadora y

constituye una de las partes mas importantes

dentro del transporte maritimo.

El 83% de las empresas en estudio conocen vy
efectlian por su cuenta los tramites de exportacién
exigidos por el Banco Central de Reserva y la Di-
reccién de Promocién de Exportaciones e Inversio-
nes del Ministerio de Economia. Sin embargo, un

17% de estas empresas que actualmente exportan no
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conocen en su totalidad 1los procedimientos de
exportacidén, dado que se auxilian con entidades
dedicadas al tramite en 1lo referente a las

exportaciones.

4. CONCLUSIONES.

4.1. RELATIVAS A LA COMERCIALIZACION.

- Los artesanos productores comercializan sus

articulos en forma directa con el importador,

lo cual les permite ampliar su mercado de

ventas, generar ingreso de divisas, Yy
establecer una relacidén méas eficiente vy
oportuna.

= Los artesanos productores venden sus

productos a empresas intermediarias dedicadas
a exportar bienes no tradicionales, fuera del

area centroamericana.

- Los productores que no exportan en forma
directa Yy efectian sus transacciones
comerciales con empresas 1intermediarias de

exportacién, poseen limitado conocimiento
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para diagnosticar el mercado de sus productos
en el exterior, ya dgue no existe un

seguimiento sobre el destino final de sus

articulos.

- Existe interés de exportar por parte del

productor artesanal que no exporta
directamente, esto siempre que existan
condiciones financieras, estructurales vy

administrativas 9que faciliten 1la actividad

comercializadora con el exterior.

- La incapacidad fisica de exportacién de las
empresas artesanales en El Salvador, es un
obstaculo al intentar abrir mercados para sus

productos en el extranjero.

4.2. RELACIONADAS CON LAS FUENTES b4 USOS DEL

FINANCIAMIENTO.

Existe poca concesioén de créditos dque
proporciona el sistema financiero al productor
artesanal de las lineas destinadas a favorecer la
exportacién de productos no tradicionales. Las

lineas especiales de crédito de pre-exportacidén y
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exportacién que son orientadas a promover las
exportaciones de productos no tradicionales son
utilizadas actualmente por un reducido nGmero de
empresarios exportadores y esto sucede en 1la
mayoria de los casos por desconocimiento de su

exXistencia por parte del empresario.

Los problemas que ocasionan los intermedia-
rios del sistema financiero a los productores en
el financiamiento, generalmente son: garantias
excesivas, uso Yy manejo de cuentas corrientes en
moneda nacional o extranjera, burocratizacién del
crédito y la tardanza en resolver la aprobacién o
no del crédito; es por ello que el uso del crédito
no llega al pequefio y micro-empresario y en el
peor de los casos el crédito lo utiliza un sector
productivo gque si posee garantias para el banco
pero no exporta; para compensar esta deficiencia
en la obtencidén del crédito, el productor recibe
directamente del comprador (intermediarios,
exportadores y fundasal) el dinero necesario para
la fabricaciédn del producto; situacién dgque
disminuye relativamente la utilidad del fabricante
dado que la compra es condicionada a un precio que

favorece al comprador.
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Existen incentivos fiscales que concede el
gobierno a través de 1la Ley de Fomento de
Exportaciones, 1los que son desconocidos por el
productor artesanal; ya due estos artesanos son
poco informados sobre aspectos 1legales, sin
embargo los intermediarios hacen uso excelente de

dicho beneficio.

RESPECTO A LOS PROCEDIMIENTOS EMPLEADOS.

- Los tradmites gque realizan los exportadores en
el Banco Central de Reserva y la Direccidn de
Promocién de Exportaciones e Inversiones del
Ministerio de Economia se consideran actual-
mente inadecuados para los intereses de los
empresarios; puesto que el exceso de
controles que efectian estas entidades
gubernamentales dificulta y retarda el envio

de sus articulos.

- Centralizacidén de operaciones en el area me-
tropolitana de San Salvador, para dgestionar
documentos de exportacidén, ocasionando al
exportador que se encuentra ubicado fuera de

dicha zona, incrementos de costos y pérdidas
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de tiempo.

- Los procedimientos empleados actualmente para
exportar, han sido disefiados de tal manera
que, se dificulta cumplirlos vy completarlos
cuando se trata de productores artesanales
con reducida capacidad financiera Y

administrativa.

5. RECOMENDACIONES.

5.1. COMERCIALIZACION

- Que el productor artesanal combine esfuerzos
con personas que, involucradas en la misma
actividad, puedan en forma conjunta buscar
nuevos mercados en el exterior para productos
expecificos, tanto los gue puedan ser
demandados en forma continua, como también
productos de demanda eventual que les permita
diversificar su produccién, lo cual le daréa

la pauta para saber qué producir y a qué

escala.
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Que ademas el empresario busque la
representacién de un canal de distribucién
que le permita, en cierta forma, una estrecha
relacidén con el comprador y asi poder
garantizar la venta de 1la prodﬁccién que el

artesano realiza.

La resultante de 1la organizacidén entre
artesanos podria ser una cooperativa que
tendria como objetivo resolver los problemas
de Inversiodn, ventas y otros, 1lo cual
permitird mejorar las instalaciones fisicas,
para hacer frente a 1la demanda gque provenga
del comprador Y responder en calidad,
cantidad vy prontitud en la entrega de

cualquier pedido.

Debe aumentar el ritmo de crecimiento en las
exportaciones, correspondiendo al estado y
empresa privada la creacidén y ejecucidn de
nuevos programas técnicos de indole
artesanal, diversificando e incrementando las
exportaciones de los productos artesanales, y
disefiando la formulacién y aplicacién de un

plan nacional de fomento real de las
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exportaciones de estos productos, con el
objeto de iniciar 1la buisqueda de nuevos
mercados Yy dgenerar las divisas necesarias
para el desarrollo de los distintos sectores,
Y de esta manera alcanzar un mayor

crecimiento econdémico del pais.

- Que el Estado conjuntamente con el sector
privado reafirme la idea de producir con
tendencia estrictamente privada, motivando 1la
inversién de nuevos exportadores. La creacién
de esta iniciativa permitirdn mayor ingreso
de divisas vy generard nuevas fuentes de

trabajo.
5.2. FINANCIAMIENTO.

- Que el sistema financiero proporcione al
empresario artesanal asistencia crediticia
oportuna y eficiente, que 1le permita obtener
el crédito en el momento preciso que éste lo
necesite, para poder cubrir 1las necesidades
de operacién normales de su empresa. Esta
asistencia logrard su objetivo si considera

aspectos tales como:

/‘//\
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Una divulgacidén abierta de todas las lineas
de crédito existentes destinadas al
empresario artesanal, con el propdésito de que
éste conozca su existencia y condiciones bajo

las cuales se ofrece.

Que el sistema financiero dé asistencia y
capacitaciodn personal a las diferentes
empresas artesanales, impartiendo cursos o
seminarios de Administracién Financiera para

el mejor uso del financiamiento recibido.

Que el sistema financiero exija como
requisito para la obtencidén de un crédito
artesanal recibir anticipadamente los
seminarios o «cursos que 1las Instituciones

Financieras impartan.

Que se generalice en tales instituciones la
practica que actualmente tienen los Bancos:
Cuscatléan, Salvadoreno, De Comercio,
Agricola Comercial, relativa a conformar
comités de créditos departamentales, esta
actividad debe ain mejorarse, incorporando

cambios tales como:
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a) Que el crédito de Pre-Exportacidén vy
Exportacidn sea ‘concedido en esas

unidades bancarias.

b) Que se delegue adecuadamente la toma de
decisiones a los funcionarios responsa-
bles de decidir sobre el otorgamiento de
créditos y que su tiempo de tramite sea

reducido al minimo.

Cuando se concedan créditos para la compra de
materias primas, se amplie el periodo de gracia,

esto lo consideramos necesario porque:

* El fabricante invierte mucho tiempo en efec-
tuar la importacidén y posteriormente en con-
vertir las materias primas en productos ter-
minados. Al ampliar este periodo de gracia
evitaremos el deterioro financiero y tendre-
mos sujetos de crédito mas eficientes y

oportunos en sus pagos.

* Este periodo de gracia debe ampliarse
Unicamente cuando las materias primas tengan

que importarse y el producto esté considerado
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dentro del sector no tradicional de

exportacién.

Cuando el productor artesanal presente sus
solicitud de crédito al sistema financiero debe
anexar los estados financieros, declarando 1la
veracidad del contenido de estos documentos. Al
analizar la informacién deberadn tomarse muy en

cuenta los aspectos siguientes:

* Evitar en lo posible el fiador personal ya
que su busqueda particulariza las transaccio-
nes y cuando se trata de cantidades fuertes

de efectivo existe la dificultad de

obtenerlo.

Supervisar adecuadamente las instalaciones vy,
de ser posible, que la garantia sea

prendaria sobre los equipos existentes.

* Evitar 1la concesién de créditos si el
endeudamiento del solicitante es muy alto con

otras entidades financieras.
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5.3. PROCEDIMIENTOS.

Que el Banco Central de Reserva y la Direc-
cién de Promocidén de Exportaciones e Inversiones
del Ministerio de Economia, establezcan oficinas
regionales descentralizadas con el propdésito de
agilizar los tramites necesarios para efectuar
exportaciones, estas dependencias deben gozar de

caracteristicas especiales, tales como:

X Que los ejecutivos gque laboran en estas
oficinas puedan tomar decisiones inmediatas y
no simplemente ser correo de las oficinas

centrales.

¥ Que se provea de la cantidad adecuada de
personal a estas oficinas, para gque su

funcionamiento sea efectivo.

¥ Que se amplie 1la red de terminales de
computadora para procesar de inmediato la

informacién de los exportadores.

* Que se dé a conocer al productor artesanal, a

nivel regional, la existencia de estas



149
oficinas, dando detalles sobre la actividad
que desarrollan y los beneficios econdmicos y

de operatividad que en ellas pueden lograrse.

* Capacitar al personal gque 1labora en estas
dependencias sobre 1los cambios gque puedan
surgir, en lo referente a formularios,
procedimientos a seguir Yy cambios
estructurales, necesarios para mejorar la

buena marcha de estas unidades.

Que 1los formularios disefiados para solicitar
créditos sean mAs préacticos y accesibles a cualquier
solicitante; verificar si la informacidén que se pide es
util, para no pedir informacidén innecesaria gque

desanime al solicitante.

Todo 1o anterior debe estar orientado
principalmente al sector no tradicional de exportacidn
del micro, pequefio y mediano empresario, ya due son

estos quienes afrontan mayores dificultades.
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CAPITULO IV

DISENO DE COMO EXPORTAR

Antes de iniciar cualquier tradmite sobre exportaciones,
se recomienda revisar cuidadosamente el listado "Productos
sujetos a control de exportaciones, por la Direccidn de
Promocidén de Exportaciones e Inversiones del Ministerio de
Economia. Si los productos estdn sujetos a control por parte
de esta institucidén la tramitacidén debera efectuarse en el
Centro de Tramites de Exportacidén e Importacidén (CENTREX).
Si no estan controlados por este organismo, los tramites
para exportar deberdn realizarse en el Banco Central de
Reserva. En ambos casos el interesado deberd inscribirse

previamente como exportador en este Banco.

Ademéas, todo exportador debe tener presente los
trdmites relacionados con las aduanas del pais, que sera el
paso posterior, después de obtener el Registro de
Exportacién, extendido por el Banco Central y la Licencia de
Exportacidén de 1la Direccidén de Promocidn de Exportaciones e
Inversiones del Ministerio de Economia, en los casos dque se

requiera.
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DISENO DE UN MODELO DE COMO EXPORTAR PRODUCTOS NO

TRADICIONALES.

En el presente capitulo se reutnen en forma
sistematica 1los principales pasos que se siguen para
exportar. Por lo tanto, aqui se plantean 1la
negociacién, contratacién y el seguimiento de las
exportaciones, presentando al final wun flujograma de

las actividades concernientes a la exportacidn.

ACTIVIDADES PREVIAS A LA EXPORTACION:

A. LA NEGOCTIACION Y LA CONTRATACION.

Esta operacién deberéd hacerla una persona con
capacidad para tomar decisiones en cuanto a lo que
ofrece, a cualquier nivel que se efectGe la nego-
ciacidén. Se requiere que tenga bien claros los as-
pectos basicos y colaterales por negociar respecto
a los productos, sus objetivos concretos y los

limites hasta donde pueden cerrar un contrato.

Debe saber qué prioridad tiene cada uno de
los elementos que forman parte de 1la venta, tales

como: precio, tiempo de entrega, costo, entrega,



152
riesgo vy documentos, forma de pago, oferta
exportable, tipo de empaque, calidad del producto,
aspectos promocionales, exclusividad al comprador,

forma de entrega y otros.

Quien va a efectuar la venta al exterior debe
saber combinar esos elementos de negociacién en
funcién de 1los objetivos gque su empresa se ha

trazado.

Sobre cada wuno de ellos debe 1llevar una
propuesta inicial vy propuestas alternativas, pero
todas deberan responder a su estrategia comercial

global.

FORMA DE CONTACTAR CON LOS IMPORTADORES.

Una vez dque la empresa ha seleccionado el
producto que ha de ser promovido para su venta en
el exterior, escogido el mercado mds apropiado
para el producto y estudiada detenidamente la
posibilidad de adecuarlo a las exigencias
internacionales, se procede a realizar la accién
de enlace entre los factores producto-mercado. Los

pasos iniciales de esta accidn, se plantean asi:
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En primer 1lugar, para detectar a 1los
compradores potenciales en los mercados
seleccionados, es necesario consultar los
directorios de importadores existentes,
directorios telefdénicos, revistas especializadas
de comercio exterior, camaras de comercio, agentes
en el exterior vy/o finalmente acudir a 1la
Direcciédn de Promocidn de Exportaciones e

Inversiones del Ministerio de Economia.

Esta Direccidén tiene enlace <con otros paises
y organismos en materia de informacidén comercial
especializada a través de redes, las cuales
permiten wuna amplia cobertura del asunto, para

asistir al sector comercial e industrial del pais.

En tanto se ha obtenido una 1lista de 1los

importadores comerciales se puede dar el segundo

gran paso, consistente en entrar en contacto
directo con éstos, por cualquiera de 1las
diferentes vias: carta, télex, fax, teléfono,

visita individualizada, misidén comercial, feria

internacional y pedidos del exterior.
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PROCESO DE NEGOCIACION.

Sea cual fuere la manera que se adoptare para
comunicarse con los futuros clientes, es necesario
que los acuerdos se obtengan mediante un proceso
de regateo; proceso que indica que cada parte ha
de exponer sus demandas vy modificarlas conforme

vayan avanzando las negociaciones.

Toda negociacién es un proceso de
aproximaciones de demandas hechas por dos o mas
partes, tendientes a converger en un punto comin,

es decir, a un punto de equilibrio.

LAS FORMAS DE CONTRATACION.

Cuando el vendedor ha 1llegado a un acuerdo
con el comprador en el exterior, es necesario dar

validéz y operatividad a lo acordado. Asi surge el

contrato.

El contrato origina, por lo tanto, una rela-
cidén juridica de compra-venta entre dos partes,
una compradora y otra vendedora, las cuales en

este caso se encuentran en diferentes paises.
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Por regla general, las formas de contratacidn

son la simple y por contrato.

FORMA SIMPLE.

En la primera forma de contratacidén en la que
no existe un documento juridico propiamente dicho,
por 1o tanto, los arreglos contractuales se
formalizan a través de cartas, télex, fax,
telegrama, factura comercial, proforma y teléfono.
Las primeras cuatro modalidades de contacto se
refieren a las comunicaciones eventualmente
cursadas entre ambas partes y en ellas se sefialan
enfdticamente los puntos de acuerdo, para evitar
malos entendidos. Cuando los acuerdos se hacen por
teléfono, es necesario formalizarlos por escrito,

a fin de que consten por cualquier eventualidad.

La factura pro-forma, es una especie de lista
de precios o de cotizacidén provisional que el
vendedor normalmente, a peticidén del comprador,
envia a éste para que observe los términos en los
cuales se ofrece el producto; si el comprador la
acepta procede a elaborar una orden de compra y/o

a abrir la carta de c¢rédito, documentos que se
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constituyen, junto a la factura comercial, en los
documentos principales de la negociacidén. Por otro
lado, cuando no existe factura pro-forma ni orden
de compra y existe un arreglo comercial, la carta
de c¢rédito o 1las facturas comerciales sirven de

instrumentos de referencia para la exportacién.

EL CONTRATO.

En este <caso 1las partes 1interesadas en
comerciar dan base Jjuridica a 1la relacién de
compra-venta internacional mediante un instrumento
juridico. Estos contratos generalmente estéan
vinculados con otros contratos de orden secundario
e 1incidentales, a saber, el transporte, 1los

seguros, la factura comercial, 1las cartas de

crédito, etc.

Los contratos por otra parte, regulan todos
los aspectos concernientes a 1la transaccién. La
importancia de 1los mismos estriba en la seguridad
qgque proporcionan a las partes, pues, existe un
respaldo juridico dque permite 1llevar cualquier
conflicto a las instancias correspondientes para

dirimirlos.
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CONCILIACION Y ARBITRAJE INTERNACIONAL.

Cuando por cualquier razdén existiera una
disputa entre un exportador y un comprador en el
exterior, en razén de un contrato de compra-venta
internacional, las partes en conflicto pueden
superar tal situacidén de tres formas, por 1lo

menos: acuerdo amigable, conciliacidén vy arbitraje

comercial.

En el primer caso es el mas apropiado para el
mundo de los negocios, pues, en buena proporcidn,
éstos se fundamentan en la confianza Y
entendimiento entre las partes y desde luedgo no
implican ningin gasto adicional. En el caso de 1la
conciliacién, 1las partes han previsto en el
contrato de compra-venta que cualquier conflicto
serd dirimido mediante el establecimiento de una
comisién de conciliacién (un miembro por cada
parte, originario de sus paises y un tercero de un
pais neutral), a fin de solucionar por su medio y
en forma definitiva, el conflicto, o de por lo
menos, en el peor de los casos, sentar las bases
para un entendimiento a corto plazo, entre las

partes en conflicto.
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Si la conciliacidén fracasa, el conflicto se
eleva a la instancia del arbitraje, en cuyo caso
puede resolver cualquier tribunal competente o la
Camara de Comercio Internacional con sede en

Paris, Francia.

Sobre este ultimo procedimiento conviene
llamar la atencidén acerca del elevado costo del
trdmite y el caracter coactivo de las decisiones
de 1los Arbitros que se nombran sobre el
particular, sean estos establecidos en tribunales
competentes o los nombrados por la Camara con
arreglo a las reglas de conciliacidén y arbitraje

vigentes.

FINANCIAMIENTO PARA LA EXPORTACION.

Una vez recibido el pedido del exterior, 1la
empresa puede producir las mercaderias con
recursos propios o con fondos otorgados por el

sistema bancario y financiero nacional.

El primer caso, es decir, producir con recur-
s0os propios, se puede efectuar dependiendo de la

situacién financiera de 1la empresa, tomando en
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cuenta la posibilidad de abastecer el pedido con
mercaderia gue eventualmente se tenga en

existencia.

En el segundo caso, o sea, mediante la ob-
tencidén de financiamiento, en El1 Salvador la
empresa cuenta con las siguientes 1lineas de
crédito que ha puesto a su disposicidén el Banco
Central de Reserva: en primer lugar, la linea de
pre-exportacidén. Esta 1linea busca otorgar capital
de trabajo a las empresas, cuando éstas tienen un
pedido en firme del exterior. El1 monto a otorgarse
es de un maximo del 70 por ciento sobre el valor

FOB o 60 por ciento cuando es un precio CIF.

La garantia queda a juicio de los bancos
intermediarios. La tasa de interés anual es del 13
por ciento para exportaciones fuera de
Centroamérica y del 15 por ciento cuando se

exporta a Centroamérica.

En segqundo lugar, la 1linea de exportacidn
busca que las empresas reciban por adelantado el
pago de sus exportaciones cuando se ha pactado con

el comprador el pago a plazos. El monto a otorgar-
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se es hasta el 100 por ciento del valor FOB de la

exportacidn.

La garantia queda igualmente a juicio de los
bancos intermediarios. La tasa de interés anual es
del 13 por ciento para exportaciones fuera de
Centroamérica y del 15 por ciento cuando se

exporta a Centroamérica.

Existen otras lineas que buscan fomentar las
exportaciones y estdn reguladas de acuerdo al
sector de dque se trate, artesanias, industria
manufacturera. Todas estas lineas 1las manejan

directamente los bancos comerciales e Hipotecario.

DOCUMENTOS DE EXPORTACION Y TRAMITES

A continuacién se verdn los documentos hecesarios para
efectuar las exportaciones desde El Salvador, asi como las

instituciones que los autorizan.

DOCUMENTOS COMERCIALES

a) La factura comercial. Este documento establece los
términos en que se basa una compra-venta internacional,

en ella se establecen todos los términos de entrega y
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pago de mercaderias. Si alguna empresa carece de
factura comercial para la exportacidén puede obtener un
juego de ellas (1 original y 8 copias) en la Direccién
de Promocién de Exportaciones e Inversiones del

Ministerio de Economia.

Lista de Empaque. Este documento que en algunos casos
puede obviarse, se utiliza principalmente para que el
importador consignatario y las autoridades aduaneras,
identifiquen las mercaderias con facilidad en el puerto
de destino, sobre todo cuando la carga es heterogénea y
numerosa, es decir, cuando se envian bultos y cajas de

diferentes tamafios, pesos y contenido.

Factura Pro-forma. Este documento se utiliza para
informar al comprador de los términos en que se esta en
disposicidén de vender y constituye por ello una oferta
preliminar que de ser aceptada por el comprador, su

contenido se traslada a una factura comercial.

Desde el punto de vista formal la factura pro-
forma es 1la posible factura comercial gue ampara ese
embarque, pero tiene la leyenda "pro-forma" en la parte

superior, la cual le da carédcter de provisional.
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No todas las transacciones se realizan mediante

el envio anticipado de una factura pro-forma a peticiédn
del comprador, pero en los casos en que se utiliza y el

comprador la acepta, se procede a efectuar 1la

exportacién.

Formulario Aduanero Centroamericano. Por el articulo V
del Tratado General de Integracién Centroamericano
(1960), este documento hace las veces de certificado de
origen y factura comercial, por 1lo tanto, 1las
mercaderias originarias de El salvador que se destinan
a Centroamérica deben ampararse en este documento para

recibir el tratamiento de libre comercio.

El Formulario Aduanero Centroamericano puede
adquirirse en 1la Camara de Comercio e Industria de El
Salvador, en la Asociacidn Salvadoreiia de Industriales

(ASI), y en las agencias aduanales.

DOCUMENTOS ADMINISTRATIVOS

Registro como Exportador.

El objetivo de este documento es controlar el

ingreso de las divisas que se generan de las ventas al
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exterior. El1 solicitante completa la tarjeta de
registro de exportador (ver anexo 1), documento
proporcionado por la Seccidén de Exportaciones del
Departamento de Control de Cambios del Banco Central de
Reserva. Después de haber sido debidamente completada,
se presenta a la seccidén en referencia, acompafiada de

la siguiente documentacién:

- S1 es empresa:

Original Yy fotocopia de la escritura de
constitucién de la empresa, debidamente inscrita

en el Registro de Comercio.®/

Original y fotocopia de 1las cédulas de identidad
personal de 1los funcionarios autorizados que
firmaran en nombre de 1la empresa, los documentos

relacionados con las exportaciones.b/

Original Yy fotocopia de la matricula de

comercio. 6/

L Los originales seran devueltos a los solicitantes,
después de haber sido confrontados con 1las
respectivas fotocopias.
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Original y fotocopia del numero de identificacién

tributaria (NIT) de la empresa.6/

Cualquier otra documentacién que, a juicio de 1la

seccién de Exportaciones, se estime necesaria.

- Si es persona natural:

Original y fotocopia de las cédulas de identidad

personal o del carnet de Residente.6/

Original y fotocopia del NIT del interesado y de
las personas gque éste autorice para firmar

solicitudes de Registro de Exportacidn.6/

Cualgquier otra informacién que, a Juicio de 1la

Seccidén de exportaciones, se estime necesaria.

Una vez completada, presentada y procesados los
datos de la tarjeta, el solicitante queda registrado
como exportador, en el término de un dia, en los
controles del Banco Central de Reserva Yy, por lo
tanto, esta autorizado para tramitar la solicitud de

Registro de Exportaciédn.
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Solicitud de Registro de Exportacién.

Este documento 1le permite al Banco Central de
Reserva de El1 Salvador, conocer las condiciones y
términos en los cuales se exporta; ademds, controla la
entrada de 1las divisas al sistema bancario. ( Ver

anexo 2).

El formulario de dicha solicitud lo proporciona la
Seccidén de Exportaciones y deberad ser llenado a maquina
en original y copia, firmado con tinta ambas hojas, sin
borrones, alteraciones, testaduras o enmiendas. Una vez
completada se presentarda a la ventanilla de recepcidn
en la seccién mencionada, la cual debera ser acompaiiada

por los siguientes documentos:

- Cuando la exportacidén sea a Centroamérica:

Formulario Aduanero completamente 1lleno (no es
indispensable para los tramites en el Banco

Central de Reserva).

Licencia de Exportacién de la Direccidén de
Promocidén de Exportaciones e 1Inversiones del
Ministerio de Economia, para aquellos productos

controlados por dicha Direcciédn.
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Factura Comercial de Exportacién (original y dos
copias), en idioma castellano (si le interesa otro

idioma puede expresarse a continuaciodn).

Cualquier otra documentacidn que se estime

necesaria para procesar la solicitud.

= Cuando la Exportacién sea fuera de Centroamérica:

Factura Comercial de Exportacidén en original y dos
copias en idioma castellano (Si le interesa otro

idioma puede expresarlo a continuacidn).

Licencia de Exportacién de la Direccién de
Promocién de Exportaciones e 1Inversiones del
Ministerio de Economia para aquellos productos

controlados por dicha Direccidn.

En algunos casos de acuerdo a la naturaleza del
bien a exportar, serd necesario anexar los siguientes

documentos:

Resoluciédn del Ministerio de Economia para
aquellos bienes dque lo requieran (original y

copia).
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Resolucidn del Ministerio de Agricultura vy
Ganaderia (en original y copia) para aquellos

productos que lo requieran.

Resolucidén del Ministerio de Hacienda, en caso de

magquinaria.

Cualquier otra documentacidn que se estime

necesaria para procesar la solicitud.

Recibida la solicitud acompafiada de la
documentacién correspondiente, el encargado de 1la
recepcién en la ventanilla, entrega al solicitante una
contrasefla numerada, la cual 1le servird para reclamar
el registro de exportacidn. Si por cualquier
circunstancia, la solicitud no procede, se devuelve al
solicitante para que efectie las correcciones o
comprobaciones del <caso y presente nuevamente dicha

solicitud en ventanilla.

Registro de Exportacion.

Aceptada <como correcta 1la solicitud de registro de

exportacioén, la seccién de exportaciones del

Departamento de control de cambios, emite el REGISTRO
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DE EXPORTACION el <cual se entrega al exportador en
original color blanco y dos copias, una amarilla y la
otra c¢olor rosado, Jjuntamente con 1la copia de la
Solicitud del Registro de Exportacidén y anexos
originales, a cambio de 1la contrasefia numerada que se
le entregé al momento de presentar la Solicitud de

Registro de Exportacién.

El original del Registro de Exportacidén (Ver anexo
3), 1le servird al exportador para presentarlo en la
Aduana de salida de la mercaderia, ademds de otros
documentos que son del manejo del sector gubernamental,
tales como: Formulario Aduanero o Péliza de
Exportacidén, conocimiento de Embarque o Guia Aérea,

Factura Comercial y otros.

El duplicado ( copia amarilla ) le servira para
anexarlo al formulario 12 "Declaracién de Ingreso de

Divisas por Exportaciones".

El triplicado ( copia rosada ) sera para el

archivo del exportador.

Es importante que el exportador tenga presente que

todo Registro de Exportacién tiene validez por 30 dias



d)

169
y que una vez transcurrido este periodo para utilizarlo
deberd solicitar su revalidacién en 1la Seccidén de
Exportaciones del Departamento de Control de Cambios,
del Banco Central de Reserva. Por otro lado, cuando no
se realice 1la exportacidén, el original y copias del
Registro de Exportacién deberan ser devueltos al
Departamento de Control de cambios para su anulaciédn,
debido a que de los registros de exportacién autoriza-
dos se espera el 1ingreso de divisas correspondientes,
lo que significa que existe un compromiso por parte del
exportador del ingreso de éstas, de ahi la importancia
de notificar las situaciones sefialadas de vencimientos

de plazos, o la no utilizaciédn.

Declaracién de ingreso de Divisas por Exportaciones.

De acuerdo a la ley de Control de Transferencias
Internacionales y su Reglamento, todo exportador esta
obligado a ingresar 1las divisas producto de sus
exportaciones, al sistema bancario nacional. E1 Banco
Central de Reserva en su departamento de Ccontrol de
Cambios, 1lleva una cuenta para cada exportador,
indicando en cada registro de exportacién, la fecha en

que vence el plazo concedido para el ingreso de las

divisas.
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Cuando el exportador ha recibido el pago de su o

sus exportaciones, debe presentarse a un banco del
sistema a vender 1las divisas; para lo cual debera
entregar el Formulario 12 "Declaracién de 1Ingresos de
Divisas por Exportaciones" en cuadruplicado,
debidamente lleno; la copia amarilla del registro de

exportacién; y el cheque o las divisas recibidas.

La Declaracidén de Ingreso de Divisas por Exporta-
ciones, Formulario 12, debidamente sellado vy firmado
por el Banco dgque recibidé 1las divisas, junto con el
comprobante contable del ingreso, es la evidencia
fundamental de gque un exportador ha cumplido con el
reintegro de divisas a la que estd obligado vy, por
supuesto, con esta operacidén se registra un abono a su
cuenta de exportador, que en el momento de emitir el
registro de exportacidén, sufrié un cargo por el valor
consignado en dicho registro. Por todo 1lo anterior es
necesario que al momento de llenar el Formulario 12, se
ponga especial cuidado en cuanto al numero de Registro
de Exportacién y el valor que éste representa. (Ver

anexo 4).

Cuando un exportador ingrese divisas por un valor

inferior al autorizado en el Registro de Exportacién,
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como consecuencia de bonificaciones, comisiones,
publicidad o cualquier otro gasto administrativo que
otorgue a su distribuidor en el extranjero, debera
probarlo mediante la documentacidén respectiva, esto es
con el contrato suscrito entre él1 y su distribuidor, el
cual debera estar previamente registrado y autorizado
por la Seccidén de Servicios y Endeudamiento Externo del
Departamento de Control de Cambios quien autorizara
esta diferencia a través del Formulario 5 (Pagos
Diversos), con la siguiente leyenda: "Autorizado
exXclusivamente para descargar saldos pendientes por

exportaciones".

Si la diferencia entre el cargo Yy abono coinciden
con el valor autorizado en el Formulario 5, el saldo
serd descargado en el 100%; por el contrario si dicha
diferencia es menor que ese porcentaje o si no se ha
registrado el contrato, la cuenta del Exportador
aparecera con un saldo deudor, el cual al cumplirse el
plazo para recibir el pago especificado en la Solicitud
del Registro de Exportacidén, aparecerad vencido y podra

ser exigido su reingreso por el Banco Central de

Reserva.
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La P6liza de Exportaciodn.

Es un documento propio del servicio de aduanas,
que puede ser elaborado por un agente aduanal o por las
autoridades correspondientes en los puntos de salida
del pais. Se elabora para todas 1las exportaciones
independientemente del lugar de embarque o del tipo de
transporte. Es utilizada actualmente en El Salvador,
para control de 1las exportaciones, por la Direccidn

General de la Renta de Aduanas. (Ver anexo 5).

Documentos de Transporte y Seguro.

X La orden de embargue. Este documento se gestiona
cuando todos los documentos comerciales y
administrativos necesarios para amparar el pedido
estdn en orden y es simplemente wuna hoja de
instrucciones para el embarque a ser efectuado via

maritima.

Una vez 1llenado el documento, el cual se

obtiene en forma gratuita en las empresas
navieras, debera presentarse al Departamento de
Relaciones Comerciales de CEPA con toda 1la

documentacién gque se requiera (ademas fotocopia
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del NIT del embarcador). Autorizada 1la orden de
embarque por parte de CEPA, se efectla el pago de
los correspondientes gastos de muellaje, en esa
misma institucidén. Luego ésta envia los documentos

originales al puerto de Acajutla.

Por su parte, el exportador debera enviar la
mercaderia al puerto por lo menos dos dias antes
de la llegada del navio. La mercaderia es recibida
en bodega mediante una carta de envio del

exportador a la autoridad respectiva y enviada a

través del transportista, quien acarrea 1la
mercaderia desde la fabrica o plantacién al
puerto.

Segin las disposiciones de CEPA las
exportaciones disponen de 30 dias de

almacenamiento libre.

El conocimiento de embarque. En el transporte
maritimo, cumple por lo menos tres funciones; es
un contrato entre el exportador (o algain agente de
exportacidén) y la compafiia naviera; es el recibo
probatorio de que la compafiia naviera es

depositaria de las mercaderias \'4 es el
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certificado de propiedad de 1las mercancias, es
decir, a diferencia de 1la guia aérea representa

las mercancias.

Con 1la orden de embargque, en donde se
especifican las instrucciones pertinentes, la
empresa naviera elabora, en el puerto, el

conocimiento de embarque. (Ver anexo 6).

La guia aérea. Se usa en el transporte aéreo; es
el recibo probatorio de que la mercaderia ha sido
entregada al transportista y, ademas, sirve de
contrato entre el exportador y el embarcador, y
cubre el transporte de las mercaderias desde el
lugar de embarque hasta el punto de destino,

aungue existan transbordos. (Ver anexo 7)

P6liza y cCertificado de Seguro. Estos documentos
los obtiene el exportador al efectuar un contrato
de seguro con alguna compailia aseguradora local.
En las exportaciones bajo modalidad FOB, Costo mas
flete Y otras, el exportador no tiene
absolutamente nada que ver con el seguro
internacional; pero en las exportaciones bajo

modalidad CIF, flete o porte y seguro pagado y
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otras, si es necesario que éste contrate un seguro

para la mercaderia a ser enviada.

El monto a pagar (prima) depende de los
factores gque 1la empresa aseguradora toma como
criterios para su fijacidén. Por lo tanto, no
existe una tarifa (Gnica para el pago de la prima
del seguro. Los factores gque la aseguradora toma

en cuenta o analiza son, principalmente: 1la

naturaleza del producto, su fragilidad, su
caracter perecedero, etc.; el valor de la
mercaderia asegurada; el tipo de empaque

utilizado; el tipo de transporte a adoptarse; la
ruta (zona geografica del destino), y los riesgos

a ser cubiertos.

Con estos datos y otros propios del embargque
(puerto de destino, nombre del navio, etc.) que el
exportador proporciona por escrito a la asegurado-
ra, ésta analiza y fija la prima a pagar, la cual

el exportador prorratea en un precio unitario.

El contrato de seguro entre el exportador y
la aseguradora se expresa principalmente en las

pbélizas, las que tienen dos modalidades: pdliza
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individual vy pé6éliza flotante. L.a primera es
utilizable para un sélo embarque, y en base a la
misma, la aseguradora extiende el respectivo

certificado de aseguro que es enviado al

importador.

La segunda, cubre riesgos de varios envios,
normalmente en base a un periodo de tiempo
determinado (un afio, por ejemplo). A medida que se
van efectuando embargques amparados en esta pdliza,
se van emitiendo los respectivos certificados, las
cuales son enviados al importador directamente o a
través de 1los bancos, dependiendo de la forma de

pago que se hubiera adoptado.

Por regla general, el seguro en estas opera-
ciones cubre la mercaderia desde que es depositada
en manos de los porteadores para su transporte
hasta su arribo al muelle de destino, pudiéndose,

de todas formas supeditar a otros arreglos a que

eventualmente lleguen el exportador \'s el
importador.
El exportador debe acercarse a las

aseguradoras para informarse de todos los aspectos
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relacionados con los seguros, y sobre todo conocer
los riesgos cubiertos normalmente y los que no se
cubren, tales como guerras, motines,
insurrecciones, incendios en las naves,
contrabando, etc. Asi sabra con certeza el grado
de cobertura que ampara a la mercaderia asegurada
y podra transmitir esa informacidén al importador,

prara evitar eventuales desavenencias.

Certificado de Origen.

Existen diferentes formularios de Certificados de
Origen segin el pais o sistema al gque se debera
presentar; en todo caso el tramite en el CENTREX, es
igual para todos los casos y se puede resumir en la

siguiente forma:

- La forma "A" y el apéndice, certificado de origen,
se vende en 1la colecturia 1la Direccidén de
Promocién de Exportaciones e 1Inversiones del

Ministerio de Economia.

- Los restantes formularios, el interesado 1los
obtiene en 1la ventanilla del CENTREX. Dichos

formularios deben llenarse a maquina, sin
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enmendaduras ni raspaduras de ninguna clase.

Una vez llenado al Formulario respectivo, se

presenta a ventanilla.

A este Formulario se le adjuntan 1los siguientes

documentos:
a) Factura Comercial, en original y copia.
b) Registro de exportacidén autorizado por el Banco

Central de Reserva.

c) Conocimiento de Embarque, para aquellos casos en

que sea necesario verificar el destino final de 1la

mercaderia.

Certificado de Origen para paises signatarios del

Sistema Generalizado de Preferencias (S.G.P.) vy la
Iniciativa para la Cuenca del Caribe (C.B.I.). En los
paises otorgantes del Sistema Generalizado de

Preferencias, es necesario presentar el correspondiente
certificado de origen o formulario "A" para que se

materialicen esas preferencias (Ver anexo 8).
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Certificado de origen para ser presentado a paises
Latinoamericanos con los cuales se ha suscrito acuerdos
de alcance parcial, tales como: México, Colombia y

Venezuela. (Ver anexo 9).

Certificado de Origen para otros paises
Latinocamericanos. El apéndice Certificado de origen, es
un documento gque se presenta a aquellos paises de
Latinoamérica, que exigen dicho documento y <con los

cuales no se ha suscrito ningan acuerdo. (Ver anexo 10)

Otros certificados de origen. EL CENTREX, extiende
otros certificados de origen que el exportador
presentarada en aquellos paises que lo exigen y que no
pertenecen a América Latina, o aquellos productos a
exportar que, estan excluidos del Sistema Generalizado
de Preferencias (S.G.P.) y de 1la Iniciativa de la

Cuenca del Caribe (C.B.I.)

La solicitud se plantea en forma verbal eXponiendo
su caso al encargado de 1la ventanilla del CENTREX y
éste le entrega el certificado de origen emitido por

ese ministerio. (Ver anexo 5)
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Cobranza.

Una vez efectuado el embarque, el exportador
procederd a tramitar en su banco el pago del valor de
la mercaderia enviada, presentando los documentos
pertinentes. Si se trata de una carta de crédito, el
exportador debera presentar los documentos expresados
en el texto de 1la misma al banco notificador y/o
confirmante; si es una cobranza seradn 1los documentos
gque el importador con anticipacidén le haya solicitado
al exportador y finalmente, bajo cualquier otra
modalidad de pago tiene que proceder a cobrarla ya sea
a través de bancos o en forma directa con el

importador.

Cualquiera que sea la forma de pago que las partes
hayan adoptado, el exportador tiene gque declarar el
ingreso de 1las divisas por medio del Formulario 12 del
Banco Central de Reserva due yva se vié con

anterioridad, una vez recibido el pago del exterior.

Cuando se haya efectuado una exportacidén a través
del agente representante en el exterior, previamente,
en la factura comercial y en la solicitud de registro

de exportacién se debe sefialar el monto total de la
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operacién, la comisién a pagarse al agente en el
exterior y el saldo neto de la operacidén; es decir, el
monto en ddélares dgque efectivamente debe ingresar al

pais. Esto permite a los bancos participantes en la

operacidén saber exactamente la modalidad de la misma al
momento de efectuar la cobranza. Lo anterior podréa
realizarse toda vez que exista autorizacidén previa del

Banco Central de Reserva de E1 Salvador.



FLUJOGRAKA DE ACTIVIDADES EN UN PROCESO DE EXPORTACION.

Kl exportador:

- Bfectda los contactos iniciales con los importadores;

- A requerimiento de los importadores envia muestras e
informacidn complementaria.

Bl isportador hace su pedido via télex, fax, carta, te-
leqrasas y/o en forma personal, mediante una feria, mi-
gion, visita individual o por cualquier otro medio.

El exportador obtiene el financiamiento de su banco.

~

81 exportador procede a fabricar las mercancias que se-
rdn enviadas. La materia prima puede ser naciomal, to--
tal o parcialmente.

Elaborada y debidamente embalada la mercaderia, el ex--
portador procede a elaborar los documentos que seran ne
cesarios para efectuar el eambarque hacia el mercado de
destino.

~

v

§i se pacta el pago por medio de carta
de crédito el importador la solicita,
de acuerdo a los términos negociados.

Rl banco emisor abre la carta de crédi-
to; un banco local notifica y/o confir-
ga la carta de crédito.

Los documentos administrativos,de trans
porte y otros, podrian ser tramitados -
por oficinas especializadas o por agen-
cias aduanales.

182



Los documentos deberdn elaborarse

y tramitarse en el orden siguiente

1. Documentos comerciales

2. Documentos administrativos

3. Documentos de transporte y sequros

J

Rl exportador deberd enmarcar directa
0 indirectamente en el plazo conveni-
do el producto correcto, amparado por
los documentos pertinentes y en base
2 todas las condiciones pactadas.

|
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8i el pago se efectia por cobran-
za, el exportador debe presentar
log documentos a su banco para -
que este efectie la cobranza.

—

8i el pago lo tuviera que efectuar el
importador directamente al exportador
este deberd enviar por la via mds ri-
pida los documentos de exportacidn a

aquél.

8i fuera carta de crédito, el ex-
portador presentard los documen--
tos al banco.

El banco del exportador hara el
tramite por medio del banco del
coaprador,

Bl importador directamente a través -
de su banco efectuard el pago, sea a
la vista o a plazos.

R1 banco local del exportador pa-
gara o negociard la carta de cré-
dito.

l

Bl exportador recibe el importe neto
de la operacidn, es decir deducidas
12 comisidn al agente, al banco local
y los intereses del financimiento.

El exportador complementa los documen
tos administrativos, mediante la de--
claracidn de ingresos de divisas.

Bl exportador debe mantemer comunica-
ciones complementarias con el importa
dor sobre el embarque efectuado y pa-
ra posibles embarques posteriores.
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SOLICITUD DE

ANEXO No.

DE EL SALVADOR REGISTRO DE EXPORTACION No.
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l Direccién:

3. INFORMACION GENERAL DE LA TRANSACCION
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0@ e
0@
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comercial D[‘] A
Plazo para recibir el pago (numero de dias }
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» i
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Pago Anticipado D en F. 12 Nuse. Banco Fecha:
6. INF. SOLICITADA SOLO SI LA EXPORTACION ES TIPO TRUEQUE O COMPENSACION DE DEUDA
Namero de autorizacidn del trueque o compensacién de deuds fecha

Neismero de Focmularios | $ a compensar,

Numero de Formulsrios Aduanesos de bmpertacién por
medio de Trueque

8. DESCRIPCION DE LA MERCADERIA

Cédigo de] Precio | Numero Taifs Arancelaris VALOR FOB
[ i i Clate de Mercaderis ey En Colones sl Cambio
Cantidad Umd.?dz:o ‘CJ;)‘II::::? Fatiicy o Mer V (8 digitos) Oficiad (65.001
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":::l;:':n.lo'-ml-wl. lu::'; o Sa\c: Cn:uu de Rmv‘a‘:c €1 Sotvasos a roaiizer lodss 13 SCQU’(H Y
e b ool qua e OIroc
2 Total CIF
{Espacio pars el BCR }
Fums Autorizeda Oe ls Emprets
Consuitado Analizedo Capturado Vaerificado Autorizado

SELLO

ORIGINAL: Para Seccidn de Expintaciunes BCR

Ver inmstrucciones al doiso.

FORM 22038
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VER AL DORSO INDICACIONES AL VENDEDOR

BANCO CENTRAL DE RESERVA
DE EL SALVADOR ANEXO No.
Departamento de Control de Cambio

FORMULARIO 12

DECLARACION DE INGRESO DE DIVISAS .
POR EXPORTACIONES
(En triplicado)

4

(Lugar y Fecha)
1- DATOS DEL VENDEDOR

Nombre o Razén Social:

Codigo de Exportador: a. NIT LL | l ]j ] I I | rﬂ—-j

b. CARNET ( Para ol caso dw extranjeros no
residentes an el pafs )

Direccidn; . Teléfono

————

2 - PAIS, CLASE Y CANTIDAD DE MONEDA VENDIDA;

_ CANTIDAD VENDIDA EN
PAIS DE PROCEDENCIA DE LAS DIVISAS CLASE DE MONEDA MONEDA EXTRANJERA | .
ESTADOS UNIDOS [ ["_105 "1 Dotares ([ ]
GUATEMALA [ J [20_1| Quetzales OC e
HONDURAS (1 (214 ]| Lempiras e ]
NICARAGUA [] [Cz17 ) Cordovas (O[]
COSTA RICA F2h [:EI“: Colones Costarric. ol o Dyae
MEXICO ] r_'lf_j Pesos Mexicanos D [ o6 ]
OTROS i) | Otros D [ }
3 - DIVISAS EN CONCEPTO DE EXPORTACION
Nimero de Numero de Valor del logreso | Bepacio
Registros Factura deo en Moneda para
de Exportacién Exportacidn MERCADERIA EXPORTADA Extranjera H.C.R,

(31 el ingreso comprende mayor niimere do Reglstros do Exportacién andtelos sl raverso con sus respectivos valores)

Firma del Veodedor

ESPACIO PARA ELL. BANCO QUE RECIBE LLAS DIVISAS
RECIBIDO: a) Para abonar en cuenta [} b) Venla en mercado Oficial []
¢) Venta en mercado paralelo []
Tipo de Cambio:

Lugar y Fecha T Sello y Firma responsable

FORM, 22-029 ORIGINAL Para Seccién Eatadistica



L1

A L ' ANEXQ Na, 4 - A

ro de | Nimero de VALOR DEl‘.‘ Espacio
ros de | Factura de MERCADERIA EXPORTADA INGRESO EN para
tacién | Exportacién MONEDA EXTRANJERA BCR

INDICACIONES AL VENDEDOR !

numeral 1 correspondiente a los datos del vendedor, en la parte relacionada con el cédig;) .del exportador de-
ra llenarse de la siguiente manera:

NIT para el caso de empresas naturales o juridicas residentes en el pais.
CARNET para el caso de extranjeros no i csidentes en el pafs.

el ingreso se refiere a pagos de varios Registros de Exportacion, debera proporcionarse el detalle de Registros
: Exportacién con sus respectivos valores en numeral 3.
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ANEXD No. 5
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ANEXO No.

BILL OF LADING

FOR COMBINED TRANSPORT OR POAY TQ PORT SHIPMENT®
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ANEXO No.
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ANEXO No. B

1. Goods consigned from (E xporter's business name, address, Reference No

country) GENERALISED SYSTEM OF
PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined declaration and certilicale)
. o o - FORM A,
2. Goods 00"5'9"°d o (00"5'0"00 9 name address COU"“Y) Issuedin.........c.oecevnnnieinnnns A
(country)
e ; o - See Noles overleal
3. Moans ol lranspon and roule (as lar as Known) 4. For official use
5. hem 6 Mmks and 7. Number and kmd of packages descnpuon of goods 8. Origin 9. Gross 10~f‘—iur;ll;e! |
Number numbers of criterion Waeight and dale
packages (see Notes or other of invoices
overleaf) quantity

Cerlificati 12. Declaralion by the exporter
" ,o ca:)on ified the basls of control carrled out The undersigned hereby daclares that the above detalls gnd
:L:l'x;edg;:;lion 'bc;nlheoexpzr:ms Is comect ' statemens are correct; that all the goods were produced in

.................................................................................

{country)
and that they comply with the origin requirements specified for
those goods in the Generalised System of Preferences for

goods exported to

................................................... i and date. s|gnmuw of authorised signatory
Place and dale, signature stamp ol cerlifiying authority




ANEXO No. 9

CERTIFICADO DE ORIGEN ;
ASOCIACION LATINOAME RICANA DE INTEGRACION
ASSOCIAGCAO LATINO AMERICANA DE INTEGRAGAO

PAIS EXPORTADONR. PALS IMPOATADOR:
=1

P
(\m; MARALALC DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS.
i

OECLARACION DE ORIGEN
DECLANAMOS que las mnrcadrias indicadas en ol prossnre formulaslo, corraspondienies » la Factura Comerclal
Mo aimnplen con lo establecido an 1as porimes de origen del Acuerdo {(2) .. .. ... ..... 8 Adi de conformidad
ceny el yigoenite desglose

tio ue
NORMAS (3)

Jesen

foh R R ————

L Raron conal, sello y litma de expr. 1ador o productor:

OBSI BVALIOES: =¥ LY THIM B0 e G T AT g g e ey - e TR e § o) o o o e 4 B tets s s ese

Vheg an B mE 3 HE=E G R e e e

Nombre, sello y tiime Entloed Certiticad

el

s orudilas on of presenie oseiificada € coeo de s Inew i

Watua 1 Orusn B Qs ve iy idusils e lee mercuderies Reptementas iog de este caniticado, mumes sdos cor st ve-

MNete T E s1e nlumne
- 1o sxdrvrOuelil acrdn 00 lee meccorteriog on sjempier o9

clante te conlinuar b

mente 3 :
1700 v ol 2 41 00 trgte dde un Acueniu O sleince raglenal o de slrmnce peroisd, Ier:vdn l\:;:.dll:‘:"‘l.':"‘: e
L esta coluning v Wennhicard Iln NOrMa Ua Of wgon CON Rad Ourmple Caad Mes cacder (8 \Ncdre (w7 LV
L0 s dann te pue b preseniar rax a1 Roclust @Y O SewNHONI oy




ANEXO No.10

APLENDICE
CERTIFICADO DE ORIGEN

1- Pais Exportador 2- 'ais hportador

3 N/o 4- NABANDINA 3 Denvminacion de las mercancias
4}

& DECLARACION DE ORIGEN
Declaramos que las mercancias indicadas en el presente formulario, cortespondientes a la factura
comercial No. __ cumplen con lo establecido en lus nornas de origen del
Acuerdo (2) de conformidad con el siguicnte desglose:

3 Nfo 7- NORMAS (3)

(1

8- Fecha 9. Rason sucial de exportador o producior

Dia Mes Ay

1O Farma v osello del exportador o productor

11- Observaciones Sl

12- CERTHACACION DE ORIGEN

Certifico la verscidad de lu presente deckuacion, que sello y fimo en la ciudad de

a lus

Nomibee, finna y selo Enndad Certilicadora.

Notas (1) Esta columa indica el arden e gue se ihividualizan lus mercaderias comprendidas en cl prescnte
Certilica lo. En caso de ser msulicientc, se continuard fa individuahizacion de las iercaderias cn
cyemplares suplementanios de este Ceruhicado, pumerados correlativaimente,

(2) Especificar si se truta de un Acterdu de Alcance Regional o de Alcance Parcial, indicando el nume:

ro de éste, ) .
(3) En esta columua se identificard Lo norma de ongen ¢on ¢ue cumple cada mercaderia individualizada

por su numero de orden.

1 fonmubin o no peadi presentar taspiduras, rchuaduras o enmiendas. =

Ueue 0t -9 KA - 4 Dacks < 50 0 - & B



ANEXO 11

CUESTIONARIO PARA EMPRESAS PRODUCTORAS DE ARTICULOS NO

TRADICIONALES QUE VENDEN SUS PRODUCTOS A INTERMEDIARIOS

EXPORTADORES.
1. é Cudl es el nUimero de trabajadores de su Empresa ?
RESPUESTA No %
De 1 a 20 3 43%
De 21 a 40 3 43%
Mas de 40 1 14%
TOTAL 7 100%
2) ¢ Qué productos confecciona su empresa ?
RESPUESTA NQ
- Artesanias de ceramica 2

- PAdjaros y adornos a base de

textiles 1
- Artesanias de madera 3
- Artesanias de palma 1
~ Hamacas y cojines de algoddn 1
- Muebles de yute 2

- Adornos de macramé 1




3) ¢ Considera que todo lo que confecciona su empresa sonh

productos de exportacidén ?

RESPUESTA No %
si 7 100%
No 0 0%
TOTAL 7 100%
4) é Cudl es el producto que mads demandan sus compradores?
RESPUESTA No
- Pajaros a base de textiles 1
- Cepillos de madera 2
- Sombreros de palma 1
- Hamacas de algodén 1
- Ceniceros de ceramica 2
- Muebles de yute 1
5) {Por qué razdén no exporta en forma directa?
RESPUESTA No

- Por no tener los contactos con
los clientes en el exterior 1

- Porque desconocen los tramites
de exportacién 2

- Porque producimos contra-pedido
y el comprador nos financia 2




6)

Z)

8)

9)

¢{ Conoce los mercados de destino de sus productos en el

exterior ?

RESPUESTA NO %

SI 5 71%

NO 2 29%

TOTAL 7 100%

¢ Actualmente posee su empresa créditos con el

financiero ?

RESPUESTA No %

SI 2 29%

NO 5 71%

TOTAL 7 100%

é{ Qué linea de crédito utiliza ?

RESPUESTA

-Financiamiento para Micro-Empresa

sistema

{ Por qué no utilizan las lineas de crédito existentes

en el Sistema Financiero ?

RESPUESTA NOo
- Porque el comprador le financia -
la produccidn. 3
- Porgque las ventas son bajas y no
demandan financiamiento 2




10) ¢ Conoce las diferentes lineas de financiamiento que
los Bancos del exterior proporcionan a las empresas del

sector exportador de productos no tradicionales?

RESPUESTA No %
SI 2 29%
NO 5 71%
TOTAL 7 100%

11) ¢ Conoce la ley de Fomento de Exportaciones ?

RESPUESTA No %
ST 5 71%
NO 2 29%
TOTAL 7 100%

12) & Conoce 1los incentivos dque reciben 1las empresas que
exportan productos no tradicionales fuera del Aarea

Centroamericana ?

RESPUESTA No %
ST 6 86%
NO 1 14%

TOTAL 7 100%




ANEXO 12

CUESTIONARIO PARA EMPRESAS PRODUCTORAS DE ARTICULOS NO

TRADICIONALES QUE NO EXPORTAN FUERA DEL AREA

CENTROAMERICANA.
1) ¢{ Cudl es el numero de trabajadores de su empresa ?
RESPUESTA No %
De 1 a 5 4 67%
De 6 a 10 2 33%
Mas de 10 0 0
TOTAL 6 100%
2) ¢ Qué productos confecciona su Empresa ?
RESPUESTA NO
- Tejidos de cuero para elaborar
calzado 2
- Adornos de ceramica 2
- Articulos de cuero 2
3) ¢ Donde vende su producto ?
RESPUESTA No %
En el Salvador 6 100%
En Centro América 0 0%
TOTAL 6 100%




4) ¢{ Cudl es el producto que mds demandan sus compradores?

RESPUESTA No
- Cinchos decorados de cuero 2
- Tejidos de cuero para calzado 2
- Tazas y platos de ceramica 1
5) ¢ Conoce usted 1la aceptacién gque tienen en el

extranjero los productos similares a 1los gque usted

elabora ?

RESPUESTA No %
si 1 17%
No 5 83%
TOTAL 6 100%
6) ¢ Su empresa ha considerado la posibilidad de exportar

fuera del mercado centroamericano ?

RESPUESTA No %
si 1 17%
No 5 83%

TOTAL 6 100%




7) { Qué impedimentos encuentra para exportar fuera del

drea Centroamericana ?

RESPUESTA No

- Insuficiente capital de trabajo 4

- Desconocimiento de tramites 1
- Falta de organizacidén interna 2
8) { Actualmente posee su empresa créditos con el sistema

financiero ?

RESPUESTA No %
si 0 0
No 6 |100%
TOTAL 6 100%
9) { Qué lineas de crédito utiliza ?
RESPUESTA No

Ninguna 6




10) ¢ Por qué no utiliza las 1lineas de «crédito existentes

en el sistema financiero ?

RESPUESTA No

- Porgue el comprador nos financia| 1

- Porque muchos problemas en los
bancos para obtenerlos 2

- Porque exigen garantias muy di-
ficiles de presentar 2

- No necesitan financiamiento 1

11) ¢ Conoce la Ley Fomento de Exportaciones ?

RESPUESTA No %

Si 1 17
No 5 83%
TOTAL 6 100%

12) ¢ Conoce 1los incentivos de 1la Ley de Fomento de

exportaciones ?

RESPUESTA No %
Si 2 33%
No 4 67%
TOTAL 6 100%




ANEXO 13

CUESTIONARIO PARA EMPRESAS INTERMEDIARIAS DE PRODUCTOS NO
TRADICIONALES DE EXPORTACION Y QUE EXPORTAN FUERA DE CENTRO

AMERICA.

1) ¢ Exporta su empresa productos artesanales fuera del

Area Centroamericana °?

RESPUESTA No %
si 6 100%
No 0 0
TOTAL 6 100%
2) { Qué productos exportan ?
RESPUESTA No %
- P4jaros y adornos a base
de textiles 1 8%
- Figuras de barro 3 25%
- Artesanias de Madera 5 42%
- Artesanias de palma 1 8%
- Bordados en yute 2 17%

TOTAL 12 [{100%




3) é{ Cudl es el producto artesanal de exportacidén que a

criterio de su empresa se vende en mayor volumen °?

RESPUESTA No %
- Pajaros a base de textiles 1 17%
- Artesanias de madera 5 83%
TOTAL 6 100%
4) ¢{ Los productos que usted exporta los confecciona

directamente ?

RESPUESTA No %

si 1 17%

No 5 83%

TOTAL 6 [100%

5) { Cudl es el numero de trabajadores de su empresa ?

RESPUESTA No %

De 1 a 5 2 33%

De 6 a 10 1 17%

Mas de 10 3 50%

TOTAL 6 100%




es el mercado real de exportacién ?

RESPUESTA NO
Canada 1
Estados Unidos 6
Inglaterra 3
Suecia 2
Francia 1
RepUblica Dominicana 1
Chile 1
Australia 1
Alemania 2
México 1
Panama 2
Suiza 1

es el mercado potencial de exportacidén ?

RESPUESTA No
Espaila 3
Costa Rica 1
Chile 1
Alemania 2
México 2




8) ¢ Qué porcentaje de sus ventas son exportables fuera

del area Centroamericana ?

RESPUESTA NQ %
Del 1% al 25% 2 33%
Del 26% al 50% 0 0%
Del 51% al 75% 3 50%
Del 76% al 100% 1 17%
TOTAL 6 100%
9) ¢{ Goza su empresa actualmente de incentivos fiscales ?
RESPUESTA NOo %
ST 2 33%
NO 4 67%
TOTAL 6 |100%
10) ¢ De cuales incentivos goza su empresa ?
RESPUESTA NO

- Exencién de Impuestos sobre 1la
Renta y sobre el Patrimonio. 2

- ExXencidén de Impuestos a la impor
tacién de materia prima y maqui-
naria 2




11) ¢ Actualmente posee su empresa créditos con el sistema

financiero ?

RESPUESTA No %
ST 1 17%
NO 5 83%
TOTAL 6 100%

12) ¢ Qué lineas de crédito utiliza ?

RESPUESTA No
- Linea de Pre-exportacién 1
- Linea de Exportacidn 1

13) ¢ Por gqué no utiliza las lineas de crédito existentes

en el sistema financiero ?

RESPUESTA No

- Porque la tasa de interés es al-
ta y los tramites son engorrosos| 1

- Porque no han tenido necesidad -
de exportar en volumenes mayores| 1

- No tienen necesidad de créditos 2

- Porque la empresa es nueva 1




14) ¢ Quién

controla y supervisa las divisas que generan

las exportaciones de productos no tradicionales ?

RESPUESTA No
- Banco Central de Reserva 6
15) <éConoce los procedimientos existentes para efectuar una
exportacién?
RESPUESTA NOo %
ST 5 83%
NO 1 17%
TOTAL 6 100%
16) ¢ Qué tramites efectia antes de iniciar un proceso de
exportacidén ?
RESPUESTA NOo
- Inscribirse como exportador 5
~ Llenar solicitud de Registro de
Exportacidn 5
- Enviar al Ministerio de Comercio
Exterior el certificado de ori--
gen para su aprobacidn. 5
- Enviar el conocimiento de Embar-
que o guia aérea a la compafiia -
de transporte. 5
- Despacho de mercaderia. 5




17) ¢ Considera usted adecuado el procedimiento actual
sobre los tramites administrativos dque ocasiona la

actividad exportadora ?

RESPUESTA NoO %
ST s | 67%
NO 2 33%

TOTAL 6 100%
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