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INTRODUCCION
Exportaciones no Tradicionales

Exportar productos no tradicionales hacia el mercado internacional, requiere de
dedicacion, estrategia y sobretodo calidad. No se trata de exportar lo que sobra en las
empresas, dada la caida def consumo interno y poder de este modo recuperar las ventas

o salir de inventarios.

La globalizacion, implica competir entre todos, lo que a su vez significa,
encontrar informacion oportuna y mejoras en el producto, apoyandose en nuevas

tecnologias y una infraestructura solida.

Desde 1936, cuando el petréleo comenzo a sustituir las exportaciones de
café y cacao en Venezuela, ningfin otro producto a podido quitarle el primer lugar a tan
preciado producto. Sin embargo en 1983 con la devaluacion del bolivar, pequefias
empresas s¢ dedicaron a producir para el mercado interno y externo, con el fin de poder

sustituir las costosas importaciones.

En la década de los ochenta, se incrementd el deseo de exportar con los acuerdos
de preferencias arancelarias firmados por el Gobierno Venezolano y la puesta en marcha
de varios mecanismos de integracion (reactivacion del Grupo Andino), Sistema General
de Preferencia, entre otros, la cual permitio a los exportadores venezolanos vender sus
productos en los paises vecinos con cero arancel, siendo determinante para que se

incrementardn las ventas de los productos no tradicionales,

A finales de la década de los ochenta y principios de los noventa, se comenzaba
a hablar del proceso de globalizacion, es en el afio 89-90 cuando se comienzan abrir las
fronteras del comercio internacional, donde el gobierno logra construir una estrategia
sobre la base de una Venezuela menos dependiente del petréleo, para la cual disefio un

plan econémico donde las exportaciones no tradicionales pasarian a ser la prioridad.



A finales de los noventa, después de haber transcurridos diez afios del famoso
plan, Venezuela sigue sumergida en una gran pobreza, dependiendo en un 85% de las
ventas de petrdleo, a pesar de que la venta de productos no tradicionales sé a duplicado,

pero no ha logrado en ningtin momento ocupar el primer lugar.

Las exportaciones no tradicionales, conformadas por todo aquelle que no sea
hierro o petrdleo, se han fortalecido en los altimos afios, sin embargo desde 1997 las

exportaciones de productos no tradicionales han disminuido paulatinamente.

Si es cierto que las empresas exportadores toman en cuenta variables diferentes a
las empresas que no exportan, de igual manera se ven afectadas por los acontecimientos
politicos y economicos del pais, asi como la situacion de la economia mundial generada
j:lbor los coletazos de la crisis asidtica, en virtud de esta situacion el gobierno continua
con la politica de abrir nuevos espacios de comercializacion que permiten a las
empresas exportadoras tener un radio de accidon mas amplio, a parte de contar con el
Banco de Comercio Exterior y otras Instituciones, que financia y presta asesoria a los

exportadores de productos no tradictonales.

Es importante resaltar que para que este sector prospere, es indispensable que el
mismo sea apreciado por la sociedad, que exista vinculacién entre la suerte de la
empresa y la del sector econémico, y que la economia venezolana se reactive, logrando
una mayor participacion de la renta no petrolera en los mercados internacionales,
dandosele un mayor apoyo y promocion a la actividad empresarial en los términos y

condiciones que lo requiera, asf como garantizarle un mercado.



TRATADOS INTERNACIONALES.

Actualmente Venezuela mantiene mas de 40 tratados comerciales de caricter
bilateral, aparte de los acuerdos marcos, como el Protocolo de la Comunidad Andina de
Naciones, E! Grupo de los Tres, La Asociacién Latinoamericana de Integracion,

Organizacion Mundial de Comercio y e} Pacto de San José entre otros.

Estos acuerdos se establecen con el fin de reducir significativamente los
aranceles para la exportacién de productos venezolanos, asi como el trato preferencial a

las mercancias de origen nacional,

En América existen acuerdos parciales con: Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras, Nicaragua, Cuba, Trinidad y Tobago, Guyana y la Caricom,

todos ellos en el marco de la Aladi

Con algunos paises europeos también se han suscrito acuerdos de alcance parcial
entre Venezuela y Portugal, asi como el Acuerdo Marco de Cooperacion suscrito entre

la Comunidad Econémica Europea y los Paises miembros del Acuerdo de Cartagena.



Comunidad Andina de Naciones

Es uno de los convenios multilaterales més importantes que ha suscrito
Veneczuela, a través del Acuerdo de Cartagena, considerdndose el convenio mejor
desarrollado con las instituciones mas fuertes dentro de los paises latinoamericanos y

caribeflos.

La importancia de este acuerdo refleja el auge de intercambio comercial entre

Venezuela y Colombia, el cual experimento un gran crecimiento entre 1993 y 1994,

La CAN es de hecho y de derecho una unidn aduanera. Hasta los actuales
momentos la zona de libre comercio ha funcionado plenamente entre los paises
miembros, sobretodo el intercambio de mercancias originarias de Colombia, Bolivia,
Ecuador, Perlt y Venezuela. También se ha facilitado el comercio de servicios vy la

liberacion del Régimen de Inversiones Extranjeras.

Todo esto funciona en un mercado de mds de 100 millones de consumidores,
que anualmente realizan exportaciones por 32 mil millones de dblares e importaciones

por 28 mil millones de délares.

En Ia actualidad el intercambio de bienes entre los paises del antiguo Pacto

Andino esta completamente libre de aranceles y relativamente libre de restriceiones.

A pesar de ser un tratado donde hay gran cantidad de beneficios, existen graves
problemas entre Colombia y Venezuela no solo por el comercio del café, sino también
por los altibajos diplométicos y comerciales de la regién, en la cual el Gobierno
Nacional puede impedir el ingreso y egreso del transporie de carga entre Colombia
Venezuela. Esta medida fue tomada por Venezuela, debido a que no existe ningin tipo
de seguridad por parte de Colombia para aquellas personas y bienes que desarroflan la
actividad comercial, dada la violencia de la guerrilla, paramilitares y los carteles de ia

droga que imperan en dicho pais.



Objetivos.

¢ Promover el desarrollo equilibrado y armoénico de los Paises Miembros en
condiciones de equidad, mediante la cooperacion econdmica y social.

e Armon’ i6n gradual de las politicas econdmicas y sociales y la
aproximacién gradual de las legislaciones nacionales en las materias
pertinentes.

e Establecer un programa de liberacion de intercambio comercial més
avanzado que los compromisos derivados del Tratado de Montevideo en
1980

¢ Un arancel externo comin cuya etapa previa sera la adopcion de un arancel

externo minimo comuin.

A partir de estos objetivos se deriva la mayor parte de las facilidades para
exportar entre los paises del Pacto Andino. Pero a pesar de ello, también existen
limitaciones, fundamentalmente para la celebracion de acuerdos bilaterales y
multilaterales individuales en materia de aranceles, puestos que los Paises Miembros se
obligan a establecer un arancel externo comin que deberdn contemplar niveles
adecuados de proteccion a favor de la produccion subregional, teniendo en cuenta el
objetivo de armonizar gradualmente las diversas politicas econdémicas de los Paises
Miembros. Como parte de este objetivo se regula el sistema de franjas de precios,
donde dice que cuando un pais de la Comunidad Andina ha otorgado preferencias mas
favorables a un tercer pais, sus exportaciones lesionan el comercio en la Subregion, es
por eso que Colombia a solicitado salvaguardar sus exportaciones hacia Venezuela, ya
que su comercio se ha visto lesionado por la negociacion que ha hecho nuestro pais con

ferceros paises.




Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres

Con el Tratado del G-3 se formé una zona de libre comercio entre México,
Colombia y Venezuela de 145 millones de habitantes. Este Tratado incluye una
importante apertura de mercados para los bienes y servicios mexicanos y establece
reglas claras y transparentes en materia de comercio e inversion, otorgando certidumbre
a los agentes econdmicos. Ademas, se permite la adhesion a terceros paises de América

Latina y el Caribe.

El G-3 representa oportunidades para aumentar y diversificar las exportaciones y
produccion, generar empleos productivos y bien remunerados, economfas de escala via
alianzas comerciales y de inversion, mayor competitividad y crecimiento que se

fraducen en un mayor bienestar.

A través del Consejo Asesor, se asegurd en la negociacion del Tratado, la
participacion del gobierno, los empresarios y los sectores laborales, campesinos y
académicos., De esta manera, los empresarios, encabezados por la Coordinadora de
Organismos Empresariales de Comercio Exterior (COECE), actuaron en el “cuarto de a
lado" como asesores y consultores de los negociadores de México, garantizando asi, que

los intereses de los empresarios fueran considerados en la mesa de negociacion,
El Tratado del G-3 incluye los siguientes temas:
Trato Nacional Y Acceso De Bienes Al Mercado
Habra acceso libre de barreras al comercio de bienes a los mercados de

Colombia y Venezuela, que en 1993 compraron al mundo 21 mil millones de délares,

de los cuales México les exportd 500 millones,



1. Programa de desgravacion

» Incluye un programa de eliminacion arancelaria para el universo de
productos industriales, con excepcidn temporal del comercio de
productos textiles con Venezuela.

» Esquema general de eliminacién arancelaria gradual a 10 afios.

e Con Colombia habri liberacion inmediata para el 40% del comercio
bilateral con México y desgravacion a cinco afios para otro 5%, a través
del acuerdo de eliminacion expedita de aranceles para productos
negociados en ALADL
s Se reconocen las preferencias negociadas con anterioridad en el

marco de la ALADIL para fyar los aranceles de partida en la

desgravacion.

o Existe la posibilidad de acelerar el proceso de desgravacion.

2. Acceso a mercados

e Se establecen disciplinas que aseguran el trato nacional a los bienes

de los paises miembros.

e Se prohibe elevar y adoptar nuevos aranceles.




Se prohibe y se eliminan las barreras no arancelarias, con excepeion

de los bienes usados, del petroleo y de los petroliferos.

3. Sector Automotor

Se crea un Comité integrado por representantes de los tres paises y
asesorado por el sector privado. Sus funciones son las de proponer a
la Comisién Administradora del Tratado mecanismos para promover
el comercio en este sector y reglas de origen especificas, a mas tardar

al término de un afio de entrado en vigor el Tratado.

Al inicio del tercer afio de vigencia del Tratado y una vez acordado lo

anterior, se eliminaran los aranceles en un plazo de diez afios.

Los bienes automotores usados estaran excluidos del programa de

desgravacion.

4. Sector Agropecuario ¥ Medidas Fitosanitarias Y Zoosanitarias

Agriculfura

Se acordd un esquema general de desgravacion a 10 afios.

Se mcluye una lista de excepciones temporales por cada pais, que

sera revisada anualmente.

Aplicacién, durante los primeros diez aiios, de una salvaguarda
especial tipo arancel-cuota entre México y Venezuela en un grupo

reducido de productos.

Las partes se comprometen a minimizar los efectos distorsionantes de

los apoyos internos sobre el comercio y Ia produccién, reservandose



el derecho de modificar sus esquemas actuales de apoyo, de

conformidad con los derechos y las obligaciones en el GATT.

Se crea el Comité de Comercio Agropecuario, que cada afio revisara

la operacion de este capitulo y que servira como foro de consultas,

Los subsidios a la exportacion quedan prohibidos al concluir I

desgravacién de los bienes agropecuarios incluidos en el Tratado.

Se crea un Comité de Analisis Azucarero cuya funcion serd la de
buscar un acuerdo entre los tres paises respecto al comercio de
azicar, a més tardar seis meses después de la entrada en vigor de este
Tratado. Las Partes acordaron incluir un grupo de productos a un
programa de desgravacién de 15 afios, el cual queda sujeto a que el
Comité llegue a un acuerdo, En caso de no ltegar a dicho acuerdo,

este grupo de productosp  "an al listado de exclusiones temporales.

Se crea un Grupo de Trabajo de Normas Técnicas y de
Comercializacidn Agropecuarias que revisara la aplicacién y efectos
de las normas técnicas o de comercializacion de bienes del sector

agropecuario que afecten el comercio entre las Partes.

Se establece el compromiso de otorgar trato nacional a los productos
importados en la aplicacidon de normas técenicas o de comercializacion

agropecuaria.

Medidas fitozoosanitarias

Se establecen reglas y principios para la elaboracién, adopcién y
aplicacion de estas medidas; su propdsito es promover €l comercio

de productos sanos.




e Se acuerda el uso de normas internacionales como una base para la

elaboracion, adopcién y aplicacion de las medidas.

e Se crea un Comité para promover la cooperacion técnica, contribuir
al mejoramiento de las condiciones fitozoosanitarias en los tres pafses

y emitir recomendaciones expeditas a problemas especificos.

Reglas de origen

Promueven una mayor utilizacién y empleo de los recursos e nsumos de la
regién en el comercio reciproco para asegurar que los beneficios del Tratado
permanezcan en la regién evitando la triangulacion. La eliminacion de aranceles se

aplicard a:

¢ Bienes producidos en su totalidad en la regién; bienes cuyos materiales
cumplan con un cambio arancelario y/o que cumplan con un requisito de

contenido regional,

¢ Existen mas de 1,000 reglas especificas para todos los productos clasificados

en ¢l Sistema Armonizado.

¢ El requisito de valor de contenido regional es de 55% bajo el método de
valor de transaccion, salvo para quimicos, metalmecanica, maquinaria y

equipo, y electronica cuyo contenido regional serd de 50%.

¢ Para las reglas especificas de origen de los sectores quimico y plésticos,
textil, cobre y aluminio, se establece un Comité de Integracion Regional de
Insumos (CIRI), integrado por representantes del sector piblico y privado de

los tres paises, el cual evaluara la capacidad de abastecimiento de insumos.



¢ Se crea un Grupo de Trabajo de Reglas de Origen para asegurar la efectiva
implementacién y administracion de este capitulo y para implementar

cualquier modificacion al capitulo que se considere necesario.

Procedimientos aduanales

+ En este capitulo se regula la certificacion y verificacion del origen de las
mercancias. La certificacion de origen es responsabilidad del productor o
exportador. La autoridad del pafs exportador validard el certificado. Se
faculta a Ia autoridad del pais importador para verificar el cumplimiento del

origen.

¢ Se establece un Grupo de Trabajo de Procedimientos Aduanales para
procurar gque se llegue a acuerdos sobre la interpretacion, aplicacion y

administracion de este capitulo.

Salvaguardas

¢ Se aplican para proteger a la industria nacional contra aumentos en
importaciones en condiciones o cantidades tales que causen o0 amenacen
causar dafio grave como resultado de la aplicacién del programa de
desgravacion arancelaria con las siguientes caracteristicas: seran de cardcter
arancelario; tendridn una duracién maxima de un afio, prorrogable por uno
mds; y las medidas bilaterales sdlo se podrén aplicar durante el periodo de
transicién al libre comercio, mas cinco afios o bien, guince afios a partir de Ia

enirada en vigor del Tratado.

¢ Se define un procedimiento claro de compensacion para evitar el uso

injustificado de la salvaguarda con fines proteccionistas.

¢ Se preserva el derecho de adoptar medidas de emergencia al amparo del
articulo XIX del GATT.




Practicas desleales de comercio internacional

4+ Con este capitulo se busca promover la competencia y el comercio leal entre

los paises miembros.

+ Se establecen compromisos para no otorgar subsidios a bienes industriales

destinados al metcado de las ofras Partes.

¢ Se acordaron normas que garantizan la aplicacion transparente y justificada

de las medidas de defensa contra estas practicas.

¢ Cada pais aplicard su legislacion en la materia de conformidad con GATT.

+ Se tiene el derecho de aplicar cuotas compensatorias a bienes gue hayan

recibido subsidios para su exportacién o en condiciones de dumping.

¢ Se incluyen preceptos que garantizan simetria y reciprocidad en las
investigaciones contra précti desleales, asi como mecanismos que
aseguran la defensa de los exportadores antes de la determinacion de cuo
compensatorias. La vigencia maxima de las cuotas son cinco afios si ninguna

de las partes ha solicitado su revision o se ha hecho de oficio.



Aseciacion Latinoamericana de Integracion. ALADL

La Asociacién Latinoamericana de Integracion fue establecida después de la
firma del instrumento juridico, creado por el Tratado de Montevideo en el afio 1980. El
Tratado de Montevideo, que incluye los paises de Argentina, Bolivia, Brasil, Chile,
Colombia, Ecuador, México, Paraguay, Perti, Uruguay y Venezuela, buscan un proceso
de integracion econémica, comenzando en 1960 con ¢l establecimiento de la Asociacion
Latinoameticana de Libre Comercio (AL ALC), por el Tratado de Montevideo de 1960,

La organizacion persigue el proceso de integracion de la region, que conduce al

desarrollo socioeconémico, armonico y equilibrado de los paises.
Deberes.

¢ Promocion y regulacion del comercio reciproco.
» Desarrollo de la complementariedad econdmica.
e Ayuda de las acciones para que la cooperacidn econdmica anime Ia

extension del mercado.

Los paises miembros han establecido un drea de preferencias econdmicas,
abarcando acuerdos regionales de preferencia de tarifas y creando las condiciones que
favorecen la participacion del pais en una etapa relativamente menos avanzada del
desarrollo econémico en el proceso de integracion econdmica, basados en el principio

de 1a reciprocidad y de la cooperacion de la comunidad.

En 1966 los paises miembros de la ALALC firmaron un acuerdo que establecia
la remuneracion multilateral y un mecanismo reciproco de crédito, se modifica en 1973
en Repiiblica Dominicana y es ajustado en 1982, de acuerdo a la guia de consultas de la
ALADI, manteniendo las caracteristicas generales del pacto anterior. Las caracteristicas

principales son las siguientes:



s Establecimiento de lineas de crédito bilaterales denominadas en dolares de
los Estados Unidos de América, entre cada uno de los Bancos Centrales de
los Paises Miembros.

¢ Remuneracion multilateral, pagada cada cwatro meses, de acuerdo al
acumulado de las cuentas bilaterales y los equilibrios excepcionales pagados
en dolares de los Estados Unidos de América, generalmente a través de las
Reservas Federales de Nueva York.

* El pago entre Bancos Centrales es un sistema voluntario, aunque si se hace
necesario los Bancos Centrales de los Paises Miembros lo pueden hacer

obligatorio.

En 1991 se incluyé un mecanismo transitorio de financiamiento de créditos, es
decir, un programa automatico de pago. Este mecanismo procura prever las dificultades
ocasionada por la iliquidez de los Bancos Centrales de los paises miembros buscando

que puedan hacer frente al pago de sus obligaciones con los organismos multilaterales.

Existe otro mecanismo de crédito que fue disefiado para ayudar a financiar el
comercio intraregional, 1a cual consiste en una linea de crédito proporcionada por las
Bancos Centrales de los Paises Miembros, la cual sera utilizada cuando se presenten

problemas de iliquidez temporal, como resultado de:

- Déficit producido por el pago, producto del comercio intraregional.
- Déficit en los pagos totales de los paises respectivos.

- Déficit causado por desastres naturales,



INSTITUCIONES FINANCIERAS QUE PROMUEVEN LAS EXPORTACIONES

BANCO DE COMERCIO EXTERIOR. BANCOEX.

BANCOEX, es una institucién financiera de segundo piso creada en 1997, con
el objeto de prestar servicios a las empresas venezolanas exportadoras o no, con
potencial para exportar productos y/o servicios no tradicionales, bien sea directamente
o a través de bancos nacionales, los cuales se les han otorgado lineas de crédito en

ddlares para financiar dichas exportaciones.

Con la creacion de BANCOEX se fundaron las bases para el desarroilo de un

moderno y eficaz sistema de financiamiento para las operaciones de exportacion.

Dentro de las principales éreas de accion de dicha Institucién, tenemos:

A. Financiamiento: BANCOEX, ofrece recursos en dolares para financiar
actividades de comercio exterior, a tasas y plazos competitivos, tanto a los
importadores de bienes o servicios venezolanos, como al exportador
venezolano, a través de lineas de crédito con la banca nacional e

internacional.

Dentro de los diversos créditos que otorga la Institucién podemos mencionar

los siguientes:

a) Crédito al expoertador: BANCOEX pone a su disposicion
recursos financieros para atender sus necesidades de capital de
trabajo e inversion, con el objeto de apalancar sus operaciones
de exportacion, consiguiendo recursos en dolares a tasas y
plazos competitivos. Dentro de este tipo de financiamiento

tenemaos:



Financiamiento para capital de trabajo: Esta
modalidad de crédite va dirigida a compra de
insumos, pagos de mano de obra, inventario,
servicios corrientes © gastos generales de
fabricacién, utilizados para incrementar la oferta

exportable.

Va dirigido a empresas exportadoras de bienes y
servicios no tradicionales. Nuevas empresas cuya
finalidad es la exportacion de bienes y servicios no
tradicionales. Empresas  establecidas no
exportadoras pero con potencial para comenzar a
exportar. Exportadores indirectos (proveedores de
materia prima, bienes o servicios a exportadores de
productos no tradicionales). Grandes industrias
que se asocien con la pequefia indusiria

exportadora de bienes o servicios no tradicionales.

Generalmente este tipo de financiamiento es pre-
embarque y las lineas de crédito son a corto y

mediano plazo.

Financiamiento para inversiones fijas:  Esta
modalidad es dirigida para la adquisicion de
tecnologia, reconversion industrial, modern”  i6n
de la empresa, infraestructura de transporte,
medios de transporte (compra, alquiler y
arrendamiento), maquinaria, obras de
mejoramiento industrial, ampliacion y

construcciones.,

Va dirigido a aquellos exportadores de bienes y
servicios no tradicionales, igual que en el caso de

financiamiento para capital de trabajo. Son



créditos a mediano y largo plazo, que se canalizan
a través de la banca nacional, con un tipo de

financiamiento pre-embarque.

[lI.  Financiamiento para la comercializacion de bienes
y servicios no tradicionales: Si la empresa compra
bienes no tradicionales y los exporta, necesita
realizar  estudios de  mercados,  gastos
promocionales, gastos de licitacién, gastos de
envio, empaque o transporte, entonces sus
operaciones forman parte del esfuerzo exportador y
pueden ser financiados por BANCOEX.

Las empresas que pueden optar a este tipo de
financiamiento a través de la Banca nacional, son
todas aquellas empresas comercializadoras de
bienes y servicios de exportacién producidos por
empresas del sector no tradicional. Generalmente
las lineas de crédito utilizadas son & corto plazo y
se pueden llevar a cabo a través de financiamiento

pre-embarque y post-embarque.

Generalmente este tipo de financiamiento es llevado a
cabo en ddlares americanos, y el exportador recibira
délares fos cuales podran ser cambiados a la moneda local
para cancelar gastos locales y al vencimiento devolverd
capital e intereses en doélares o su equivalente en el

momento de cada pago.

El exportador tiene asegurada su capacidad de pago, ya
que cobra sus ventas en divisas. Ademas, tiene mayor
seguridad sobre los intereses que tendra que pagar sobre el
financiamiento, sobretodo su deuda se amortizard

finecalmente. En cambio si se endeudard en bolivares, en




las condiciones actuales, la amortizacidn real del
financiamiento le resultaria muy acelerada y lo pondrian

en dificultades de liquidez.

BANCOEX, financia generalmente operaciones de corto
plazo, como capital de trabajo, aunque puede financiar la
adquisicion de bienes de capital con financiamientos a

mediano plazo, hasta por tres afios,

b) Crédito al comprador: Es un mecanismo de
financiamiento que le permite ofrecerle atractivos
plazos a los compradores de productos de exportacion
venezolanos, mientras que el exportador recibe el valor
de la venta en el momento del despacho. Este
programa es tramitado a través de los bancos en el pais
det importador

El comprador no tendra que pagar la importacion de
contado, con esto puede manejar de forma mis
eficiente su flujo de caja, recuperar su inversion y

cancelar en su oportunidad la importacién.

El exportador cobrard una vez que presente en
BANCOEX los documentos estipulados en la carta de

crédito asi como la poliza de seguro de crédito.

Eil plazo de financiamiento estarda determinado por el
tipo de bien o servicio. Normalmente para bienes de
consumo o intermedio que son procesados en forma
rapida el plazo no es superior a 180 dias. Para bienes
de capital se pueden considerar plazos mayores, esto

dependera del analisis que se haga en la solicitud.



El exportador cancelard ¢l costo de correo y de las
telecomunicaciones entre los bancos, asi como el
seguro de crédito al exportador, Si se conviene con ¢l
importador, podrian ambos correr con los gastos de la
operacion de la carta de crédito en forma total o
parcial. Adicionalmente el importador debera cancelar
los intereses del financiamiento de la venta, de acuerdo
con la negociacion entre el exportador e importador, se

establecen los gastos por comision.

La carta de crédito le garantizard al exportador el
cobro de su venta con la sola presentacion de los
documentos establecidos, sin depender de la solvencia
de su cliente, sino de la del banco emisor., Esto le
permite a BANCOEX suministrar los fondos
necesarios para financiar al comprador y con elio

apoyar a los exportadores.

B. Promocion de exportaciones: BANCOEX tiene encomendada dentro de
sus funciones, la ejecucién de las politicas de promocién de las
exportaciones distintas del petroleo, y por ende, estimular el crecimiento del
sector exportador nacional, la Institucion cuenta con su propio patrimonio de
promaocidn de exportaciones, cuyo rendimiento se utiliza para cubrir parte de

los costos de las actividades de promocion.

La promocion se realizaré bajo las siguientes modalidades:

a) Misiones Comerciales: BANCOEX se encargara de
llevar a cabo misiones comerciales, donde el
exportador podré seleccionar el mercado (pais) de su
interés y participar en un fructifero viaje de negocios,
donde especialistas de BANCOEX se encargan de
prepararle al exportador reuniones con potenciales

compradores.



b) Encuentros Empresariales:  Son reuniones de
empresarios que se celebran en un pais determinado
(pais sede del evento) y cuenta con la participacion de
delegaciones de dos o mas paises, quienes se
congregan con el objetivo de establecer contactos
oficiales o intercambios comerciales.

¢) Ferias Internacionales: Son excelentes para
promover los productos a exportar. Se llevan a cabo a
través de exhibiciones comerciales, sectoriales o
multisectoriales, donde participan empresas de
diversos paises, los cuales conforman pabellones para
exponer los productos o servicios ofrecidos por las
empresas participantes de cada pais. Generalmente las
ferias empresariales son visitadas por una gran
afluencia de personas interesadas en concretar

negocios.

C. Seguro: El Banco de Comercio Exterior, a través de su empresa
relacionada LA MUNDIAL, C.A. VENEZOLANA DE SEGUROS DE
CREDITO, ofrecen las herramientas necesarias para la tranquilidad y

proteccion del exportador.

La mundial es una compaiiia mixta, que tiene como accionistas al Banco de
Comercio Exterior, BANCOEX, Reaseguradora Internacional Venezuela y
un pool de compaiifas de seguro del pais. Su funcién es prestar servicio a los
exportadores, que va desde el asesoramiento general hasta la explicacion de
los diferentes pasos especificos que deben cumplirse para la obtencion de las
polizas, que brindan cobertura para los riesgos de insolvencia de clientes

compradores a crédito.

Este mecanismo de modalidad de seguro, surge de la necesidad que tenian
los productores y exportadores de los paises industrializados de contar con

un apoyo en el momento de otorgar el crédito a sus compradores.



En Venezuela se contempla la cobertura de riesgos comerciales, politicos y
extraordinarios de los créditos otorgados por el productor-exportador

venezolano para protegerio contra la falta de pago de sus importadores.
Ventajas de un seguro de crédito.

e Asesoramiento y prevencion: A través de la compafiia de seguro los
productores-exportadores pueden obtener informacion financiera,
fidedigna y confidencial de sus posibles compradores, con lo cual se

evita incurrir en transacciones de alto riesgo.

+ Incremento de la capacidad financiera del productor-exportador frente a
fa banca comercial, debido a que la poliza puede sustituir garantias que

los bancos generalmente exigen para otorgar financiamiento.

s El productor-exportador se vuelve mas competitivo al no tener que exigir

carta de crédito o aval bancario a sus compradores.

e La tasa a aplicar es dependiendo del caso, debido a que en esta
modalidad se realiza un estudio para cada caso, analizandose también al

productor-comprador y al exportador-importador.




FONDO LATINOAMERICANO DE RESERVAS. FLAR.

El FONDO LATINOAMERICANO DE RESERVAS, s una persona juridica de
derecho internacional publico con sede en la ciudad de Santafé de Bogota, Colombia, el
cual a partir del 12 de marzo de 1991 sustituy6 al Fondo Andino de Reservas, mediante
Ia modificacion del Convenio Constitutivo, a fin de permitir el ingreso a todos los paises
de la regidon, comenzando por el resto de Jos Paises Miembros de la Asociacion
Latinoamericana de Integracion (ALADI). Los Paises Miembros son: Bolivia,

Colombia, Ecuador, Perti y Venezuela.

Objetivos,

s Acudir al apoyo de la balanza de pago de los Paises Miembros otorgando

crédito o garantizando préstamos a terceros.

e Contribuir a la armonizacion de las politicas cambiarias, monetarias y
financieras de los Paises Miembros, facilitandoles el cumplimiento de los
compromisos adquiridos en el Marco del Acuerdo de Cartagena y del

Tratado de Montevideo.

» Mejorar las condiciones de las inversiones de las reservas internacionales

afectadas por los Paises Miembros.

El Convenio Constitutivo le otorgd a la Institucién una gran flexibilidad para
crear nuevos instrumentos y servicios financieros en beneficio de los Paises
Miembros y del proceso de integracion regional. Adicionalmente a los crédito de
apoyo 1 las Balanzas de Pago de los Paises Miembros, que se concede a cuatro afios
de plazo, incluyendo uno de gracia, el FLAR ha venido ampliando o creando

nuevos mecanismos los cuales se resumen a continuacion:

1. Crédito de apoyo a la reestructuracion de la deuda publica

externa, la cual puede ser otorgado en condiciones de co-



financiamiento con otros organismos multilaterales, a un
plazo hasta de cuatro afios, incluyendo un periodo de gracia
de un afio.

2. Créditos de liquidez, que tiene por objeto ayudar a cubrir
deficiencias transitorias de liquidez de los Banco Centrales,

se otorga hasta por un afio de plazo.

3. Créditos al Comercio Exterior, considerados por ¢l FLAR de
vital importancia para fortalecer el sector externo de los
Paises Miembros, se efectian a través del financiamiento de
sus exportaciones, mediante los siguientes instrumentos que

han sido establecidos con el siguiente objeto:

e Compra de aceptaciones bancarias a entidades
regionales, tales como el  Banco
Latmoamericano de Exportaciones, (BLADEX)
y la Corporacion Andina de Fomento, (CAF).

¢ Financiamiento de exportaciones, a través de la
Banca Comercial de los Paises Miembros y no
miembros del FLAR, asi como de organismos
oficiales, mediante lineas de crédito utilizables
para transacciones de exportacion, en las fases
de pre y post embarque, a corto y mediano

plazo.

4. Anticipos destinados a atender necesidades transitorias de
tesoreria de la banca comercial, a un plazo no mayor de 180
dias. Se otorgan con garantias de titulos valores de primera

clase.



5. Peso Andino, el cual fue creado como un medio de pago
internacional que permite realizar transacciones entre los

Bancos Centrales de los Paises Miembros.

6. Financiamiento contingente, este servicio estd destinado a
ayudar a los Paises Miembros a solventar desequilibrios
temporales, de origen frecuentemente especulativo y de
carcter transitorio, no relacionados con una inconsistencia
fundamental de las condiciones de equilibrio basicas de la

Balanza de Pagos.

Servicios a los Bancos Centrales.

i

Créditos de reestructuracion de la Deuda Piblica Externa: Este mecanismo
es creado con el proposito de apoya a los Paises Miembros en las
negociaciones de reestructuracion de la Deuda Pablica Externa. Este crédito
se oforga en condiciones de co-financiamiento con ofros organismos
multilaterales y constituye un aporte significativo ya que como en otras
actividades crediticias del FLAR la disponibilidad de giro aumento
proporcionalmente con el monto de capital pagado de cada pais.

Financiamiento Contingente, servicio creado para enfrentar las contingencias
basicas de car4cter coyuntural y reversible, de origen externo e interno sobre

los mercados de divisas y la balanza de pagos.

Depdsitos a término, este servicio se presta a los Bancos Centrales de los
Paises Miembros y otros organismos oficiales, ofreciendo tasas de interés

competitivas con las del mercado internacional y un alto nivel de seguridad.

Servicios de cuenta call:  Este mecanismo permite a los Bancos Centrales
un acceso inmediato a sus fondos de depdsito con el FLAR, El Fondo
reconoce al respectivo Banco Central un rendimiento capitalizable

diariamente en términos competitivos.



5. Fideicomiso de aceptaciones Bancarias y de Valores, viene dado por la
movilizacion de valores con las instituciones que prestan servicios de

custodia al FLAR en Europa y los Estados Unidos.

Créditos a los Bancos Comerciales

1. Financiamiento a las exportaciones, este servicio se presta mediante la
concesion de lineas de crédito a corto plazo a bancos comerciales de ia
Comunidad Andina y de Brasil a través del descuento de aceptaciones
bancarias.

2. Anticipos, otorgan liquidez a los bancos comerciales de los Paises
Miembros, mediante la cesidn temporal al FLAR de los derechos, sobre

valores emitidos por entidades aceptables para el Fondo.

En referencia al financiamiento de exportaciones por parte del FLAR, al otorgar
lincas rotativas de crédito a los bancos comerciales, permite a los mismos otorgar
financiamiento a los exportadores a un plazo maximo de 180 dias, a través de
financiamientos pre-embarque y post-embarque, a altamente competitivas y

estando los bancos exonerados del encaje legal.



BANCO LATINOAMERICANO DE EXPORTACIONES. BIADEX.

El Banco Latinoamericano de Exportaciones ubicado en Panamé, tiene como
objetivo, diversificar los riesgos crediticios y servir a todos sus mercados, aplicando

estrictos criterios comerciales a sus créditos.

Los limites por pais y por cliente se revisan una vez al afio, siendo estos
limitados al 5% del total de la cartera de crédito. Adicionalmente los limites de crédito
se establecen sobre la base del capital del Banco, al igual que el patrimonio de cada
cliente. La naturaleza de corto plazo de la mayor parte de la cartera de crédito, permite

una mayor flexibilidad en el manejo de la composicién de la misma.

Las principales fuentes de recurso del BLADEX son los depdsitos
interbancarios, las obligaciones a corto plazo con la banca internacional y las
colocaciones en los mercados internacionales de capitales. Las otras fuentes de recursos

importantes del Banco son las obligaciones y colocaciones a corto y mediano plazo.

1.os bancos centrales contintGan siendo una importante fuente de recursos, la cual
han contribuido actualmente con el 76% de los dep6sitos y €l remanente proviene de un

gran nimero de instituciones financieras de la region.

Las obligaciones a corto plazo representan en su mayorfa facilidades crediticias
de comercio exterior a corfo plazo de la banca internacional y colocaciones de euro-

papel comercial.

BLADEX se dedica a la actividad de cambio de divisas solo como un servicio
por cuenta de sus clientes y para la cobertura de sus propios riesgos cambiarios cuando

asi sea necesario y no asume posiciones cambiarias abiertas,




Principales accionistas.

o Clase A: Bancos Centrales, Banco de Capital Mayoritario Estatal, otras
Entidades Estatales, dentro de los cuales podemos citar, Banco de la Nacion
Argentina, Banco Central de Costa Rica, Banco Central de Ecuador, Banco

de México, Banco de Jamaica, Banco de Comercio Exterior de Venezuela.

e Clase B. Banco y Sociedades Financieras de capital latinoamericano,
Bancos argentinos, bolivianos, chilenos, colombianos, ecuatorianos, entre

Otros.

Caracteristicas de sus Productos Financieros.

1. Financiamiento de comercio exterior a bances a corto plazo:

¢ Negocio tradicional del Banco.

¢ Aautoliquidable por naturaleza.

e Bancos clientes prestan a empresas vinculadas al comercio
exterior.

e Financiamiento pre y post embarque de importaciones y
exportaciones.

e Principal proveedor de comercio exterior a muchos de los

Bancos clientes.

2. Préstamos a mediano plazo:

¢ Mercado altamente selectivo en témminos de mercado y
prestatarios.
e Prestatarios de alta calidad, principalmente bancos clientes

tradicionales.




¢ Transacciones en su mayoria relacionadas con el comercio
exterior.
e Plazos de uno a cinco afios, con promedio de vidade osa

tres afios.

3. Préstamos corporativos a través de cofinanciamientos:

¢ Cofinanciamientos con bancos locales e internacionales.

¢ Comparten participaciébn de riesgos y capacidad de
suscripeion.

e Los bancos clientes proveen conocimientos del mercado y
apoyo en analisis de crédito.

« No compiten con los bancos clientes por sus negocios
corporativos.

e Realiza su propia evaluacion de riesgo.

4. Cartas de crédito y garantias:

e Cartas de crédito comerciales que cubren las importaciones de
la region, inclusive a nivel intra-regional.

¢ Genera ingresos por comisiones.

5. Cobertura de riesgo pais:

e Cobertura de riesgos de transferencia y convertibilidad de
moneda Jlocal a délares americanos, de transacciones
comerciales.

» Aisla el riesgo pais de los créditos comerciales e inversiones.

e Facilita a los inversionistas extranjeros el aumento de su

exposicion crediticia en paises de la region.




6. Factoraje Internacional:

e Intermediacion en las ventas de cuentas abiertas de
exportadores de ia region.

» Lameta final es desarrollar el factoraje a nivel intra-regional.

e Banca local o casas de factoraje de la region asume el riesgo
comercial de importadores.

e Alianzas estratégicas con casas de factoraje de Estados
Unidos.

7. Generacion y distribucion de activos:

» Generacion de activos de alta calidad.

» Enfoque en la generacidn de activos vendibles, principalmente
relacionados con el comercio exterior.

s Financiamiento  estructurado  para  distribucion vy

sindicalizacion.



CORPORACION ANDINA DE FOMENTO. CAF.

La Corporacién Andina de Fomento es una Institucion financiera Internacional,
cuya mision es apoyar ¢l desarrollo sostenible de los paises acctonistas y la integracion

regional.

Los principales socios son los Paises de la Comunidad Andina: Bolivia,
Colombia, Ecuador, Peri y Venezuela, ademas de Brasil, Chile Jamaica, México,

Panamd, Paraguay, Trinidad y Tobago y 22 Bancos privados de la regidn,

En un escenario internacional caracterizado por la globalizacion de las
economias v la competitividad, los principales negocios de la CAF, se orientan
actuaimente a reforzar los procesos de reforma estructural que llevan a cabo los paises
accionistas, cuya mayor peculiaridad es la integracion de los sectores piiblico y privado

en la actividad productiva, en un contexto de diversificacion, eficiencia y rentabitidad.

Objetivos.

e Otorga préstamos y lineas de crédito a entidades financieras y a la banca
comercial, tanto piblica como privada, con el fin de financiar operaciones
de comercio exterior y capital de trabajo.

e Pone a disposicion del sector financiero, créditos globales y lineas de crédito
para canalizar recursos hacia diversos sectores productivos, en especial a la
pequefia y mediana empresa, permitiéndole acceder a la CAF en forma
directa.

* Ofrece servicios de banca de desarrotlo a los gobiernos y a sus agencias para
financiar proyectos prioritarios, principalmente en los sectores de
infragstructura fisica e integracion.

s Ofrece servicios de banca de inversion, tales como participacion accionaria,

adquisicion y garantias para la emisién de titulos, estructuracion y



financiamiento de proyectos con garantias limitadas, cofinanciamientos,
préstamos sindicados, garantias financieras, entre otros.

¢ Administra fondos de otras instituciones para proyectos orientados a
financiar sectores socieconomicamente marginados, como puebios indigenas
o rurales.

+ Suministra cooperacién técnica destinada a facilitar la transferencia de
conocimientos de tecnologia, completar la capacidad técnica existente entre
los Paises Miembros y elevar la competitividad externa de los sectores
productivos.

s Promueven el desarrollo humano sostenible en los sectores menos
favorecidos de la poblacion y apoya el crecimiento y la consolidacion del
sector microempresarial, mediante el fortalecimiento y la consolidacién de

instituciones financieras que canalizan recursos hacia este sector.

La CAF apoya a los empresarios de los paises accionistas en la concrecion de
alianzas estratégicas y participa en la conformacién del patrimonio de fondos de
inversi6n destinados a promover el desarrollo de infraestructura o de actividades

productivas privadas en general.

Productos y servicios.

La CAF opera bajo el concepto de banca midltiple, ofreciendo servicios similares
a los de un banco de comercio, de desarrollo e inversion. Ello permite que sus clientes
dispongan de una amplia gama de productos y servicios financieros. Adicionalmente,
estudia en forma permanente el disefio y desarrollo de nuevos productos financieros de

acuerdo a los requerimientos y oportunidades del mercado.

o Otorga préstamos a corto, mediano y largo plazo, cooperaciones técnicas,
participaciones accionarias, avales y garantias.

o Realiza operaciones de cofinanciamiento con diversas instituciones
multilaterales en internacionales.

e Otorga lineas de crédito a empresas y entidades bancarias para financiar

operaciones de comercio exterior y capital de trabajo.



Opera como banco de segundo piso para canalizar recursos hacia diversos
factores productivos.

Financia empresas privadas que operan concesiones estatales, de colaborar
con el traspaso de la actividad productiva del drea publica a la privada.
Brinda financiamiento para la adquisicion de compafiias y/o activos en
proceso de privatizacién, asi como empresas recientemente privatizadas.
Presta apoyo a empresas y bancos para que accedan a los mercados de
capitales locales e internacionales.

Apoya a instituciones que realizan operaciones de arrendamiento financiero.
Recibe depésitos a plazo y emite bonos a mediano plazo, a tasas
competitivas, a nivel del mercado financiero internacional.

Présta servicios de asesoria financiera a sus clientes, incluyendo consultorias
sobre calificacion de riesgo.

Actiia como agente financiero.



PLANES DE EXPORTACION.

Al momento de exportar la fase mas dificil, s la inicial, ya que consiste en el
proceso de vender en los mercados internacionales, las cuales pueden ser inciertos,
riesgosos v muy costosos, dado que es allf donde hay que estudiar mas y planificar

mejor.

Para una empresa pequefia, exportar puede ser visto, como una oportunidad o
como un mal necesario, dependiendo de la motivacion y de la visidn estratégica que

tenga, independiente de la manera de cdmo la empresa asuma el reto.

Competir en el mercado externo requiere preparacion, estrategia, creatividad,
calidad y constancia, por tal motivo es bueno establecer un plan de exportacion que va

desde la investigacion de mercado, hasta la exportacion del producto.
1. Investigacion de mercado.

La conquista de mercados internacionales solo es factible, si se establece un
disefio para la ejecucion de una estrategia de entrada, soportada por una investigacion de
mercados potenciales y ¢l desarrollo de un plan de mercadeo, la cual involucra las

decisiones a tomar en cuanto a producto, promocion, precio y distribucion.

Existen tres tipos de criterios que es necesario tener en cuenta en el momento de

seleccionar un mercado:

1) Criterios preliminares: puede ser aplicable a cualquier pais, Ia cual permite
través de la revision de distintos indices y factores (PIB, poblacidn, ingreso y
consumo percapita) conocer el grado de poder adquisitivo de sus habitantes y
el crecimiento econémico registrado. Conocer el grado de apertura del

comercio exterior, costos de flete y afinidad cultural.



2) Seleccionar los posibles paises basandose en su potencial de mercado, el
exportador deberd tener informacién sobre el tamafio de mercado y su
potencial de crecimiento, asi como ¢l patrén de la demanda.

3) Estudio del mercado propiamente dicho, viéndose con detalle las fuerzas
competitivas que actan en los diferentes productos. Se efectian
comparaciones de productos, estudios de la competencia, estructura del
mercado, canales de distribucion e identificacion de los consumidores
finaies.

No puede ser considerado el mejor mercado, aquel de los paises desarrollados,
hay un consenso generalizado entre los empresarios en que existe una diferencia entre
los mercados reales y posibles, por lo que una manera de asegurar ¢l €xito es incursionar
en los mercados naturales, para luego entrar en los mercados mas exigentes. Dentro de
esta estrategia de entrada la empresa debe decir ¢l nimero de paises que abordaré a la
vez, ya que en la actividad exportadora es necesario determinarlo para ast cumplir con
uno de los principales objetivos de la comercializacion internacional, como es reducir la
dependencia hacia un mercado especifico. Adicionalmente la empresa debera realizar
inversiones para modernizar el producto y poder de esta manera entrar en el mercado

internacional con un producto diferenciado.
2. Certificados de calidad.

Los certificados de calidad son hoy por hoy un requisito indispensable para
poder competir en el mercado internacional. Para obtenerlos hay que cumplir normas

especificas que evolucionan con los adelantos tecnologicos.

A finales de los afios ochenta, principio de los noventa las empre  tuvieron que
tener en cuenia un nuevo concepto, que era el de la calidad y homogeneidad en los
procesos industriales y empresariales, resumidos con las siglas ISO, que era
simplemente la Organizacion Internacional de Estandarizacion, debido a esto las
empresa comenzaron la ardua tarea de producir, logrando obtener una certificacion ISO.
Donde obtener esta certificacion en cualquiera de las categorias era motivo de orgullo
para las empresas, ya que no solamente demostraba la preocupacion y empefio de la

organizacion en desarrollar un trabajo impecable en beneficio de los consumidores y



usuarios, sino porque le dice al resto del mundo que esa empresa cumple con estdndares
mundiales de calidad, que no deben temer hacer tratos comerciales con las empresas

poseedoras de un certificado ISO, cualquiera que sea su lugar de origen.

Las normas ISO son una barrera pararancelaria para la exportacién de bienes y
servicios, disefiadas por los paises desarrollados para controlar el ingreso a sus

territorios de bienes producidos en naciones def tercer mundo.

El sistema de calidad ISO 9000 tiene como propdsito garantizar que se
satisfagan las especificaciones y exigencias requeridas por los clientes y estd destinada a
facilitar y regular el intercambio comercial nacional e internacional. Recientemente se
ipcorpora una nueva categoria a la serie 1SO-9000, se trata de ISO-9000 platinum, y esta
dirigido a la empresa de servicios, como restaurantes, hoteles, bancos, servicios

turisticos entre otros.

Las normas ISO-9000 comienzan a ser un aspecto superado por los paises en
vias de desarrollo. Los paises industrializados crearon una nueva variante 1SO, se trata
de la serie 1SO-14000 relacionada con los sistemas de gestion ambiental. En Venezuela
se otorgan los certificados COVENIN-ISO 14001 desde el afio 1996, este modelo
especifica los requerimientos de un sistema de gestion ambiental que puede ser

objetivamente auditado para el propdsito de certificacion y registro de una empresa.

A partir def primero de enero del 2000 las empresas que no cuenten con el
certificado  1SO-14000, comenzarin a tener inconvenientes en los mercados
internacionales, tener este certificado debera ser visto como un componente de

competitividad.

No solamente las compaifiias requieren de aceptacion internacional, también los
organismos certificadores y normalizadores necesitan importantes relaciones
internacionales para que los certificados de calidad que otorgan tengan relevancia en los

diferentes mercados internacionales.



3. Permisos

Pese a las dificultades que hay en Venezuecla para realizar tramites

administrativos, el proceso de exportacion no es excesivamente complicado, ya quevaa

depender del producto que se va a exportar.

Los permisos son necesarios no solo, para que ef Estado tenga conocimientos de

que productos salen del pais, sino también para aquellos que ingresan al mismo, Las

autoridades extranjeras pueden conocer, ademas del estado sanitario del producto, el

origen de la materia prima que se utilizb en la elaboracion del mismo, de manera de

hacer cumplir los convenios internacionales y otorgar preferencias arancelarias en los

casos establecidos.

a)

b)

d)

Declaracién de Aduanas: Este documento especifica la mercancia a exportar
y sus caracteristicas. Para elaborarlo la empresa debe contratar los servicios
especializados de un agente aduanal, que es el tnico personal autorizado por

ley para ejecutarlo.

Documento de transporte: Tiene una doble funcion, el contrato de flete y el
titulo de propiedad de la mercancia. Cuando el transporte se realiza por via
terrestre © maritima se denomina Porte por carretera o conocimiento de
embarque respectivamente, y cuando se realiza por via aérea, se¢ le llama

guia aérea, es emitido por la empresa de transporte que presta el servicio.

Factura comercial definitiva: Este documento contiene el costo del producto
y el exportador debe enviarlo a su cliente en el exterior, se presentard en el

lugar de destino.

Certificado Sanitario: Es la garantia del estado sanitario del producto, es uno
de los documentos més importantes y los expide el Ministerio de Sanidad y

Desarrollo a través de la division de Alimentos, Drogas y Cosméticos.



e)

g)

Certificado de Origen: Demuestra que los bienes son originarios del pais.
Su presentacién es necesaria en los paises receptores de la mercancia para
que los exportadores puedan beneficiarse de las preferencias arancelarias
establecidas en los acuerdos internacionales suscritos por Venezuela.
Igualmente es necesario aprovechar las preferencias arancelarias otorgadas
por los paises desarrollados, mediante el Sistema Generalizado de

Preferencias.

Para obtener el certificado de origen es indispensable que el exportador
presente el perfil del producto, en el Centro de Atencidn Directa al

Exportador del Ministerio de Produccion y Comercio.

Las empresas exportadoras deben anexar al perfil del producto una breve
descripcion del proceso productivo. Para los productos de origen animal,
vegetal y mineral que no sufran transformacion, los exportadores deberan
presentar constancia de la Asociacion de Productores, Cuando los
exportadores son empresas comercializadoras, no productoras, el Certificado
de Origen debe estar acompafiado de la factura comercial del producto o
constancia de fabricacién del mismo, con excepcion de los certificados de
origen de los bienes con destino a México (G3), en cuyo caso el
comercializador-exportador tiene que presentar la declaracion de origen

firmada por el producter.

Certificado Fitosanitario: Este permiso se exige para la exportacién de
productos de origen vegetal y se obtiene ante la oficina del Ministerio de
Produccion y Comercio y en las oficinas de Sanidad Vegetal de los puertos y

aeropuertos del pais con 72 horas de aaticipacion de la exportacién.

Certificado Zoosanitario: Se utiliza cuando se exportan animales vivos y
productos y subproductos de origen animal, los cuales requieren de este
documento para salir del pais. Se gestiona de igual manera ante el
Ministeric de Produccion y Comercio en el area de servicio autébnomo de

Sanidad Agropecuaria.



INCENTIVOS A L4 EXPORTACION

Bonos de Exportacidn,

La Ley de Incentivo a las Exportaciones, establece que todas las personas
naturales o juridicas que exporten articulos agropecuarios producidos en el pais tendran
derecho a un crédito fiscal que serd pagado mediante bonos o certificados, los cuales

seran al portador, libremente negociables.

La ley establece para los bonos y demas instrumentos contemplados en la ley,
las normas de fiscalizacidn y control que estimen adecuadas con el objeto de que no se

desvirtien las finalidades perseguidas con el establecimiento del crédito.

Actualmente se especifica que los Bonos de Exportacion serdn depositados en el
Banco de Comercio Exterior, asi como también le corresponde la entrega de los mismos
a los exportadores, conjuntamente con las entidades bancarias que a los efectos autorice

el Ministerio de Finanzas.

El Ministerio de Ja Produccién y el Comercio evaluard permanentemente la
eficacia y efectos del Sistema de Incentivos a las Exportaciones y propondra al

Ejecutivo Nacional, correctivos, ajustes o maodificaciones que considere necesatio.

La documentacion que se exige para los Bonos de Exportacién es la siguiente:

*  Manifiesto de Exportacién.
= Certificado de Ingreso de divisas.
» Conocimiento de Embargue.

»  Factura Comercial defintitiva.



Incentivos Fiscales de cardcter aduanero.

Los regimenes aduaneros especiales tiene por objetivo, facilitar la

competitividad a las exportaciones no tradicionales, mediante la suspension o

devolucion de pago de aranceles sobre aquellos bienes o aquelios insumos que importa

para luego incorporarlos a

mercados internacionales.

Tipos de Incentivos.

la produccién nacional, que més tarde se coloca en los

Régimen de Admisibn temporal para el
perfeccionamiento Activo: Se permite recibir dentro de
un territorio aduanero nacional, mercancia con suspension
de impuestos aplicables a la importacion para ser
reexpedidas, luego de sufrir transformacion, elaboracién o
reparacion.  Dichas mercancias ingresadas bajo este
régimen no estdn sujetas al pago de impuestos al consumo

suntuario y ventas al mayor.

Reposicién con Franquicia Arancelaria: Este régimen
permite importar, por una sola vez, con liberacion de pago
de los impuestos de importacion, mercancias equivalentes
en cantidad, descripcion, calidad y caracteristicas técnicas
aquellas a las cuales se pagaron los impuestos de
importaciéon y fueron utilizados en la produccién de
mercancias exportadas previamente con cardcter

definitivo.

Reintegro de Impuestos de Importacién (Drawback):
Es el procedimiento aduanero, mediante el cual se
exportan bienes cuyos procesos productivos fueron

incorporando mercancias importadas. Se- devuelven los



impuestos de importacién cancelados respecto a dichas

mercancias.

Depésitos Aduaneros (In Bond): lLas mercancias
extranjeras, nacionales o nacionalizadas son depositadas
en lugares detinados para estos efectos, bajo control y
potestad de la aduana, sin estar sujetas al pago de
impuestos de importacion y tasa por servicios, por eéstar
dirigidas a la venta en los mercados pacionales e
internacionales, previo cumplimiento de los requisitos

legales.

Almacenes Generales de depésito: Tienen como funcién
la conservacién y guarda de los muebles y la expedicion
de certificados de deposito y bonos de prenda. Las
mercancias podran estar en deposito hasta dos afios sin el
pago de los derechos que causaria su importacion, previa

autorizacion del Ministerio de Finanzas.

Zonas Francas: Es el drea especial de terreno que esta
fisicamente delimitada y sujeta a un Régimen Especial, en
la cual personas juridicas podrin instalarse y cuyo
objetivo sea la produccién, comercializaciéon de bienes
para la exportacion, asi como la prestacion de servicios

vinculados con el comercio internacional.

Recuperacion de impuestos al Consumo Suntuario y
Ventas al Mayor: A toda exportacion se le aplicara una
alicuota impositiva de cero por ciento gravamen por la
exportacién de bienes muebles y de prestaciones de
servicios, entendiéndose por estas ltimas, aquelias donde
los beneficiarios o receptores de los servicios no tienen
domicilio o residencia en el pais y siempre que dichos

servicios sean exclusivamente utilizados en el extranjero.



PRINCIPALES EMPRESAS EXPORTADORAS

En tiempos de crisis donde la economia es cada vez mas recesiva, las
exportaciones pasan a cumplir un punto de gran importancia dentro de las principales
empresas nacionales, con el fin de poder mantener su liderazgo, prueba de esto es la
existencia y organizacion de departamentos de exportacion y comercio internacional

dentro de las compatiias.

Esto se traduce en la necesidad que tienen las empresas de compefir para ocupar

posicién dentro de un mercado globalizado,

En Venezuela existen diversas empresas exportadoras, de gran magnitud, asi

como empresas medianas, que han logrado expandirse en el mercado internacional.



SIDERURGICA DEL ORINOCO, SIDOR.

A pesar, de la crisis que se ha presentado en los fltimos afios, para SIDOR, no
ha sido un punto de tranca ya que han establecido metas para elevar las cuotas de
exportacién a un 65% de la produccin total anual, que comenzé en 1977 y estiman que
serd culminado en el afio 2002.

Para llevar a cabo este plan, la empresa realiza inversiones de 800 millones de
dolares que serdn utilizados, no solo para elevar la produccion, sino para intensificar su
presencia en los mercados internacionales, comercializando sus productos en diversos
puntos del mundo; entre los que destacan, el Continente Americano, principalmente los
paises del Pacto Andino, América Central, ¢l Caribe, Estados Unidos, Europa, Asia y
Affica,

Al cierre del afio 1999, estiman cerrar sus exportaciones en el orden de 1,4
millones de toneladas de diversos productos de acero, cifra récord en las cuentas de la
empresa adquirida por €l Consorcio Amazonia en 1997. Para el afio 2000 los planes de
crecimiento de la empresa ascienden a un volumen de exportaciones superiores a 1,8
millones de toneladas, lo que significa un crecimiento del orden del 25 %, con respecto
al afio 1999. Estas cifras guardan estrecha refacion con la voluntad de crecimiento de la
region, que hoy en dia esta en manos de empresarios privados, que tienen como meta

ganar terreno en los mercados iternacionales.

El volumen de exportaciones surge de la diferencia entre el plan de produccién
de la empresa y los prondsticos de ventas en el mercado nacional, que son estimadas de

acuerdo a las proyecciones econdmicas y la participacion del mercado esperada.

Actualmente el volumen de exportaciones de la empresa, representa ef 60% de la
produccion, donde efecthan planes estratégicos de mercadeo en cada una de los paises a
exportar. El resultado de esto, viene dado por las posibilidades reales de exportacion;
sin embargo el niimero de variables que inciden en el desarrollo de los planes
estratégicos es elevado, donde abarca desde el posicionamiento deseado en los

diferentes mercados, las expectativas de crecimiento de cada pais y la contribucion de



cada producto, considerando su productividad, las ventajas de logistica y las

posibilidades de acceso al mercado.

A pesar de mvertir tiempo y dinero en el proceso de exportaciéon, SIDOR,
presenta dos problemas fundamentales: la sitvacion del mercado mundial del metal,
donde existe una sobreoferta, originada por diverses factores, entre los que destacan la
crisis del Continente Asiético, la busqueda de mercados emergentes y los efectos de la
globalizacidn, que traen como consecuencia un mercado mas dindmico y agresivo en

términos de competencia.

Por otro lado, la necesidad de adaptarse a las exigencias de los compradores, lo
que ha hecho que SIDOR busque tener mayor flexibilidad, ya que la demanda de los
importadores son muy diversas, comenzando desde el disefio del producto, hasta el
embalaje ¢ identificacion del mismo, dadas las condiciones de venta o la necesidad de
confeccionar documentos particulares ajustados al contexto legal de cada uno de los

paises.



EMPRESAS POLAR.

POLAR, inicia sus exportaciones en {a década de los noventa, como una
estrategia para incrementar el mercado de ventas, siendo una de las empresas con mayor
rentabilidad en el mercado local, ha llevado a cabo un proceso de reestructuracion,
donde las exportaciones han ejercido un papel de gran importancia, comercializando sus
principales lineas de produccidn, en el drea de cerve , maltas y alimentos para los
mercados de Norteamérica, Europa y el Caribe, donde han logrado implementar lineas
de productos en Colombia, Holanda y Portugal, logrando especializarse y ajustarse a las

necesidades de operacién de cada uno de estos mercados.

Se han planificado las exportaciones sobre la base de una estrategia global, que
va desde el estudio del entorno de cada uno de los mercados, en lo cual resulta valioso
los aportes informativos de los distribuidores de cada localidad, quienes proveen

herramientas de analisis para arribar a estrategias y metas acertadas.

Las exportaciones se planifican en fusion de las demandas mensuales definidas
entre la empresa y los distribuidores, lo que se traduce en oOrdenes de despacho
relacionados con los puertos de acceso de cada pais, asf como la comunicacion
constante con los mercados infernacionales, para identificar las oportunidades de
crecimiento y mejora en los productos, con el fin de que el consumidor final pueda

acceder a productos de alta calidad.

Pero como todas las empresas, POLAR, también ha tenido dificultades para
exportar y uno de sus principales problemas es que Venezuela no cuenta con una
infraestructura exportadora, aunado a los instrumentos impositivos de los mercados de

destino que han reducido las posibilidades de competir en materia de precios.

Al cierre del afto 1999, Ia empresa estima congervar los mismos volimenes de
exportacion que en el afio 1998, en lo que se refiere a malta y cerveza, logrando
ingresos por el orden de 21.000 millones de Bolivares. Para el afio 2000 esperan



ingrementar levemente sus volimenes de ventas, tomando en cuenta que los planes
apuntan a un proceso de consolidacién y desarrollo de aquellos mercados donde tienen
presencia, asi como la entrada de nuevos productos de venta, en el drea del Caribe,
donde consideran que pueden llegar a ser competitivos en términos de precio, calidad y

distribucion.



MAVESA

Siendo una de las empresas lideres en la manufactura, mercadeo y distribucion
de productos de consumo masivo, MAVESA, comienza su proceso de exportacion a
principio de los afios 90, donde dirigia sus productos a diversos destinos, América, Asia
y Europa. Sin embargo sus principales esfuerzos se han concentrado en el Pacto

Andino, con la apertura de oficinas comerciales en Colombia y Per.

En el afio 1998, MAVESA, mantuvo su posicion exportadora gracias al volumen
de venta de sus productos dirigidos a la Region Andina, a pesar de los fendémenos

naturales y econdmicos que afectaron los mercados locales.

Se comercializaron alrededor de 21,4 millones de ddlares, la cual representd un
6% del total de las ventas de la compafiia, donde la mayor parte provino de Colombia.
En el afio 1999 las exportaciones de MAVESA se han reducido, pero contindan con
optimismo su proceso de exportacion, considerandolas no como un alivio recesivo, ni
como una salida de inventario que no se coloco en ef mercado local, al contrario, la
Empresa se ha centrado en una vision de oportunidad y permanencia que les ha
permitido tener una vision internacional, determinada por la consolidacién de grandes

bloques comerciales.

Para MAVESA, las exportaciones se derivan tanto de las oportunidades que la
misma empresa produce, asi como nuevas reglas de comercio global; estas
oportunidades le dan a la empresa la posibilidad de consolidar nuevos mercados en sus
categorias y marcas, lo cual a mediano plazo se traducird en una participacion relevante

o de liderazgo, dependiendo de los mercados atendidos pot la empresa.
El proceso de desarrollo consiste en:
s Investigar el mercado, identificando las oportunidades.

+ Tomar en cuenta los productos unicos o aquellos que no

estan presentes en el mercado.



Desarrollo y adecuacién de productos para atender los
mercados, a través de un plan de logistica y frafico que, que le
permita abastecer los mercados.

Tomar en consideracion las actividades que garantizan el
éxito en el mercado, canales de distribucion y fuerzas de

ventas.



CAFE EL PENON.

Como es de conocimiento de todos, los principales problemas que tiene ¢l sector
cafetalero, estd relacionado directamente con los costos de produccion, no asi con el
proceso de salida del pais del producto, por tal motivo café EL PENON, se hadado ala
tarea de establecer un fondo de estabilizacién que le permite cubrir los baches ciclicos

que se producen entre ¢l precio de los mercados internacionales y el costo focal.

La coyuntura actual ha impulsado al sector a desarrollar una lucha para ocupar
mayor espacio en los mercados locales, donde la competencia se¢ ha incrementado a
favor de los cafetaleros artesanales, resultando imprescindible apuntar el desarrollo

hacia nuevos consumidores.

En materia de exportaciones desde 1998 solo se ha logrado colocar el 10% de sus ventas
primarias anuales, dado que los precios internacionales pricticamente han cerrado las
fronteras hacia los mercados tradicionales y los estdn llevando a mover inventario,

segin la demanda hacia el Caribe y el Cono Sur.

La empresa estima que la coyuntura de bajos precios se mantendra por un afio
mas, lo que hard que se intensifique la lucha en los mercados internos; sin embargo
estimando condiciones positivas, esperan exportar alrededor de 40 mil a 50 mil
toneladas de café procesado, incursionando en Estados Unidos, Canada y América del

Sur.

A pesar de todos los contratiempos presentes en el sector, EL PENON, considera
que ¢l pais a mejorado su estructura exportadora, no solo a nivel de tasas drawbank,
sino a nivel de seguridad, ya que el proceso de cartas de créditos con diversos bancos ha
sido bastante ficil, logrando de este modo llevar a cabo sus exportaciones, sin sufrir de

este modo tantas limitaciones.



CARIBE NAUTICA

CARIBE NAUTICA, empresa de origen venezolano, no se ha visto amedrentada
por el principal pals exportador de botes inflables, Italia, que tiene alrededor de 50
marcas de competencia en diferentes mercados internacionales. Esta empresa ha
logrado posicionarse en el mercado de lanchas inflables dentro de los Estado Unidos y

el Caribe.

Actuaimente la empresa cuenta con una linea de productos formada por 30 modelos que

van desde botes auxiliares para yates, hasta botes medianos independientes.

Las exportaciones para CARIBE NAUTICA, representan el 90% de su
produccion, la cual es dirigida a mercados foréneos, logrando en 1999 colocar 2000

embarcaciones en Estados Unidos.

La compaiiia se maneja basiandose en ampliar su presencia en nuevos mercados,
lo cual garantiza estabilidad en el hegocio, cuyos mérgenes son dados por el volumen de
ventas, a otros paises, no viéndose afectados por los vaivenes de la economia

venezolana.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONF.

Para poder promover un sector econdmico es necesario conocerlo primero, 1o
que implica superar los perjuicios y establecer un sistema de seguimiento gue le permita
establecer con propiedad, las contribuciones de la pequefia empresa a la economia
nacional, determinar sus fortalezas y debilidades, impactos que las leyes y demds
regulaciones tienen sobre la empresa y el monitoreo permanente de las condiciones de

financiamiento del sector industrial.

Es necesario reactivar la economia venezolana y fograr una mayor participacién
de la economia no petrolera en el abordaje de los mercados internacionales, la cual tiene
como condicion esencial dar un mayor apoyo y promocion de la actividad empresarial,
en los términos y condiciones como esta se exprese en la realidad y garantizarle un

mercado apto a los productos.

A pesar de que las exportaciones venezolanas este afio han disminuido
paulatinamente, la apertura del Banco de Comercio Exterior s¢ ha encargado
profundamente de promover y diversificar las exportaciones, mediante la oferta
prudente y oportuna de financiamiento, bien sea a través de la Banca Nacional o
directamente a través de ellos mismos; por lo que las empresas exportadoras o
potencialmente exportadoras pueden acudir a BANCOEX, o a la banca con el fin de

obtener asesoria en la materia y lograr de este modo incrementar sus ventas.

Para tener éxito en materia de exportaciones es necesario entender, primero: lo
dificil de conseguir clientes internacionales, gozar de mentalidad competitiva y tener
cierta humildad, ya que no se puede entrar con arrogancia a los mercados. Asimismo,
hay que obligarse a alcanzar la excelencia de los productos, y nunca correr el riesgo de
perder buenos clientes y siempre saber escuchar sus sugerencias y la de los
distribuidores, pues son ellos los que brindan Ia clave para poder adaptarse a los

mercados.



Para competir en el ambito internacional es necesario tener el tema de las
exportaciones como un objetivo, donde la empresa fenga una gerencia dedicada
exclusivamente al tema de exportaciones, la cual permita brindar soporte a los clientes

foraneos.

Las empresas a parte de realizar un estudio de mercado, la cual incluye
identificacion de oportunidades, la compafiia debe tomar en cuenta cuales productos son
Gnicos o cuales no estan presentes, para luego realizar una evaluacion potencial de las
categorias en donde la empresa participa y determinar las necesidades que no estén

cubiertas.

Para tener ©éxito en el ambito de exportaciones serd necesario tener un equipo

multidiciplinario que cuente con los siguientes departamentos:

» Gerencia comercial: Gerencia activa que se
encargue de visitar clientes y saiga a vender los
productos de la compailia.

» Coordinacion Comercial: Logistica de
fletamento maritimo, aéreo o terrestre, asi
como administracion de ven , que se
encargue de mantener un control estadistico y
seguimiento de cotizaciones constantes a los
cliente.

» Coordinacion de despacho:  Logistica de

embarque y documentacion necesaria.

El considerar la crisis como situacion temporal o coyuntural, la gerencia de una
empresa debe ser manejada a largo plazo. Esta estrategia se debe expresar en la
bisqueda constante de la presencia que se necesita para ser un actor de peso en el
mercado global, a través de la consolidacion de alianzas con grandes y prestigiosas

empresas multinacionales.



Cada mercado tiene sus propias caracteristicas, por lo que es un requisito
indispensable saber cuales son las especificaciones técnicas, econdmicas, legales y

politicas de determinados mercados antes de incursionar con el producto,

La fortaleza de exportar, no se centra en un producto o servicio de moda, cuya
aceptacion del pablico pueda ser pasajera, es necesario ofrecer productos y servicios
sélidos, que trasciendan en el tiempo y puedan ser adaptados a los gusto y necesidades

de los consumidores.

Una de las mejores maneras de dar a conocer un producto y establecer contactos
con distribuidores o proveedores es a través de ferias internacionales, viajes y ruedas de
negocios, lo cual se logra a fravés de camaras binacionales establecidas en el pais los

cuales facilitan el proceso de participacion.
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GLOSARIO.

Comercializadora: Cualquier intermediario o productor gue participe directamente en

la venta de un producto.

Financiamiento Post-Embarque: Financiamiento post-embarque es una modalidad de
crédito al exportador, que esta dirigido a aquellas empresas que otorgan crédito a cuenta
abierta a sus compradores y necesitan adelanto de fondos sobre las cobranzas que estas

ventas a plazo generan.

Financiamiento Pre-Embarque: Esta modalidad de financiamiento esta dirigida a la
compra de insumos, pagos de mano de obra, inventario, servicios corrientes o gastos
generales de fabricacion, utilizados para incrementar la oferta exportable, este tipo de

financiamiento se da cuando no se ha realizado adn la venta,

Riesgo Comercial:  Abarca, Insolvencia, mora prolongada, resolucion de contrato,

falta de entrega y retencién de mercancia en transito.

Riesgos Politicos y Extraordinarios: Representan todos aquelios problemas de indol
politico, econdmico vy catastréfico, independiente de Ja situacion financiera del
importador, que causa la imposibilidad del deudor para pagar todo o parte del crédito
asegurado.
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