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INTRODUCCION 

 

 

La elaboración de este proyecto analiza la factibilidad para la empresa 

Inversora Capalmer E.U de emprender un proceso exportador, a través del 

desarrollo de un plan estratégico exportador.  

 

El Proyecto de tesis contendrá un análisis interno de la empresa para verificar 

fortalezas y determinar debilidades; Adicional a esto, se realizara un análisis 

externo para capitalizar oportunidades y detectar amenazas que no favorezcan 

la incursión de la empresa en mercados internacionales. Luego se procederá a 

analizar el producto a exportar en los diferentes mercados potenciales 

identificados, junto a estos mercados se desarrollara toda la logística que 

interviene en llevar un producto al exterior, además de la identificación de 

clientes potenciales en dichos mercados. Por ultimo se desarrollaran las metas 

y estrategias de exportación a implementar en el mercado objetivo 

seleccionado. 

 

Con la realización de este proyecto también desarrollaremos nuestras 

habilidades y se pondrán en práctica muchos conceptos adquiridos a lo largo 

de la carrera, que nos permitirán ampliar y contextualizar de manera directa el 

proceso educativo y los aspectos relacionados con nuestra profesión. 
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1.  ESTRUCTURA DE LA INVESTIGACION 

 

 

1.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

 

 

Inversora Capalmer E.U es una empresa unipersonal dedicada a la 

comercialización de excedentes industriales y todo lo relacionado con la actividad 

del reciclaje en general. En la actualidad la empresa cuenta con 20 empleados: 16 

operarios y 4 administrativos. La actividad básica de la empresa se centra en cinco 

líneas de material reciclado: cartón y papel, materiales no ferrosos, materiales 

ferrosos, plásticos, vidrios y botellas; que se recolectan y compran en centros de 

acopio, empresas e instituciones para luego realizar el proceso de clasificación, 

limpieza, compactación y almacenaje para venderlo posteriormente a la industria. 

 

Actualmente se maneja un volumen de material de 400 Tons/mes y unas ventas 

mensuales aproximadas de 90 millones de pesos considerándose dentro de las 

pequeñas y medianas empresas. 

 

En el mercado actual de excedentes industriales en la ciudad de Cartagena se 

maneja un bajo margen de utilidad (alrededor de un 7%) en comparación con los 

márgenes de utilidad obtenidos en una exportación* 

 

La recuperación de la cartera de la empresa es otro gran inconveniente del 

mercado local ya que normalmente se realiza a plazos de 60 días y generalmente, 

en un proceso exportador las ventas se hacen al contado o a un plazo mínimo; lo 

que conllevaría a que el índice de liquidez sea mayor. Por lo anterior, Inversora 

                                                 
*GONZÁLEZ MERCADO, Yoslaida; Gonzalez Fayad Kelly. Plan de Mejoramiento del Área 

Administrativa y Operativa de la Empresa Inversora Capalmer.E.U. Cartagena. 2004 
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Capalmer E.U se ve en la necesidad de desarrollar un plan estratégico exportador 

con el fin de incrementar sus ventas, índices de liquidez, rentabilidad y 

posicionamiento en el mercado. 

 

 

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

 

1.2.1  Objetivo general. Evaluar los mercados potenciales y diseñar un plan 

estratégico de exportación para la empresa Inversora Capalmer E.U la cual 

constituya una guía de exportación para la organización y que sirva de 

herramienta al momento de llevar su producto al mercado objetivo. 

 

 

1.2.2  Objetivos específicos.  

 Realizar un diagnostico de la empresa donde se identifique el potencial 

exportador  

 

 Analizar el producto en las diferentes alternativas de mercado (China, 

Taiwán y España) evaluando cada uno de los criterios; según la guía del 

plan exportador colombiano. 

 

 Determinar el proceso logístico mediante el cual Inversora Capalmer E.U 

puede llevar a cabo su producto en forma eficiente al mercado elegido. 

 

 Definir las acciones a seguir y proyectar las inversiones necesarias, que le 

permitan llevar a cabo una adecuada ejecución, evaluación y seguimiento a 

su proceso de internacionalización 
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2  ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR 

 

 

2.1 PERFIL DE LA EMPRESA 

 

 

2.1.1  Razón social. Inversora Capalmer Empresa Unipersonal. 

 

 

2.1.2  NIT. 806008500-1 

 

 

2.1.3 Ubicación. Inversora Capalmer E.U, se encuentra ubicada en la ciudad de 

Cartagena D. T. y C., en la Avenida Pedro Romero No 48C – Sector el Líbano. 

 

 

2.1.4  Objeto social. La comercialización de los excedentes industriales y todo lo 

relacionado con la actividad del reciclaje en general 

 

 

2.1.5 Sector económico. Reciclaje de desperdicios y de desechos metálicos 

 

 

2.1.6 Breve historia de la empresa. El día 19 de junio de 1991 se inicia la 

actividad comercial como microempresa de Reciclaje Unión, matriculada ante la 

Cámara de Comercio de Cartagena bajo el número 81962 del 9 de junio de 1991 

como establecimiento de comercio de propiedad de Cesar Palacio Mercado. 
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Desde esta fecha y hasta el 31 de Diciembre de 1999 la empresa se ha dedicado 

a la actividad del reciclaje en pequeña y mediana escala, tratando de construir un 

buen futuro comercial. 

 
Es así como en el año 2000 la empresa se lanza a conquistar el mercado a gran 

escala logrando unas ventas de 1,168 millones de pesos; razón por la cual tomo la 

decisión de cambiar de razón social por el de una empresa jurídica que diera mas 

representatividad en el mercado, idea que se cristalizo creando Inversora 

Capalmer Empresa Unipersonal, el día 23 de agosto del 2000 mediante la 

escritura publica 1523 otorgada en la notaría quinta de Cartagena la cual fue 

registrada en la Cámara de Comercio de Cartagena el 31 de agosto del año 2000 

bajo el numero 30707. 

 

Inversora Capalmer E.U inicia operaciones a partir del primero de enero del 2001 

alcanzando unos ingresos anuales de 1.174 millones de pesos, adquiriendo 

durante este mismo periodo el terreno y la edificación de la avenida Pedro Romero 

# 48C- 48 donde funciona la oficina y la bodega de la empresa, también se 

adquirieron dos maquinas compactadoras de metales con el fin de aumentar y 

tecnificar la producción, y se adquirieron 4 vehículos para efectuar la recolección 

del material comprado en los sitios de acopio que funcionan en varios puntos de la 

ciudad, con el fin de lograr un aumento considerable en los ingresos del año 2002. 

 

En la actualidad se cuenta con clientes nacionales y locales, entre los que se 

destacan GRUPO SIDERURGICO DIACO S.A., C.I. TODO METAL, 

RECIPAPELES, los cuales demandan los productos en grandes cantidades. 
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2.1.7 Organigrama 

Figura 1. Organigrama de la empresa 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

2.1.8  Numero de empleados. Actualmente Inversora Capalmer E.U cuenta con 

20 trabajadores fijos: 16 operarios y 4 administrativos. 

 

 

2.1.9 Volumen de ventas. El volumen de ventas por la empresa para Diciembre 

del 2004 fue de  $1.153.976.206 millones de pesos.  
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Este volumen corresponde a las ventas realizas a sus tres clientes Diaco S:A, C.I 

Todometal, Recipapeles. 

 

2.1.10  Misión. En Inversora Capalmer E.U comercializamos excedentes 

industriales y materiales de reciclaje para satisfacer las necesidades de la 

industria colombiana. 

 

Brindamos puntualidad y cumplimiento en la entrega del material, con el fin de 

construir un buen futuro comercial en la mente de nuestros clientes, proveedores y 

lograr una retribución justa para los miembros de la organización. Además de 

contribuir con una preservación del medio ambiente.* 

 

 

2.1.11  Visión al 2008. Seremos la empresa líder en la costa y reconocidos a nivel 

nacional e internacional en la comercialización de excedentes industriales y 

materiales de reciclaje en general. 

 

Contaremos con una infraestructura tecnológica, sistemas de información y 

maquinaria automatizada. 

 

Nuestro talento humano se distinguirá por su profesionalismo, compromiso y 

pertenencia a la organización con altos valores de solidaridad, unión y respeto.  

 

Seremos una empresa con mejores sistemas administrativos y consolidada 

financieramente para crecer y permanecer en el mercado. 

 

 

2.1.12  Objetivos 2004 -2005 

 Comerciales 

                                                 
*
 GONZÁLEZ MERCADO, Yoslaida; González Fayad Kelly. Plan de Mejoramiento del Área 

Administrativa y Operativa de la Empresa Inversora Capalmer. E.U. Cartagena. 2004 
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1. Incrementar la cuota de ventas de materiales en un 10% con respecto al año 

2004 en el mercado de clientes actuales. 

 

2. Abrir mercados en el exterior de acuerdo con los resultados que arroje el 

plan exportador. 

 

 

 Financieros 

       1. Continuar generación de flujos de efectivo positivos según balance del                         

.           año anterior 

 

       2. Lograr el aumento del 10% sobre las utilidades del año anterior. 

 

 

 Operativos 

1. Determinar e implementar, en lo posible, mejoras en el área productiva                                   

para lograr un ahorro de tiempo y esfuerzo. 

 

2. Fortalecer el programa de seguridad industrial de la empresa, lo cual 

permita disminuir los riesgos de accidentalidad de los trabajadores. 

 

3. Ampliar los puntos de recolección de materiales* 

 

 

2.2 EVALUACIÓN DEL POTENCIAL EXPORTADOR  

 

 

                                                 
*
 ENTREVISTA con Cesar Palacio Mercado, Gerente de Inversora Capalmer E.U. Cartagena de 

Indias. 14 de Octubre de 2004. 
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En el desarrollo de este ítem se busca identificar el potencial exportador de la 

empresa, teniendo en cuenta para ello, específicamente el manejo de sus 

diferentes materiales. 

 

 

2.2.1  Análisis de producción. 

 Descripción del proceso productivo. El proceso se inicia con la 

recolección del material en los distintos centros de acopio, si el material tiene un 

peso igual o superior a tres toneladas es necesario llevarlo a servicios particulares 

de básculas donde se realiza la pesada, de lo contrario, se lleva a la planta donde 

se pesa y se le hace una revisión para asegurarse que esté limpio, o si no se 

devuelve al proveedor; Luego es apilado de forma que pueda ser alimentada la 

máquina compactadora de metal (en el caso de los materiales ferrosos) o la 

prensadora (en el caso del cartón) aquí se hace una segunda inspección para 

verificar que el material este en óptimas condiciones para ser compactado, luego 

se agrupa en pacas y se van estibando una encima de la otra; para el despacho 

se utiliza el montacargas para la agilización del cargue; Este proceso se hace 

generalmente para el cartón, papel y chatarra; Para los materiales no ferrosos 

como el cobre, bronce, aluminio, acero, antimonio, plomos, baterías, radiador etc; 

Se verifica que no tenga hierro en grades proporciones en forma manual o 

utilizando imanes, luego se clasifica cada material en tulas y se almacena para su 

posterior despacho. 

 

A continuación se describe detalladamente los métodos de procesamiento y 

despacho de cada uno de los materiales: 

 

 

Materiales ferrosos. Para lograr que los materiales ferrosos sean óptimos para su 

reprocesamiento, es necesario realizarle algunos cambios en su composición 

física, estos cambios básicamente se relacionan con la limpieza y la disminución 

del volumen. 
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Se descarga el camión en el área establecida para esto. Descargado por completo 

el material, se procede a limpiarlo y clasificarlo de manera simultanea, por lo 

general se clasifican en lata y hierro (ángulos, rieles, varillas, platinas, planchas, 

tuberías de hierro y estructuras de máquinas pesadas y repuestos automotrices 

etc.). El hierro compuesto de partes es almacenado en la bodega; mientras que la 

lata por ser tan voluminosa es transportado a la máquina compactadora, la cual 

compacta pacas de 90 Kilos; Una vez compactado todo el material se llevan las 

pacas en el montacargas y se estiban en la bodega de almacenamiento, donde 

esperan a que se elabore la respectiva remisión de salida del material, la cual es 

elaborada por el auxiliar de despacho. Una vez emitida esta orden se procede a 

sacar de la bodega el material y cargar el camión al granel (estos camiones de 

despachos son contratados a una transportadora ya que tienen mayor capacidad 

de cargue que los de la empresa). Luego es llevado el material al servicio de la 

báscula donde se obtiene el peso a entregar y se registra en la remisión de salida. 

(Esto lo hace el auxiliar de despacho).  

 

 

Materiales no ferrosos. Una vez registrada la entrada, los auxiliares de cargue 

proceden a clasificar los materiales por su tipo (acero, aluminio, bronce, cobre, 

radiador, antimonio) y hacerles una rigurosa limpieza para que no contengan 

residuos de hierro, madera, goma, pintura, esto se hace manualmente utilizando 

pinzas, martillos además se inspecciona que los materiales no contengan 

aleaciones ferrosas, utilizando imanes. Luego de la limpieza se empacan en tulas 

y se almacenan en la bodega para esperar su posterior entrega.  

 

 

Cartón y papel. Luego de elaborar la orden del material, se procede a limpiar y 

clasificar el cartón y el papel para que no contenga pegante, olores, humedad etc., 

después de realizada estas operaciones se carga la máquina prensadora donde 

se compactan pacas, luego que son amarradas con alambre de acero. Más tarde 
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son transportadas en el montacargas y apiladas en la bodega de almacenamiento, 

donde esperan a que se ordene la salida del material a los clientes. 

 

 Maquinaria y equipos. La maquinaria utilizada no está a la vanguardia, sin 

embargo suplen las necesidades productivas de la empresa. 

 

A continuación se enunciaran las máquinas y equipos que posee la empresa y sus 

características generales se muestran en el (anexo A). 

 

MÁQUINA COMPACTADORA DE METALES 

PRENSADORA DE CARTÓN 

BÁSCULA ELECTROMECANICA P100 E CON INDICADOR PRO 1500 

BÁSCULA MANUAL 

MONTACARGAS 

CAMIONES 

 

 

 Procesos de control de calidad. En la empresa Inversora Capalmer E.U 

no existe un proceso de calidad riguroso y no hay un manual de calidad, pero 

entre las políticas de la empresa está que los materiales deben ser despachados 

en óptimas condiciones, de lo contrario los costos adicionales por devolución 

deben ser asumidos por los empleados. 

 

Cuando los materiales son devueltos por suciedad o mala clasificación, existe la 

posibilidad de que sean penalizados con rechazo total de la carga o se suspendan 

las negociaciones con la empresa. 

 

Existen algunos cliente como el Grupo Siderúrgico Diaco S.A., que en el momento 

de solicitar el material, envían un formato especial donde describen las calidades y 

características que debe poseer el material esto con el fin de que la empresa de 

antemano conozca todos los detalles del requerimiento.  (Véase anexo B). 
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2.3  ANALISIS FINANCIERO 

 

 

2.3.1  Evaluación financiera. Para efectos del análisis financiero para la 

empresa, recurriremos a la información presentada en el Balance general para los 

periodos de Diciembre del 2002, Diciembre del 2003 y Diciembre del 2004; y los 

Estados de Resultados para los mismos periodos (Véase anexos C, D y E). A 

partir de esto, se calcularán las razones financieras más importantes consideradas 

por la empresa y se llevará a cabo el respectivo análisis. 

 

Tabla 1. Razones de liquidez 

 

 2002 2003 2004 

Corriente Activo Corriente/Pasivo 

Corriente 

3.2 2.06 |1.60 

Prueba 

Ácida 

(Activo Corriente Inventario) 

/ Pasivo Corriente 

2.78 1.85 1.49 

CTN (Activo Corriente - Pasivo 

Corriente) 

98.146.278 145.867.159 102.664.570 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

Razón corriente: mide la capacidad de la empresa para pagar sus obligaciones a 

corto plazo. De esta manera Inversora Capalmer E.U en el año 2002 contaba con 

3.20 pesos para cubrir con cada peso en el pasivo corriente. 

 

Para el año 2003 la liquidez de la empresa disminuyó pasando a ser 2.06, esta 

disminución se debe principalmente al incremento del pasivo corriente que en el 

año 2002 tuvo una participación del 20.22% y en el 2003 de 37.81% y que se 

debió al aumento del rubro de sobregiros bancarios en un 39.39 con respecto al 
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año anterior y se tomo un pagaré a corto plazo de $ 25.000.000 y cuentas por 

pagar a clientes de $ 32.681.492. (Véase anexo D.) 

 

Para el año 2004 la liquidez de la empresa disminuyo con respecto a la del año 

anterior, debido a que los activos corrientes bajaron y los pasivos corrientes 

aumentaron; lo que afecta la capacidad de Inversora Capalmer E.U. para cubrir 

sus obligaciones a corto plazo. 

 

 

Prueba ácida: Es una forma de medir la liquidez inmediata en una empresa. Para 

este índice se excluye el inventario del activo corriente. 

 

En el año 2002 este índice fue de 2.78 lo que significa que la empresa contaba 

con 2.78 pesos excluyendo sus inventarios para respaldar cada peso de su pasivo 

corriente.  

 

Para el año 2003 este índice disminuyó 0.93 pesos, debido al incremento 

considerable del pasivo corriente de 209.41%, además del aumento en los 

inventarios de mercancías en un 52.29%. 

 

Para el año 2004 el índice disminuyo; pero aun sigue siendo mayor que uno lo que 

significa que la empresa alcanza a cumplir sus compromisos si deja de disponer 

de sus inventarios. 

 

 

Capital de trabajo neto: Es el recurso que la empresa tienen para llevar a cabo 

sus actividades después de cumplir con sus pasivos corrientes, para el año 2003 

el CTN, se incrementó en un 48,6% debido al aumento de los activos corrientes en 

98.88% es decir $ 141.180.907. Además del aumento de los inventarios de 

mercancías en un 52%, pasando de $ 18.690.147 a $28.462.760. 
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Para el año 2004 el CTN disminuyo en un 30% pero, si la empresa pagara todos 

sus compromisos a corto plazo tendría un valor positivo del que dispondría para 

realizar inversiones en capital de trabajo. 

Tabla 2. Razones de rentabilidad 

 

 2002 2003 2004 

Margen Bruto de 

Utilidades 

(Utilidad Bruta / Ventas) 0.10 0.13 0.089 

Margen de Utilidad 

Operacional 

Utilidad Operacional / Ventas Netas 0.043 0.057 0.035 

Rotación del Activo 

Total 

Ventas Anuales / Activos Totales 5.28 2.72 3.10 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

Margen bruto de utilidades: Este índice determina cuanto aporta a la utilidad 

bruta cada peso vendido. Para el 2002 por cada vendido la utilidad fue de 0.10, en 

el 2003 este índice aumentó a 0.13.  

 

Para el año el año 2003 la utilidad bruta aumento en un 14%, debido a una 

disminución en el costo de venta. Esto representa que por cada peso vendido 

quedan 0.13 pesos antes de impuestos para la empresa.  

 

Para el año 2004 este índice registra una disminución lo que representa una 

menor utilidad bruta comparada con las ventas totales de los dos años anteriores. 

 

 

Margen de utilidad operacional: Para el año 2002 el índice fue de 0.043, para el 

año 2003 este índice tuvo un aumento del 32%, causado por un incremento en los 

gastos operacionales de 32.71% acompañado de una disminución en las ventas 

con relación al año anterior de 14.74%. 
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Para el año 2004 hubo un 8.9% de participación de las utilidades con respecto a 

las ventas de ese mismo año; Aunque hubo un aumento de ventas también 

aumentaron los costos de ventas en proporción de lo que aumentaron las ventas. 

 

 

Rotación del activo total: Indica la eficiencia con que la empresa puede utilizar 

sus activos para generar ventas. En el año 2002 el índice fue de 5.28 para el 2003 

pasó a ser de 2.72 debido a un decrecimiento en las ventas del 14.74%, de 

$1.165.537.000 a $ 993.720.520. En el año 2004 aumento a 3.10 debido 

incremento de las ventas en un 14%. 

 

Tabla 3. Razones de endeudamiento 

 

 2002 2003 2004 

Razón de deuda (Pasivos Totales / Activos Totales) 0.85 0.58 0.55 

Apalancamiento 

financiero 

(Activos totales / Patrimonio Neto) 6.55 2.40 2.20 

Deuda 

Patrimonio 

(Deuda Total a Largo Plazo / 

Patrimonio Neto) 

4.23 0.49 0.20 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

Razón de deuda: Mide la proporción de endeudamiento de la empresa. Esta 

razón indica que por cada peso del activo en el 2002, $0.85 pertenecían a los 

acreedores. 

 

Para el año 2003 disminuyó a 0.58, ya que el activo aumentó 65.49% pasando de 

$ 220.689.345 a $ 365.208.065. En el año 2004 este índice disminuyo a 0.55 lo 

que significa que el nivel de endeudamiento de la empresa es menor, es decir que 

el 55% de los pasivos fueron cubiertos por los activos.  
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Este índice se considera aceptable ya que la empresa tiene casi el 50% de sus 

activos libres, es decir, una buena garantía para obtener mayores créditos de sus 

proveedores o bancos comerciales.  

Apalancamiento financiero: Para el 2002 el apalancamiento financiero fue de 

6.55, este índice disminuyó para el año 2003 a 2.40, la razón es que el patrimonio 

neto aumentó en un 351.48% con relación al año anterior, reflejado en un 

incremento del aporte del socio de $ 150.000.000 y para el año 2004 disminuyo a 

2.20  

 

 

Razón deuda patrimonio: Esta razón fue de 4.23 para el 2002 para el siguiente 

año pasó a ser 0.49, y en el 2004 paso a 0.20 esta disminución se debe a que la 

deuda a largo plazo disminuyó en un 47.32% y a la vez el patrimonio neto 

aumentó en un 351.48%. 

 

 

2.3.2  Sistematización y método contable. Inversora Capalmer E.U cuenta para 

el manejo de los procesos contables con un software especializado, llamado Penta 

Millenium, el cual permite manejar toda la información de forma sistematizada, 

logrando por medio de este un a disponibilidad de 100% de datos contables 

actualizados en cualquier momento. 

 

 

2.3.3  Financiación. La empresa cuenta con dos créditos vigentes uno realizado 

en el año 2002, con el Banco de Occidente como cartera ordinario para compra de 

maquinaria por un monto de $104.000.000 con un plazo de 3 años, del cual ya se 

ha cancelado el 90% de la obligación; y otro crédito realizado en el año 2004 con 

Bancafe para capital de trabajo por un monto de $100.000.000 del cual todavía se 

adeuda el 80% de la obligación. 
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La empresa ha venido financiándose con capital propio, y no tiene pensado tomar 

más créditos hasta no salir de los que tiene vigente. La garantía real con la que 

cuenta la empresa para acceder a nuevos créditos es su firma. 

 

 

2.3.4 Política de costos. A través de su software de contabilidad Penta 

Millenium la empresa lleva discriminado sus costos administrativos y operativos, 

además tiene el calculo de sus costos fijos los cuales son de $34.000.000 

mensuales para mantener su correcto funcionamiento. 

 

Inversora Capalmer E.U debe recolectar y procesar 900 toneladas mensuales de 

chatarra para mantener su punto de equilibrio. 

 

 

2.3.5 Política de compras. La política de compras que maneja Inversora 

Capalmer E.U es el anticipo, es decir ellos le pagan con anterioridad a los 

depósitos de recolección de chatarra para que ellos vayan comprando todo el 

material posible y luego lo entreguen a la empresa de lunes a sábados. 

 

El grado de dependencia de la empresa con respecto a los proveedores es bajo; 

ya que la empresa cuenta con 11 bodegas de recolección de chatarra localizadas 

en Sincelejo, María la baja, Turbaco, Arjona y Cartagena. 

 

Diariamente a la empresa deben entrar un mínimo de 30 toneladas de chatarra 

limpias es decir sin tierra, plástico, filtro o cualquier otro material solo debe venir 

hierro y lata. 

 

 

2.3.6  Política de ventas. La política de ventas que maneja la empresa es: 

Para los materiales ferrosos comprados únicamente por Diaco S.A: se les da un 

plazo de 30 días para el pago total de la factura.  
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Para los materiales no ferroso adquiridos solo por C.I Todometal un plazo máximo 

de 8 días después de haberse entregado el material para el pago total.  

 

El cartón y el papel comprado por Recipapeles se paga de contado  

 

Para Inversora Capalmer E.U no aplican los descuentos ya que los clientes 

quieren es mayor oferta y al contrario entre mas cantidades les ofrezca Inversora 

Capalmer E.U mayor puede ser su precio de venta que esta puede exigir. 

 

 

2.4  ANALISIS DEL PRODUCTO 

 

 

2.4.1  Portafolio de productos. Una de las ventajas que tiene la empresa 

Inversora Capalmer E.U es que comercializa una amplia línea de subproductos y 

residuos. 

 

A continuación se detallan los materiales que la empresa recibe para su posterior 

comercialización: 

 

 

Materiales ferrosos. Hacen parte de esta clasificación todos aquellos materiales 

que contienen hierro, como son: 

 

 

 Chatarra especial. No requiere proceso de corte. Es toda chatarra 

con espesor superior a 1/4” y una longitud máxima de 60 cm X 60 cm. 

Compuesta por ángulos, rieles, varillas, platinas, planchas, tuberías de hierro 
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y estructuras de máquinas pesadas y repuestos automotrices. Posición 

arancelaria: 72.04.10.00.00 Desperdicios y desechos de hierro 

 

 

 

 

 

Figura 2. Chatarra especial 

 

 

 

 Chatarra de primera. Requiere proceso de corte. Comprende los mismos 

materiales de la chatarra especial, pero con longitudes mayores de 60 cm X 60 

cm. Posición arancelaria: 72.04.10.00.00 Desperdicios y desechos de hierro. 

 

 

Figura 3. Chatarra de primera 
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 Chatarra fragmentable. Toda chatarra compuesta por materiales para 

procesar en la fragmentadora, como tubería de ornamentación, rines de tipo 

liviano, partes de chasis, latas de vehículos, alambres en general. 

Posición arancelaria: 72.04.10.00.00. Desperdicios y desechos de       hierro. 

 

 

 

Figura 4. Chatarra fragmentable 

 

 

 

Materiales no ferrosos. Son los que contienen todos los elementos diferentes al 

hierro, como son: 

 

 

 Cobre. Se utiliza el cobre brillante, cable telefónico, guaya, bobinas, 

alambre, cables desnudos, (sin aislamiento) cobre granulado, cables oxidados 

o sulfatados, despuntes de cañería, planchas, tubos, radiadores. Posición 

arancelaria: 74.04.00.00.00 Desperdicios y desechos de cobre. 

 

 

Figura 5. Cobre 
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 Bronce. Válvulas, artículos pequeños en bronce, grifería, laminado, viruta, 

aserrín, bronce amarillo y colorado. Posición arancelaria: 74.09.39.00.00 

Desperdicios y desechos de bronce. 

 

 Aluminio. Se comercializan las latas de aluminio, perfiles, cables, 

despuntes de planchas y tubos, piezas fundidas de maquinarias y motores, 

radiadores de aluminio, laminas, guayas, pistón cascarilla, y objetos en 

aluminio. Posición arancelaria: 74022000000 Desperdicios y desechos de 

aluminio. 

 

 

Figura 6. Aluminio 

  

 

 Acero. Aceros inoxidables, aceros especiales, fierro dulce. 

Posición arancelaria:72.04.21.00.00 Desperdicios y desechos de acero        

inoxidable. 
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Figura 7: Acero  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Antimonio. Llaves de paso. Posición arancelaria: 81.10.20.00.00 

 

 Plomo. Acumuladores de arranque y encendido de automóviles (baterías), 

derivados de fontanería, recortes de fabricación de tubo nuevo. Posición 

arancelaria del plomo: 76.02.00.00.00 Desperdicios y desechos de plomo. 

 

Figura 8. Plomo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Cartón y papel.  Papel de oficina, cajas de cartón, hojas de cuadernos, 

periódicos y revistas, láminas de cartón, excepto el papel de directorio y cajas 

de cartón provenientes de alimentos con residuos de grasa, aceite, olores, etc. 

Posición arancelaria: 47.07.10.00.00 Desperdicios y desechos de cartón y 

papel. 
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Figura 9: Cartón     Figura. 10: Papel 

                         

2.4.2  Volumen de compra por producto. Con datos obtenidos de las ordenes de 

compras ejecutadas por Inversora Capalmer E.U. evaluamos el volumen de 

manejo en el periodo de enero a octubre de los años 2003 y 2004.  

 

 Volumen de compra de materiales ferrosos. En la siguiente tabla  muestra la 

cantidad de material ferroso comprado en toneladas a los proveedores desde 

enero a octubre del 2003 y 2004 donde el promedio mensual de compra para 

el 2003 es 1.021,995 Tons y se incrementó en el 2004 a 1.252,007 Tons; 

promedio de venta es de 867,884 Tons para el 2003 y 1.078,854 Tons para el 

2004 con un saldo en inventario de 154,111 Tons en el 2003 y 173,153 Tons 

en el 2004. Este ultimo determina la capacidad exportadora de la empresa 

hasta este punto del proyecto. 

 

 

Tabla 4. Volumen de compras y ventas de materiales ferrosos en toneladas 

 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 986,046 1.182,900 206,926 126,390 779,120 
1.056,510 

Febrero 1.168,525 1.336,579 151,801 132,199 1.016,724 
1.204,380 

Marzo 904,235 1.249,604 158,471 198,485 745,764 
1.051,119 

Abril 1.181,434 1.197,243 157,285 201,409 1.024,149 995,834 
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Mayo 1.181,833 1.219,552 156,288 268,748 1.025,545 950,804 

Junio 952,192 1.358,318 179,320 192,664 772,872 1.165,654 

Julio 963,267 1.227,653 98,928 105,108 864,339 
1.122,545 

Agosto 977,630 1.278,319 141,433 126,552 836,197 
1.151,767 

Septiembre 909,879 1.148,019 140,814 194,722 769,065 
953,297 

Octubre 994,911 1.321,890 149,842 185,257 845,069 
1.136,633 

Promedio (tons) 1.021,995 1.252.007 154,111 173,153 867,884 
1078,854 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

 Volumen de compra de materiales no ferrosos 

Aluminio blando. En este cuadro se observa que para el 2003 el promedio de 

ventas fue de 2.350 kilos por mes, el volumen de ventas fue de 2.181 kilos por 

mes y el saldo en inventario 2.181 kilos por mes. 

En el 2004 el volumen promedio de compras de compras fue de 802 kilos/mes, 

el volumen de ventas fue igual de compras y por consiguiente el saldo en 

inventario es cero. 

 

Tabla 5. Volumen de compras y de ventas de aluminio blando en kilos 

 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 8.625 796 390 0 8.235 796 

Febrero 1.159 671 0 0 1.159 671 

Marzo 1.374 603 146 0 1.228 603 

Abril 286 583 0 0 286 583 

Mayo 1.237 896 583 0 654 896 

Junio 2.374 177 299 0 2075 177 

Julio 3.189 995 100 0 3.089 995 

Agosto 2.134 1.536 78 0 2.056 1.536 

Septiembre 1.817 1.602 101 0 1.716 1.602 

Octubre 1.312 1.650 0 0 1.312 165 
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Promedio (Kg) 2.350 802 169 0 2.181 802 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

Aluminio grueso. En el 2003 el promedio de compra fue de 7.462 Kilos por 

mes, el volumen de ventas de 5.820 Kilos por mes y el saldo en inventarios de 

1.606 kilos por mes. Para el 2004 el promedio de compra a proveedores es de 

5.820 kilos/mes y el volumen de venta a clientes es de 4.731 kilos/mes; la 

diferencia es el saldo en inventario de 372 kilos/mes. 

 

Tabla 6. Volumen de compras y ventas de aluminio grueso en kilos 

 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 8.106 4.729 1.203 771 6.903 3.958 

Febrero 8.149 3.731 2.579 603 5.570 3.128 

Marzo 7.146 5.388 1.902 643 5.244 4.745 

Abril 4.078 8.478 1.230 0 2.848 8.478 

Mayo 5.705 10.627 2.579 1.314 3.126 9.313 

Junio 7.393 6.266 1.849 299 5.544 5.967 

Julio 10.283 2.627 1.882 0 8.401 2.627 

Agosto 9.029 2.826 1.413 0 7.616 2.826 

Septiembre 8.371 2.840 934 98 7.437 2.742 

Octubre 6.008 3.530 491 0 5.517 3.530 

Promedio (Kg) 7.426 5.104 1.606 372 5.820 4.731 

Fuente: Inversota Capalmer E.U 

 

 

Cobre. En la tabla se observa que el volumen de compras en el 2003 es de 

4.691 kilos/mes, el volumen de venta es de 4.117 kilos/mes y el saldo en 

inventarios es de 574 kilos / mes. En el 204 estas cifras disminuyeron a 3.554 

kilos/mes para las compras; 3.273 kilos/mes para las ventas. 
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Tabla 7. Volumen de compras y ventas de cobre en kilos 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 3.938 2.370 1.135 297 2.803 2.073 

Febrero 3.740 3.331 503 457 3.237 2.874 

Marzo 3.869 3.269 378 127 3.491 3.142 

Abril 2.630 4.969 93 0 2.537 4.969 

Mayo 4.624 6.063 1.288 679 3.336 5.384 

Junio 4.193 5.108 569 568 3.624 4.540 

Julio 6.885 1.962 921 241 5.964 1.721 

Agosto 6.994 3.026 481 267 6.513 2.759 

Septiembre 6.071 3.441 134 173 5.937 3.268 

Octubre 3.972 2.001 238 0 3.734 2.001 

Promedio (Kg) 4.691 3.554 574 280 4.117 3.273 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

Bronce. El promedio de compras mensuales de cobre paso de 1.338 kilos/mes 

en el 2003 a 986 kilos/mes en el 2004 y las ventas registradas fueron de 1.233 

kilos/mes en el 2003 a 882 kilos/mes. Con saldos en inventarios de 104 

kilos/mes y 98 kilos/mes para los años 2003 y 2004 respectivamente. 

 

Tabla 8: Volumen de compras y ventas de bronce en kilos 

 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 908 494 0 0 908 494 

Febrero 839 975 114 244 725 861 

Marzo 1.118 881 147 181 971 734 

Abril 570 1.874 3 145 567 1.871 

Mayo 1358 1.619 292 141 1.066 1.327 

Junio 1.145 1.615 120 19 1025 1.495 

Julio 1.995 586 274 0 1.721 312 
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Agosto 2463 1.060 42 0 2421 1.018 

Septiembre 1.732 98 0 98 1.732 98 

Octubre 1.254 667 55 158 1.199 612 

Promedio (Kg) 1.338 986 104 98 1.233 882 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 

 

 

 Volumen de compra de cartón y papel. El volumen promedio de material 

de compra de cartón y papel para el 2003 fue de 70.082 kilos/mes y el del 2004 

fue de 120.793 kilos/mes . 

 

El promedio de venta del cartón y papel es igual al de compra por         

consiguiente no se mantiene saldo en inventario. 

 

 

 

Tabla 9: Volumen de compras y ventas de cartón y papel en kilos 

 

MESES COMPRAS SALDOS VENTAS 

AÑOS 2003 2004 2003 2004 2003 2004 

Enero 24010 77800 0 0 24010 77800 

Febrero 33205 116526 0 0 33205 116526 

Marzo 42019 105346 0 0 42019 105346 

Abril 37349 98764 0 0 37349 98764 

Mayo 89850 130245 0 0 89850 130245 

Junio 54261 145625 0 0 54261 145625 

Julio 66174 128232 0 0 66174 128232 

Agosto 115773 126549 0 0 115773 126549 

Septiembre 112329 142365 0 0 112329 142365 

Octubre 125852 136487 0 0 125852 136487 

Promedio (Kg) 70.082 120.793 0 0 70.082 120.793 

Fuente: Inversora Capalmer E.U 
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2.4.3 Capacidad instalada por producto. De acuerdo a las condiciones de 

procesamiento actuales de Inversora Capalmer E.U, teniendo en cuenta 

maquinaria, horas trabajadas por día, turnos de trabajo y eficiencia de los 

operarios, la capacidad instalada por producto aproximada de: 

 

60.000 Kg/día Materiales Ferrosos 

60.000 Kg/día Materiales No Ferrosos 

4.500 Kg/día Cartón y Papel 

 

 

2.4.4  Costo de producción por producto. De acuerdo a la estructura de costos 

manejada por la empresa los costos de producción por producto de manera 

aproximada es: 

 

Materiales Ferrosos: $285/ kg 

Materiales No Ferrosos: $2920/Kg 

Cartón: 160/Kg 

Papel: 370/Kg 

 

 

2.4.5  Precio de venta. Para los materiales el precio de venta es establecido por 

las condiciones del mercado y las políticas de precio que tiene la compañía. 

Además en algunos clientes, como es el caso de C.I. Todometal (que se dedica a 

la exportación), el precio es establecido con relación a la variación del dólar. 

 

Actualmente los precios unitarios por productos en el mercado nacional de 

contado por producto son: 

 

Materiales Ferrosos: $305/Kg. 

Materiales no Ferrosos $3100/Kg. 
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Cartón: $185/Kg. 

Papel: $415/Kg. 

 

 

2.5 MERCADEO 

 

 

2.5.1 Comportamiento de las ventas 2002 - 2004. Las ventas realizadas por la 

empresa en el periodo comprendido entre los años 2002 – 2004 de 

funcionamiento han tenido destinos locales, nacionales e indirectamente 

internacionales. 

 

A nivel local se ha vendido a C.I Todometal S.A. materiales no ferrosos que 

también se dedica a la exportación, por esto nos referimos a indirectamente 

internacional, a nivel nacional se ha venido vendiendo al grupo siderúrgico Diaco 

S.A, material ferroso; el cual es el cliente mas significativo que tiene la empresa y 

se encuentra ubicado en Boyacá. También esta Recipapeles ubicado en 

Barranquilla, al cual se le vende todo el cartón y el papel. 

Las ventas del año 2002 fueron de $1.165.537.000 las cuales disminuyeron en el 

2003 a $993.720.520 y aumentaron en el año 2004 a $1.153.976.206; es decir del 

año 2002 al 2004 disminuyeron en un 14.74% y del 2003 al 2004 aumentaron en 

un 14% 

 

 

2.5.2 Canales de distribución. La empresa no tiene intermediarios, vende 

directamente a la industria. Para el envío de la mercancía; las políticas de la 

empresa en cuanto a este aspecto es despachar 1 ó 2 camiones diariamente. 

 

En el caso del material enviado al Grupo Siderúrgico Diaco S.A. que tiene su 

planta en Boyacá, se hace necesario contratar camiones, que muchas veces 



 49 

cobran altos fletes o son difíciles de conseguir, este aspecto dificulta que se envíe 

mayor cantidad de material y con mayor frecuencia. 

 

El material vendido a C.I Todometal S.A., es transportado en algunos casos 

(dependiendo el volumen) por los camiones de propiedad de la empresa. 

 

 

2.5.3  Principales clientes. 

GRUPO SIDERÚRGICO DIACO S.A. 

Armando Arrido Otoya 

Dir: Calle 100 9ª - 39 P7 

Bogotá D.C  

Tel: (091) 6003900 

 

C.I TODOMETAL S.A. 

Beatriz Helena Giraldo 

Dir: Campestre calle 10 Nª 56 B – 211 lote 49 

Tel: 6571995 

Cartagena de Indias D.T y C. 

 

RECIPAPELES 

Dir: Calle 9 A 46 A Nº 73 

Barranquilla - Atlántico 

Tel: (095) 3510322 
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2.5.4  Expectativas de los clientes. Con el fin de conocer mejor la percepción de 

los clientes sobre la empresa, y sus expectativas acerca de los productos y 

servicios de la misma, se desarrollo una encuesta. (Véase anexo F)., tomando 

como base una población de las 3 las empresas clientes de Inversora Capalmer 

E.U en el país, Los resultados obtenidos fueron los siguientes: 

 

Figura 11. Linea de productos que utiliza

34%

33%

33%
Ferrosos - Diaco S.A

No Ferrosos - C.I

Todometal

Carton y papel -

Recipapeles 

 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

La empresa tiene un cliente por cada línea de producto por eso la torta se divide 

en partes iguales. 

Figura 12. Calidad del producto final

25%

75%

0%

Mejor

Igual

Peor

 

Fuente: Encuesta aplicada 
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Para el 75% de las empresas la calidad del producto de Inversora Capalmer E.U 

es igual al de su competencia y para el resto mejor, esto nos indica que estamos 

entre los márgenes aceptados de calidad por parte de sus clientes. 

 

 

Figura 13. Precios de los productos

0%

75%

25%

Bajos

Mercado

Altos

 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

La mayoría de los clientes de Inversora Capalmer E.U consideran que el precio de 

los productos son acordes a los del mercado, es decir, al mismo nivel del de su 

competencia. 

 

 

Figura 14. Plazos de pago

75%

25%
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Fuente: Encuesta aplicada 
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En esta gráfica se muestra que la empresa Inversora Capalmer E.U es flexible con 

el cobro de sus cuentas por cobrar, ya que el 75% de ellos considera que le dan el 

tiempo suficiente para la cancelación de las facturas.  

 

 

Figura 15. Tiempos de entrega

34%
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0%

Tempranos

A tiempo

Retrasadas

 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

La gráfica a continuación muestra que para los clientes de Inversora Capalmer 

E.U una opinan que los tiempos de entrega de los productos son tempranos y a 

tiempo. 

 

 

Figura 16. Servicio
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Fuente: Encuesta aplicada 
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Para todos los clientes el servicio que Inversora Capalmer E.U es bueno. 

 

 

2.5.5  Estrategias de promoción y publicidad utilizadas. En relación con el 

aspecto de promoción y publicidad no se hace mucho énfasis, actualmente solo 

tienen aviso publicitario en las páginas amarillas del directorio de la ciudad. 

 

 

2.5.6  Fortalezas y debilidades frente a la competencia 

 Fortalezas: 

1. Amplia línea de reciclaje  

2. Maquinaria adecuada para el material reciclaje 

3. Excelente recurso humano 

4. Software contable utilizado  

5.  Alta participación de la gerencia en mejoras para la empresa 

6. Adecuado manejo de anticipos 

 

 

 Debilidades: 

1. Insuficiente centros de acopio 

2. . Ubicación geográfica de la empresa 

3. Centralización de las decisiones  

4. .Deficiencia de elementos de protección industrial 

5. Falta de sistemas para la administración estratégica 

6. Poca capacidad de los camiones de carga. 

 

 

2.6  COMPETITIVIDAD 
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2.6.1  Panorama nacional de la Industria del reciclaje de desperdicios de 

desechos metálicos. Aproximadamente un tercio del total de los metales (férreos 

y no férreos) que se consumen en el mundo son de origen secundario.  

 

Producir el mismo metal, con análogas características y aplicaciones, a partir de 

los diferentes tipos de chatarras, supone un ahorro energético del orden del 50 por 

ciento en el caso del acero, del 95 en el caso del aluminio, del 70 en el caso del 

cobre y de alrededor del 60 en los casos del plomo y del cinc.  

 

Los metales reciclables son materiales que las industrias recuperadoras y 

recicladoras siempre han considerado como materias primas secundarias, 

asimilables a los minerales que son la base de la siderurgia integral y de la 

metalurgia primaria. La industria metalúrgica, desde siempre y con intensidad 

creciente, ha sabido gestionar los residuos propios de su actividad industrial y los 

procedentes de los bienes que produce. Es pues una industria capaz de reutilizar 

en gran medida sus propios residuos, de tal modo que constituyen una proporción 

importantísima de las materias primas que utiliza. 

 

En algunos sectores de la economía el incremento de los precios del acero, ha 

generado preocupación* 

 

El precio interno de Colombia, está estrechamente relacionado con el nivel 

mundial. Al estar en una economía globalizada, Colombia no puede sustraerse de 

los precios que rigen el mercado mundial, por lo que estos han seguido esta 

tendencia; entre otras razones por el aumento significativo de las materias primas 

importadas y nacionales, especialmente de la chatarra. 

 

El precio de la chatarra, materia prima fundamental para las siderúrgicas, ha 

crecido por encima del precio interno promedio mensual del acero. Entre octubre 

de 2003 y febrero 24 de 2004, el precio de compra de chatarra se ha 

                                                 
*
 la Cámara Fedemetal de la ANDI 
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incrementado el 34%, mientras que el precio de venta del acero muestra un 

aumento del 18%. 

 

En forma adicional a la situación anterior, los fletes marítimos tuvieron un 

incremento de 88% en un lapso de 15 meses, lo cual afecta tanto al producto 

terminado como a la materia prima. 

 

Todo lo anterior explica por qué ha sido necesario reajustar los precios del acero 

en Colombia. 

 

 

2.7   ANALISIS DEL SECTOR EXTERNO DE INVERSORA CAPALMER E.U 

 

 

Externamente la empresa se encuentra afectada por factores políticos y 

económicos principalmente, que se deben tener en cuenta a la hora de emprender 

un proceso exportador. 

 

 

2.7.1  Entorno político. A nivel político Inversora Capalmer E.U. se vio afectada 

negativamente por una situación coyuntural; ya que el actual gobierno ha 

adoptado medidas transitorias sobre las exportaciones de chatarra de fundición de 

hierro o acero, lingotes de chatarra de hierro o acero y desperdicios y desechos de 

cobre, aluminio y plomo. 

 

El Gobierno Nacional estableció que 4.700 toneladas se podrán exportar de 

desperdicios y desechos de chatarra, fundición de hierro o acero y lingotes de 

chatarra de hierro o acero, durante seis meses.( Véase anexo G).  

 

Esta decisión fue tomada por el Gobierno a través del Decreto 1771, expedido el 2 

de junio y mediante el cual se toman medidas transitorias para las exportaciones 
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de estos productos.. La medida fue tomada luego de la recomendación que hiciera 

el Comité de Asuntos Aduaneros, Arancelarios y de Comercio Exterior (AAA), ante 

la coyuntura internacional e interna en el mercado del acero y sus materias primas 

y que podrían generar escasez de las materias para la industria siderúrgica 

nacional, afectando de esta forma la cadena productiva, la generación de empleo 

y la oferta exportable de productos con alto valor agregado.  

 

 

2.7.2  Entorno económico. El desabastecimiento de la chatarra ha impactado 

fuertemente en los costos de producción de las empresas siderurgicas, pues los 

precios de algunas de estas materias primas han aumentado hasta en un 150% y 

en algunos casos es imposible conseguirla. Además ha afectado la generación de 

empleo, pues las empresas han tenido que reducir su personal para bajar costos. 

También se ha dejado de aprovechar el 20% de la capacidad instalada por este 

problema, pues hay ocasiones en donde es preferible, por costos o por no tener 

materia prima, no elaborar el producto.  

 

El valor agregado que las empresas metalúrgicas le pueden aportar a la chatarra 

un margen incremental más alto de impuestos que su venta en bruto, e inclusive 

en la mayoría de los casos genera “cero” impuestos .Además, las empresas de 

metalurgia generan productos que alimentan los procesos metalmecánicos. Estos 

también se están viendo muy afectados. Algunas empresas están sintiendo tan 

crítica la situación, que en cualquier momento pueden cerrar sus plantas.  

 

Por este motivo los empresarios del sector siderurgico y metalúrgico le han 

solicitado al gobierno que mediante una ley prohíba las exportaciones de chatarra, 

como ocurre en otros países como Argentina, Perú, Uruguay e inclusive Ecuador 

que tiene esta ley en curso.  
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2.8   ANÁLISIS MATRICIAL 

 

 

Teniendo en cuenta los factores internos y externos analizados anteriormente, 

hemos de optar por el uso de la denominada Matriz de Evaluación de Factores 

Internos (Matriz E.F.I); con el fin de determinar que factores inciden de manera 

relevante en el proceso exportador de Inversora Capalmer E.U. 

 

 

2.8.1  Matriz E.F.I. Esta herramienta resume y evalúa las fuerzas y debilidades 

más importantes dentro de las áreas funcionales de un negocio y ofrece una base 

para identificar y evaluar las relaciones entre dichas áreas. Esta matriz se 

desarrolla en cinco pasos: 

 

1. Haga un listado de factores internos de éxitos. 

 

2. Asigne un peso , entre 0.0 (no importante) y 1.0 (importante). 

 

3. Asigne una calificación entre 1 y 4 a efecto de indicar si el factor 

representa una debilidad mayor (calificación = 1), una debilidad 

menor (calificación = 2), una fuerza menor (calificación = 3), una 

fuerza mayor (calificación = 4). 

 

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificación correspondiente 

para determinar una clasificación ponderada. 

 

5. .Sume las clasificaciones ponderadas para determinar el total 

ponderado de la organización. 

 

6. Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz 

E.F.I, el total ponderado puede ir de un mínimo de 1.0 a un máximo 
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de 4.0, siendo la calificación promedio de 2.5. Las calificaciones por 

debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones que son débiles en 

lo interno, mientras que calificaciones por encima de 2.5 indican una 

posición interna fuerte* 

 

 

Tabla 10. Matriz E. F. I 

 

 MATRIZ E.F.I 

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO CALIFICA 

CION 

TOTAL 

PONDERADO 

FUERZAS    

1. Amplia línea de reciclaje  0.18 4 0.72 

2.Maquinaria adecuada para el material 

reciclable 

0.12 4 0.48 

3. Excelente recurso humano  0.07 4 0.28 

4. Software contable utilizado  0.02 3 0.06 

5. Alta participación de la gerencia en 

mejoras para la empresa 

0.05 3 0.15 

6. Manejo adecuado de anticipos 0.07 4 0.28 

DEBILIDADES    

1. Insuficientes centros de acopios 

propios. 

0.06 1 0.06 

2. Ubicación geográfica de la empresa 0.13 1 0.13 

3. Centralización de las decisiones 0.03 2 0.06 

4. Deficiencia de elementos de protección 

industrial 

0.05 2 0.1 

5. Falta de sistemas para la administración 

estratégica 

0.05 2 0.1 

6. Poca capacidad de los camiones de 

carga 

0.17 1 0.17 

                                                 
*
 DAVID, Fred R. Conceptos de Administración Estratégica. Mexico: Prentice may 182 p 
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 1  2.59 

Fuente: Plan de mejoramiento del área administrativa y operativa de la empresa 

Inversora Capalmer E.U 

 

Después de aplicar la matriz de evaluación de factores internos al caso especifico 

de Inversora Capalmer E.U se obtuvo un total ponderado de 2.59, este resultado 

se encuentra por encima de la media 0.09, lo que indica que la empresa no se 

encuentra fuerte internamente en un porcentaje realmente significativo, pero 

cuenta con la capacidad de afrontar un proceso de exportacion. Según este 

análisis se puede afirmar que la empresa necesita implementar mecanismos para 

realzar sus puntos fuertes y convertir sus debilidades en éxito. 

 

 

2.8.2  Matriz E.F.E. Esta herramienta resume y evalúa las oportunidades y 

amenazas más importante del entorno en que se desarrolla un negocio y ofrece 

una base para identificarlas y evaluarlas. Esta matriz se desarrolla en cinco pasos: 

 

 1. Haga un listado de factores externos relevantes, entre ambos máximo deben 

sumar 20. 

 

2. Asigne un peso, entre 0.0 (no importante) y 1.0 (importante).  

 

3. Asigne una calificación entre 1 y 4 a efecto de indicar si la empresa no está 

respondiendo a un factor (calificación = 1), una respuesta media (calificación = 2), 

una respuesta superior a la media (calificación = 3), una respuesta superior 

(calificación = 4) en la cual la empresa capitaliza oportunidades y evita amenazas.  

 

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificación correspondiente para 

determinar una calificación ponderada.  
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5. Sume las calificaciones ponderadas para determinar el total ponderado de la 

organización* 

 

 

Tabla 11. Matriz E.F.E 

 

MATRIZ E.F.E 

FACTORES PESO CALIFICA

CION 

TOTAL 

PONDERADO 

OPORTUNIDADES    

Acuerdos comerciales con China 0.1 1 0.1 

Mercados poco concentrados a partir del 

ALCA 

0.05 1 0.05 

Dinámica positiva de las exportaciones 0.05 3 0.15 

Aumento de la demanda a nivel 

internacional  

0.1 4 0.4 

Aumento del precio de la chatarra a nivel 

internacional 

0.1 4 0.4. 

Acceso al cambio tecnológico. 0.05 3 0.15 

AMENAZAS    

Alta competitividad internacional 0.1 3 0.3 

Nuevos competidores 0.1 3 0.3 

Limitaciones a las exportaciones por parte 

del gobierno 

0.1 4 0.4 

Disposiciones tributarias y fiscales 0.05 2 0.1 

Inestabilidad de los mercados 0.05 3 0.15 

   2.5 

Fuente: Los autores 

 

El resultado nos muestra que la empresa se encuentra en la media (2.5), pero por 

defecto, lo que indica que la empresa esta respondiendo medianamente ante el 

                                                 
*
 DAVID, Fred R. Conceptos de Administración Estratégica. Mexico: Prentice may 182 p 
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aprovechamiento de las oportunidades que se el están presentando en el mercado 

y que paralelamente no es está evitando las amenazas que le rodean. Por lo 

anterior, Inversora Capalmer E.U debe implementar estrategias que le permitan 

cambiar esta situación de manera que pueda crecer como lo requiere para poder 

emprender el proceso exportador desea. 

 

De acuerdo a los resultados obtenidos en cada matriz, podemos observar que la 

empresa esta operando bien internamente, y que conoce sus fortalezas pero debe 

trabajarlas para minimizar el riesgo de sus debilidades. 

 

Por otro lado, externamente vemos que la empresa no esta aprovechando las 

oportunidades que este medio le esta ofreciendo, pero que al emprender un 

proceso exportador podrá capitalizarlas para disminuir las amenazas que le 

rodean.  

 

Con estos factores definidos, en el capitulo IV, se definirán las estrategias que 

Inversora Capalmer E.U deberá implementar para que pueda tener una posición 

interna más fuerte y capitalizar de mejor manera sus oportunidades. 

 

 

 

 

 

 

 

 

3  ANÁLISIS DEL PRODUCTO EN EL MERCADO OBJETIVO 

 

 

En este capitulo, luego de haber esbozado claramente, la situación actual de la 

empresa Inversora Capalmer E.U y el análisis de su potencial exportador, con sus 
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debilidades y fortalezas, se realizara un análisis del producto en los diferentes  

mercados potenciales según sus características y accesibilidad comercial como 

objetivo. 

 

De acuerdo a lo analizado en el mercado local y teniendo en cuenta las fortalezas 

del producto seleccionado a exportar son los materiales ferrosos, ya que este 

producto presenta ventaja con relación a los otros, en cuanto a que posee 

características de calidad superiores, mayor disponibilidad del producto y 

adicionalmente el procesamiento del material no ferroso es mucho mas costoso 

por lo cual la empresa tendría que invertir una cifra considerable para la 

exportación de este material; con el cual no cuenta la empresa. 

 

Para la elección del mercado objetivo, se hizo necesario realizar una inteligencia 

de mercados a través de IntelExport Colombia, con el fin de seleccionar el 

mercado al que estará dirigido este proyecto, Para llevar a cabo lo anterior, se 

indagó la posición arancelaria que maneja el en los procesos de exportación, a 

través de la División Comercial Y Técnica del Departamento de Impuestos y 

Aduana Nacional DIAN; el cual no comprende una partida general para desechos 

industriales y reciclables, sino que esta dividido por tipos de material. Para este 

caso es: Desperdicios y desechos (chatarra), de fundición, la partida arancelaria 

es 72.04.10.00.00. 

 

En el proceso de inteligencia de mercados, los resultados obtenidos corresponden 

a los siguientes países: Taiwán, España, India, Estados Unidos, Canadá, Antillas 

Holandesas, China. Analizando diferentes aspectos, tales como, afinidad cultural, 

destino actual de las exportaciones colombianas del producto, competidores, 

preferencias arancelarias, disponibilidad de transporte, facilidad de acceso e 

indicadores económicos de la situación de los países, se decidió escoger como 

países mercados objetivos CHINA, TAIWAN y ESPAÑA,  
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3.1 MERCADO OBJETIVO CHINA  

 

 

Figura 17. Mapa de China 

 

 

 

 

Ciudad mercado objetivo: Beijing 

 

 

 

 

Justificación. 

 Fuerte crecimiento en consumo de hierro derivado de una acelerada 

industrialización y creación de infraestructura básica. 

 

 Registra el mayor crecimiento en el sector siderúrgico. 
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 Incremento de los precios de la chatarra. 

 

 Tasa de Variación del Producto Interno Bruto (PIB), creciente. 

 

 Cantidad significativa de puertos con infraestructuras modernas,  

           relevante para comercio internacional. 

 

 País de empuje en la región Asiática 

 

 

3.1.2  Factores macroeconómicos. 

 Reseña general de China. Bañan sus costas el este del Mar de China, la 

Bahía de Corea, el Mar Amarillo y el sur del Mar de China. Situado en el Asia 

del este, limita con Corea del Norte, Vietnam, Afganistán, Bután, Birmania, 

Hong Kong, India, Kazajstán, Kyrgyzstan, Laos, Macau, Mongolia, Nepal, 

Pakistán, Rusia y Tayikistán. Con una superficie total de 9,596,960 km², es el 

cuarto país más grande del mundo. Y el Monte Everest, situado en la frontera 

con Nepal, es el pico más alto del mundo. Su ciudad capital es Beijing, y los 

idiomas oficiales son el chino estándar o mandarín, el yue, el wu, y otros 

muchos dialectos. Algunos de sus recursos naturales son: el carbón, el 

petróleo, el gas natural, y potencial energía hidroeléctrica (la más grande del 

mundo). 

 

 

 

 

Tabla 12. Indicadores macroeconómicos de China  

 
POBLACIÓN: 1,304,200,000 

MONEDA: YUAN   
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PIB:  

Valor US$: 1,372,000,000,000.00 

PIB per Capita US$: 1,062.00 

Crecimiento de PIB %: 7.50 

TASA DE DEVALUACIÓN 

%:  
0.10 

CAMBIO DE LA MONEDA 

X US$:  
8.29 

DEUDA EXTERNA US$ :  182,570,000,000.00 

TIPO DE CAMBIO 

BILATERAL X MONEDA 

DEL PAÍS :  

Valor Col$: 347.26 

DESEMPLEO %: 10.20 

INFLACIÓN %: 0.80  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

Tabla 13. Balanza comercial de China  

 

COMERCIO EXTERIOR 
2002 

(US$) 

2003 

(US$) 

2004 

(US$) 

EXPORTACIONES 266,661,113,296  325,642,067,334  438,472,556,679 

IMPORTACIONES  243,567,049,651  295,302,905,307 413,095,615,634  

BALANZA COMERCIAL  23,094,063,645  30,339,162,027  25,376,941,045  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

 

 

 

Tabla 14. Balanza comercial bilateral entre Colombia y China. 

 

http://www.proexport.com.co/
http://www.proexport.com.co/
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INTERCAMBIO 

BILATERAL 

2002 

(US$) 

2003 

(US$) 

2004 

(US$) 

EXPORTACIONES 

TOTALES FOB 

COLOMBIANAS 

HACIA CHINA, 

REPUBLICA 

POPULAR 

19,907,155  28,915,657  80,866,371  

Exportaciones 

Tradicionales  
1,175,460  6,452,294 40,020,140  

Exportaciones No 

Tradicionales  
18,731,695  22,463,363 40,846,231  

IMPORTACIONES CIF 

COLOMBIANAS 

DESDE CHINA, 

REPUBLICA 

POPULAR 

353,736,040  475,406,163  688,673,815 

BALANZA BILATERAL -333,828,885  -446,490,506  -607,807,444  

Fuente. www.proexport.com.co 

 

 

3.1.3  Producción nacional del sector. China se ha afirmado como el primer 

consumidor mundial de todas las grandes materias primas: consume más del 40% 

de la producción mundial de carbón, 25% de la de acero y níquel, 19 % de la de 

aluminio.  

 

Hay en China una enorme cantidad de productores de acero, pero en 1999, sólo 

28 de esas empresas contaban con una producción anual superior a un millón de 

toneladas y se repartían el 72% de la producción total china. Es decir, el sector 

siderúrgico chino continúa aún enormemente atomizado y, a pesar de las 

diferentes reestructuraciones, existen aún muchas empresas con una escasa 

capacidad productiva. Actualmente, tres son los grupos que desempeñan el papel 

http://www.proexport.com.co/
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de gigantes en la escena siderúrgica china, con una producción superior a los 8 

millones de toneladas: 

 

Baosteel (Shanghai Baoshan Steel Complex) 

Anshan Iron&Steel 

Capital Steel 

 

 

Tabla 15. Tamaño del mercado en China 

 

CHINA (cantidad de compra en Tons)    

EMPRESA Q. 
COMPRA 

FRECUENC Q. 
TOTAL 

A & k PACIFIC, LTD 6000 Semanales 24000 

CHINA FAR EAST INT'L TRD. CO 12000 Quincenales 24000 

EURO ASIAN TRADE BRIDGE INFO 5000 Semanales 20000 

CHINA LIAONING INTERNATIONAL 7000 Semanales 28000 

CHENGDU IMPORT EXPORT CORP 25000 Mensuales 25000 

TOTAL   121000 

COMPRA PROMEDIO   24200 

TOTAL POBLACION (PROM X 10)   242000 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

 Exportaciones de China 2004. Maquinaria y Equipo de transporte 39%, 

manufacturas diversas 31%, manufacturas básicas 16.3%, químicos 4.7%, 

alimentos y animales vivos 4.5%.  (Véase anexo H). 

 

 

 

 

 

 

 



 68 

 

Tabla 16. Destino de las exportaciones de China 

 
PRINCIPALES PAISES DESTINO DE LAS 

EXPORTACIONES - 2004 

PAÍS 
VALOR 

(US$) 
PARTICIP.(%) 

ESTADOS UNIDOS  92,510,148,387  21.10  

HONG KONG  76,323,594,840  17.41  

JAPON  59,453,989,291  13.56  

COREA DEL SUR  20,104,849,210  4.59  

ALEMANIA  17,446,503,383  3.98  

HOLANDA (PAISES 

BAJOS)  
13,500,307,210  3.08  

REINO UNIDO  10,827,795,826  2.47  

TAIWAN  9,013,771,933  2.06  

SINGAPUR  8,873,162,481  2.02  

FRANCIA  7,295,516,590  1.66  

COLOMBIA  398,611,634  0.09  

OTROS PAISES  122,724,305,894 27.99  

TOTAL 

EXPORTACIONES 
438,472,556,679 100  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

 Importaciones de China 2004. Maquinaria y equipo de transporte 46.4%, 

manufacturas básicas 16.4%, químicos 13.2%, manufacturas diversas 6.7%.  

(Véase anexo I). 

 

 

 

 

 

http://www.proexport.com.co/
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Tabla 17. Proveedores de las importaciones realizadas por China 

 
PRINCIPALES PROVEEDORES DE LAS 

IMPORTACIONES - 2004  

País 
Valor CIF 

(US$) 

Particip. 

(%) 

JAPON  74,204,074,492  17.96  

TAIWAN  49,364,171,049  11.95  

COREA DEL SUR  43,160,536,144  10.45  

ESTADOS UNIDOS  33,882,962,191  8.20  

ALEMANIA  24,391,745,899  5.90  

MALASIA  13,998,328,986  3.39  

HONG KONG  11,138,954,985  2.70  

SINGAPUR  10,486,455,515  2.54  

RUSIA  9,729,033,938  2.36  

TAILANDIA  8,828,914,405  2.14  

COLOMBIA  60,465,439  0.01  

OTROS PAISES  133,849,972,591 32.40  

TOTAL IMPORTACIONES 413,095,615,634 100  

Fuente www.proexport.com.co 

 

 

 Productos exportados desde Colombia a China (no tradicionales 2004).  
Véase anexo J. 

 

 

 Tasas de Interés de China  

Tasa de Interés :  
Tasa de Interés Activo %: 5.31 

Tasa de Interés Pasivo %: 1.98 

 

 

http://www.proexport.com.co/
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3.1.4  Información para ingresar al mercado objetivo chino. 

 Acuerdos comerciales. 

Negociaciones comerciales entre la República Popular China y Colombia. El 

Gobierno de la República Popular China y el Gobierno de la República de 

Colombia, cerraron negociaciones bilaterales en el marco de la aprobación de 

acceso de China a la OMC, ellos por lo tanto, vincularon para este fin un listado de 

productos para los cuales la República Popular China otorga preferencias a la 

República de Colombia.  

 

Entre los productos que tienen tratamiento preferencial, encontramos los 

siguientes: Flores cortadas, carne de bovino, banano, limones, café, piña, ácido 

cítrico, fungicidas, maletines en cuero, algodón, ferro níquel, entre otros. China 

asegura que estas tarifas arancelarias, no serán menos favorables que las que se 

acordaron, al momento en que dicho país sea aceptado por la OMC.  

 

 

 Aranceles y otros impuestos a las importaciones. 

Estructura arancelaria. Con aprobación del Consejo de Estado, China disminuirá 

en mayor medida, desde el 1 de enero de 2003, los aranceles aduaneros sobre las 

importaciones, reduciendo su nivel promedio general aritmético del 12% al 11%, 

con la rebaja en distinto grado de más de 3.000 ítems impositivos.  

 

Según ha informado la oficina de la Comisión de Tarifas Arancelarias del Consejo 

de Estado, con esta rebaja; China cumple estrictamente el deber de reducción de 

derechos de aduana tras el ingreso en la OMC y, por otra parte, realiza una 

regulación necesaria de la estructura de los ítems y tasas impositivos de acuerdo 
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con las necesidades del desarrollo de los diversos sectores de la economía del 

país.* 

 

China, que ingresó en diciembre del 2001 en la OMC, anunció el pasado mayo la 

aplicación de aranceles a nueve productos siderúrgicos. Esta medida afecta, entre 

otros, a Taiwan, que se convirtió en miembro de la organización el pasado enero. 

Estas medidas afectan negativamente en más de 1220 millones de dólares a las 

exportaciones taiwanesas de productos siderúrgicos**
 

 

 

Tarifas. Algunos miembros del grupo de trabajo de acceso de China a la OMC, 

expresan preocupación sobre algunos impuestos internos que se aplican a las 

importaciones, incluyendo el Impuesto de Valor Agregado (VAT) el cual no es 

administrado de acuerdo a los requerimientos del GATT 1.994. Parece que China 

permite la aplicación indiscriminada de impuestos internos y cargas a las 

importaciones de bienes y servicios.  

 

En China existen tres grandes tipos de recaudo de impuestos en productos y 

servicios: El VAT que se aplica sobre bienes y servicios para procesamiento, 

mantenimiento y ensamble; el impuesto al consumo que se aplica a algunos 

productos de consumo y el impuesto de negocios que se aplica al suministro de 

servicios, transferencia de activos intangibles y ventas del Estado.  

 

De acuerdo a la última información disponible, el impuesto de valor agregado 

(VAT) es del 17%, pero existen también tarifas más bajas del 13%; El impuesto al 

consumo se calcula de acuerdo al volumen o cantidad de la mercancía o por 

medio de una tasa fija del precio de venta, para el impuesto de negocios se aplica 

el 3% para transporte, comunicaciones, cultura y deportes y el 5% para finanzas, 

                                                 
*
 http://spanish.people.com.cn/spanish/200212/23/sp20021223_60345.html 

 
**

 http://www.americaeconomica.com/numeros3/187/reportajes/arruti187.htm 

http://spanish.people.com.cn/spanish/200212/23/sp20021223_60345.html
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seguros, transferencias de bienes tangibles e intangibles. Además de esto, para 

entretenimiento el impuesto puede estar entre 5% y 20%.  

 

 

 

 

 Regulaciones y normas. 

Sistema de licencias de importación. Las operaciones de comercio exterior 

únicamente pueden ser realizadas por empresas chinas y mixtas o empresas 

dentro de las Zonas Económicas Especiales (ZEE). Para realizar este tipo de 

operación existe un sistema de licencias que operan de la siguiente manera, todas 

las empresas necesitan una licencia general para dirigir sus operaciones 

comerciales. Algunas importaciones requieren licencia, las cuales están divididas 

en las siguientes categorías por el Gobierno chino:  

 

 

Artículos prohibidos. Armas, municiones y explosivos de cualquier clase; dinero 

falso, material impreso, medios de comunicación magnéticos, películas o 

fotografías que puedan dañar los intereses políticos, económicos, culturales y 

morales de China; venenos, drogas ilícitas, animales y plantas con enfermedades, 

prendas de vestir viejas o usadas; algunos alimentos que contengan colorantes o 

aditivos que puedan ser dañinos para la salud humana, entre otros.  

 

 

Bienes restringidos. Esta categoría de productos requieren una licencia de 

importación emitida y autorizada por el Ministerio de Comercio Exterior y de 

Cooperación Económica. Entre los productos se encuentran algunos granos, lana, 

azúcar, algodón, tabaco, lavadoras, caucho natural y relojes; algunas licencias de 

importación han sido eliminadas debido al acceso de China a la OMC. 
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Cuotas de importación. China gradualmente ha estado eliminando las cuotas de 

importación y continúa en este proceso después de su acceso a la OMC. Entre los 

productos para los que se exigen cuotas de importación se encuentran los 

productos de aceites refinados, azúcar, máquinas electrónicas, productos 

electrónicos, entre otros. 

 Condiciones generales de acceso desde Colombia. El comercio entre 

Colombia y China se moviliza esencialmente por vía marítima, 99% del total, 

siendo el tonelaje de importación mayor que el de exportación.  

 

A pesar de la distancia, la estructura mundial del transporte marítimo, facilita la 

conexión entre puertos colombianos y chinos, previa realización de uno o dos 

transbordos. Similar situación presenta el transporte aéreo.  

 

No obstante que las condiciones señaladas permiten el acceso de productos 

colombianos al mercado chino, es importante tener en consideración las variables 

tiempo de tránsito y puerto de destino, teniendo en cuenta que algunos pueden 

carecer de la infraestructura requerida. 

 

La red ferroviaria comprende 67.540 Km concentrados en su mayoría en la parte 

oriental del país.; El sector de los ferrocarriles es uno de los más anticuados y 

conservadores de toda China. Los ferrocarriles construidos recientemente cuentan 

con una extensión Norte-Sur de 2.381 kilómetros paralelo a la ruta costera 

existente vía Shanghai y Beijing. 

 

La red de carreteras consta de 1.400.000 Km, de los que 16.550 Km son 

autopistas y 9.078 km carreteras de primera clase. La red vial se está 

expandiendo a un ritmo inferior a las necesidades de la economía. 

En la actualidad existen 216.900 kilómetros más de carreteras que fueron 

construidos, aumentando la red vial de la nación en un 18%. Esto sucedió por el 

aumento circunstancial del tráfico de pasajeros y la movilización de carga que 

crecieron en un 20%. Las proyecciones Chinas son; aumentar su red vial unos 
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200.000 kilómetros más, conectando el 93% de aldeas y pueblos a través del país 

pero, a pesar de estas mejoras, la red de carreteras sigue siendo inadecuada para 

las demandas para el transporte en China.  

 

Menos de 600.000 kilómetros de carreteras en China se consideran autopistas de 

gran capacidad y solamente alrededor 15.000 kilómetros son carreteras 

adecuadas. Problemas similares afectan los puertos. 

 

 

Transporte marítimo. La longitud de la Costa China es de 32.000 km. de los 

cuales 18.000 km. son continentales y el resto de 14.000 km. insulares. Las costas 

chinas se caracterizan por tener importantes puertos a lo largo de la costa. 

 

Por su dimensión territorial, China cuenta con una amplia infraestructura portuaria 

extendiéndose a lo largo del litoral, con un número superior a 350 puertos y 

subpuertos o auxiliares. Aproximadamente el 57% de éstos se dedican a la 

actividad comercial internacional. 

 

Por su impacto comercial, su infraestructura y la afluencia de navieras 

internacionales, merecen destacarse los puertos de: Dalian (Noreste); Tianjin y 

Qingdao (Beijing y Norte de China); Shanghai (Este); Guangzhou, Shenzhen y 

Xiamen (China meridional), Fuzhou, Yantian y Yingkou. 

 

 

Shanghai. Es el puerto comercial más grande del país y al cual va a ser  dirigida 

la chatarra. Es el centro del tráfico de China a lo largo del litoral del río de 

Changjiang, sirviendo de punto intermodal para el envío de cargas. 

El río de Changjiang conecta el puerto con las provincias del interior y por su 

posición en la costa central, lo enlaza a todos los puertos del Norte y Sur de 

China. Shanghai tiene acceso al sistema ferroviario nacional conectándolo con 

Beijing, Hangzhou, Zhejiang y Jiangxi.  
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Su infraestructura se encuentra en capacidad para manejar todo tipo de carga, 

general, a granel y refrigerada. Casi el 50% del total nacional de las industrias 

tecnológicas altamente desarrolladas se ubican en Shanghai. 

Por la infraestructura portuaria existente en China, por ser un país generador y 

receptor de grandes volúmenes de carga, se torna atractivo para que las navieras 

provenientes del mundo recalen allí, circunstancia que no es ajena para los 

productos que se generen en Colombia. 

 

 

Servicios y tarifas. En servicios existen diferentes opciones para los 

exportadores colombianos a cualquiera de los puertos antes mencionados. Sin 

embargo desde Colombia no se cuenta con servicios marítimos directos hacia 

China. No obstante se presentan conexiones que facilitan el envío de la carga. El 

inconveniente se genera en los largos tiempos de tránsito y los transbordos en 

puertos del Caribe, Europa Norte y en puertos del pacífico (Panamá, Perú, Corea 

del Sur, Hong Kong y Japón) que necesariamente deben realizarse antes de 

recalar en este país. 

 

Desde Colombia, los puertos de Dalian, Nanjin, Tiajin, Shanghai, Quinbdao y 

Xiamen, además de ser los más importantes destinos, concentran la mayor oferta 

de servicios regulares.  

 

En cuanto a fletes la competencia internacional ha generado una desregulación, 

es así como hoy en día para un mismo producto y un mismo destino se pueden 

encontrar niveles muy diferentes; es probable que un exportador pueda lograr 

niveles algo inferiores en la medida en que cuente con cargas de compensación o 

volúmenes regulares de exportación. 

 

 

3.1.5  Análisis del consumidor. 
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 Perfil del Consumidor. Este plan exportador va dirigido a todas las 

empresas del sector siderúrgico de China 

 

 

 Localización del consumidor. El consumidor se encuentra localizado en la 

ciudad de Beijing – China Republica Popular 

 

 

 Elementos que inciden en la decisión de compra. Para determinar los 

elementos que inciden en la decisión de compra del consumidor y otras variables 

se realizo una encuesta vía e-mail . a la muestra representativa de la población 

total De las cuales solo 5 respondieron la encuesta. (Véase anexos K y L) 

 

Figura 18. Factores clave
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

Para los clientes potenciales chinos el factor mas determinante al momento de la 

decisión de compra es la calidad, seguido por el precio, tiempo de entrega, y plazo 

de pago en igual proporción.  

 

 

 Características de la demanda. 

Tasa de crecimiento. Según las previsiones del IISI, en el 2004 el PNB de China 

podría registrar un crecimiento del 8,6% y del 8% en 2005 (la OCDE estima que 
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este crecimiento será del 8,3% en 2004 y del 7,8% en 2005). El Secretario 

General del IISI, Ian Christmas, destaca el hecho de que China seguirá estando a 

la cabeza del crecimiento mundial del acero en lo que se refiere a producción y 

consumo. 

 

En el 2004, el consumo de acero de China será del orden de 260 m. T., es decir, 

un aumento del 13,2% en comparación con 2003. El consumo de acero del resto 

del mundo ha sido estimado en 687,1 m.T. con un aumento de 36,9 m.T., o sea 

del 5,7% con respecto a 2003. En 2005, el consumo de acero de China podría 

oscilar entre 280 y 290 m.T., o sea un aumento entre 17 y 27 m.T. (entre 6,4% y 

10,7%). El Gobierno chino intenta frenar el crecimiento económico. Asia está 

desempeñando un papel creciente en el mercado siderúrgico mundial. La 

participación de China en la producción mundial de aceros es más importante que 

se suponía. El IISI abrirá una oficina en Asia.* 

 

 

 Hábitos o temporadas de compra. La frecuencia de compra de los 

clientes Chinos es semanal, seguido por las compras quincenales y luego 

mensuales. 

Figura 19.  Frecuencia de compra 
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Fuente: Encuesta aplicada 

                                                 
*
 http://www.acermetal.com/boletin_21/tribuna.htm 
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 Preferencias de los clientes. La mayoría de los clientes prefieren las 

diferentes clases de la chatarra de hierro.  

 

Figura 20.  Preferencias
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 Disposición de compra. De los cliente encuestados; tres de ellos estarían 

dispuestos a comprarle chatarra ferrosa a una empresa Colombiana el resto no. 

 

Figura 21.  Disposicion de compra
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

Los siguientes son los contactos positivos: 

 

A & K. PACIFIC, LTD 

Dir: 35 – 2 – 401 Shengp – Gu- Nan –Li 

Código Postal: Beijing 100029 
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China, Republica Popular 

Contacto: Jason Ren  

Tel: (86) – 442 3989 

Fax: (86) 106 -444 7967 

E-mail: jshren@btamail.net.cn 

 

CHINA FAR EAST INT’L TRD. CO 

Dir: B/D 9A Dongtucheng St Heping 

Codigo Postal: Chaoyang Dist., Beijing 100-013 

China, Republica Popular 

Contacto: QUan Jizheng 

Tel: (86) 24 -2340 07006 

E-mail: Zyanwei@mail.sy.In.cn 

 

EURO-ASIAN TRADE BRIDGE INFO  

Dir: Electronic Bld. 2506, Wanshou 

Codigo Postal: Rd. 27 Haidan., Beijing 100846 

China, Republica Popular 

Contacto: Margaret Lee  

Tel: (86) 10 -6820 79 12/24 

Fax: (86) 10 6820 7924 

E-mail: Lym@eatb.com.cn 

 

 

3.1.6  Análisis de la competencia internacional 

 Principales empresas comercializadoras de chatarra en China. 

1  Baosteel Group 

2 Angang Group 

3 Shougang Group 

4 WISCO 

mailto:jshren@btamail.net.cn
mailto:Zyanwei@mail.sy.In.cn
mailto:Lym@eatb.com.cn
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5 Shanghai Metallurgical Holding Corp. 

6 Baotou I/S Co. 

7 Magang Stock Co. Ltd. 

8 Pangang Group Co. 

9 Handan I/S Group Co. 

10 Bengang 

11 Jinan I/S Group Co. 

12 Tangang Group Co. 

13 TISCO 

14 Anyang I/S Group Co. 

15 Tianjin Metallurgical Bureau 

16 Laiwu I/S Group 

17 Kunming I/S Group Co. 

18 Nanjing I/S Group Co. 

19 Tonghua I/S Group Co. 

 

 

 Productos de la competencia. En China se comercializa los desperdicios 

de cobre, aluminio, estaño, hierro, acero y plomo. 

 

 

 Precio. En China el valor de una tonelada de chatarra se cotiza a 300 
dólares* 
 

 

3.1.7  Sistema de distribución física en el mercado objetivo chino. 

 Dimensiones del producto para el empaque. 

Este producto va al granel o en contenedor reforzado ya sea de 20 pies o 40 pies, 

con ninguna clase de empaque solo con las especificaciones que el comerciante 

exija de la chatarra según el código ISRI. (Véase. anexo M). para la chatarra de 

                                                 
*
 http://www.canacero.org.mx/informa6/comext.asp 
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hierro forjado de ¼” o mas de espesor, las piezas individuales no pueden superar 

las 60”X24” (tamaño de caja negra). 

 Embalaje. Para el embalaje se prepara de forma tal de asegurar una carga 

compacta. 

 

 

 Logística. En esta parte se expondrán todos los gastos en que se incurren 

al realizar una exportación, los cuales deben ser tenidos en cuenta para la 

determinación del plan optimo 

 

Con respecto al tipo de transporte a considerar para este proyecto se descartan el 

trasporte aéreo, terrestre, debido a las ubicaciones geográficas de los destinos; 

Por consiguiente el transporte mas adecuado es el marítimo hacia el puerto de 

Shanghai. 

 

En el caso de la exportación de chatarra, se requieren cantidades superiores a 

20.000 Toneladas para contratar barcos chatarreros, (Bulk carrier, self loading). 

Por lo general para cantidades inferiores, lo indicado es el uso de container, 

(contenedores). Lo que aplica para este caso. 

 

 

 Transporte. Las compañías de transporte determinan el costo con base en 

el cubicaje de la mercancía, ósea, se cobra por peso o por volumen, el que sea 

mayor. Cuando es por peso, como en el caso de la chatarra por lo general existe 

un peso “mínimo” con una tarifa definida y si la mercancía a despachar resulta ser 

de menos peso, la cantidad mínima a pagar es la definida por el estándar mínimo. 

De igual manera si la mercancía sobrepasa el peso mínimo, el valor a pagar seria 

el costo por Kg. 

 

Cuando es por volumen, el costo se calcula basándose en el mayor largo, ancho y 

altura de la consignación o del empaque del producto. Las consignaciones cuya 
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dimensiones externas tengan un promedio de mas de 6000 centímetros cúbicos, 

se cobra siempre con base en el volumen. El costo por peso se calcula dividiendo 

el volumen cúbico por 6000, el resultado es el peso en kilogramos y se debe 

redondear a la fracción más próxima.  

 

 

 Costos logísticos del transporte vía marítima a China. En la tabla se 

puede apreciar que el costos F.O.B es de 26.16 dólares por tonelada para un 

contenedor de 20 pies y de 29.56 dólares por tonelada para un contenedor de 40 

pies. 

 

En cuanto a los costos C.I.F se observa un valor de 65.76 dólares por toneladas 

para contenedores de 20 pies, y de 72.72 dólares por tonelada para contenedores 

de 40 pies; en este caso es mejor transportar la chatarra en contenedores de 20 

pies, ya sea asumiendo los costos como F.O.B o C.I.F. 

Los fletes de la chatarra se pueden observar en el (Anexo N) 

 

Para conocer el precio mínimo al que se puede vender la chatarra en China hay  

que sumarle a los costos logísticos el precio Ex Work actual el cual es de          

$345.000/ton  lo cual totaliza $496.248.  

 

Tabla 18. Costos logísticos vía marítima a China. 

 

DETALLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 

 20 PIES 40 PIES 20 PIES 40 PIES 

Transporte Fábrica-Puerto 10.714 10.714 300.000 300.000 

Embalaje 10.000 10.000 280.000 280.000 

Uso portuario x contenedor 6.027 8.438 168.750 236.250 

Descargar contenedor en muelle 2.009 2.009 56.250 56.250 

Almacenaje primeros 10 días 1.398 1.446 39.150 40.500 

Op Port para movilización de 

inspección aduanera 

7.457 7.457 208.800 208.800 
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Op. Port. en llenado y vaciado 

del contenedor 

12.500 17.857 350.000 500.000 

Otros Gastos (Papelería) 1.786 1.786 50.000 50.000 

Comisión por trámite 7.143 7.143 200.000 

 

200.000 

IVA 16% 1.143 1.143 32.000 32.000 

TOTAL COSTOS F.O.B 

(Pesos) 

60.177 67.993 1.684.950 1.903.800 

Total COSTOS F.O.B (Dólares) 26,16 29,56 732,58 827,73 

Transporte marítimo Shangai 

con fletes y seguros  

90.357 

 

98.571 2.530.000 2.760.000 

Documentación FEE 714 714 20.000 20.000 

TOTAL COSTOS CIF (PESOS) 151.248 167.278 4.234.950 4.683.800 

TOTAL COSTOS CIF 

(DÓLARES) 

TRM: 2.300 pesos 

65,76 72,72 1.841,28 2.036,43 

Fuente: Aviocargo S.I.A 

 

 

3.1.8  Canales de distribución. 

 Tipos de canales de distribución existentes. Los tipos de canales de 

distribución utilizados por la competencia para la comercialización de sus 

productos, es por medio de la venta directa, con una negociación cerrada bajo 

pedido especifico con el cliente. 

 

 

 Alternativas de canales para la distribución del producto. Las 

alternativas de canales de comercialización recomendadas por proexport -

Colombia en China, son diversas, pueden utilizarse las siguientes: 

 

1. Agentes de ventas colombianos o chinos, directamente contratados por la 

empresa, para desempeñar la labor de venta y negociación con clientes en el 
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M.O.C, con un nivel de intermediación cero, con una cobertura dependiente de 

la agilidad del agente para manejar el mercado. Los costos dependen del 

salario y viáticos de este agente de ventas. 

2. Negociaciones directas con los clientes, por medio del Internet, sin la 

representación de ningún agente de ventas permanente en el MOC, con un 

nivel de intermediación cero, con una cobertura dependiente manejo de la 

relación proveedor-cliente y las comunicaciones. El costo de esta alternativa es 

relativamente bajo y esta representado en el uso de internet, llamadas, fax, 

entre otros. 

 

3. Negociaciones por medio de mayoristas: El uso de mayoristas, desde el 

punto de vista operativo representan un gran soporte para la labor de venta en 

el extranjero por diversos ventajas, como: 

 

 Conocimiento y experiencia en el mercado local: cercanía con el 

cliente, conocimiento de posibles compradores y sus necesidades. 

 

 Manejo de inventarios del producto en sus propios locales, lo que 

concentra al productor en pedidos significativos y mas rentables. 

 

 Ofrecen servicios financieros a los proveedores proporcionándoles 

voluminosos mercados al contado, por medio los cuales se puede 

recuperar capital y no invertir en inventarios 

 

 El nivel de intermediación con los mayoristas es alto, con costos de 

representación considerables y esto les exige tener que trabajar con 

precios demasiado competitivos para soportar ese nivel,  y que sea 

ventajoso para ella, en las actuales condiciones no seria rentable 

esta alternativa, ya que la empresa, tiene que optimizar su estructura 

de costos. 
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3.1.9  Contactos comerciales. Para el año 2005 se encontraron las siguientes 

ferias o eventos a nivel nacional  relacionados con el sector de los metales. 

Tabla 19. Ferias en China  

   

EVENTO FECHA LUGAR DESCRIPCION 

China International 

Steel Construction 

Congress 

26/09/2005 Beijing 

(China) 

Septiembre 26 - 29 

WIRE ASIA (Beijing) 02/11/2005 Beijing 

(China) 

Del 02 al 04 de Noviembre del 

2005 Onceava conferencia y 

exhibición internacional de la 

producción de alambrón, cable, 

amortiguadores y otros productos 

derivados del alambre. 

SHANGHAI METAL 

EXPO 

01/12/2005 Shanghai 

(China 

(República 

Popular) 

Metalurgia, equipo para fundición, 

instalaciones de fundición, 

equipamiento de forja, ingeniería 

de procesos térmicos, hornos 

industriales, instalaciones térmicas 

industriales.  

Tube China - China 

International Tube 

and Pipe Trade Fair 

25/09/2006 Shanghai, 

China 

September 25-28, 2006 

Fuente: www.mundoacero.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.mundoacero.com/


 86 

 

 

 

3.2..  MERCADO OBJETIVO TAIWAN 

 

 

Figura  22: Mapa de Taiwán  

 

 

 

Ciudad mercado objetivo: Kaohsiung 

 

Justificación. 

 Registra un alto crecimiento en el sector siderúrgico 

 

 Aumento de la demanda de chatarra 
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 Aumento del precio de la chatarra 

 

 Tasa de variación del Producto Interno Bruto (PIB), creciente 

 

 Destino actual de las exportaciones colombianas 

 

 Cantidad significativa de puertos con infraestructuras modernas,  

     relevante para comercio internacional 

 

 País de empuje en la región asiática 

 

 

3.2.1  Factores macroeconómicos. 

 Reseña general de Taiwán. Situada 160 km. al sudeste del territorio 

continental de China, Taiwán integra una cadena de islas volcánicas del oeste del 

Pacífico, de la cual también forman parte las islas de Japón.  

 
La parte central de la isla está ocupada por montañas que se extienden de norte a 

sur. Una estrecha llanura sobre la costa occidental es la principal región agrícola 

del país, donde se cultivan arroz, caña de azúcar, bananas, tabaco. Más de dos 

tercios de la isla están cubiertos por bosques. Cuenta con algunos recursos 

minerales: carbón, gas natural, mármol, piedra caliza y cantidades no significativas 

de cobre, oro y petróleo. El país sufre las consecuencias de su enorme explosión 

industrial, con altos grados de contaminación en el aire, el agua y la tierra. 

 

Tabla 20. Indicadores macroeconómicos de Taiwán 

 

CAPITAL: TAIPEI 

POBLACIÓN: 22,603,001 

IDIOMA: MANDARIN 

MONEDA: NUEVO DOLAR TAIWANES   
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PIB:  

Valor US$: 283,900,000,000.00 

PIB per Capita US$: 12,562.00 

Crecimiento de PIB %: 3.30 

TASA DE DEVALUACIÓN %:  10.78 

CAMBIO DE LA MONEDA X 

US$:  
32.92 

DEUDA EXTERNA US$ :  25,800,000,000.00 

TIPO DE CAMBIO 

BILATERAL X MONEDA DEL 

PAIS :  

Valor Col$: 87.42  

DESEMPLEO %: 5.00 

INFLACIÓN %: -0.30   

Fuente: www.proexport.com 

 

 

Tabla 21. Balanza comercial de Taiwán 

 

COMERCIO EXTERIOR 
2002 

(US$)  

2003 

(US$)  

2004 

(US$)  

EXPORTACIONES 122,866,000,000  130,597,000,000  144,180,000,000 

IMPORTACIONES  107,237,000,000  112,530,000,000 127,249,000,000  

BALANZA COMERCIAL  15,629,000,000  18,067,000,000  16,931,000,000  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

Tabla 22. Balanza comercial bilateral entre Colombia y Taiwán 

 
INTERCAMBIO 

BILATERAL  

2002 

(US$) 

2003 

(US$) 

2004 

(US$) 

EXPORTACIONES 

TOTALES FOB 

COLOMBIANAS HACIA 

24,182,190  44,088,262  50,435,171  

http://www.proexport.com/
http://www.proexport.com.co/
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TAIWAN 

ExportacionesTradicionales  19,542,251  38,490,284 45,743,716  

Exportaciones No 

Tradicionales  
4,639,939  5,597,978 4,691,455  

IMPORTACIONES CIF 

COLOMBIANAS DESDE 

TAIWAN 

141,332,707  166,381,253  164,458,130 

BALANZA BILATERAL -117,150,517  -122,292,991  -114,022,959  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

3.2.2 Producción nacional. Industria. 31,05% del PIB La manufactura (25,85% 

del PIB), comprende más del 80 por ciento del valor de la producción. Las 

industrias de capital y tecnología intensivos continúan creciendo, mientras que las 

industrias de mano de obra intensiva siguen en declive. Las industrias clave 

comprenden maquinaria eléctrica, aparatos mecánicos, textiles, plásticos, equipo 

para transportes, hierro y acero, instrumentos de precisión y químicos. 

 

Tabla 23. Tamaño del mercado en Taiwan 

 

TAIWAN (cantidad de compra en Tons)    

EMPRESA Q. 
COMPRA 

FRECUEN Q. 
TOTAL 

BARNALI TRADE INTERNATIONAL 5000 Semanales 20000 

BHARAT IMPEX 8000 Quincenales 16000 

A.M.P.E.X 20000 Mensuales 20000 

KARANS EXPORTS – IMPORTS 4000 Semanales 16000 

GLOBAL IMPEX 6000 Semanales 24000 

TOTAL   96000 

COMPRA PROMEDIO   19200 

TOTAL POBLACION (PROM X 10)   192000 

. Fuente: Encuesta aplicada 

 

http://www.proexport.com.co/
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Tabla 24. Exportaciones realizadas por Taiwán 2004 

 

 EXPORTACIONES 

Máquinas y aparatos eléctricos 43.092’1 

Reactores nucleares, calderas, máquinas 39.468’6 

Materias plásticas y sus manufacturas 7.949’4 

Vehículos automóviles, tractores 4.884’7 

Fundición, hierro y acero 4.243’1 

Manufacturas de fundición, hierro y acero 4.072’4 

Filamentos sintéticos o artificiales 3.815’6 

Instrumentos y aparatos de óptica 3.643’3 

Tejidos de punto 2.770’7 

Juguetes 2.192’7 

Restantes exportaciones 32.184’4 

Fuente: http://www.mcx.es/turismo/infopais/taiwan/Taiwan.htm 

 

Tabla 25. Destino de las exportaciones Taiwán 

 

PRINCIPALES PAISES DESTINO DE LAS 

EXPORTACIONES - 2004 

PAÍS 
VALOR 

(US$) 

PARTICIP 

(%) 

HONG KONG  28,352,989,631  19.66  

ESTADOS UNIDOS  25,941,255,445  17.99  

CHINA, REPUBLICA 21,416,894,791  14.85  

http://www.mcx.es/turismo/infopais/taiwan/Taiwan.htm
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POPULAR  

JAPON  11,912,239,936  8.26  

SINGAPUR  4,982,538,240  3.46  

COREA DEL SUR  4,573,544,769  3.17  

ALEMANIA  4,207,446,291  2.92  

HOLANDA (PAISES BAJOS)  4,126,144,264  2.86  

MALASIA  3,046,116,838  2.11  

REINO UNIDO  2,884,228,250  2.00  

COLOMBIA  128,470,012  0.09  

OTROS PAISES  32,608,131,533 22.62  

TOTAL EXPORTACIONES 144,180,000,000 100  

. Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

Tabla 26. Importaciones hechas  por Taiwán 2004 

 

IMPORTACIONES 

Máquinas y aparatos eléctricos 38.212’9 

Reactores nucleares, calderas, máquinas 27.820’1 

Combustibles y aceites minerales 13.029’8 

Instrumentos y aparatos de óptica 8.823’1 

Productos químicos orgánicos 5.628’4 

Fundición, hierro y acero 4.856’7 

Materias plásticas y sus manufacturas 3.554’9 

Productos diversos de las industrias 

químicas 
2.904’4 

Vehículos automóviles, tractores 2.872’8 

http://www.proexport.com.co/
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Cobre y sus manufacturas 1.906’6 

Restantes importaciones 30.385’2 

Fuente: http://www.mcx.es/turismo/infopais/taiwan/Taiwan.htm 
 

 

 

Tabla 27. Proveedores de las importaciones realizadas por Taiwán 

 
PRINCIPALES PROVEEDORES DE LAS IMPORTACIONES 

2004 

PAÍS 
VALOR CIF 

(US$) 

PARTICIP 

(%) 

JAPON  32,634,744,683  25.65  

ESTADOS UNIDOS  16,819,810,786  13.22  

CHINA, REPUBLICA POPULAR  10,960,105,283  8.61  

COREA DEL SUR  8,687,748,900  6.83  

ALEMANIA  4,964,310,271  3.90  

MALASIA  4,748,913,003  3.73  

ARABIA SAUDITA  4,275,504,239  3.36  

SINGAPUR  3,860,829,465  3.03  

FILIPINAS  3,080,934,426  2.42  

INDONESIA  2,921,513,175  2.30  

COLOMBIA  58,994,251  0.05  

OTROS PAISES  34,235,591,518 26.90  

TOTAL IMPORTACIONES 127,249,000,000 100  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 Principales productos exportados desde Colombia a Taiwán (no 
tradicionales) 2004. Véase anexo Ñ 

 

 

http://www.mcx.es/turismo/infopais/taiwan/Taiwan.htm
http://www.proexport.com.co/
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 Tasas de Interés de Taiwán 

Tasa de Interés :  
Tasa de Interés Activo %: 6.80 

Tasa de Interés Pasivo %: 1.43 

 

 

3.2.3  Información para ingresar el producto al mercado objetivo taiwanes. 

 Acuerdos comerciales. 

Negociaciones comerciales entre Taiwán y Colombia. Por su posición 

geográfica, Colombia se inscribe de manera natural en la Cuenca del Pacífico, 

pero no basta la sola vecindad para asegurar una dinámica comercial activa.  

 

Es por esta razón, que en desarrollo de una estrategia orientada a estimular el 

avance de las relaciones comerciales en esta Región, el gobierno nacional 

adelanta acciones para fortalecer las relaciones bilaterales con los países que 

hacen parte de ella y, al tiempo, se ha buscado la participación activa del país en 

el Sistema Regional de Cooperación, compuesto por los foros Asia Pacific 

Economic Cooperation -APEC-, Pacific Economic Cooperation Council -PECC-, 

Pacific Basin Economic Council -PBEC- y, más recientemente, el Foro de 

Cooperación América Latina-Asia del Este -FOCALAE-. 

 

 

Foro de cooperación América Latina- Asia del Este (FOCALAE). FOCALAE 

fue creado en Chile en 1998, por iniciativa del entonces Primer Ministro de 

Singapur, como un mecanismo entre América Latina y Asia del Este, que busca 

brindar un espacio favorable de diálogo directo entre las dos regiones, para 

identificar problemas, preocupaciones y posibles soluciones comunes a los retos 

de desarrollo y bienestar de sus pueblos. 

 

Colombia participó en la primera reunión de ministros de relaciones exteriores de 

FOCALAE, llevada a cabo en Santiago - Chile en marzo de 2001. Esta reunión 

marcó el inicio de un diálogo y de un proceso de cooperación entre ambas 
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regiones para tratar asuntos políticos, culturales, económicos y sociales de interés 

común, por cuanto se busca reforzar los vínculos entre estas regiones, 

preservando las respectivas identidades culturales. Allí, Filipinas fue electa 

coordinadora por Asia y Colombia por América Latina, condición bajo la cual 

deberá organizar y albergar la reunión de altos funcionarios de este Foro en el 

2002. 

 Aranceles y otros impuestos a las importaciones. 

Estructura arancelaria. Desde Mayo de 1.998 Taiwán inició el desmonte de 

tarifas en unos 1.130 artículos; Otros 750 ítems hacen parte de la lista de 

candidatos para desmonte de tarifas así como para una completa revisión del 

programa de tarifas basado en los resultados de las consultas bilaterales y 

multilaterales de Taiwán y la OMC con treinta socios comerciales y que está 

siendo desarrollada para ser aprobada por el Yuan legislativo en concordancia con 

el acceso a este organismo. 

 

De manera general, las tarifas arancelarias en los productos agrícolas tienden a 

ser más altas que las tarifas de los productos industriales. La oposición de los 

sectores agrícolas (cultivadores) a la reducción de las tarifas en estos productos 

es bastante fuerte y estos grupos tienen suficiente peso político. Sin embargo, en 

1.998, Taiwán redujo tarifas a una lista de unos 15 productos agrícolas de acuerdo 

a los compromisos adquiridos con algunos países como parte de los tratados 

previos al acceso a la OMC. 

 

 

Tarifas. Con el acceso a la OMC, Taiwán estableció algunos porcentajes tarifarios 

con el fin de que algunos productos que actualmente no lo están, fueran 

desgravados progresivamente, entre estos la carne de cerdo y de pollo, 

desperdicios para aves de corral y cerdos, leche líquida, maní, frijoles, ajo, 

algunas frutas y verduras, arroz y productos derivados de este. 
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Para los productos no agrícolas y productos en general, la tarifa nominal promedio 

en Taiwán es de 8,2%, y la tarifa que se liquida por peso es en promedio de 2,5%, 

pero ambas se vienen reduciendo desde 1.998. La industria ha expresado su 

preocupación por los impuestos que son cobrados a los cargamentos que entran a 

Taiwán, sin importar que estos sean estén libres de impuestos si son entregados 

por medio del servicio postal. Taiwán es miembro del Tratado de Información 

Tecnológica (ITA, por sus siglas en inglés), y en este orden, se ha comprometido a 

reducir las tarifas en los productos de información tecnológica. 

 

Además del impuesto a las importaciones, los importadores también deben pagar 

0,3% de impuesto de puertos y 5% de IVA. Los bienes que ingresen a Taiwán por 

aire o paquetes de correo están exentos de impuesto de puertos. Las 

importaciones también están sujetas a un impuesto de promoción del 0,0425%. 

 

Adicional a las tarifas, todas las importaciones deben pagar un Impuesto a la 

Construcción de Puertos al Ministerio de Transportes y Comunicaciones que es 

igual al 0,3% de su valor CIF. Este impuesto está en espera de ser reducido al 

0,2% en el futuro cercano. Eventualmente, este impuesto sería reemplazado por 

un impuesto de carga y servicio comercial para los puertos y sería calculado con 

base en el peso del cargamento y el tonelaje de las mallas del navío. 

 

 

 Regulación y normas. 

Licencias de importación. Del total de las 10.344 categorías oficiales de 

productos de importación, 995 categorías aún están reguladas y requieren algún 

tipo de aprobación de las autoridades relevantes. Otras 142 categorías requieren 

permiso de importación del Departamento de Comercio Exterior. 

 

 

Artículos prohibidos. La entrada de narcóticos, armas y municiones está 

prohibida en Taiwan; así como la importación de botes de pesca debido al 
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reducido número de lugares en donde estos pueden atracar. De igual forma, están 

completamente prohibidas las importaciones de muchos productos agrícolas 

importantes tales como el arroz, maní y algunos productos lácteos seleccionados. 

 

Bienes restringidos. La importación de 252 categorías, incluyendo las 

municiones y algunos productos agrícolas, está restringida. Estos productos solo 

pueden ser importados bajo circunstancias especiales. 

 

Muchas restricciones que existían a las importaciones fueron abolidas en 1.997 

para facilitar el ingreso de Taiwan a la OMC, pero a pesar de esto, está restringida 

y/o controlada la importación de determinados productos en el fundamento de la 

seguridad nacional, el mantenimiento del orden público, la preservación de la vida 

y salud humana, animal o vegetal. Todos este tipo de productos requieren de 

permisos de importación emitidos por la Oficina de Comercio Exterior. 

 

 

Cuotas de importación. La mayoría de productos que cuentan con cuotas 

corrientes de importación son agrícolas, entre ellos las carnes rojas, carne de 

cerdo y de pollo, así como las papas; pero esta situación cambia 

considerablemente a partir de la entrada en la OMC. 

 

 

 Condiciones generales de acceso desde Colombia 

Las exportaciones colombianas cuentan con servicios de transporte aéreo y 

marítimo que facilitan el intercambio comercial. Si bien el acceso por vía aérea a 

Taiwán carece de servicios directos existen múltiples conexiones a través de 

aeropuertos concentradores en el mundo. En transporte marítimo no existen 

dificultades por cuanto las posibilidades en servicios directos y con transbordo son 

múltiples.  
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Transporte marítimo. A pesar de su limitada extensión territorial, el desarrollo 

portuario de Taiwán ha sido clave para su desarrollo comercial. 

 

Taiman cuenta con 8 puertos para el manejo de su comercio Exterior. Keelung 

rankeado entre los primeros puertos del mundo y Kaohsiung son los que manejan 

la mayor parte del transporte contenedorizado consecuentemente donde confluyen 

mayores servicios.  

 

El puerto de Kaohsiung se sitúa en la costa al sudoeste de Taiwan, en la 

intersección entre el estrecho de Taiwan y el estrecho de Bashi. Por las 

condiciones geográficas, es el centro de funcionamiento regional de Asia-Pacífico. 

Sus ventajas geográficas de transporte oceánico lo convierten en un importante 

puerto comercial internacional y en el puerto destino para este caso. 

La estructura de servicios de transporte de Colombia a Taiwán se basa en rutas 

regulares directas y con transbordo. 

 

Con relación a los fletes, estos se ubican en un rango entre US$ 1100 y US$1.200 

por contenedor de 20" y US$1.300 y US$1.400 de 40, Para despachos menores a 

un contenedor se puede contar con dos servicios de carga suelta sujeta a 

consolidación, por parte de Express Cargo Line desde Cartagena y Buenaventura 

y Ecu-Line desde Cartagena, vía Miami y Barcelona, con tiempos de tránsito altos 

que oscilan entre 40-52 días. 

 

Los niveles de fletes para carga suelta, se mueven en el siguiente rango: US$218– 

US$270 por Tonelada o Metro Cúbico.  

 

 

3.2.4  Análisis del consumidor 

 Perfil del consumidor 

Esta plan va dirigido a las grandes empresas del sector siderúrgico de Taiwán 
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 Localización del consumidor. El cliente se encuentra localizado en la ciudad 

de Kaoshiung, Taiwán 

 

 Elementos que inciden en la decisión de compra. De la muestra 

representativa tomada de clientes potenciales taiwaneses .(Véase anexo O), solo 

5 respondieron la encuesta. (Véase anexo K), y los resultados obtenidos son los 

siguientes: 

 

Para los clientes Taiwaneses los factores decisivos al momento de comprar son el 

precio y la calidad, seguido por el tiempo de entrega, independientemente de que 

país provenga y que cantidad. 

 

Figura 23. Factores clave
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 Características de la demanda  

Tasa de crecimiento. El ministro de Economía de la República de China (en 

Taiwán), Lin Yi-fu, dijo recientemente en una entrevista con un diario francés que 

Taiwán estaría registrado un incremento económico del 3,59 por ciento para el año 

2005. 
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 Hábitos o Temporadas de Compras. La frecuencia de compra para los  

clientes potenciales en Taiwán es semanal. 

 

Figura 24.  Frecuencia de compra

60%20%

20% 0%

Semanal

Quincenal

Mensual

Ocasional

 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

 Preferencias de los clientes. Los taiwaneses prefieren los tres tipos de 

chatarra, no tienen una preferencia especifica. 

 

Figura 25.  Preferencias
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 Disposición de Compra. De las empresas encuestadas 2 respondieron 

positivamente a esta pregunta, pero el resto respondió negativamente . 
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Figura 26. Disponibilidad de compra
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

BHARAT IMPEX 

Dir: 11 Sangeeta, 7Th Rd. Prabht Col 

Taiwan 

Contacto: Jagesh Jain 

Tel: (91) 22 – 242 8051 

Fax: (91) 22 – 242 2824 

E-mail: bharatin@bom5.vsnl.net.in 

 

KARANS EXPORTS – IMPORTS 

Dir: 16, Acharappan St 

Taiwan 

Contacto: S. Prabhakaran 

Tel: (91) 44 – 524 49 68 

Fax: (91) 44 – 524 02 91 

E –mail: karans@xlinfosys 

 

 

mailto:bharatin@bom5.vsnl.net.in
mailto:karans@xlinfosys
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3.2.5  Análisis de la competencia internacional 

 Principales empresas comercializadoras de chatarra 

Shaogang Group Co. of Guangdong 

Xinyu I/S Stock Co. Ltd. 

Shagang Group Co. of Jiangsu 

Hangzhou I/S Group Co. 

Tianjin Iron-making Plant 

Xiangtan I/S Corp. 

Sanming I/S Works 

Echeng I/S Works 

Xinjiang Bayi I/S Group 

Liuzhou I/S Group Co. 

Guangzhou I/S Group Co. 

Shijiazhuang I/S Plant 

Qindao I/S Group Co. 

 

 

 Productos de la competencia. Los productos de la competencia son los 

residuos de hierro, acero, estaño, cobre y aluminio. 

 

 

 Esquema de comercialización. El esquema de comercialización utilizado 

es la venta directa, es decir entre el cliente final que son las siderurgias con las 

comercializadoras de chatarra nacionales. 

 

 

 Precio. El precio que se maneja de la chatarra ferrosa en Taiwán es de 250 

dólares por tonelada * 

 

 

                                                 
*
 ENTREVISTA con Dober Arango. Gerente de C.I Recitech. Cartagena de Indias. 17 de 

Noviembre de 2004 
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3.2.6  Sistema de distribución física en el mercado objetivo taiwanes. Igual al 

mercado objetivo chino. 

 

3.2.7  Costos logísticos en el transporte vía marítima hacia Taiwán. Los 

costos logísticos hacia Taiwan son iguales a los de China. 

 

 

Tabla 28. Costos logísticos de exportación para el transporte marítimo a Taiwán 
 

DETALLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 

 20 PIES 40 PIES 20 PIES 40 PIES 

Transporte Fábrica-Puerto 10.714 10.714 300.000 300.000 

Embalaje 10.000 10.000 280.000 280.000 

Uso portuario x contenedor 6.027 8.438 168.750 236.250 

Descargar contenedor en muelle 2.009 2.009 56.250 56.250 

Almacenaje primeros 10 días 1.398 1.446 39.150 40.500 

Op Port para movilización de 

inspección aduanera 

7.457 7.457 208.800 208.800 

Op. Port. en llenado y vaciado 

del contenedor 

12.500 17.857 350.000 500.000 

Otros Gastos (Papelería) 1.786 1.786 50.000 50.000 

Comisión por trámite 7.143 7.143 200.000 

 

200.000 

IVA 16% 1.143 1.143 32.000 32.000 

TOTAL COSTOS F.O.B 

(Pesos) 

60.177 67.993 

 

1.684.950 1.903.800 

Total COSTOS F.O.B (Dolares) 26.16 29.56 732,58 827,73 

Transporte marítimo Kaohsioung 

con fletes y seguros  

90.357 98.571 2.530.000 2.760.000 

Documentación FEE 714 714 20.000 20.000 

TOTAL COSTOS CIF (PESOS) 151.248 167.278 4.234.950 4.683.800 

TOTAL COSTOS CIF 

(DÓLARES) 

TRM: 2.300 pesos 

65,76 72,72 

 

1.841,28 2.036,43 
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Fuente: Aviocargo S.I.A 

 

3.2.8  Canales de distribución. Igual al mercado objetivo chino. 

 

 

3.2.9  Contactos comerciales. Para el año 2005, no se encontraron ferias o 

eventos relacionados dispuestos para el sector siderurgico en Taiwán, por lo que 

se citaran los eventos a nivel internacional. 

 

Tabla 29. Ferias internacionales 

 

EVENTO FECHA LUGAR DESCRIPCION 

Tube India 

International 

18/022005 Hyderabad 

India 

Febrero 18-20 2005 

 

Minino Word Russia 05/04/2005 Russia Abril 5-8 2005 

Expo 2005 05/04/2005 New Delhi 

(India) 

Abril 5-8 2005 

Iron & steel 

Exposition and 

Tecnhical Convention 

09/05/2005 Chartlotte, 

North 

Carolina, 

USA 

Mayo 9 -13 2005 

Fundición, siderurgia, hierro y 

acero. Siderurgia, instalaciones 

para fábricas de laminación, 

técnica de sensores, ingeniería de 

la medición, componentes. 

Finet 2005 10/05/2005 Prague 

(Czech 

Republic) 

Mayo 10-12 2005 

Tercera Feria de Tratamineto de 

Superficies, acabado y tecnología 

de empaquetado. 

Alliance 10/05/2005 Lyons 

(Francia) 

Subcontratación: 

Maquinaria, maquina-herramienta 

y equipamiento industrial 

Interwire 14/05/2005 Atlan (USA) Mayo 14-19 2005 

Fabricantes y proveedores de la 
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industria del cable y el alambre. 

Manufacturers of and Suppliers to 

the Wire and Cable, Fastener. 

Clean Technologies 

in the Steel Industry 

06/06/2005 Balatonfüred

, HUNGARY 

Junio 6 – 8 2005 

5th European Coke- 

and Ironmaking 

Congress 

12/06/2005 Stockholm, 

Sweden 

Junio 12 – 15 2005 

Tube Russia 21/06/2005 Moscow, 

Russia 

Junio 21 – 24 2005 

 

METAL – 

International Fair of 

Technologies for 

Foundry 

01/09/2005  Kielce 

(Polonia) 

Fundición, siderurgia, hierro y 

acero. Equipo para fundición, 

acero.  

Wire Singapore 2005 20/09/2005 Singapore Septiembre 20-22 2005 

MiningWorld Central 

Asia 2005 

21/09/2005 Kazakhstan, 

Almaty  

Septiembre 21-23 2005 

EUROFINISH 19/10/2005  Gand 

(Belgica) + 

 Salón profesional europeo de 

tratamientos superficiales. el 19 al 

21 de Octubre del 2005 

 Wire 24/04/2006  Düsseldorf Del 24 al 28 de Abril 2006 

Feria Internacional del Alambre y 

Cable 

Internacional Tube 

and Pipe Trade Fair 

24/04/2006       Düsseldorf, 

Germany 

Abril 24 – 28 2006 

 

 

EURO-BLECH EC 

2007 

 

24/10/2006 

Hannover 

Alemania 

Del 24 al 28 de Octubre del 2006  

Feria Internacional Tecnológica de 

la Transformación de la Chapa.  

METEC 2007 12/06/2007 Düsseldorf 

(Germany 

Junio 12-16 2007 

Fuente: www.mundoacero.com 

 

 

http://www.mundoacero.com/
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3.3 MERCADO OBJETIVO DE ESPAÑA 
 

 

Figura 27: Mapa de España 

 

 

 

Ciudad Mercado Objetivo: Madrid 

 

 

Justificación:  

 Destino actual de las exportaciones colombiana de este producto 

 

 Existe crecimiento de las empresas en el sector siderúrgico 

 

 Tasa de variación del Producto Interno Bruto (P.I.B), creciente 
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 Cantidad significativa de puertos con infraestructuras modernas, relevante 

para comercio internacional 

 

 Las excelentes relaciones bilaterales, tanto políticas como comerciales. 

 Afinidad cultural y comercial 

 

 Disponibilidad de Transporte 

 

 País de empuje en la región europea 

 

 

3.3.1  Factores macroeconómicos 

 Reseña general de España. El territorio se extiende sobre el 82% de la 

península ibérica y las islas Baleares y Canarias. El centro del país es una 

meseta; al norte están los Pirineos, límite natural con Francia. Al sur se 

extienden las Cadenas Béticas. En el interior de la península se levanta el 

Sistema Central, que separa en dos a la meseta castellana. En la cuenca del 

Ebro, al noreste, se extienden las llanuras de Cataluña, Valencia y Murcia, y en 

la cuenca del Guadalquivir, al sur, la llanura de Andalucía. Tiene clima húmedo y 

moderado, con presencia de bosques en el norte y noroeste; en el interior, en el 

sur y en el oeste, el clima es seco. El 40% de la tierra es cultivable.  

 

Aproximadamente el 5% de la superficie total es área protegida. Los recursos 

naturales incluyen carbón, algo de petróleo y gas, hierro, uranio y mercurio. La 

industria, en rápido crecimiento, se concentra en Cataluña y el País Vasco, 

principalmente. El estado ha puesto en marcha un plan de reforestación para 

incrementar la producción y detener la erosión. Al mismo tiempo, se ha registrado 

un incremento exponencial de los incendios forestales. Plantaciones de 

monocultivos, particularmente de eucalipto, que no toman en cuenta la 

biodiversidad. 



 107 

 

Aproximadamente el 22% de los bosques de España ha sufrido algún grado de 

defoliación. La proliferación ilegal de cementerios de residuos tóxicos y peligrosos 

cercanos a centros de población es una grave preocupación ambiental, 

principalmente en el mundo rural del interior de la península. 

 

 

Tabla 30. Indicadores macroeconómicos de España 

 

CAPITAL: MADRID  

POBLACIÓN: 42,717,064  

IDIOMA: Español  

TIPO DE GOBIERNO: 

MONARQUIA PARLAMENTARIA. REY: Juan Carlos 

I, PRESIDENTE: José Luis Rodríguez Zapatero 

(2004-2008)  

RELIGIÓN: CATOLICOS 99%. OTROS 1%  

MONEDA: EURO 
1

 

PIB:  

Valor US$: 837,812,203,604.00  

PIB per Capita US$: 19,613.00  

Crecimiento de PIB %: 2.40  

TASA DE DEVALUACIÓN 

%:  
-15.83  

CAMBIO DE LA MONEDA 

X US$:  
0.89  

DEUDA EXTERNA US$ :  0.00  

TIPO DE CAMBIO 

BILATERAL X MONEDA 

DEL PAÍS :  

Valor Col$: 3,249.39  

DESEMPLEO %: 11.40  

TASA DE INTERÉS :  
Tasa de Interés Activo %: 0.00  

Tasa de Interés Pasivo %: 0.00  
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INFLACIÓN %: 3.00  

Fuente: www.proexport.com.co 

Tabla 31. Balanza comercial 

 

COMERCIO EXTERIOR 2002(US$)  2003(US$)  2004(US$)  

EXPORTACIONES 118,151,298,120  125,598,625,902  155,610,993,180 

IMPORTACIONES  151,231,871,083  165,013,393,211 207,866,092,317  

BALANZA COMERCIAL  -33,080,572,963  -39,414,767,309  -52,255,099,137  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

Tabla 32. Balanza comercial bilateral entre Colombia y España 

 
INTERCAMBIO 

BILATERAL  
2001(US$) 2002(US$) 2003(US$) 

EXPORTACIONES 

TOTALES FOB 

COLOMBIANAS HACIA 

ESPAÑA 

139,699,132  206,100,549  195,354,183  

Exportaciones 

Tradicionales  
72,600,444  137,776,314 113,041,144  

Exportaciones No 

Tradicionales  
67,098,688  68,324,235 82,313,039  

IMPORTACIONES CIF 

COLOMBIANAS DESDE 

ESPAÑA 

246,713,668  260,381,116  255,461,648 

BALANZA BILATERAL -107,014,536  -54,280,567  -60,107,465  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

 

 

http://www.proexport.com.co/
http://www.proexport.com.co/
http://www.proexport.com.co/
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Tabla 33. Tamaño del mercado de España 

 

ESPAÑA (cantidad de compra en Tons)    

EMPRESA COMPRA FRECUENC Q. TOTAL 

CONFORMADOS METALICOS GALICIA 

S.A 

4000 Quincenales 8000 

ACERINOX S.A 3000 Quincenales 6000 

ACERIA COMPACTA DE BIZCAIA S.A 

A.C.B 

9000 Mensuales 9000 

ACERALIA REDONDO GETAFE S.A 2000 Semanales 8000 

ACERALIA CORPORACION 

SIDERURGICA S.A 

1500 Semanales 6000 

ACERALIA PERFILES MADRID 7000 Mensuales 7000 

HIERROS Y APLICACIONES S.A 2000 Semanales 8000 

FUNDICION NODULAR S.A 8000 Mensuales 8000 

ACEROS INOXIDABLES OLARRA S.A 7000 Mensuales 7000 

TUBINSA 4000 Quincenales 8000 

INOXIDABLES DE RABADE S.A 2500 Semanales 10000 

BORNAY S.A 2000 Semanales 8000 

INDUSRIAS DUERO S.A 4000 Quincenales 8000 

ARANIA S.A DE LAMINACION Y 

PERFILACION 

2500 Semanales 10000 

TECZONE ESPAÑOLA S.A 2000 Semanales 8000 

COMPAÑÍA ESPAÑOLA DE LAMINACION 4500 Quincenales 9000 

MEGASA SIDERURGICA S.A 9000 Mensuales 9000 

ASTURIANA DE PERFILES S.A     8000 Semanales 8000 

TOTAL   145000 
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COMPRA PROMEDIO   8055 

TOTAL POBLACION (PROM X 29)   233611 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

Tabla 34.. Destino de las exportaciones españolas 

 

PAÍS VALOR(US$) PARTICIP.(%) 

FRANCIA 29,874,021,047 19.20 

ALEMANIA 18,614,191,997 11.96 

ITALIA 15,142,986,992 9.73 

PORTUGAL 14,928,499,164 9.59 

REINO UNIDO 14,549,133,960 9.35 

ESTADOS UNIDOS 6,410,368,773 4.12 

HOLANDA (PAISES 

BAJOS) 
5,285,196,016 3.40 

BÉLGICA 4,665,531,141 3.00 

MÉXICO 2,482,657,739 1.60 

MARRUECOS 2,125,132,108 1.37 

OTROS PAISES 41,533,274,242 26.69 

TOTAL 

EXPORTACIONES 
155,610,993,179 100 

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 

Tabla 35. Proveedores de las importaciones realizadas por España 

 

PAÍS 
VALOR 

 CIF(US$) 

PARTICIP. 

(%) 

ALEMANIA  33,961,683,077  16.34  

FRANCIA  33,472,269,771  16.10  

ITALIA  18,937,069,238  9.11  

REINO UNIDO  13,326,437,379  6.41  

http://www.proexport.com.co/
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HOLANDA (PAISES BAJOS)  8,352,137,437  4.02  

ESTADOS UNIDOS  7,695,341,222  3.70  

CHINA, REPUBLICA 

POPULAR  
7,544,556,479  3.63  

PORTUGAL  6,683,848,968  3.22  

BÉLGICA  6,244,825,211  3.00  

JAPON  5,435,599,115  2.61  

OTROS PAISES  66,212,324,421 31.85  

TOTAL IMPORTACIONES 207,866,092,318 100  

Fuente: www.proexport.com.co 

 

 Principales productos exportados desde Colombia a España (no 

tradicionales) 2003. (Véase anexo P) 

 

 

Tabla 36. Tasas de interés de España 

 
TIPOS DE 

INTERÉS 

VALORES 

ESPAÑOLES A 

CORTO PLAZO 

VALORES 

ESPAÑOLES A 

LARGO PLAZO 

DE 

CRÉDITO 

DE 

DEPOSITO 

MESES 

Enero 05 2.44 4.04 3.0 1.0 

Febrero 05 2.41 3.91 3.0 1.0 

Marzo 05 2.39 4.14 3.0 1.0 

. FUENTE: Principales Emisores 

 

 

3.3.2  Información para ingresar el producto al mercado objetivo español. 

El Sistema Generalizado de Preferencias Andino - SGP Andino es un programa 

especial por medio del cual la Unión Europea (UE) profundiza las preferencias 

arancelarias concedidas dentro del marco del SGP, para los países miembros de 

la CAN y Centroamérica, como respaldo al esfuerzo que hacen estos países en la 

lucha contra el narcotráfico, además incluye a Pakistán.  

http://www.proexport.com.co/
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Entre los productos más favorecidos por el SGP Andino, se destacan: 

 

1) Productos alimenticios: Café crudo o verde sin descafeinar, pescados, 

crustáceos y moluscos.  

 

2) Productos manufacturados: Textiles y confecciones, cueros y sus 

manufacturas, calzado y sus partes componentes, tabaco.  

 

3) Productos procesados: Frutas secas, concentrados de frutas, jugos de frutas, 

encurtidos, conservas de frutas y verduras, palmitos en conserva, aceites 

vegetales.  

 

 

Prórroga del SGP andino. La medida, propuesta inicialmente por la Comisión 

Europea, fue adoptada el pasado 18 de noviembre del 2003 durante la última 

reunión del Comité del SGP y fue confirmada el lunes 15 de diciembre del 2003 

por el Consejo de la Unión Europea. 

 

Además de la prórroga del SGP, que abarca el período entre el 1º de enero y el 31 

de diciembre de 2005, la decisión establece que los países en desarrollo, que 

suplan menos del 1% de las importaciones totales efectuadas por la Unión 

Europea en el marco del SGP, no serán sometidos a la graduación. Lo anterior 

significa que esos países seguirán manteniendo intactas sus preferencias 

comerciales al amparo de dicho régimen. Adicionalmente, la propuesta también 

restablece las preferencias para aquellos países que tengan sectores "graduados", 

si están por debajo del nuevo umbral establecido.  

 

Según las evaluaciones del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y su 

Oficina Comercial en Brúcelas, la medida permite que las exportaciones de 

Colombia a la UE no puedan ser graduadas a partir de enero de 2005. Las ventas 
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de nuestro país cumplen con la nueva norma que establece que los países 

beneficiarios cuyas importaciones a la Comunidad durante al menos uno de tres 

años representen menos del 1% del total de las importaciones comunitarias de 

productos cubiertos por el SGP, estarán exentos de la graduación. 

 

 

 Aranceles y otros impuestos a las importaciones. 

Derechos de aduana. En general, no se han modificado las condiciones de 

acceso a los mercados de la Unión Europea desde 1997. La UE tiene 

básicamente un mercado abierto para los productos no agrícolas (definición de la 

OMC, con exclusión del petróleo) y el promedio aritmético de los aranceles es del 

4,5 por ciento. Sin embargo, se han establecido aranceles y contingentes más 

altos para los productos sensibles como los textiles y las prendas de vestir: la 

integración por la UE de esos productos al GATT de 1994 ha permitido liberalizar 

hasta la fecha 12 de los 52 contingentes, lo que sólo afecta a unos pocos 

proveedores. Varios exportadores de productos de hierro y acero, productos 

electrónicos y productos químicos se hallan sometidos a medidas antidumping y 

para 1999 se observa una tendencia al aumento de los procedimientos iniciados. 

Una de las principales consecuencias del mercado único de la UE, es la 

uniformidad en los aranceles, los procedimientos aduaneros y que son solamente 

pagaderos en el puerto de entrada en la UE.  

 

Una vez que los impuestos entran a la UE, no existen más procedimientos 

aduaneros, y los productos pueden ser transportados fácilmente dentro de la UE.  

 

Los aranceles se aplican a todos los productos, basados en el Sistema 

Armonizado (SA). El arancel promedio para los productos manufacturados es 

inferior al 4%, con excepciones para los productos agrícolas y los sensibles como 

los textiles y confecciones. Sin embargo estas tarifas tienden a disminuirse con el 

tiempo.  
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Según el acuerdo comercial que tenga la UE con el país de origen, los productos 

pueden estar exentos de arancel, o tener una tarifa reducida, así como por otras 

razones, como si son muestras sin valor comercial, bienes para reparación u otros 

productos que sean de importación temporal. 

 

 

Gravámenes. Buscando el beneficio de sus consumidores, La UE tiene 

actualmente un mercado abierto para los productos no agrícolas, con un arancel 

promedio para los países NMF (Nación Más Favorecida) del 4,2% en 1999, 

comparado con el 4,9% en 1996.  

 

Adicionalmente la UE, eliminó seis restricciones cuantitativas considerando los 

acuerdos con OMC, como por ejemplo la eliminación a la restricción al Carbón de 

Alemania, presente desde 1958, y la liberación de las importaciones provenientes 

del Japón, que existió entre 1991 y 1999.  

 

Adicionalmente se han establecido medidas Anti-dumping para las importaciones 

de productos en hierro y acero, productos electrónicos y productos químicos, para 

ciertos orígenes.  

 

Debido a la existencia de un gran número de acuerdos y arreglos comerciales 

preferenciales de la UE, el trato NMF exclusivo se aplica sólo a las importaciones 

procedentes de Australia; el Canadá; Hong Kong, China; el Japón; la República de 

Corea; Nueva Zelandia; Singapur; y los Estados Unidos. El trato más ventajoso es 

el que se concede a los países menos adelantados y los países ACP (el 95 por 

ciento de las líneas se importan en franquicia arancelaria), seguidos por los 

acuerdos comerciales regionales (80 por ciento), los beneficiarios del SGP (64 por 

ciento) y los países sometidos únicamente al trato NMF (20 por ciento) 
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Anti-dumping. Los gravámenes anti-dumping son impuestos aplicados a 

productos importados, vendidos en la UE a un precio inferior al de su mercado de 

origen. Cuando la industria local quede perjudicada por el producto importado, 

ésta podrá presentar una queja en Bruselas. Si la investigación establece la 

validez de la queja, se procederá a la aplicación del impuesto anti-dumping, en 

virtud del artículo 113 del Tratado de la UE. 

 

Estos gravámenes se podrán imponer con un plazo de aviso muy breve. Se 

aconseja a los exportadores informarse si existe algún gravamen de este tipo, o 

hay alguna investigación en marcha al respecto, previo a la exportación. Los 

gravámenes anti-dumping están especialmente relacionados con el sector de la 

alta tecnología, así como para las importaciones de productos en hierro y acero, 

productos electrónicos y productos químicos, para ciertos orígenes 

 

 

Impuestos. Los impuestos son imposiciones a una serie de productos de acuerdo 

con su contenido y se aplican por igual a productos locales e importados. 

Ejemplos de productos gravados con impuestos son: las bebidas alcohólicas y no 

alcohólicas, el tabaco, y productos relacionados con el tabaco y aceites minerales 

usados como combustible. Los impuestos sobre aceites y productos oleaginosos 

incluyen un “impuesto verde”, destinado a la financiación de medidas de 

protección medioambiental. Debe quedar claro que los impuestos no están 

armonizados en la UE.  

 

 

Impuesto al valor añadido – IVA. Todos los productos a la venta en la UE están 

sometidos al Impuesto del Valor Añadido (IVA); Por lo general, las tarifas 

correspondientes a productos de primera necesidad son bajas y altas para los 

artículos de lujo; Aunque el propósito original era la armonización de los 

impuestos, existen todavía considerables diferencias entre los diferentes países en 



 116 

este respecto. Sin embargo, la armonización de las tarifas se mantiene en la 

agenda, por lo que este objetivo quizás pueda ser realizado a largo plazo.  

 

El IVA, esta sujeto dentro de la Unión Europea a un mínimo del 15%. Pero algunos 

países Europeos aplican una tasa reducida hasta un mínimo del 5%. 

 

 

 

 

 Regulaciones y normas. 

Licencias de importación. Esta podrá ser exigida para productos sensibles y 

estratégicos como textiles (de acuerdo con las normas del Acuerdo Multifibras 

AMF), productos de acero, carbón y carbón de coque y armas. La concesión de 

las licencias de importación normalmente no suele entrañar dificultad y su solicitud 

corre a cargo del importador. Si el producto pertenece a la categoría del AMF y 

está sujeto a cupos, el exportador tendrá que facilitar al importador una licencia o 

certificado de exportación, a fin de que el último pueda solicitar la licencia de 

importación (doble sistema de control). 

 

 

 Cuotas. Las cuotas son restricciones en la cantidad de importaciones o 

exportaciones, y son utilizadas para regular la oferta. Las cuotas más comunes 

son los de tipo cuantitativo clasificados dentro del AMF. Este sistema de cuotas 

será eliminado a partir del 1 de enero de 2005. 

 

 

Estándares de calidad europeos. En Europa existe cada vez más, mayores 

regulaciones en el campo de la seguridad, salud, calidad y medio ambiente. El 

objetivo actual y futuro del mercado Europeo, es lograr el bienestar del 

consumidor, y cualquier producto que cumpla con los requisitos mínimos de 

calidad, tiene libertad de movimiento dentro de la Unión Europea, pero debido a la 
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cada vez mayor importancia que tiene la Calidad dentro de la Unión Europea, 

aquellos productos, que cumplan, los más altos estándares de Calidad, tendrán 

preferencia por parte de los consumidores.  

 

Los exportadores que deseen entrar al mercado Europeo, deben estar 

actualizados en los estrictos y cada vez mayores requerimientos de calidad por 

parte de la Unión Europea. Algunos de estos requisitos son:  

 

-CE: La "Conformité Européenne", se creó con el objetivo de demostrar que el 

producto cumple con la demanda Europea a nivel de seguridad, salud, medio 

ambiente y protección al consumidor. Se calcula que el 40% de los productos 

industriales que se comercializan en Europa, tienen la marca "CE".  

 

-ISO 9000: La ISO 9000 (aplicable al establecimiento y control de un sistema de 

calidad) o la ISO 14000 (aplicable al cuidado del medio ambiente), son algunas de 

las normas ISO, que poseen las organizaciones o empresas Europeas, 

conscientes que el mercado demanda cada vez más, productos o servicios con las 

especificaciones y nivel de calidad esperados. Los sistemas de calidad ISO, 

cubren las áreas de compra, materias primas, diseño, planeación, producción, 

tiempo de entrega, empaque, garantía, presentación, mercadeo, instrucciones de 

uso, servicio posventa, etc., y por lo tanto se espera que sus proveedores, se 

encuentren igualmente dentro de un sistema de control de calidad para su 

producción y despachos.  

 

 

 Condiciones generales de acceso desde Colombia. La oferta de 

transporte desde Colombia, facilita el acceso al mercado Español de manera 

frecuente y regular. El transporte marítimo es constante, con una buena cobertura 

hacia los puertos comerciales más importantes, pero con limitaciones para carga 

suelta 
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Los puertos españoles movilizan cerca del 13.10% del total de contenedores 

transportados en Europa (35.28 millones de TEU’s). Adicionalmente, se cuenta 

con una adecuada infraestructura de plataformas logísticas. Según Europlatforms, 

la plataforma logística es una zona delimitada, en la que en el interior se ejercen, 

por diferentes operadores, todas las actividades relativas al transporte, a la 

logística y a la distribución de mercancías, tanto para el tránsito nacional como 

internacional. Así, España se convierte en un importante centro de distribución 

para todo el territorio europeo.  

 

 

Transporte marítimo. España cuenta con más de 400 puertos, el conjunto del 

sistema portuario comercial es de 45. La mayor infraestructura portuaria está en el 

Mediterráneo, allí se encuentran los más grandes puertos españoles 

especializados en el tráfico de contenedores: Valencia y Barcelona. En el norte se 

destaca Bilbao. 

 

 

Bilbao. Este puerto se encuentra en el extremo oriental del Golfo de Bizkaia, se 

enmarca en el denominado Arco Atlántico Europeo. Su situación geográfica lo 

configura como el puerto de enlace con el continente americano, Norte de Europa, 

África y Oriente. Bilbao es un puerto de carácter comercial, dotado tanto de 

infraestructuras como de servicios auxiliares suficientes para atender a todo tipo 

de buques y todo tipo de mercancías.  

 

Sus instalaciones cuentan con 286 has de superficie terrestre, 18 Km de muelles, 

562.917 metros cuadrados de superficie de almacenamiento cubierto, 24.116 

metros cuadrados de depósitos francos, 4000 metros cuadrados de almacenes 

frigoríficos, 10 grúas portacontenedores de 32 a 65 toneladas, 18 grúas trastainer 

de 40 toneladas y 64 grúas de pórtico de 6 a 35 toneladas entre otros. Además 5 

rampas ro-ro, Instalaciones especiales de carga y descarga de mercancía general, 

contenedores, gráneles sólidos, gráneles líquidos y hortofrutícola. Así mismo la 
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estación de trenes conecta con la red ferroviaria nacional en conexión directa 

desde los muelles, al igual que la red nacional de autopistas y autovías.  

 

 

Servicios y tarifas. En servicios las opciones para los exportadores colombianos 

se centran principalmente en las rutas marítimas el puertos mencionado. Las 

cargas que puedan tener como destino otros puertos, por lo general hacen 

conexión en este mismo terrminal. 

 

Las facilidades de intermodalidad que ofrecen los puertos españoles y el 

desarrollo de zonas de actividades logísticas, permiten que la mayoría de las 

líneas marítimas que sirven el tráfico desde Colombia, extiendan sus servicios 

hasta los destinos requeridos por el exportador colombiano, cuando se trata de 

carga contenedorizada. Es de resaltar que se cuenta con una mayor oferta desde 

la costa Atlántica colombiana.  

 

En cuanto a fletes la competencia internacional ha generado una desregulación, 

es así como hoy en día para un mismo producto y un mismo destino se pueden 

encontrar niveles muy diferentes.  

 

Para las cargas sueltas o que por su volumen requieren de consolidación, se 

presentan dos servicios de NVOCC, cuyos puntos de distribución se encuentran 

en Miami. En estos casos se deben prever tiempos de tránsito que oscilan entre 

27 y 40 días. 

 

.  

3.3.3  Análisis del consumidor. 

 Perfil del consumidor. Para el buen desarrollo de este plan de 

exportación, se ha decidido dirigir su producto hacia empresas del sector 

siderúrgico de España. 
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 Localización del consumidor. Las empresas a las que se va a orientar este 

plan hacen parte de la unión de empresas siderurgicas (UNESID). La cual es la 

Asociación de las Empresas Productoras de Acero y de productos de primera 

Transformación del Acero de España. 

 

 

 Elementos que inciden en la decisión de compra. Para identificar los 

elementos o factores que inciden en la decisión de compra de los clientes 

potenciales en el mercado español, se realizó una encuesta vía e-mail .(Véase 

anexo Q). A las empresas pertenecientes a (UNESID), que en total son 53. (Véase 

anexo R), de la cual se tomo representativa de 29 empresas de esta asociación de 

las cuales solo contestaron la encuesta 18 empresas. 

 

Para las empresas españolas el factor determinante para tomar una decisión de 

compra es el precio, seguido de la calidad, seguido de los plazos de pago y el 

cumplimiento en los tiempos de entrega. 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

 Características de la demanda. 

Tasa de crecimiento. Los datos de actividad, empleo y comercio exterior del sector 

del metal correspondientes a 2004 disponibles cuando se elaboró el balance 

Figura 28. Elementos que inciden en la desicion 

de compra
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mostraron una “mejora generalizada”, en comparación con los resultados obtenidos 

en el mismo período del año anterior. De esta manera, el Indicador Compuesto del 

Metal (ICM), que elabora Confemetal a partir de los Indices de Producción Industrial, 

indicó que la actividad productiva desde enero a septiembre registró un crecimiento 

del 4,6% comparada con el mismo período de 2003, cuando aumentó a un ritmo del 

0,6%. Por trimestres, la mejora en la evolución se observa, sobre todo, en los 

últimos meses, ya que en el primero se registró un 2,9%, mientras que en el 

segundo se obtuvo un 5,9% y en el tercero un 4,8%. 

 

En el ámbito laboral, el avance de la actividad productiva en el presente ejercicio 

mejoró las cifras de empleo de la Encuesta de Población Activa (EPA). Durante el 

tercer trimestre de 2004 la industria del metal, que comprende desde los apartados 

27 a 35  ambos inclusive de la Clasificación Nacional de Actividades Económicas 

(CNAE), registró 1.151.100 ocupados, lo que supone un aumento del 2,7% en 

comparación con el mismo período de 2003 y, en términos absolutos, una subida de 

44.000 empleos. 

 

En la media del año, entre enero y septiembre los ocupados ascendieron a 

1.132.000 personas, lo que supuso un aumento del 0,8% en términos relativos y de 

9.000 ocupados en términos absolutos. Por último, el paro registrado en las oficinas 

del Instituto Nacional de Empleo (Inem) a finales de septiembre alcanzó las 61.400 

personas, cifra un 3,5% inferior a la del mismo mes de 2003. Además, el número de 

integrantes de la industria del metal afiliados a la Seguridad Social alcanzó la cifra 

de 880.289 personas y reflejó un crecimiento del 0,1%.* 

 

 

 

                                                 
*
 FUENTE: Metales y metalurgia 
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  Hábitos o temporadas de compras. La frecuencia con la que realizan 

importaciones de su materia prima es semanal, seguido por una frecuencia 

quincenal y mensual. 

Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

 Preferencias de los clientes. Los clientes españoles prefieren los tres 

tipos de chatarra, antes que alguna en particular 

 

Figura 30.  Preferencias
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

Figura 29. Frecuencia de compra
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 Disposición de compra. El 55% de las empresas respondió negativamente 

a la disposición de compra a una empresa Colombiana, el 11% no respondió y el 

34% respondió positivamente. 

 

Figura 31.  Disposicion de compra
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Fuente: Encuesta aplicada 

 

 

Los contactos positivos son los siguientes: 

 

 ACERALIA CORPORACION SIDERURGICA, S.A 

Dir: Albacete, 3 

Localidad: Madrid 

Contacto: Maria Dolores Dorta 

Cod Postal: 28027 

Provincia: Madrid 

Tel: 915 96 94 00 

Fax: 915 96 95 10 

Web: www.aceralia.es 

 

 ACERALIA PERFILES MADRID, S.L 

Dir: Apartado 148 

Contacto: Manuel Fernadez 

http://www.aceralia.es/


 124 

Localidad: Villaverde 

Cod Postal: 220880 

Provincia: Madrid 

Tel: 917 97 23 00 

Fax: 917 95 31 81 

Web: www.aceralia.es 

 

 ACERALIA REDONDO GETAFE, S.A 

Dir: C/ Carpintero 5 Pol Los Angeles 

Localidad: Getafe 

Contacto: Agustín Pinzon 

Cod Postal: 28900 

Provicia: Madrid 

Tel: 916 95 28 00 

Fax: 916 95 03 25 

Web: www.aceralia.es 

 

  ACERINOX S.A 

Dir: Santiago de Compostela, 100 

Contatcto: Andrés Arboleda 

Localidad: Madrid 

Cod Postal: 28035 

Provincia: Madrid 

Tel: 913 98 51 00 

Fax: 913 98 51 97 

Web: www.acerinox.es/ 

 

 INDUSTRIAS DUERO S.A 

Dir: Gonzalez Davil, 1 

Contacto: Roberto Piquera 

Localidad: Madrid 

http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.acerinox.es/
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Cod Postal: 28031 

Provincia: Madrid) 

Tel: 917 77 50 01 

Fax. 917 78 95 01 

Web: www.duerogalva.es/ 

 

 TECZONE.ESPAÑOLA, S.A 

Dir: C/ Mejia Lequerica, 10 

Contacto: José Osorno 

Localidad: Madrid 

Cod Postal: 28004 

Provincia: Madrid 

Tel:91 594 89 80 

Fax: 91 446 37 52 

Web: www.teczone.es 

 

 

3.3.4  Análisis de la competencia internacional. 

 Principales empresas. Según información obtenida por la encuesta, las 

principales empresas proveedoras de materiales ferrosos son: 

 

 Chamota sl 

           Alvarez Baraya 8 - 9 

 33206 Gijon. 

           Asturias (España) 

 

 Cilindros Bolueta, s.a 

Santa Ana 10, Bilbao.  

Vizcaya (España) 

Tel: 944111399 Fax: 944112502 

        Web: www.cilindrosboluetas.com 

http://www.duerogalva.es/
http://www.teczone.es/
http://www.cilindrosboluetas.com/
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 Clasificadora de metales S.A 

Polig. A granxa  

36400 Porriño.  

Potevedra (España) 

Tel: 986346085   Fax: 986280615 

Web: www.cmsa.com 

 

 Ferros Cristóbal, S.A 

C/ Garbi 5 P.I Can Volart  

 08150 Parets Valles 

Barcelona (España) 

Web: www.ferroscristobal.com 

 

 Hierros Y Metales Juanjo Y Jon 

B Udondo N° 5 

48990 Leioa 

Vizcaya (España) 

Tel: 608675689 

 

 Metales Vela, S.L 

Nobel, 14 

98906 Getafe  

Madrd (España) 

Tel: 916955063 -Fax: 916832421 

Web: www.metalesvela.com 

 

 Recemsa, S.L 

Los metales, 22 

28970 Humanes de Madrid 

Madrid (España) 

http://www.cmsa.com/
http://www.ferroscristobal.com/
http://www.metalesvela.com/
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Web: www.el-chatarrero.com 

 

 

 Productos de la competencia. Estas empresa están dedicada al 

mundo del reciclaje, especialmente de materiales refractarios y chatarras de la 

industria siderurgica, hierros, metales. 

 

La gestión de cualquier tipo de residuo. Tratamiento-Valoración-Almacenaje y 

Clasificación de Chatarra y Metales. 

 Esquema de comercialización. La competencia por lo general utiliza la venta 

directa como esquema de comercialización 

 

 

 Precio. El precio de la chatarra férrica en Europa se cotiza a  220 Euros por 

Tonelada*. 

 

 

3.3.5  Sistema de distribución física en el mercado objetivo español 

 Embalaje. Se transportan hasta 24 toneladas en contenedores de 20 pies; 

en arrumes de máximo 50 cm com medidas 1.50 cm X 50 cm. 

 

Para España especialmente hay una restricción de 24 toneladas por contenedor. 

 

 

 Costos logísticos vía marítima hacia España. Los costos F.O.B hacia 

España son de 22,84 y de 25,88 Euros por toneladas para contenedores de 20 y 

40 pies respectivamente. 

 

                                                 
*
 www.unesid.org/ 

 

 

http://www.el-chatarrero.com/
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En cuanto a los costos C.I.F 64,65 Y 70,88 Euros por tonelada para 

contenedores de 20 y 40 pies respectivamente. 

 

Para el transporte de la chatarra es mejor hacerlo en contenedores de 20 pies ya 

que de lo contrario el precio no seria competitivo al momento de ingresar el 

producto. 

 

Tabla 37. Costos logísticos vía marítima a España 

 

DETALLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 

 20 PIES 40 PIES 20 PIES 40 PIES 

Transporte Fábrica-Puerto 12.500 12.500 300.000 300.000 

Embalaje 10.000 10.000 240.000 240.000 

Uso portuario x contenedor 7.031 9.844 168.750 236.250 

Descargar contenedor en muelle 2.344 2.344 56.250 56.250 

Almacenaje primeros 10 días 1.631 1.688 39.150 40.500 

Op Port para movilización de 

inspección aduanera 

8.700 8.700 208.800 208.800 

Op. Port. en llenado y vaciado 

del contenedor 

14.584 20.833 350.000 500.000 

Otros Gastos (Papelería) 2.083 2.083 50.000 50.000 

Comisión por trámite 8.333 8.333 200.000 

 

200.000 

IVA 16% 1.333 1.333 32.000 32.000 

TOTAL COSTOS F.O.B 

(Pesos) 

68.539 77.658 1.644.950 1.863.800 

TOTAL COSTOS F.O.B (Euros) 22,84 25,88 548,31 621,26 

Transporte marítimo Bilbao con 

fletes y seguros  

124.583 134.166 2.990.000 3.220.000 

Documentación FEE 833 833 20.000 20.000 

TOTAL COSTOS CIF  193.955 212.657 4.654.950 5.103.800 

TOTAL COSTOS CIF (Euros) 64,65 70,88 1.551,65 1.701,26 
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TRM: 3.000 pesos 

Fuente: Aviocargo S.I.A 

 

 

3.3.6  Canales de distribución. Igual al Mercado objetivo Chino 

 

3.3.7  Contactos comerciales. Para el año 2005 se encontraron las siguientes 

ferias o eventos a nivel nacional relacionados con el sector de los metales. 

 

Tabla 38. Ferias en España 

EVENTO FECHA LUGAR DESCRIPCION 

Cumbre industrial y 

Tecnológica 

 27/09/2005  Bilbao  Septiembre 27 - 30  2005 

La Cumbre Industrial y Tecnológica 

se ha convertido indiscutiblemente 

en el referente nacional e 

internacional de todos los sectores 

afines a la maquinaria, equipos y 

accesorios, tecnología, manutención 

y subcontratación 

EUROSURFAS 14/11/2005  Barcelona  Del 14 al 18 de Noviembre del 2005  

Salón Internacional de Tratamiento 

de Superficies.  

Ferroforma              01/09/2006        Bilbao Septiembre del 2006 

Feria Internacional de Ferretería. 

Fuente: www.mundoacero.com 

 

 

3.4 COMPARACION DE LOS MERCADOS OBJETIVOS 

 

http://www.mundoacero.com/
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En la siguiente tabla se puede observar que China es el país que ofrece el mayor 

tamaño del mercado, ofrece mejor precio de compra, y los costos logísticos son 

menores que los de España e iguales a los de Taiwan; por esta razón China es el 

país escogido como mercado objetivo principal 

 

Tabla 39. Comparación de los mercados objetivos 

 

País Tamaño del Mercado 

(Tons) 

Precio/Ton 

(US$) 

Costos Logísticos/Ton ($) 

CHINA 242.000 300 151.248 

TAIWAN 192.000 250 151.248 

ESPAÑA 233.611 287 193.950 

Fuente: Los autores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4  ESTRATEGIAS PARA LA EXPORTACION 

 

 

Las estrategias de exportación propuestas para Inversora Capalmer E.U. son 

herramientas para que la empresa logre iniciar exitosamente negocios en 

mercados externos. 
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En esta fase del proyecto es necesario presentar la posición y percepción que 

posee el gerente y propietario de la empresa Inversora Capalmer E.U., Sr. Cesar 

Palacio Mercado: 

 

“No poseo relación alguna con la competencia local y mucho menos nacional, por 

lo tanto no considero viable establecer relaciones con estos señores”. 

 

“Estoy dispuesto a sacrificar DIACO, es decir, le vendería a ellos el 50% de lo que 

les vendo hoy, y el resto lo exporto”. 

 

 

4.1  OBJETIVOS DE EXPORTACION 

 

 

4.1.1  Incrementar las ventas. El acceso a mercados internacionales, es sin duda 

una oportunidad de incrementar las ventas de una empresa, la estrategia para 

Inversora Capalmer E.U se proyecta a tres años y de manera sostenida penetrar y 

aumentar su participación en el mercado objetivo elegido, con reflejos positivos en 

las ventas y en las utilidades. 

 

Capalmer ha establecido como metas de crecimiento de las exportaciones 5% 

para el primer año, 8% para e segundo año y 10% para el tercer año. 

 

4.1.2  Utilizar plenamente la capacidad de procesamiento de materiales. 

Incrementar la utilización de la capacidad instalada de procesamiento de chatarra, 

utilizando el lucro cesante actual para suplir los mercados externos, lo que 

representaría un impacto directo en las finanzas de Inversora Capalmer E.U, sin 

necesidad de hacer ningún tipo de inversión en el corto plazo. 
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4.2  ANALISIS DE LA CAPACIDAD EXPORTADORA DE CAPALMER HACIA 

CHINA 

 

 

4.2.1 Cantidades de material. Analizando la tabla 5 del capitulo 2 (Volumen de 

compras y ventas de materiales ferrosos en kilos) tenemos que los excedentes de 

venta que posee actualmente Capalmer son 173,153 tons. Y si a esto sumamos el 

50% de lo que en promedio es vendido a DIACO (ósea el 50% de todo el material 

ferroso, que asciende a 1.078,854 tons. quedando entonces un disponible de 

539,427 tons. adicionales) tenemos un disponible total para la exportación de 

712,58 tons. Comparando esta cantidad con el total demandado por China 

(242.000 tons/mes), tenemos que Capalmer no lograría surtir ni siquiera un 0.3%, 

por lo tanto seria mejor concentrarse en una sola empresa y así venderle la 

mercancía a esta; que en este caso seria EURO ASIAN TRADE BRIDGE INFO 

(cuyas compras mensuales ascienden a 20000 tons/mes) , para que por lo menos 

le surta el 3.6% de sus compras totales mensuales. 

 

 

4.2.2 Precio. Analizando la tabla 18 (Costos logísticos vía marítima a China) y el 

ítem 2.4.5 tenemos que Capalmer actualmente vende la tonelada de material 

ferroso a DIACO S.A. por un valor de $305.000.oo lo que contrastaría con el valor 

Ex-Work para envío a China cuyo valor es $345.000.oo, dejando así de inmediato 

$40.000.oo adicionales por tonelada exportada. Ahora bien, contrastando las 

tablas 18 y 39, tenemos que el costo CIF para Capalmer seria de U$65.76 

($151.248.oo) mas el costo del material que seria de U$124 ($285.000.oo) y que 

el precio promedio que se paga en China por tonelada de material es de U$300 ( 

$690.000.oo) lo que dejaría un margen aproximado de  U$110.24 ($253.752.oo), 

para jugar con los precios, establecer una interesante estrategia de precios de 

introducción en el mercado y para subsanar algunos gastos contingenciales en la 

etapa de adaptación y conocimiento de los procesos de exportación. 
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Tabla 40. Análisis de precio y costo de material hacia China 

 

Precio Exwork $ 345.000,00 
Precio de venta (Mdo interno) $ 305.000,00 
Excedente en la venta/ton. $ 40.000,00 

    

Precio de Venta CIF en China $ 690.000,00 

Costo del material $285.000,00 
Costo CIF en China $ 151.248,00 
Excedente en la exportación/ton. $ 253.752,00 

Fuente: Los autores 

 

 

4.2.3 Análisis y recomendación. En vista de lo anterior, analizando el contenido 

del documento y en principal el mercado de la chatarra (como casi todos los 

mercados a los que Colombia le apunta con la exportación), tenemos que los dos 

factores principales que definirían una capacidad exportadora son: Precio y 

Cantidad. 

 

Por lo tanto, los esfuerzos de Capalmer deben orientarse a aumentar las 

cantidades disponibles para la exportación sin deteriorar la estructura de costos 

que se posee. Además de esto es recomendable establecer temporalmente un 

agente comercial bilingüe que fortalezca y dinamice el proceso de adaptación y 

conocimiento de las dos empresas.  

 

 

 

 

4.3   ANÁLISIS DE ALTERNATIVAS PARA FORTALECER E INCREMENTAR  

LOS FACTORES PRINCIPALES DE NEGOCIACIÓN EN CHINA 

 

 

4.3.1  Incrementar el numero de proveedores actuales. Para Capalmer E.U. es 

fundamental el aumento de las cantidades de material disponible para la 
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exportación, por lo tanto, se considera viable el invertir dinero y desarrollar 

gestiones con el objetivo de establecer otros depósitos filiales que se conviertan 

en proveedores (ya sean de propiedad de Capalmer E.U. o ajenos), y que no se 

encuentren solo en Cartagena, sino, en todo el departamento de Bolívar y en otros 

departamentos de la Costa Caribe. 

 

La inversión inicial será hecha por Capalmer E.U. pero después de estar en 

funcionamiento los establecimientos, cada uno se sostendrá con el recargo en el 

precio, es decir, al precio de compra se le coloca un recargo, el cual Capalmer 

pagará como si fuese una compra regular, existiría un incremento en el costo de 

esta alternativa y que quedaría permanente: El flete, que en este caso lo asumiría 

Capalmer. El objetivo de establecer los locales es con el fin de fidelizar estos 

proveedores y garantizar la disposición de material. 

 

 

Tabla 41. Cronograma de actividades de incrementar el numero de proveedores 
actuales. 
 

ACTIVIDAD DURACIÓN 

Planeación de la cantidad exacta de los locales a ampliar 3 días 

Establecer zonas geográficas a influenciar con la expansión 3 días 

Efectuar viaje inicial a cada una de las poblaciones e iniciar 
contactos 

15 días 

Establecer la ubicación exacta de los locales 5 días 

Iniciar adecuaciones de los locales 30 días 

Iniciar operaciones de Compra – Venta de Material 30 días 

Fuente. Los autores 

 

Según información suministrada por Capalmer E.U; un proveedor promedio vende 

20 tons/mes aproximadamente; y analizando las metas crecimiento de exportación 

establecidas por Capalmer ( 5%, 8%, 10%, para el primero, segundo y tercer año 

respectivamente), esta tendrían que incrementarse las cantidades disponibles 

para la exportación en 748 tons/mes para el primer año, en 808 tons/mes para el 

segundo año, y 889 tons /mes para el tercer año lo que daría por conclusión que 

se deberían crear 9 nuevos locales. 
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Tabla 42. Costo de actividad de incrementar el numero de proveedores actuales. 
 

ACTIVIDAD COSTO 

Planeación de la cantidad exacta de los locales a ampliar $0 

Establecer zonas geográficas a influenciar con la expansión $0 

Efectuar viaje inicial a cada una de las poblaciones e iniciar 
contactos 

$5´000.000 

Establecer la ubicación exacta de los locales $0 

Iniciar adecuaciones de los locales $6´000.000 

Iniciar operaciones de Compra – Venta de Material $0 

TOTAL 11´000.000 

Fuente: Los autores 

 

Quedando el costo del envío del material desde cada una de las bodegas hasta el 

centro de acopio de Capalmer E.U. en un valor de $150.000.oo promedio por 

envío y se estarían realizando 4 envíos mensuales, es decir, el flete quedaría en 

un concepto de $600.000.oo 

 

 

4.3.2 Alianzas estratégicas. Otra manera de aumentar las cantidades disponible 

a exportar sin necesidad de tener en cuenta la alternativa anterior, es establecer 

alianzas con otras empresas del mismo sector, esto conllevaría a no realizar 

grandes inversiones por un lado, pero por otro lado no se incrementan los 

rendimientos para la empresa en cuestión (Inversora Capalmer E.U.) y si tenemos 

en cuenta lo planteado por el Sr. Cesar Palacio en el inicio de este capitulo, no se 

considera muy viable esta alternativa, pero por efectos académicos y en caso de 

que se cambie la idea es bueno plantearla y pecar por exceso y no por defecto. 

Según la encuesta realizada a empresas similares .(Véase anexo S)  a Capalmer 

y que desarrollan actividades en la ciudad de Cartagena, ninguna estaría 

dispuesta a establecer alianza con Capalmer E.U. 

Las empresas encuestadas fueron: 

 

TUBOS Y METALES 
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RECUPERADORA DE METALES 

DISTRIBUIDORA DE METALES 

CARTAGENERA DE METALES 

 

 

4.3.3  Agente comercial. Contratar un agente de ventas bilingüe, para 

desempeñar la labor de venta y negociación con clientes en el mercado objetivo, 

esto con el objetivo de dinamizar, fortalecer y estabilizar las transacciones entre 

las dos empresas, la permanencia de este será temporal. 

 

Tabla 43. Cronograma de actividades de agente comercial 

 

ACTIVIDAD DURACION 

Proceso de contratación de agente comercial 15 días 

Introducción y capacitación 7 días 

Viaje a la China 7 días 

Instalación y adaptación 7 días 

Reconocimiento de la empresa objetivo 3 días 

Inicio de Negociaciones 10 días 

Recibir primeros envíos de material 60 días 

Retroalimentación al proceso 15 días 

Viaje de regreso a Colombia 7 días 

Fuente: Los autores 

 

Este agente comercial seria de forma temporal, con un tiempo aproximado de 6 

meses mientras se establecen relaciones sólidas con los clientes de ese país y se 

hacen los primeros envíos para que este se encargue de toda la logística. 

 

Los costos de transporte serán asumidos por la empresa. (Véase anexo T). Y este 

se sostendrá con un salario equivalente al doble de la renta percapita de una 

persona en China.; la cual es de U$1.090 dólares; es decir el salario será de 

U$2.180, que convertidos a pesos equivalen a $5.937.360,80 mensuales.  

 

Tabla 44. Costo de actividades de agente comercial 
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ACTIVIDAD COSTO 

Proceso de contratación de agente comercial $0 

Introducción y capacitación $0 

Viaje a la China $ 3.478.255,92 

Instalación y adaptación $ 5.937.360,80 

Reconocimiento de la empresa objetivo $0 

Inicio de Negociaciones $0 

Recibir primeros envíos de material $0 

Retroalimentación al proceso $0 

Viaje de regreso a Colombia $ 3.478.255,92 

TOTAL 12´893.872,64 

Fuente. Los autores 
 

 

4.3.4  Aseguramiento de la calidad. Esta alternativa no influye directamente en 

los dos factores iniciales de exportación, pero se considera necesario el 

planteamiento, pues el hecho de poseer procesos administrativos y operativos 

debidamente regulados y normalizados por la ISO, da una idea de la seriedad de 

la empresa con la que se esta negociando, y permite el fácil acceso y manejo con 

otras instituciones de carácter regulatorio en los procesos de exportación, como lo 

son el Mincomex, Bancoldex, DIAN, SIA´s (Sociedad de Intermediación 

Aduanera), etc. .(Véase anexo U), 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 45. Cronograma de actividades de asesoría en ISO 9000 
 

ACTIVIDAD DURACION 

Capacitación 6 meses    (paralelo) 

Asesoría externa 10 meses (paralelo a la anterior) 

Coordinación de calidad 10 meses (paralelo a la anterior) 

Preauditoria de certificación 1 mes 
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Auditoria de certificación 1 mes 

Fuente: Jhonny Mendoza: Ingeniero Industrial , Ingeniero Mecánico, experto en 
asesorías a empresas en el tema de implementacion de la Norma ISO 9000:2000 
 

Tabla 46. Costo de cada actividad de asesoría en ISO 9000 

 

ACTIVIDAD COSTO 

Capacitación 3.000.000 

Asesoría externa 10.000.000 

Coordinación de calidad 4.000.000 

Preauditoria de certificación 4.000.000 

Auditoria de certificación 2.000.000 

TOTAL 23´000.000 

Fuente: Jhonny Mendoza: Ingeniero Industrial , Ingeniero Mecánico, experto en 
asesorías a empresas en el tema de implementacion de la Norma ISO 9000:2000 

 

 

4.4   ANALISIS FINANCIERO DE LAS ALTERNATIVAS 
 

 

Analizando conceptualmente la alternativas tenemos que: 

 

 La única alternativa viable que busca incrementar las cantidades disponibles 

para la exportación, es la alternativa de incrementar el numero de proveedores 

actuales, pues la alternativa de alianzas estratégicas con empresas similares 

es descartable, tanto desde el punto de vista de la gerencia de Inversora 

Capalmer E.U como desde el punto de vista de las otras empresas del sector. 

 

 Para ninguna empresa que exporte es indispensable el poseer un 

representante en el extranjero, pues existen empresas que exportan y 

mantiene buenas relaciones comerciales con sus clientes sin poseer estos 

representantes; pero Capalmer considera interesante el hecho de poseer un 

representante en China (aunque este no incremente directamente las 

cantidades disponibles para la exportación), debido a las diferencias de 

culturas, la dificultad de aprender el idioma por parte del personal 
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administrativo y es “primipara” en el tema de exportaciones, además que 

considera que en la etapa de iniciación es necesario el factor presencial. 

 

 Contraria del ítem anterior, es cada vez mas importante el hecho de poseer un 

sistema de gestión de calidad respaldado por una institución reguladora como 

es la ISO. Aunque esta tampoco incremente directamente las cantidades 

disponibles para la exportación, facilita los procesos rigurosos frente a las 

instituciones reguladoras del comercio exterior y mejora la imagen de la 

empresa en el exterior. 

 

Así pues, tenemos que cada alternativa satisface una necesidad especifica de 

Inversora Capalmer E.U , y por lo tanto se considera viable el hecho de realizar un 

análisis financiero teniendo en cuenta todas las alternativas, ósea, un análisis 

completo, y así definir si el plan exportador es viable o no. 
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 FLUJO   DE CAJAS      

 Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre enero 

   5%      

IPC Mensual   0,001454334 -0,000116347 0,001468877 0,002443281 0,001381617 0,002705061 0,002879581 

Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 

Cantidad Exportaba   712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 

Precio / Ton  (U$)   U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 

Tasa representativa   $ 2.721,64 $ 2.723,56 $ 2.725,48 $ 2.727,40 $ 2.729,32 $ 2.731,24 $ 2.733,16 

Ingresos de material Exportado   $ 581.815.869,36 
$ 

582.226.315,44 
$ 

582.636.761,52 
$ 

583.047.207,60 
$ 

583.457.653,68 
$ 

583.868.099,76 
$ 

584.278.545,84 

                  

Costo de Materia prima (Ton) $ 285.000,00 $ 284.966,84 $ 285.385,42 $ 286.082,70 $ 286.477,96 $ 287.252,90 $ 288.080,06 $ 289.822,96 

Costo de Material exportado 
$ 

203.085.300,00 $ 203.061.671,69 
$ 

203.359.944,36 
$ 

203.856.809,85 
$ 

204.138.461,93 
$ 

204.690.668,93 
$ 

205.280.092,33 
$ 

206.522.042,86 

                  

Costo Logistico x Ton   $ 151.248,00 $ 151.230,40 $ 151.452,54 $ 151.822,58 $ 152.032,34 $ 152.443,60 $ 152.882,57 

Costos Logísticos   $ 107.776.299,84 
$ 

107.763.760,42 
$ 

107.922.052,16 
$ 

108.185.736,06 
$ 

108.335.207,33 
$ 

108.628.260,68 
$ 

108.941.064,58 

                  

Utilidad Bruta   $ 270.954.269,52 
$ 

271.400.883,33 
$ 

271.354.765,00 
$ 

271.004.661,70 
$ 

270.983.984,42 
$ 

270.549.170,14 
$ 

270.057.388,94 

Costo de las alternativas                 

PROVEEDORES                 

Efectuar viaje inicial a cada una de las poblaciones e iniciar 
contactos 

  $ 5.000.000,00   $ 575.000,00         

      $ 494.500,00         

      $ 80.500,00         

Iniciar adecuaciones de los locales 

    $ 6.000.000,00           

                

Total Alt. Proveedores   $ 5.000.000,00 $ 6.000.000,00           

AGENTE                 

Viaje a la China   $ 3.478.255,92             

Instalacion y Adaptacion     $ 5.937.360,80           

Sostenimiento       $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80   

Viaje de regreso a Colombia             $ 3.478.255,92   

Total Alt. Agente   $ 3.478.255,92 $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80 $ 5.937.360,80 $ 9.415.616,72   

IMPLEMENTACIÓN ISO                 

Capacitación   $ 500.000,00 $ 500.000,00 $ 500.000,00 $ 500.000,00 $ 500.000,00 $ 500.000,00   

Asesoría externa   $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 

Coordinador de calidad   $ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00 

Equipos e insumos   $ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00 

Preauditoria de certificación                 

Auditoria de certificación                 

Salario deGestor de Calidad   $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

Total Alt. Implementación ISO   $ 3.400.000,00 $ 3.400.000,00 $ 3.400.000,00 $ 3.400.000,00 $ 3.400.000,00 $ 3.400.000,00 $ 2.900.000,00 

TOTAL ALTERNATIVAS 
$ 

57.929.783,13 $ 11.878.255,92 
$ 

15.337.360,80 $ 9.337.360,80 $ 9.337.360,80 $ 9.337.360,80 
$ 

12.815.616,72 $ 2.900.000,00 

                  

Flujo de Caja Libre 
-$ 

261.015.083,13 $ 259.076.013,60 
$ 

256.063.522,53 
$ 

262.017.404,20 
$ 

261.667.300,90 
$ 

261.646.623,62 
$ 

257.733.553,42 
$ 

267.157.388,94 

                  

VPN   
$ 

2.153.443.860,89             

TIR 99,2%               
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0,006050029 0,009028505 0,00689936 0,005445026 0,002803956 0,001163467 -9,30774E-05 0,001175102 0,001954625 0,001105294 

Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 

712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 712,58 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 

U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 

$ 2.735,08 $ 2.737,00 $ 2.738,92 $ 2.740,84 $ 2.742,76 $ 2.744,68 $ 2.746,60 $ 2.748,52 $ 2.750,44 $ 2.752,36 

$ 584.688.991,92 $ 585.099.438,00 $ 585.509.884,08 $ 585.920.330,16 $ 615.647.315,05 $ 616.078.283,44 $ 616.509.251,82 $ 616.940.220,20 $ 617.371.188,59 $ 617.802.156,97 

                    

$ 292.439,63 $ 294.457,27 $ 296.060,60 $ 296.890,74 $ 297.236,16 $ 297.208,50 $ 297.557,75 $ 298.139,36 $ 298.468,89 $ 299.114,79 

$ 208.386.628,14 $ 209.824.362,53 $ 210.966.861,67 $ 222.136.323,60 $ 222.394.771,91 $ 222.374.071,99 $ 222.635.384,16 $ 223.070.552,80 $ 223.317.111,30 $ 223.800.380,44 

                    

$ 153.807,52 $ 155.196,17 $ 156.266,92 $ 157.117,80 $ 157.558,35 $ 157.741,67 $ 157.726,98 $ 157.912,33 $ 158.220,99 $ 158.395,87 

$ 109.600.161,19 $ 110.589.686,78 $ 111.352.684,85 $ 111.959.003,14 $ 117.886.577,80 $ 118.023.734,95 $ 118.012.749,61 $ 118.151.426,61 $ 118.382.368,32 $ 118.513.215,61 

                    

$ 268.566.787,88 $ 266.123.123,08 $ 264.332.836,70 $ 262.994.465,35 $ 275.624.413,66 $ 275.659.776,57 $ 276.122.430,22 $ 276.153.409,43 $ 275.918.267,47 $ 275.971.830,07 

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

$ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00 $ 1.000.000,00               

$ 400.000,00 $ 400.000,00 $ 400.000,00               

$ 300.000,00 $ 300.000,00 $ 300.000,00               

      $ 4.000.000,00             

        $ 2.000.000,00           

$ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

$ 2.900.000,00 $ 2.900.000,00 $ 2.900.000,00 $ 5.200.000,00 $ 3.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

$ 2.900.000,00 $ 2.900.000,00 $ 2.900.000,00 $ 5.200.000,00 $ 3.200.000,00           

                    

$ 265.666.787,88 $ 263.223.123,08 $ 261.432.836,70 $ 257.794.465,35 $ 272.424.413,66 $ 275.659.776,57 $ 276.122.430,22 $ 276.153.409,43 $ 275.918.267,47 $ 275.971.830,07 
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0,002164049 0,002303665 0,004537522 0,006771379 0,00517452 0,00408377 0,002102967 0,0008726 -6,9808E-05 0,000881326 

Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27 

748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 748,21 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 

U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 

$ 2.754,28 $ 2.756,20 $ 2.758,12 $ 2.760,04 $ 2.761,96 $ 2.763,88 $ 2.765,80 $ 2.767,72 $ 2.769,64 $ 2.771,56 

$ 618.233.125,36 $ 618.664.093,74 $ 619.095.062,12 $ 619.526.030,51 $ 619.956.998,89 $ 620.387.967,28 $ 670.484.450,51 $ 670.949.896,37 
$ 

671.415.342,22 
$ 

671.880.788,08 

                    

$ 299.803,85 $ 301.164,22 $ 303.203,52 $ 304.772,45 $ 306.017,07 $ 306.660,61 $ 306.928,21 $ 306.906,78 $ 307.177,27 $ 307.627,58 

$ 224.315.941,52 $ 225.333.780,00 $ 226.859.600,36 $ 228.033.489,92 $ 228.964.726,16 $ 247.801.929,89 $ 248.018.161,95 $ 248.000.848,29 
$ 

248.219.417,97 
$ 

248.583.299,84 

                    

$ 158.738,65 $ 159.104,33 $ 159.826,27 $ 160.908,51 $ 161.741,14 $ 162.401,65 $ 162.743,17 $ 162.885,18 $ 162.873,81 $ 163.017,36 

$ 118.769.684,00 $ 119.043.289,56 $ 119.583.451,08 $ 120.393.195,91 $ 121.016.172,92 $ 121.510.375,09 $ 131.507.179,97 $ 131.621.933,19 
$ 

131.612.744,92 
$ 

131.728.738,70 

                    

$ 275.663.060,92 $ 275.304.862,66 $ 274.177.831,04 $ 272.273.234,23 $ 270.907.336,05 $ 269.912.866,02 $ 291.175.340,64 $ 291.309.801,24 
$ 

291.801.749,02 
$ 

291.932.631,41 

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

$ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

$ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

                    

                    

$ 275.663.060,92 $ 275.304.862,66 $ 274.177.831,04 $ 272.273.234,23 $ 270.907.336,05 $ 269.912.866,02 $ 291.175.340,64 $ 291.309.801,24 
$ 

291.801.749,02 
$ 

291.932.631,41 
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0,001465969 0,00082897 0,001623037 0,001727749 0,002303665 0,004537522 0,006771379 0,00517452 0,00408377 

Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 

808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 808,07 Tons 888,87 Tons 

U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 U$ 300,00 

$ 2.773,48 $ 2.775,40 $ 2.777,32 $ 2.779,24 $ 2.781,16 $ 2.783,08 $ 2.785,00 $ 2.786,92 $ 2.788,84 

$ 672.346.233,93 $ 672.811.679,79 $ 673.277.125,64 $ 673.742.571,50 $ 674.208.017,35 $ 674.673.463,21 $ 675.138.909,06 $ 675.604.354,91 $ 743.676.780,85 

                  

$ 307.882,59 $ 308.382,30 $ 308.915,10 $ 309.626,74 $ 311.031,68 $ 313.137,79 $ 314.758,13 $ 316.043,53   

$ 248.789.368,02 $ 249.193.162,28 $ 249.623.705,44 $ 250.198.754,82 $ 251.334.037,12 $ 253.035.915,07 $ 254.345.254,49 $ 280.922.336,11   

                  

$ 163.256,34 $ 163.391,67 $ 163.656,86 $ 163.939,62 $ 164.317,28 $ 165.062,87 $ 166.180,58 $ 167.040,48 $ 167.722,64 

$ 131.921.848,89 $ 132.031.208,19 $ 132.245.499,68 $ 132.473.986,67 $ 132.779.162,35 $ 133.381.650,69 $ 134.284.828,36 $ 134.979.687,90 $ 149.084.005,24 

                  

$ 291.841.085,20 $ 291.991.103,58 $ 291.838.463,68 $ 291.644.879,39 $ 291.230.100,19 $ 289.957.775,39 $ 287.818.165,63 $ 286.279.412,52 $ 313.670.439,50 

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

                  

$ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

$ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 $ 1.200.000,00 

                  

                  

$ 291.841.085,20 $ 291.991.103,58 $ 291.838.463,68 $ 291.644.879,39 $ 291.230.100,19 $ 289.957.775,39 $ 287.818.165,63 $ 286.279.412,52 $ 313.670.439,50 

                  

                  

                  

 





 145 

 

En el anterior flujo de caja se hizo una proyección de las ganancias y 

desembolsos de la empresa para los próximos 36 meses comenzando en julio del 

2005 y terminando en junio del 2008. 

 

Se tomaron en cuenta las metas de exportación expuestas en el ítem 4.3.1; las 

cuales se incrementaron progresivamente; También se tomo en cuenta el índice 

de precios al consumidor anual proyectado según fuente del Banco de la 

República, y fluctuado mensualmente según datos tomados del comportamiento 

del los últimos 5 años según el DANE. Esto con el fin de conocer la variación que 

tendría el costo del material con respecto a la inflación para los próximos meses. 

(Véase anexo V) 

 

Además de esto se proyecto la tasa representativa del mercado promedio 

mensual (TMR) según datos históricos tomados a partir del año 2002, por medio 

de una línea de tendencia lineal, que permitió conocer el comportamiento 

aproximado del dólar para los próximos 3 años. (Véase anexo W). 

 

Luego se tuvieron en cuenta los costos de las alternativas de exportación 

planteadas anteriormente;  para así poder conocer su viabilidad financiera por 

medio del análisis del valor presente neto y la tasa interna de retorno; las cuales 

mostraron la factibilidad del plan exportador ya que el VPN es igual a    

$2.201.989.495.42, es decir, mayor que cero por lo cual se acepta el proyecto y se 

justifica la inversión. 

 

La TIR por su parte es la tasa a la cual el VPN se hace igual a cero, en la 

rentabilidad del dinero mantenida dentro de un proyecto. A diferencia del VPN, no 

se requiere una tasa que exprese el costo de oportunidad. 

 

TIR = 99.7% Lo que indica que el proyecto es viable ya que nos ofrece una tasa 

interna de retorno mayor a la tasa interna de oportunidad. 
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5.  CONCLUSIONES 

 

 

De acuerdo a los objetivos planteados al inicio del proyecto se puede concluir que: 

 

 Inversora Capalmer E.U se encuentra en capacidad de afrontar un proceso de 

exportación debido a sus fortalezas operativas y a las oportunidades que se le 

están presentando. 

 

 La empresa cuenta con una capacidad exportadora de material ferroso de 712 

toneladas mensuales. 

 

 Después de haber evaluado cada uno de los diferentes alternativas de 

mercados; El País escogido como mercado objetivo principal es China, debido 

a que brinda mayores ventajas en cuanto a precio, tamaño del mercado y 

costos logísticos. 

 

 Para la optimización del plan logístico el transporte mas adecuado para la 

chatarra es por vía marítima por medio de contenedores de 20 pies debido a 

su mayor economía, facilidad en el manejo y capacidad  

 

 Para una adecuada ejecución del proceso de internacionalización de la 

empresa se deben llevar a cabo las estrategias de incremento a proveedores, 

establecimiento de un agente comercial en China y la implementacion de la 

ISO 9000. 

 

 Evaluando las tres estrategias por medio de un flujo se caja, proyectando 

ingresos y egresos a 36 meses el resultado del diseño de un plan estratégico 

exportador para la empresa Inversora Capalmer E.U es factible y viable desde 

el punto de vista cualitativo y cuantitativo 
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ANEXO A 

MAQUINARIA Y EQUIPO 

 

 

MÁQUINA COMPACTADORA DE METALES: 

Marca: MORO 

Dimensiones: 6 mts de largo X 79 cms de ancho y 1.94 mts de alto. 

Capacidad: 20 a 400 Toneladas y hasta 30 Toneladas X Hora. 

Es una prensa compactadora de chatarra ferrosa, aluminio y cobre. Se utiliza para 

reducir volumen básicamente en donde se requiere alta densidad en las paca, 

continuidad en la operación, alta producción de compactación, facilidad de cargue 

y descargue, constante cambio de lugar y trabajo y operación confiable simple. 

 

PRENSADORA DE CARTÓN 

Marca: KOU 

Modelo: 83 

Capacidad: 600 Kilos de cargue aproximadamente 

La prensadora de cartón es una máquina que se utiliza para reducir el volumen del 

papel y el cartón con el fin de facilitar la manipulación, almacenamiento y 

despacho. La máquina compacta pacas de cartón de 320 Kilos y pacas de papel 

de 470 Kilos aproximadamente. 

 

BÁSCULA ELECTROMECANICA P100 E CON INDICADOR PRO 1500: 

Marca: PROMETALICOS 

Modelo: 28032003/622 

Dimensiones: plataforma de alfajor 0.91 X 1.41 m 

Capacidad: 1000 Kg 

Es una combinación de la báscula mecánica y electrónica. Fabricada en acero con 

indicador electrónico con batería opcional. Por ser el punto de entrada y salida es 

fundamental para las compras de los materiales y para su posterior control. 

Además es necesaria para el control de inventarios. 



 151 

BÁSCULA MANUAL: 

Marca: PROMETALICOS 

Capacidad: 500 Kg. 

Cumple la misma función de la báscula electrónica pero es menos precisa y 

exacta. 

 

MONTACARGAS: 

Marca: HAITER 

Modelo: 84 

Dimensiones: 2 metros de largo y una torre de levante de 3.60 mts 

Capacidad de carga: 2.5 Tons 

Se utiliza para facilitar el cargue y descargue del material, así como la 

manipulación del mismo. 

 

CAMIONES: 

Marca: DODGE placa UNA 227 

Modelo: 80 

Capacidad: 3 toneladas 

Marca: DODGE, PBA 979 

Modelo: 60 

Capacidad: 2.5 toneladas 

 

Marca: DODGE Placas gya 242 

Modelo: 77 

Capacidad: 2.5 toneladas 

 

Marca: FORD placas BVQ 051 

Modelo: 80 

Capacidad: 3 toneladas 

Estos camiones son utilizados para el transporte del material desde los centro de 

acopio a la empresa y de esta a los clientes locales. 
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ANEXO B 
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ANEXO C 
 

INVERSORA CAPALMER E.U 
ESTADO DE RESULTADOS FISCAL 

DICIEMBRE 31 DEL 2002 

 

VENTAS       1.165.537.000 

COSTOS MERCANCÍA VENDIDA    1.048.832.000 

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS       116.705.000 

 

GASTOS GENERALES          66.219.959 

GASTOS DE PERSONAL  10.092.000 

IMPUESTOS      1.380.748 

ARRENDAMIENTOS       3.770.000 

SEGUROS         898.569 

SERVICIOS    19.096.644 

LEGALES      1.121.790 

MTTO Y REPARACIONES  20.945.983 

DIVERSOS      5.232.225 

DEPRECIACIÓN     3.682.000 

 

UTILIDAD OPERACIONAL      50.485.041 

 

OTROS INGRESOS           7.113.000 

GASTOS FINANCIEROS        7.983.041 

GASTOS BANCARIOS     3.663.369 

INTERESES BANCARIOS      1.107.000 

GASTOS EXTRAORDINARIOS    3.212.672 

 

UTILIDAD ANTES AJUS X INFLA     49.615.000 

MAS UTILIDADES X C.M        1.350.000 

UTILIDADES ANTES DE IMPTOS     50.695.000 

MENOS IMPUESTOS DE RENTA     17.838.000 

UTILIDAD DEL EJERCICIO       33.127.000 
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INVERSORA CAPALMER E.U 

BALANCE GENERAL 
DICIEMBRE 31 DEL 2002 

 

ACTIVOS 

DISPONIBLE                  41.198 

BANCO            41.198 

 

DEUDORES              124.045.433 

C X C EMPLEADOS                     741.380 

C X C CLIENTES     26.516.000 

ANTICIPOS A PROVEEDORES   74.973.035 

RETEFUENTE A FAVOR    17.835.397 

RETEICA        1.979.621 

OTROS ANTICIPOS         2.000.000 

 

INVENTARIOS          18.690.147 

MCIAS NO FABRIC X EMPRESA   18.690.147 

 

PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO          77.212.567 

TERRENO         9.251.004 

CONSTRUCCION Y EDIFICACIONES   12.500.000 

MAQUINARIA Y EQUIPO     45.063.621 

DEP. MAQ Y EQUIPOS     -1.278.948. 

VEHÍCULOS       13.410.129 

DEP. VEHÍCULOS         -2.344.546    3.564.940 

MUEBLES Y ENSERES           669.861      -117.060 

DEP. MUEBLES Y ENSERES                    -58.554 

 

OTROS ACTIVOS               700.000 

LICENCIA SOFTWARE        700.000 

 

TOTAL ACTIVOS         220.689.345 
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PASIVOS 

 

OBLIGACIONES FINANCIERAS                                             44.006.300 

SOBREGIROS BANCARIOS                7.476.300 

PROVEEDORES      5.648.000 

CTAS POR PAGAR      5.273.500 

RETEFUENTE POR PAGAR                   549.000 

IVA POR PAGAR      2.495.000 

ACREEDORES VARIOS     4.726.500 

IMPORENTA X PAGAR              17.838.000 

 

PASIVOS L.P         142.365.845 

CTAS DE SOCIOS           122.365.845 

OBLIGAC. FINANCIERAS            20.000.000 

 

PASIVOS ESTIM. Y PROV                    624.200 

CESANTIAS         410.000 

INTERESES POR CESANTIAS        39.200 

VACACIONES                    175.000 

 

TOTAL PASIVOS                186.996.345 

 

PATRIMONIO                  33.693.000 

APORTE DE SOCIOS                 500.000 

UTILID. DEL EJERCICIO           33.127.000 

UTILD. DEL EJERCICIO ANTERIOR                 22.000 

REVALORIZACION DEL PATRIMONIO     44.000 

 

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO          220.689.345 

 

 

 

CESAR  PALACIO MERCADO   ROBERT MORALES FLOREZ   
GERENTE     CONTADOR 
      T.P Nº. 83560-T 
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ANEXO D 

 
INVERSORA CAPALMER E.U 

ESTADO DE RESULTADOS FISCAL 
DICIEMBRE 31 DE 2003 

 

 

VENTAS                                          993.720.520 

COSTO DE VENTAS                                61.643.228 

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS      132.077.292 

 

GASTOS OPERACIONALES         74.484.611 

DE PERSONAL     28.378.095 

HONORARIOS       3.888.889 

IMPUESTOS        4.731.000 

ARRENDAMIENTOS               580.000 

SEGUROS           904.433 

SERVICIOS      15.442.936 

LEGALES        2.511.740 

MTTO Y REPARACIONES       2.587.107 

DE VIAJE           140.000 

DEPRECIACIÓN       7.070.834 

AMORTIZACIÓN          180.000 

DIVERSOS        8.069.577 

 

UTILIDAD OPERACIONAL        57.592.681 

 

GASTOS NO OPERACIONALES       57.598.446 

GASTOS BANCARIOS      4.329.639 

COMISIONES BANCARIAS        2.528.810 

OTROS GASTOS NO OPERACIONALES  42.616.087 

 

INGRESOS NO OPERACIONALES         8.937.232 

DIVERSOS           8.937.232 
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UTILIDAD ANTES DE AJUSTES X INFL.        8.931.467 

PERDIDA X CORREC. MONETARA            4.936.303 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS         3.995.164 

MENOS IMPUESTO DE RENTA       15.793.000 

 

PERDIDA DEL EJERCICIO        11.797.836 
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INVERSORA CAPALMER E.U 
BALANCE GENERAL 

DICIEMBRE 31 DEL 2003 
 

ACTIVOS 

DISPONIBLE         15.682.470 

CAJA            31.200 

BANCOS              15.831.270 

 

DEUDORES         239.632.455 

C X C CLIENTES              24.198.420 

C X C A SOCIOS              68.431.567 

C X C EMPLEADOS             885.700 

ANTICIPOS A PROVEEDORES            64.478.809 

OTROS ANTICIPOS       2.507.000 

ANTICIPO DE IMPUESTOS              25.177.624 

RECLAMACIONES               40.010.000 

DEUDORES VARIOS     13.943.335 

 

INVENTARIOS        28.462.760 

MCIAS NO FABRIC. X  LA EMPRESA  28.462.760 

 

PROPIESDADES PLANTA Y EQUIPO     80.479.764 

TERRENOS                20.539.057 

CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES  12.843.600 

MAQUINARIA Y EQUIPO               41.104.230 

EQUIPO DE OFICINA                  1.100.000 

EQUIP. DE COMPU. Y COMUNICACIÓN      2.607.346 

PLANTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE  13.410.129 

DEPRECIACIÓN ACUMULADA P.P. Y EQ.               -11.124.598 

 

DIFERIDOS               770.616 

CARGOS DIFERIDOS                     963.270 

AMORTIZACIÓN ACUMULADA       -192.654 

TOTAL ACTIVOS                365.208.065 
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PASIVOS 

 

OBLIGACIONES FINANCIERAS             48.337.674 

SOBREGIROS                 10.421.007 

CREDITO AUTOMATICO    12.916.667 

PAGARES – PRESTAMO    25.000.000 

 

PROVEEDORES                   8.221.497 

NACIONALES                   8.221.497 

 

CUENTAS X PAGAR        17.117.737 

RETENCION EN LA FUENTE                     299.000 

ACREEDORES VARIOS    16.818.737 

 

IMPUESTOS, GRAVÁMENES Y TASAS     23.945.235 

IMPUESTOS DE RENTA Y COMPLEM.  15.793.000 

IMPUESTO SOBRE LAS VENTAS       6.349.235 

INDUSTRIA Y COMERCIO       1.803.000 

 

PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES        7.786.891 

PARA OBLIGACIONES LABORALES                4.550.402 

PARA COSTOS Y GASTOS        3.236.489 

 

OTROS PASIVOS        32.681.492 

ANTICIPO DE CLIENTES    32.681.492 

 

PASIVO A LARGO PLAZO – PAGARES     75.000.000 

 

TOTAL PASIVOS                 213.090.526 
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PATRIMONIO 

 

APORTES SOCIALES     150.000.000 

UTILIDAD DEL EJERCICIO      -11.797.836 

UTILIDAD DE EJERCICIOS ANTERIORES          3.149.000 

VALORIZACIÓN DEL PATRIMONIO     10.766.375 

 

TOTAL PATRIMONIO       152.117.539 

 

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO      365.208.065 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CESAR PALACIO MERCADO   ROBERT MORALES FLOREZ 

GERENTE      CONTADOR 

       T.P. Nº. 83560-T 
 
 

 
 



 161 

ANEXO E 
 

INVERSORA CAPALMER E.U 
ESTADO DE RESULTADOS FISCAL 

DICIEMBRE 31 DEL 2004 
 

VENTAS        1.153.976.206 

COSTOS DE VENTAS      1.050.984.145 

UTILIDAD BRUTA          102.992.061 

 

GASTOS OPERACIONALES           62.481.615 

DE PERSONAL     16.741.118 

IMPUESTOS        5.844.000 

SEGUROS        1.393.468 

SERVICIOS      10.744.094 

MTTO Y REPARACIONES        4.667.562 

ADECUACIÓN E INSTALACIÓN     3.826.107 

DEPRECIACIÓN       6.760.793 

AMORTIZACIÓN          180.000 

DIVERSOS      12.324.473 

 

UTILIDAD OPERACIONAL             40.510.446 

 

GASTOS NO OPERACIONALES             35.721.991 

GASTOS BANCARIOS      6.243.061 

COMISIONES BANCARIAS      2.143.423 

INTERESES BANCARIOS    27.335.507 

 

INGRESOS NO OPERACIONALES         17.269.623 

DIVERSOS      17.269.623 

 

UTILIDAD ANTES DE AJUSTES X INFL.        22.058.078 

PERDIDA X CORREC. MONETARIA                 2.358.581 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS                    19.699.497 

MENOS IMPUESTOS DE RENTA                    12.347.000 

UTILIDAD DEL EJERCICIO            7.352.497 
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INVERSORA CAPALMER E.U 

BALANCE GENERAL 
DICIEMBRE 31 DEL 2004 

 
ACTIVOS 

DISPONIBLE         1.103.405 

CAJA        823.860 

BANCOS       279.545 

 

DEUDORES                  251.418.277 

C X C CLIENTES               19.263.720 

C X C A SOCIOS               74.066.567 

C X C EMPLEADOS      6.433.943 

ANTICIPOS A PROVEEDORES           106.532.580 

OTROS ANTICIPOS      2.507.000 

ANTICIPO DE IMPUESTOS                       21.897.031 

RECLAMACIONES                    0 

DEUDORES VARIOS                        20.717.436 

 

INVENTARIOS          19.748.793 

MCIAS NO FABRICADA X LA EMPRESA                    19.748.793 

 

PROPIEDADES PLANTA Y EQUIPO         98.647.279 

TERRENOS               27.941.863 

CONSTRUCCIONES Y EDIFICAC                   14.803.183 

MAQUINARIA Y EQUIPO            48.711.307 

EQUIPO DE OFICINA                          1.568.716 

EQUIPO DE COMPUTACIÓN Y COMUNICACIÓN     853.420 

FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE          23.448.774 

DEPRECIACIÓN ACUMULADA P.P Y EQUIPO                -18.679.984 

 

DIFERIDOS               634.515 

CARGOS DIFERIDOS                 1.022.250 

AMORTIZACIÓN ACUMULADA      -387.735 

TOTAL ACTIVOS        371.552.269 
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PASIVOS 

 

OBLIGACIONES FINANCIERAS      98.656.500 

SOBREGIROS       31.814.965 

CREDITO AUTOMATICO     20.000.000 

PAGARES – PRESTAMO     46.841.535 

 

PROVEEDORES        13.477.938 

NACIONALES       13.477.938 

 

CUENTAS X PAGAR             5.243.279 

RETENCION EN LA FUENTE               274.881 

ACREEDORES VARIOS       4.968.398 

 

IMPUESTOS, GRAVÁMENES Y TASAS     23.458.483 

IMPUESTO DE RENTA Y COMPLEM.   12.347.000 

SOBRETASA IMPUESTO DE RENTA        930.066 

IMPUESTO SOBRE LAS VENTAS                 5.762.417 

INDUSTRIA Y COMERCIO                  4.419.000 

 

PASIVOS ESTIMADOS Y PROVISIONES     4.394.206 

PARA OBLIGACIONES LABORALES                 1.684.206 

PARA COSTOS Y GASTOS                  2.710.000 

 

OTROS PASIVOS        24.375.499 

ANTICIPO DE CLIENTES     24.375.499 

 

PASIVOS A LARGO PLAZO – PAGARES    33.333.333 

 

TOTAL PASIVOS        202.939.238 
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PATRIMONIO 
 

APORTES SOCIALES      150.000.000 

UTILIDAD DEL EJERCICIO                    7.352.497 

UTILIDAD DE EJERCICIOS ANTERIORES                 -8.648.836 

REVALORIZACIÓN DEL PATRIMONIO      19.909.370 

 

TOTAL PATRIMONIO             168.613.031 

 

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO           371.552.269 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CESAR PALACIO MERCADO   ROBERT MORALES FLOREZ 
GERENTE      CONTADOR 
       T.P. Nº. 83560-T 
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ANEXO F 

 

INVESTIGACION DE  MERCADO DE INVERSORA CAPALMER E.U  A 

CLIENTES ACTUALES 

 

Empresa:_____________________________________ 

Dirección:_____________________________________ 

Teléfono:______________________________________ 

Nombre del Encuestado: _________________________ 

Cargo:________________________________________ 

 

 

ESTUDIO DE SATISFACCION DE CLIENTES INVERSORA CAPALMER E.U 

 

Para continuar con la mejora continua de nuestros procesos en Inversora 

Capalmer E.U, necesitamos saber cuáles son las expectativas y necesidades de 

nuestros clientes con relación a nuestros productos y nivel de servicio, solicitamos 

su respuesta a las siguientes preguntas: 

 

Marque con una X la respuesta correcta. 

 

1. De los siguientes productos;  ¿Cual(es) compra a Inversora Capalmer E.U? 

 

a. Materiales Ferrosos  

   (Chatarra de primera, chatarra especial, chatarra fragmentable) 

 

b. Materiales no Ferrosos     

    (Desechos de aluminio, desechos de cobre, desechos de acero,        

desechos de plomo, desechos de bronce) 
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c. Cartón y Papel 

2. ¿Además de Inversora Capalmer E.U, tiene otro proveedor de los 

productos señalados? 

 

a. Si   

   

b. No  

 

 

3. ¿La calidad de los productos de Inversora Capalmer E.U, es con respecto a 

la de sus (s) otro (s) proveedores (es). 

 

a. Mejor  

  

b. Igual    

 

c. Peor 

 

 

4. ¿Los precios que le ofrece Inversora Capalmer E.U, le parecen? 

 

a. Bajos     

 

b. De mercado 

 

c. Altos  

 

 

5. ¿Los Plazos de pago otorgados por Inversora Capalmer E.U le parecen? 

 

a. Largos 
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b. Cortos 

 

           

6. ¿Las entregas de productos las considera? 

 

a. Tempranas         

 

b. A tiempo 

 

c. Retrasadas 

 

 

7. ¿Qué opinión tiene sobre el servicio que le presta Inversora Capalmer E.U? 

 

      a. Bueno 

 

      b. Regular 

 

      c. Malo                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Muchas gracias por su tiempo. 
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ANEXO G 

 

SUBPARTIDAS ARANCELARIAS I 

 

NOMBRE SUBPARTIDAS TONS 

Desperdicios y desechos de acero 

inoxidable 
72.04.21.00.00 1.931,76 

Desperdicios y desechos (chatarra) de 

fundición 
72.04.10.00.00 1.974,53 

Los demás desperdicios de hierro o de 

acero 
72.04.49.00.00 714,42 

Los demás desperdicios y desechos de 

aceros aleados 
72.04.29.00.00 44,07 

Desperdicios y desechos de hierro o acero 

estadados 
72.04.30.00.00 35,21 

Torneduras, virutas, esquirlas, limaduras, 

de amolado,  
72.04.41.00.00 0 

Lingotes de chatarra de fundición de hierro 

o acero 
72.04.50.00.00 0 

 Total General 4.700,00 

 

 

NOMBRE SUBPARTIDAS TONS 

Desperdicios y desechos de fundición, 

de hierro o de acero 
74.04.00.00.00 6.849.09 

Desperdicios y desechos de aluminio 76.02.00.00.00 7.957,11 

Desperdicios y desechos de plomo 76.02.00.00.00 393,80 

 Total 15.200,00 
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ANEXO H 

 

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS POR CHINA 2003 

 

Puesto 
Posición 

Arancelaria 
Descripción 

Valor FOB 
(US$) 

Particip. 
(%) 

1 84733090 

Parts/accessories of 
other machines of 
heading 84.  

15,195,722,267 3.47  

2 84713000 

Portable ADP, 
weight=<10kg,with at 
least CPU/keybo  

11,314,129,133 2.58  

3 85252022 
Radio telephone 
handsets  

7,377,038,603 1.68  

4 84716011 
Displays, with liquid 
crystal display panel  

6,802,073,428 1.55  

5 85299020 
Parts for portable radio 
telephone sets  

4,152,187,905 0.95  

6 85219012 
Digital Video Disc 
player  

3,759,907,349 0.86  

7 64039900 

Footwear with rubber 
soles, leather uppers, 
not  

3,201,763,551 0.73  

8 85254050 

Still image video 
cameras/oth video 
camera recorde  

2,956,005,059 0.67  

9 64029900 

Footwear, nes, not 
covering the ankle, of 
rubber o  

2,895,687,287 0.66  

10 84716032 Laser printers  2,824,002,500 0.64  

11 42021290 

Briefcases, satchels, 
etc,of plastic or textiles 
o  

2,763,911,238 0.63  

12 84717030 CD drivers  2,762,213,085 0.63  

13 95039000 Toys nes  2,662,842,475 0.61  

14 84716012 
Displays, with cathode-
ray tubes  

2,559,738,987 0.58  

15 95041000 

Video games of a kind 
used with a television 
recei  

2,528,855,525 0.58  

16 61103000 
Jerseys, pullovers, etc, 
of man-made fibres, 

2,528,574,136 0.58  
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knitt  

17 84718090 

Other units of automatic 
data processing 
machines  

2,419,841,293 0.55  

18 42031000 
Articles of apparel of 
leather  

2,344,375,896 0.53  

19 90138030 Endoscopes  2,337,254,077 0.53  

20 62046200 

Women’s or girls` 
trousers, breeches, etc, 
of cott  

2,230,289,474 0.51  

21 61091000 

T-shirts, singlets & 
other vests, of cotton, 
knitt  

2,144,328,694 0.49  

22 84717010 Rigid disk drivers  2,055,322,320 0.47  

23 27101110 
Motor gasoline, aviation 
gasoline  

2,037,452,374 0.46  

24 86090020 40 feet cargo containers  2,018,351,878 0.46  

25 27011290 
Other bituminous coal, 
not agglomerated  

1,992,960,661 0.45  

SUBTOTAL 25 PRODUCTOS 95,864,829,195 21.86 

OTROS PRODUCTOS 342,607,727,484 78.14 

TOTAL EXPORTACIONES 438,472,556,679 100.00 
Fuente: www.proexport.com.co 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.proexport.com.co/
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ANEXO I 

 

PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS POR CHINA 2003 

 

Puesto 
Posición 

Arancelaria 
Descripción del producto 

Valor CIF 
(US$) 

Particip
ac.(%) 

1 27090000 
Petroleum oils & oils obtained from 
bituminous min   

19,824,200,644 4.80  

2 85422900 Monolithic digital IC, nes   14,105,150,557 3.41  

3 90138030 Endoscopes  10,194,700,273 2.47  

4 85422119 
Other monolithic digital IC, line 
width=0.18micron  

8,435,123,548 2.04  

5 85422129 
Other monolithic digital IC, 0.18<  
width 

7,617,650,080 1.84  

6 84733090 
Parts/accessories of other machines 
of heading 84.  

7,419,381,140 1.80  

7 12010091 Yellow soya beans excl. seed  5,417,465,258 1.31  

8 85299020 
Parts for portable radio telephone 
sets  

4,462,783,024 1.08  

9 26011100 
Non-agglomerated iron ores & 
concentr o/t roasted  

4,085,606,283 0.99  

10 27101922 Fuel oils No. 5 ~ No. 7  4,051,528,674 0.98  

11 85422199 
Other monolithic digital IC, line 
width=0.35micron  

3,877,110,529 0.94  

12 84798990 
Mach & mechanical appliances 
having individual fun  

3,528,430,936 0.85  

13 84717010 Rigid disk drivers  3,034,848,551 0.73  

14 85252022 Radio telephone handsets  2,813,087,017 0.68  

15 29173610 Terephthalic acid   2,568,676,933 0.62  

16 74031100 
Cu cathodes & sections of cathodes 
unwrought  

2,421,488,075 0.59  

17 85340090 Printed circuits of 4 layers or less   2,318,203,122 0.56  

18 84717030 CD drivers  2,211,605,510 0.54  

19 84733029 
Parts/accessories of printers of 
8471.6032 to 8471  

2,128,472,212 0.52  

20 88024010 
Aircraft nes, 15,000 kg <  kg 
weight=" 

2,085,638,690 0.50  

21 39021000 Polypropylene, in primary forms  2,024,507,151 0.49  

22 84733010 
Parts/accessor of 
8471.1000/4110/4120/4910/4920/50   

1,916,998,075 0.46  

23 87089990 
Parts & accessories nes of other 
vehicles of 87.02  

1,896,052,670 0.46  
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24 39033000 
Acrylonitrile-butadiene-styrene 
(ABS) copolymers,   

1,882,608,893 0.46  

25 29025000 Styrene  1,882,608,893 0.46  

SUBTOTAL 25 PRODUCTOS 122,203,926,738 29.58 

OTROS PRODUCTOS 290,891,688,896 70.42 

TOTAL IMPORTACIONES 413,095,615,634 100.00 
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ANEXO J 

 

PRODUCTOS EXPORTADOS DESDE COLOMBIA A CHINA (NO 
TRADICIONALES 2003) 

 

Puesto 
Posición 

Arancelaria 
Descripción del Producto 

Valor 
FOB(US$) 

Particip. 
(%) 

1 7404000000 
Desperdicios y desechos, de 
cobre 

16,868,563 41.30  

2 7602000000 
Desperdicios y desechos, de 
aluminio 

7,264,743 17.79  

3 2933710000 
Lactamas: 6-hexanolactama 
(epsilon-caprolactama) 

3,871,500 9.48  

4 4104110000 

Cueros y pieles curtidos, en 
estado húmedo (incluido el 
wet-blue), plena flor sin dividir; 
divididos con la flor 

3,591,194 8.79  

5 3902100000 Polipropileno 1,813,000 4.44  

6 6002400000 

Con un contenido de hilados 
de elastómeros superior o 
igual al 5% en peso, sin hilos 
de caucho 

1,131,635 2.77  

7 2803000000 

Carbono (negros de humo y 
otras formas de carbono no 
expresadas ni comprendidas 
en otra parte) 

1,089,080 2.67  

8 3808209090 
Los demás de preparaciones 
de fungicidas 

1,026,020 2.51  

9 3904102000 

Policloruro de vinilo, sin 
mezclar con otras sustancias, 
obtenido por polimerización en 
suspensión 

828,945 2.03  

10 8548900090 

Los demás de partes 
eléctricas de maquinas o 
aparatos, no expresadas ni 
comprendidas en otra parte 

666,259 1.63  

11 3808201000 

Fungicidas presentados en 
formas o en envases para la 
venta al por menor o en 

472,524 1.16  
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artículos 

12 4114100000 

Cueros y pieles agamuzados 
(incluido el agamuzado 
combinado al aceite) 

428,718 1.05  

13 3923500090 

Los demás tapones, tapas, 
cápsulas y demás dispositivos 
de cierre, de plástico 

416,579 1.02  

14 3920200090 

las demás placas, laminas, 
hojas y tiras, de polímetros de 
propileno 

357,246 0.87  

15 6004100000 

Con un contenido de hilados 
de elastómeros superior o 
igual al 5% en peso, sin hilos 
de caucho 

234,997 0.58  

16 1404200000 Linteres de algodón 217,109 0.53  

17 0510001000 

Bilis, incluso desecada, 
glándulas y demás sustancias 
de origen animal utilizadas 
para la preparación de 
productos farmacéuticos 

196,711 0.48  

18 1704901000 

bombones, caramelos, 
confites y pastillas sin cacao 
(incluido el chocolate blanco) 

187,110 0.46  

19 1108120000 Almidón de maíz 126,268 0.31  

20 7204490000 
Los demás de desperdicios de 
hierro o de acero 

125,208 0.31  

21 8110200000 
Desperdicios y desechos de 
antimonio y sus manufacturas 

120,203 0.29  

22 2101110000 
Extractos, esencias y 
concentrados de café 

110,871 0.27  

23 5804210000 

Encajes fabricados a maquina, 
excepto los productos de las 
partidas 60.02 a 60.06, de 
fibras sintéticas o artificiales 

106,375 0.26  

24 4107990000 

Los demás de cueros 
preparados después del 
curtido o secado, y cueros y 
pieles apergaminados, de 
bovino o de equino, depilados, 
incluidas las hojas 

103,924 0.25  

25 7403220000 
Aleaciones de cobre a base de 
cobre-estaño  (bronce) 

94,772 0.23  

SUBTOTAL 25 PRODUCTOS NO TRADICIONALES 41,449,554 101.48  

TOTAL DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES 40,846,231 100.00  

TOTAL DE EXPORTACIONES 80,866,371  
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ANEXO K 

 

Cartagena of Indias,  November 16 of 2005 

 

To who corresponds: 

 

Inversora Capalmer E.U is a company that commercializes excessive industrialists 

who is located in the city of Cartagena of Indias in Colombia, and whose process 

of fortification has taken to the accomplishment of an Exporting Strategic Plan to 

Asia and Europe.  

We made an Investigation of Markets of Inversora Capalmer E.U to potential 

clients three developing countries increasing (Chinese and Taiwan) in Asia and 

(Spain) Europe. To continuation we annexed a survey, with the purpose of 

knowing since it has been the handling companies in these countries, on the 

product commercialized by Inversora Capalmer E.U, ferrous scrap iron reason why 

we asked for his answer to following questions:  

 

INVESTIGATION OF MARKET OF INVERSORA CAPALMER E.U To CLIENTS 

POTENCIALIN IN ASIA 

 

Mark with an X the correct answer 

1. Do you buy recycled ferrous materials? 

 a. Yes     

 b. Not  
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2. What type of ferrous material demands its company? (To see attached data) 

a. Special scrap iron 

 b. Scrap iron of first 

c.  Fragmentable scrap iron 

 

 

3. It concerns its company some amount of the ferrous material that needs? 

a. Yes 

b. Not 

 

 

4. If its company concerns ferrous material, Whereupon frequency does? 

 a. Weekly 

b. Biweekly 

 c. Monthly 

d. Occasionally 

 

 

5. What approximate amount matters in the indicated period? (It places number in 

tons) 
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______________________________________________________________ 

 

6. How much pay its company for one tons of waste & scarp? 

_________________________________________________________________ 

 

7. Enumerate from 1 to 6 the factors that determine the election of an external 

supplier being 5 the important factor but and the 1 less most important one. 

a.  Price                                        

b. Quality  

c. Time of delivery  

d. Term of payment  

e. Country of origin 

 f. Availability  of amount 

 

8. Enunciate its mains supplier of ferrous material? 

 

 

 9. it would be arranged to buy material ferrous to a supplier located in Colombia 

Yes 

Not 
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THANK YOU VERY MUCH BY ITS TIME. 

 

ANEXO L 
 

CLIENTES POTENCIALES LOCALIZADOS EN CHINA 

 

A & K. PACIFIC, LTD 

Dir: 35 – 2 – 401 Shengp – Gu- Nan –Li 

Código Postal: Beiging 100029 

China, Republica Popular 

Contacto: Jason Ren  

Tel: (86) – 442 3989 

Fax: (86) 106 -444 7967 

E-mail: jshren@btamail.net.cn 

 

ANZI ELECTRONIC CO., LTD 

Dir: Tanzhong Ave 

Codigo Postal: Liuzhou, Guangxi 545005 

China, Republica Popular 

Contacto: Pink Zheng 

Tel: (86) 772 – 261 6624 

Fax: (86) 772- 261 6624 

E-mail: anzi@china.com 

 

BAO QIANG GROUP CO 

Dir: Ste 310, 1021 Ji – He – Rd 

Codigo Postal: Xiamen. Jujian 361009 

China, Republica Popular 

Contacto: Zhang Lin 

Tel: (86) 592 – 574 – 0306 

Fax: (86) 592 – 574 1582 

mailto:jshren@btamail.net.cn
mailto:anzi@china.com
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E-mail: baoqiang@public.xm.fj.cn 

BAOSTEEL GROUP INT’L TRADE 

Dir: 1104, Baoasteel Twr., 370 Pudian 

Codigo Postal: Rd. Pudong Dist., Shanghai 

China, Republica Popular 

Contacto: Ding Hg 

E-mail: dinghg001@china.com 

 

CHENGDU IMPORT – EXPORT CORP 

Dir: 19 Yangshi Jie 

Código Postal: Chaoyang Dist., Beijing 100 – 013 

China, Republica Popular 

Contacto: Suo Lan 

Tel: (86) 28 – 678 0893/2173 

Fax: (86) 28 – 678 0893/2173 

Email: chegdu@china.com 

 

CHINA FAR EAST INT’L TRD. CO 

Dir: B/D 9A Dongtucheng St Heping 

Codigo Postal: Chaoyang Dist., Beijing 100-013 

China, Republica Popular 

Contacto: Zhang Yi 

Tel: (86) 24 -2340 07006 

Fax: (86) 10 – 6422 2835  

E-mail: pelop@public.cta.cq.cn 

 

CHINA LIAONING INTERNATIONAL 

Dir: 26 Zhoghua Rd., Heping Dist 

Codigo Postal: Shenyang, Liaoning 10001 

Contacto: Quan Jizheng 

Tel: (86) 24 –8850 9170 

mailto:baoqiang@public.xm.fj.cn
mailto:dinghg001@china.com
mailto:chegdu@china.com
mailto:pelop@public.cta.cq.cn
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E-mail: zyanwei@mail.sy.ln.cn 

E.T.D.Z.S. CO., LTD 

Dir: Chongqing 4 – 8/F., 6 Blk Jialing 

Codigo Postal: 1 Hongshi Rd., Jiangbei, Chongq 

China, Republica Popular 

Contacto: Zhimin Yin 

Tel: (86) 23 – 6901 9198 

Fax: (86) 23 – 6901 9098 

E-mail: etdzs@public.cta.cq.cn 

 

EURO-ASIAN TRADE BRIDGE INFO  

Dir: Electronic Bld. 2506, Wanshou 

Codigo Postal: Rd. 27 Haidan., Beijing 100846 

China, Republica Popular 

Contacto: Margaret Lee  

Tel: (86) 10 -6820 79 12/24 

Fax: (86) 10 6820 7924 

E-mail: lylm@eatb.com.cn 

 

JIN SHAN METALWORK CO., LTD 

Dir: 9 West Rd., Municipal Govt 

Codigo Postal: Jieyang, Guangdong 

China, Republica Popular 

Contacto: Paddy Liang 

Tel: (86) 663 – 823 1222 

Fax: (86) 663 – 823 1333 

E – mail: jinshan@pub.jieyang.net.cn 

 

 
 
 
 
 

mailto:zyanwei@mail.sy.ln.cn
mailto:etdzs@public.cta.cq.cn
mailto:lylm@eatb.com.cn
mailto:jinshan@pub.jieyang.net.cn
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ANEXO M 
 

Código I.S.R.I 

200 
Acero Pesado No 1 

Chatarra de hierro forjado y/o acero de ¼” o mas de espesor, las piezas 
individuales no pueden superar las 60” x 24” (tamaño caja de carga) 
preparado de forma tal de asegurar una carga compacta 

201 
Acero Pesado No 1 de 3’ x 18” 

Igual definición solo varían las dimensiones. De largo por ancho 36”x 18” 

202 Acero Pesado No 1 de 5” x 18” 

Igual definición solo varían las dimensiones. De largo por ancho 60 
“ x 18” (preparado de forma tal de asegurar una carga compacta) 

203 Acero Pesado No 2 

Chatarra de hierro forjado y / o acero, negra y galvanizada de 1/8” o mas 
de espesor. Preparado de forma tal de asegurar carga compacta 

204 Acero Pesado No 2  

Chatarra de hierro forjado y/o de acero, negra y galvanizada. Las piezas 
individuales no pueden superar las 36” x 18”. Puede incluir chatarra 
automotriz adecuadamente preparada, pero debe estar libre de laminas 
de poco espesor. 

205 Acero Pesado No 2 de 3” x 18” 

Chatarra de hierro forjado y/o acero, negra y galvanizada. Las piezas 
individuales no pueden superar las 36” x 18”. Puede incluir chatarra 
automotriz adecuadamente preparada, pero debe estar libre de laminas 
de poco espesor. 

206 Acero Pesado No 2 de 5” x 18” 

Igual definición a la No 205. Solo varia largo por ancho. 60”x18” 

207 Recortes No 1 

Chatarra de acero limpio, no debe exceder las 12” en ninguna dimensión, 
incluyendo recortes nuevos de la planta como pedazos de laminas, de 
estampado, etc. No debe incluir aceros desestañados químicamente. No 
debe incluir ni parachoques ni cuerpos de vehículos viejos. Debe estar 
libre de metal recubierto, encaladas, esmaltes verificados y láminas 
eléctricas que contengan mas 0.5% de silicón. 

208 Paquetes No 1 

Chatarra nueva de chapa negra, recortes o rollos de alambre 
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comprimidos o empaquetados a mano de tamaño de caja de carga, y con 
un peso superior a las 75 libras por pie cúbico. (Los paquetes a mano 
deben estar bien asegurados para ser manejados con electroimanes) 
puede incluir aceros desestañados químicamente. No debe incluir ni 
parachoques, ni cuerpos de vehículos viejos. Debe estar libre de metal 
recubierto, encalados, esmaltes verificados y láminas eléctricas que 
contengan mas de 0.5% de silicón. 

210 Chatarra Desmenuzada 

Chatarra Homogénea de hierro y acero, magnéticamente separada, 
originada de automóviles, acero no preparado de tipos  No 1 y No 2, 
flejes de embalajes y chatarra de laminas. La densidad promedio debe 
ser mas de 50 libras por pie cúbico 

211 Chatarra Desmenuzada: 
Definición igual a la 210. Solo varia la densidad de 70 libras por pie 
cúbico 

231 Chapas y Acero Estructural, de 5’ o menos 

Chatarra cortada de estructura o chapa cortada de 5” y menos. Chapas 
de acero, perfiles estructurales, despuntes, recortes de cizalla, llantas o 
rines de acero rotas o quebradas. Limpias, Dimensiones: no menos de ¼” 
de espesor, no mas de 5” de largo y 18” de ancho. Que contengan menos 
de 0.05% de fósforo y azufre. 

232 Chapas de acero estructural de 5’ o menos 

Igual definición. Solo varia el ancho 24” 

236 Chapas y acero estructural, de 3’ o menos 

Igual definición a la 231, solo varia el ancho 24” 

237 Chapa y estructural cortada de 2’ y menos 

Igual que la chatarra de plancha y estructural (ISRI 236) cortada, de 3’ y 
menos salvo el largo 

252 Hierro colado para cubilote 

Chatarra de hierro colado, limpia, como columnas, tuberías, laminas y 
piezas de moldeado de distintos tipos, incluyendo bloques de automóvil, y 
piezas de hierro fundido de maquinaria agrícola y otras, libres de 
planchas de estufa, hierro quemado, zapatas de frenos o material 
extraño. Tamaño de cubilote. No mas de 24” x 30”, y ninguna pieza 
mayor de 150 libras de peso. 

260 Bloques de motor sin desmontar 

Motores de automóviles o camión con o sin los accesorios de acero y no 
ferrosos. Libre de ejes de transmisión y partes de armazón. 
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ANEXO N 

 

 

FLETES DE LA CHATARRA 2005 

 
 
 
 

 

DESTINO SERVICE RATING UNIT 

  

PUERTO ORIGEN PUERTO DESTINO PAIS DESTINO ORIGEN DESTINO 20 dry 40 dry 40 high Recargos 

CARTAGENA SHANGAI CHINA cy cy 1100 1200 1200 N 

CARTAGENA KAOSHIUNG TAIWAN cy cy 1100 1200 1200 N 

CARTAGENA BILBAO ESPAÑA cy cy 1300 1400 1400 N 
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ANEXO Ñ 

 

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS POR TAIWÁN 2003 

 

 

Puesto 
Posición 

Arancelaria 
Descripción Valor FOB(US$) 

Particip 
(%) 

1 847330 
Partes y accesorios de 
máquinas de la partida 
84.71   

9,625,728,266 6.68  

2 847130 

Máquinas automáticas para 
el tratamiento de o 
procesamiento de datos, 
digitales, portátiles, de peso 
inferior o igual a 10 kg, que 
estén constituidas, al 
menos, por una unidad 
central de proceso, un 
tecleado y un visualizador  

5,797,692,444 4.02  

3 901380 
Los demás dispositivos, 
aparatos e instrumentos  

4,093,244,723 2.84  

4 853400 Circuitos impresos.  3,110,528,213 2.16  

5 852520 
Aparatos emisores con 
aparato receptor 
incorporado  

2,163,916,724 1.50  

6 847160 

Unidades de entrada o 
salida, aunque incluyan 
unidades de memoria en la 
misma envoltura  

2,114,683,950 1.47  

7 852390 
Los demás cintas 
magnéticas   

2,083,183,996 1.44  

8 851750 

los demás aparatos de 
telecomunicación por 
corriente portadora de o 
telecomunicación digital  

1,884,255,504 1.31  

9 853120 

Tableros indicadores con 
dispositivos de cristal 
líquido, o diodos emisores 
de luz incorporados  

1,698,088,412 1.18  

10 847350 Partes y accesorios que 1,424,805,098 0.99  
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puedan utilizarse 
indistintamente con 
máquinas o aparatos de 
varias de las partidas 84.69 
a 84.72  

11 870899 

Los demás partes y 
accesorios de vehículos 
automóviles de las partidas 
87.01 a 87.05  

1,404,012,422 0.97  

12 852990 

Los demás partes 
identificables como 
destinadas, exclusiva o 
principalmente, a los 
aparatos de las partidas 
85.25 a 85.28  

1,353,078,436 0.94  

13 392690 

Los demás de las demás 
manufacturas de plásticos y 
manufacturas de las demás 
materias de las partidas 
39.01 a 39.14  

1,203,583,797 0.83  

14 850440 convertidores estáticos  1,101,757,242 0.76  

15 390330 
Copolímeros de acrilonitrilo 
-butadieno-estireno  

1,027,341,485 0.71  

16 731815 
Los demás tornillos y 
pernos, incluso con sus 
tuercas y arandelas  

814,268,991 0.56  

17 732690 
Las demás forjas o 
estampadas pero sin 
trabajar de otro modo  

720,268,681 0.50  

18 540752 

Los demás tejidos con un 
contenido de filamentos de 
poliester texturados 
superior o igual a 85% en 
peso  

649,283,745 0.45  

19 871200 
bicicletas y demás 
velocípedos, sin motor  

636,170,682 0.44  

20 550320 Poliester  612,210,425 0.42  

21 590320 

Telas impregnadas, 
recubiertas, revestidas o 
estratificadas con plásticos, 
con poliuretano  

506,441,933 0.35  

22 847010 

Calculadoras electrónicas 
que pueden funcionar sin 
fuente de energía eléctrica 
exterior y máquinas de 
bolsillo registradoras, 

469,247,537 0.33  
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reproductoras y 
visualizadoras de datos, 
con función de cálculo  

23 950699 

Los demás de los demás 
esquís para nieve y demás 
artículos para práctica del 
esquí de nieve  

466,210,025 0.32  

24 540233 
Hilados texturados de 
poliester  

460,668,866 0.32  

25 847141 

Las demás máquinas 
automáticas para 
tratamiento o 
procesamiento de datos, 
digitales que incluyan en la 
misma envoltura, al menos 
una unidad central de 
proceso y, aunque estén 
combinadas, una unidad de 
entrada y una de salida  

416,603,756 0.29  

SUBTOTAL 25 PRODUCTOS 45,837,275,353 31.79 

OTROS PRODUCTOS 98,342,724,647 68.21 

TOTAL EXPORTACIONES 144,180,000,000 100.00 

 
Fuente: www.proexport.com 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.proexport.com/
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ANEXO O 

 

CLIENTES POTENCIALES LOCALIZADOS EN TAIWÁN 

 

A VIRTUAL WORD 

Dir: 139, Bhawani Peth, Timber Mrkt 

Taiwán 

Contacto: Manoj Oswal 

Tel: (91) 20- 658 788 

Fax: (91) 20 – 656 055 

E-mail: virtualword@vsnl.com 

 

A.M.P.E.X 

Dir: New 25 Venkatnarayana Road 

Taiwán 

Contacto: N Snakar 

Tel: (91) 44 – 341 0091 

Fax: (91) 44 – 431 0127 

E-mail: ampex@eth.net 

 

ANA MERCANTILE 

Dir: 7, Brabourne Stand., Churchgate 

Taiwan 

Contacto: Nitij Arenja 

Tel: (91) 22 – 282 6043 

Fax: (91) 22 – 287 5155 

E-mail: ana@theABgroup.com 

 

mailto:virtualword@vsnl.com
mailto:ampex@eth.net
mailto:ana@theABgroup.com
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BAJRANG DISTRIBUTORS 

Dir: P.h Road 

Taiwan 

Contacto: Mr Raman 

Tel: (91) 44 – 641 5240 

Fax: (91) 44 – 642 8675 

E- mail: tionale@eth.net 

 

BARNALI TRADE INTERNATIONAL 

Dir: 121/3/A, R;N Tagore RD 

Taiwán 

Contacto: Debashish B. Nag 

Tel: (91) 33 – 453 1813/2354 

Fax: (91) 33 – 447 5003 

E-mail: nkmjmdr@cal2.vsnl.net.in 

 

BHARAT IMPEX 

Dir: 11 Sangeeta, 7Th Rd. Prabht Col 

Taiwan 

Contacto: Jagesh Jain 

Tel: (91) 22 – 242 8051 

Fax: (91) 22 – 242 2824 

E-mail: bharatin@bom5.vsnl.net.in 

 

BINDAL AGENCIES 

Dir: 46 Neww Street, 1/FL 

Taiwan 

Contacto: Ravi Saraf 

Tel: (91) 44 – 525 1300 

Fax: (91) 44 – 525 1022 

E-mail: bindal@eth.net 

mailto:tionale@eth.net
mailto:nkmjmdr@cal2.vsnl.net.in
mailto:bharatin@bom5.vsnl.net.in
mailto:bindal@eth.net
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EVEREST EXIM ENTERPRISES 

Dir: Savarak Road 

Contacto: S. Borkar 

Tel: (91) 251 – 453 020  

E-mail: spborkar@vsnl.com 

 

GLOBAL IMPEX 

Dir: V – 103, Tajenclave Link Rd 

Taiwán 

Contacto: Kanwar Hasan 

Tel: (91) 11 – 379 2436 

Fax: (91) 11 – 301 1707 

E-mail: kanwar_hasan@hotmai.com 

 

GUPTA PIGMENTS & CHEMICALS LTD 

Dir: 119, Defence enclave 

Contacto: Raman Gupta 

Tel: (91) 11 – 222 88 25 

Fax: (91) 11 222 55 25 

E-mail: gpcl@vsnl.com 

 

KARANS EXPORTS – IMPORTS 

Dir: 16, Acharappan St 

Taiwan 

Contacto: S. Prabhakaran 

Tel: (91) 44 – 524 49 68 

Fax: (91) 44 – 524 02 91 

E –mail: karans@xlinfosys.com 

 

mailto:spborkar@vsnl.com
mailto:kanwar_hasan@hotmai.com
mailto:gpcl@vsnl.com
mailto:karans@xlinfosys.com
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ANEXO P 

 

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS DESDE COLOMBIA A ESPAÑA 
(NO TRADICIONALES) 2003 

 

Puesto 
Posición 

Arancelaria 
Descripción del producto 

Valor 

FOB(US$) 

Particip. 

(%) 

1 0306139010 
Camarones de cultivo 

congelados 
21,403,983 26.00  

2 0603101090 Los demás 5,727,444 6.96  

3 3904102000 

Policloruro de vinilo, sin 

mezclar con otras sustancias, 

obtenido por polimerización 

en suspensión 

5,708,843 6.94  

4 0306139020 
Camarones de pesca 

congelados 
4,590,635 5.58  

5 0603104000 Rosas frescas 3,069,416 3.73  

6 7204210000 
Desperdicios y desechos, de 

acero inoxidable 
2,239,889 2.72  

7 3206410000 Ultramar y sus preparaciones 1,842,404 2.24  

8 0603109000 

Las demás flores y capullos, 

cortados para ramos o 

adornos, frescos 

1,664,564 2.02  

9 3808309000 

Demás insecticidas, raticidas, 

etc. y reg del crec de las 

plantas. 

1,409,924 1.71  

10 3902300000 Copolimeros de propileno 1,405,629 1.71  
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11 8524539000 

Las demás de cintas 

magneticas de anchura 

superior a 6,5 mm 

1,346,182 1.64  

12 4104110000 

Cueros y pieles curtidos, en 

estado húmedo (incluido el 

wet-blue), plena flor sin dividir; 

divididos con la flor 

1,247,895 1.52  

13 6212100000 
Sostenes (corpiños) y sus 

partes, incluso de punto 
1,227,403 1.49  

14 3902100000 Polipropileno 1,195,188 1.45  

15 0901120000 Café sin tostar, descafeinado 1,180,625 1.43  

16 3206200000 

Pigmentos y preparaciones a 

base de compuestos de 

cromo 

1,174,022 1.43  

17 5801220000 

Terciopelo y felpa por trama, 

cortados, rayados (pana 

rayada ´corduroy´),de algodën 

1,046,970 1.27  

18 6108220000 

Bragas (bombachas,calzones) 

incluso las que no llegan 

hasta la cintura, de punto, de 

fibras sinteticas o artificiales, 

para mujeres o niðas 

884,342 1.07  

19 1704901000 

Bombones, caramelos, 

confites y pastillas sin cacao 

(incluido el chocolate blanco) 

859,312 1.04  

20 7801990000 Los demás de plomo en bruto 852,412 1.04  

21 9028201000 contadores de agua 775,253 0.94  

22 2101110000 
Extractos, esencias y 

concentrados de cafe 
741,863 0.90  

23 3920430000 
Las demás placas, laminas, 

hojas y tiras, de polímeros de 
733,838 0.89  
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cloruro de vinilo, con un 

contenido de plastificantes 

superior o igual al 6% en peso 

24 2924294000 
Las demás aminas cíclicas: 

propanil (ISO) 
715,203 0.87  

25 9028909000 

Las demás partes y 

accesorios de contadores de 

gas, liquido o electricidad 

634,134 0.77  

SUBTOTAL 25 PRODUCTOS NO 

TRADICIONALES 
63,677,373 77.36  

TOTAL DE PRODUCTOS NO TRADICIONALES 82,313,039 100.00  

TOTAL DE EXPORTACIONES 195,354,183  

 
Fuente: www.proexport.com.co 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.proexport.com.co/
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ANEXO Q 

 

CLIENTES POTENCIALES LOCALIZADOS EN ESPAÑA 
 
 

A.G. SIDERÚRGICA BALBOA , S.A. 
DIRECCIÓN: Crta. de Badajoz, 32 
LOCALIDAD: Jerez de los Caballeros 
COD. POSTAL: 6380 
PROVINCIA: (Badajoz) 
TÉLEFONO: 924 75 90 00 
FAX: 924 75 90 10 
WEB: www.grupoindustrialag.com/ 
 
ACERALIA CORPORACION SIDERURGICA, S.A. 

DIRECCIÓN: Albacete, 3 
LOCALIDAD: Madrid 
COD. POSTAL: 28027 
PROVINCIA: (Madrid) 
TÉLEFONO: 915 96 94 00 
FAX: 915 96 95 10 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA PERFILES BERGARA, S.A 

DIRECCIÓN: Apartado 5 - Ibarra, 6 
LOCALIDAD: Bergara 
COD. POSTAL: 20570 
PROVINCIA: Guipúcoa 
TÉLEFONO: 943 76 19 40 
FAX: 943 76 52 43 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA PERFILES MADRID, S.L 

DIRECCIÓN: Apartado 148 
LOCALIDAD: Villaverde 
COD. POSTAL: 28080 
PROVINCIA: Madrid 
TÉLEFONO: 917 97 23 00 
FAX: 917 95 31 81 
WEB: www.aceralia.es 

http://www.grupoindustrialag.com/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
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ACERALIA PERFILES OLABERRIA, S.L 

DIRECCIÓN: Apartado 8 
LOCALIDAD: Olaberria 
COD. POSTAL: 20212 
PROVINCIA: Guipúcoa 
TÉLEFONO: 943 88 03 50 
FAX: 943 88 04 04 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA PERFILES ZARAGOZA, S.A. 

DIRECCIÓN: Camino Corbera Baja, s/n 
LOCALIDAD: Zaragoza 
COD. POSTAL: 50015 
PROVINCIA: Zaragoza 
TÉLEFONO: 976 46 61 71 
FAX: 976 51 76 48 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA REDONDOS AZPEITIA, S.L 

DIRECCIÓN: Paseo de los Fueros, 14    
LOCALIDAD: AZPEITIA 
COD. POSTAL: 20730 
PROVINCIA: (Guipúzcoa) 
TÉLEFONO: 943 81 01 00 
FAX: 943 15 90 10    
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA REDONDOS GETAFE, S.A. 

DIRECCIÓN: C/ Carpinteros 5 - Pol Los Angeles 
LOCALIDAD: Getafe 
COD. POSTAL: 28900 
PROVINCIA: Madrid 
TÉLEFONO: 916 95 28 00 
FAX: 916 95 03 25 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA REDONDOS ZUMARRAGA, S.A 

DIRECCIÓN: Apartado 3 
LOCALIDAD: Zumarraga 
COD. POSTAL: 20700 
PROVINCIA: Guipúcoa 
TÉLEFONO: 943 72 00 11 
FAX: 943 72 25 09 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA TRANSFORMADOS, S.A. - UNIDAD DE CONSTRUCCIÓN 

http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
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DIRECCIÓN:   
LOCALIDAD: Berrioplano 
PROVINCIA: (Navarra) 
TÉLEFONO: 948 13 86 00 
FAX: 948 13 86 74 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA TRANSFORMADOS, S.A. - UNIDAD DE LAMINACIÓN 

DIRECCIÓN: Barrio Arratzubi, s/n  
LOCALIDAD: Lesaka 
COD. POSTAL: 31770 
PROVINCIA: (Navarra) 
TÉLEFONO: 948 62 83 00 
FAX: 948 62 83 79 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERALIA TRANSFORMADOS, S.A. - UNIDAD DE TUBULARES 

DIRECCIÓN: Barrio de Zalain-Zoco  
LOCALIDAD: Lesaka 
COD. POSTAL: 31770 
PROVINCIA: (Navarra) 
TÉLEFONO: 948 62 83 00 
FAX: 948 62 84 22 
WEB: www.aceralia.es 
 
ACERIA COMPACTA DE BIZKAIA, S.A. – ACB 

DIRECCIÓN: Chavarri, 6 
LOCALIDAD: Sestao 
COD. POSTAL: 48910 
PROVINCIA: Vizcaya 
TÉLEFONO: 944 89 44 01 
FAX: 944 89 44 14 
WEB: www.bizkainet.net/acb/ 
 
ACERIA DE ALAVA, S.A. – ACERALAVA 

DIRECCIÓN: Tres Cruces, 8 
LOCALIDAD: Llodio 
COD. POSTAL: 1400 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 946 71 93 00 
FAX: 946 72 50 62 
 
ACERINOX, S.A. 

DIRECCIÓN: Santiago de Compostela, 100       
LOCALIDAD: Madrid 
COD. POSTAL: 28035 
PROVINCIA: (Madrid) 

http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.aceralia.es/
http://www.bizkainet.net/acb/
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TÉLEFONO: 913 98 51 00 
FAX: 913 98 51 97 
WEB: www.acerinox.es/ 
 
ACEROS INOXIDABLES OLARRA, S.A. 

DIRECCIÓN: Barrio Elotxelerri, 47   
LOCALIDAD: Loiu 
COD. POSTAL: 48150 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 944 71 15 17 
FAX: 944 53 16 36 
WEB: www.olarra.com/ 
EMAIL: aiosa@olarra.com 
 
ALFONSO GALLARDO DIAZ – TUBINSA 

DIRECCIÓN: Crta. de Badajoz, 32   
LOCALIDAD: Jerez de los Caballeros 
COD. POSTAL: 6380 
PROVINCIA: (Badajoz) 
TÉLEFONO: 924 75 90 00 
FAX: 924 75 90 10 
WEB: www.grupoindustrialag.com/ 
 
 
ARANIA, S.A. DE LAMINACION Y PERFILACION. 

DIRECCIÓN: Barrio San Antonio, s/n. Crtra. 634, km. 88 
LOCALIDAD: Euba-Amorebieta 
COD. POSTAL: 48340 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 946 300 025 
FAX: 946 730 248 
 
ASTURIANA DE PERFILES, S.A. – ASPERSA 

DIRECCIÓN: Pol. Ind. de Langreo, Parcela 39    
LOCALIDAD: La Felguera 
COD. POSTAL: 33930 
PROVINCIA: (Asturias) 
TÉLEFONO: 985 69 42 13 
FAX: 985 69 50 42 
WEB: www.aspersa.com/ 
 
BORNAY, S.A. 

DIRECCIÓN: Av. Valencia, Nº 15       
LOCALIDAD: Ibi 
COD. POSTAL: 03440 
PROVINCIA: (Alicante) 
TÉLEFONO: 965 55 05 12 

http://www.acerinox.es/
http://www.olarra.com/
mailto:aiosa@olarra.com
http://www.grupoindustrialag.com/
http://www.aspersa.com/
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FAX: 965 55 07 54 
WEB: www.bornay.es/ 
EMAIL: bornay@telefonica.net 
 
CHINCHURRETA, S.A. 

DIRECCIÓN: B. San Pedro, s/n 
LOCALIDAD: Oñate 
COD. POSTAL: 20560 
PROVINCIA: (Guipúzcoa) 
TÉLEFONO: 943 78 13 12 
FAX: 943 78 14 11 
WEB: www.chinchurreta.com/ 
 
COMEGASA - CONFORMADOS METÁLICOS GALICIA, S.A. 

DIRECCIÓN: Pol. Ind. de las Gándaras 
LOCALIDAD: Porriño 
COD. POSTAL: 36418 
PROVINCIA: (Pontevedra) 
TÉLEFONO: 986 33 50 55 
FAX: 986 33 53 55 
WEB: www.comegasa.com 
 
COMPAÑÍA ESPAÑOLA DE LAMINACIÓN, S.L. – CELSA 

DIRECCIÓN: Pol. Ind. San Vicente     
LOCALIDAD: Castellbisbal 
COD. POSTAL: 08755 
PROVINCIA: (Barcelona) 
TÉLEFONO: 937 73 05 00 
FAX: 937 73 05 02 
WEB: www.celsa.com/ 
 
CONDUCCIONES Y DERIVADOS S.A. – CONDESA 

DIRECCIÓN: San Prudencio, 8-A - 2ª Planta   
LOCALIDAD: VItoria 
COD. POSTAL: 01005 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 945 15 03 60 
FAX: 945 15 03 61 
WEB: www.condesa.com/ 
 
CONSTRUCCIONES Y AUXILIAR DE FERROCARRILES, S.A. – CAF 

DIRECCIÓN: Jose Miguel Irurrioa, 26   
LOCALIDAD: Beasain 
COD. POSTAL: 20200 
PROVINCIA: (Guipúzcoa) 
TÉLEFONO: 943 88 01 00 
FAX: 943 88 14 20 

http://www.bornay.es/
mailto:bornay@telefonica.net
http://www.chinchurreta.com/
http://www.comegasa.com/
http://www.celsa.com/
http://www.condesa.com/
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WEB: www.caf.es/ 
 
 
FLEJES INDUSTRIALES, S.A. – FLINSA 

DIRECCIÓN: Crta. Ibi-Alicante, Km 1'500   
LOCALIDAD: Ibi 
COD. POSTAL: 03440 
PROVINCIA: (Alicante) 
TÉLEFONO: 965 55 29 36 
FAX: 965 55 38 15 
WEB: www.flinsa.es/ 
 
FUNDICION NODULAR, S.A. 

DIRECCIÓN: Apartado 35  
LOCALIDAD: Lugones 
COD. POSTAL: 33420 
PROVINCIA: (Asturias) 
TÉLEFONO: 985 26 04 50 
FAX: 985 26 32 74 
WEB: www.nodular.com/ 
 
G.S.B. ACERO, S.A. 

DIRECCIÓN: Urola, 10 
LOCALIDAD: Legazpia 
COD. POSTAL: 20230 
PROVINCIA: (Guipúzcoa) 
TÉLEFONO: 943 85 12 00 
FAX: 943 81 56 69 
 
GLOBAL STEEL WIRE, S.A. 

DIRECCIÓN: Nueva Montaña, s/n  
LOCALIDAD: Santander 
COD. POSTAL: 39011 
PROVINCIA: (Cantabria) 
TÉLEFONO: 942 20 02 00  
FAX: 942 20 02 52  
WEB: www.globalsteelwire.com/ 
 
GONVARRI INDUSTRIAL, S.A. 

DIRECCIÓN: Prolongación de Embajadores, s/n  
LOCALIDAD: Madrid 
COD. POSTAL: 28018 
PROVINCIA: (Madrid) 
TÉLEFONO: 917 85 14 14 
FAX: 913 79 19 49 
WEB: www.gonvarri.com/ 
 

http://www.caf.es/
http://www.flinsa.es/
http://www.nodular.com/
http://www.globalsteelwire.com/
http://www.gonvarri.com/
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HIASA - HIERROS Y APLANACIONES, S.A. 
DIRECCIÓN: Pol. Ind. de Cancienes (Corvera) 
LOCALIDAD: Avilés 
COD. POSTAL: 33400 
PROVINCIA: (Asturias) 
TÉLEFONO: 945 50 51 00 
FAX: 945 50 53 61 
WEB: www.hiasa.es 
 
HIJOS DE JUAN DE GARAY, S.A. 

DIRECCIÓN: Obispo Otorduy, 7-9 
LOCALIDAD: Oñate 
COD. POSTAL: 20560 
PROVINCIA: (Guipúzcoa) 
TÉLEFONO: 943 78 00 11 
FAX: 943 78 15 82 
 
INDUSTRIAS DUERO, S.A. 

DIRECCIÓN: González Dávila, 1   
LOCALIDAD: Madrid 
COD. POSTAL: 28031 
PROVINCIA: (Madrid) 
TÉLEFONO: 917 77 50 01 
FAX: 917 78 95 01 
WEB: www.duerogalva.es/ 
 
IR INOXIDABLES DE RABADE, S.A. 

DIRECCIÓN: Avda. de Portugal, 110 
LOCALIDAD: Rabade 
COD. POSTAL: 27370 
PROVINCIA: (Lugo) 
TÉLEFONO: 982 39 10 12 
FAX: 982 39 10 05 
EMAIL: rabade@inoxidablesderabade.com 
 
LAMINACION Y DERIVADOS, S.A. 

DIRECCIÓN: San Fausto, 6 
LOCALIDAD: Durango 
COD. POSTAL: 48200 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 946 21 78 50 
FAX: 946 21 41 01 
WEB: www.corusspecialstrip.com/layde/home/index.html 
 
LAMINACIONES ARREGUI, S.L. 

DIRECCIÓN: Canal de Santo Tomás, s/n 
LOCALIDAD: Vitoria 

http://www.hiasa.es/
http://www.duerogalva.es/
mailto:rabade@inoxidablesderabade.com
http://www.corusspecialstrip.com/layde/home/index.html
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COD. POSTAL: 01013 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 945 26 00 00 
FAX: 945 28 92 23 
WEB: www.arregui.com 
 
LAMINCER, S.A. 

DIRECCIÓN: Aritz Bidea, 81 - Barrio Atela 
LOCALIDAD: Munguia 
COD. POSTAL: 48100 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 946 74 38 27 
FAX: 946 74 48 82 
 
MEGASA SIDERURGICA S.A. 

DIRECCIÓN: Crta. Castilla, 802 - 820 
LOCALIDAD: Naron 
COD. POSTAL: 15572 
PROVINCIA: (La Coruña) 
TÉLEFONO: 981 39 90 00 
FAX: 981 39 90 01 
 
METECNO ESPAÑA, S.A. 

DIRECCIÓN: POLIGONO IND. 
BAYAS, Parc. 107-110        
LOCALIDAD: Miranda de Ebro 
COD. POSTAL: 09200 
PROVINCIA: (Burgos) 
TÉLEFONO: 947 33 06 90 
FAX: 947 33 06 78 
WEB: www.metecno.net 
 
NERVACERO, S.A. 

DIRECCIÓN: Barrio Ballonti, s/n     
LOCALIDAD: Valle de Trápaga 
COD. POSTAL: 48510 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 944 93 90 00 
FAX: 944 93 72 72 
WEB: www.nervacero.com/ 
 
PERFILES ARAGON, S.A. 

DIRECCIÓN: San J. de la Peña, 262 
LOCALIDAD: Zaragoza 
COD. POSTAL: 50015 
PROVINCIA: (Zaragoza) 
TÉLEFONO: 976 51 40 00 

http://www.arregui.com/
http://www.metecno.net/
http://www.nervacero.com/
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FAX: 976 52 62 67 
WEB: www.perfilesaragon.com 
 
PRODUCTOS TUBULARES, S.A. 

DIRECCIÓN: Crta. Galindo a Ugarte, s/n 
LOCALIDAD: Valle de Trapaga 
COD. POSTAL: 48510 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 944 95 54 50  
FAX: 944 95 53 63  
WEB: www.productostubulares.com 
 
SIDENOR, S.A. 

DIRECCIÓN: Barrio Ugarte, s/n 
LOCALIDAD: Basauri 
COD. POSTAL: 48970 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 944 26 13 55 
WEB: www.sidenor.com 
 
SIDERURGICA AÑON, S.A. 

DIRECCIÓN: Avda. de la Diputacion - Pol Sabón, P.4 
LOCALIDAD: Arteixo 
COD. POSTAL: 15142 
PROVINCIA: La Coruña 
TÉLEFONO: 981 64 12 30 
FAX: 981 64 09 42 
EMAIL: gallegamallas@infonegocio.com 
 
SIDERURGICA DE TUBO SOLDADO, S.A. 

DIRECCIÓN: Crtra. Ilarraza-Salvatierra s/n 
LOCALIDAD: Alegria de Alava 
COD. POSTAL: 01240 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 945 42 00 50 
FAX: 945 42 03 44 
WEB: www.sts-pipe.com 
 
SIDERURGICA DEL MEDITERRANEO, S.A. – SIDMED 

DIRECCIÓN: Apartado 91 
LOCALIDAD: Sagunto 
COD. POSTAL: 46080 
PROVINCIA: Valencia 
TÉLEFONO: 962 65 81 00 
FAX: 962 65 81 39 
WEB: www.aceralia.es 
 

http://www.perfilesaragon.com/
http://www.productostubulares.com/
http://www.sidenor.com/
mailto:gallegamallas@infonegocio.com
http://www.sts-pipe.com/
http://www.aceralia.es/
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SIDERURGICA SEVILLANA, S.A. 
DIRECCIÓN: Autovía Sevilla - Málaga, Km 6      
LOCALIDAD: Alcala de Guadaira 
COD. POSTAL: 41500 
PROVINCIA: (Sevilla) 
TÉLEFONO: 954 97 93 00 
FAX: 954 97 93 15 
WEB: www.siderurgicasevillana.com/ 
 
T.T.I.TUBACEX TUBOS INOXIDABLES, S.A. 

DIRECCIÓN: Tres Cruces, 8 
LOCALIDAD: Llodio 
COD. POSTAL: 01400 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 946 71 93 00 
FAX: 946 72 50 62 
WEB: www.tubacex.com 
 
TECZONE ESPAÑOLA,S.A. 

DIRECCIÓN: C/ Mejía Lequerica, 10  
LOCALIDAD: Madrid 
COD. POSTAL: 28004 
PROVINCIA: (Madrid) 
TÉLEFONO: 91 594 89 80 
FAX: 91 446 37 52 
WEB:  www.teczone.es 
 
THEIS IBERICA Aceros de Precisión, S.A. 

DIRECCIÓN: Apartado 290    
LOCALIDAD: Bilbao 
COD. POSTAL: 48080 
PROVINCIA: (Vizcaya) 
TÉLEFONO: 944 26 39 11 
FAX: 944 49 18 16 
WEB: www.theis-iberica.com 
 
THYSSENKRUPP GALMED, S.A 

DIRECCIÓN: Ctra. De Acceso IV Planta, km, 3.9 
LOCALIDAD: Puerto de Sagunto 
COD. POSTAL: 46520 
PROVINCIA: Valencia 
TÉLEFONO: 96 269 95 55 
FAX: 96 269 95 54 
WEB: www.thyssenkrupp.com 
EMAIL: wolfgang.born@tks-galmed.thyssenkrupp.com 
 
TUBOS REUNIDOS, S.A. 

http://www.siderurgicasevillana.com/
http://www.tubacex.com/
http:// www.teczone.es
http://www.theis-iberica.com/
http://www.thyssenkrupp.com/
mailto:wolfgang.born@tks-galmed.thyssenkrupp.com
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DIRECCIÓN: Barrio Sagarribai, 2 
LOCALIDAD: Amurrio 
COD. POSTAL: 01470 
PROVINCIA: (Alava) 
TÉLEFONO: 945 89 71 00 
FAX: 945 89 71 50 
WEB: www.tubosreunidos.com/ 
 
 
VICINAY CADENAS, S.A. 

DIRECCIÓN: Particular de Sagarduy, 5 
LOCALIDAD: Bilbao 
COD. POSTAL: 48015 
PROVINCIA: Vizcaya 
TÉLEFONO: 94.489.11.30 
FAX: 94.489.11.40 
WEB: http://www.vicinaycadenas.com 
EMAIL: comercial.comercial@vicinaycadenas.com 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.tubosreunidos.com/
http://http/www.vicinaycadenas.com
mailto:comercial.comercial@vicinaycadenas.com
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ANEXO R 

 

Cartagena de Indias, Noviembre 16 de 2004 

 

A quien corresponda: 

 

Inversora Capalmer E.U es una empresa que comercializa excedentes industriales 

la cual está ubicada en la ciudad de Cartagena de Indias en Colombia, y cuyo 

proceso de fortalecimiento ha llevado a la realización de un Plan Estratégico 

Exportador con destino a Asia y Europa. 

 

Realizamos una Investigación de  Mercados de Inversora Capalmer E.U a clientes potenciales tres 

países en creciente desarrollo (China y Taiwán) en Asia y (España) en Europa. 

 

A continuación anexamos una encuesta, con el fin de conocer como ha sido el 

manejo de empresas en estos países, sobre el producto comercializado por 

Inversora Capalmer E.U , chatarra ferrosa por lo que solicitamos su respuesta a 

las siguientes preguntas: 

 

INVESTIGACION DE  MERCADO DE INVERSORA CAPALMER E.U  A 

CLIENTES POTENCIALEN-ESPAÑA 

 

 

Marque con una X la respuesta correcta 

 

1. Compra materiales ferrosos reciclados? 

 

a. Si                                  

b. No       
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2. ¿Qué tipo de material ferroso demanda su empresa?  (Ver datos adjuntos) 

 

a. Chatarra especial                          

     

b. Chatarra de primera              

 

c. Chatarra fragmentable    

  

 

3. ¿Importa su empresa alguna cantidad del material ferroso que necesita? 

 

a. Si    

b. No 

 

 

4. Si su empresa importa material ferroso, ¿Con que frecuencia lo hace?     

 

a. Semanal 

 

b. Quincenal 

 

c. Mensual 

 

d. Ocasionalmente 

 

 

5. ¿Qué cantidad aproximada importa en el periodo señalado?  (Coloque cifra 

en toneladas) 
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6.  A que precio compra su empresa material ferroso? 

 

 

 

7.  Enumere de 1 a 6 los factores que determinan la elección de un proveedor 

externo siendo 5 el factor mas importante y 1 el menos importante. 

 

a. Precio 

 

b. Calidad                                                

 

c. Tiempo de entrega                              

 

d. Plazo de pago                                     

 

e. País de origen                                    

 

f. Disponibilidad de cantidad                 

 

 

8. Enuncie sus principales proveedores de material ferroso? 

 

 

 

9. ¿Estaría dispuesto a comprar material ferroso a un proveedor localizado en           

Colombia 

 

Si            

No           
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Muchas gracias por su tiempo. 

 

ANEXO S 

 

ENCUESTA A EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE EXCEDENTES 

INDUSTRIALES 

 

 

Fecha: 

Nombre del Cliente: 

Dirección: 

Teléfono: 

Nombre del Encuestado: 

Cargo: 

 

 

Marque con una X la respuesta correcta 

 

1.  ¿Que clase de productos reciclables comercializa? 

 

Materiales Ferrosos  

 

Materiales No Ferrosos  

 

Cartón Y Papel 

 

 

2. ¿Qué cantidad de material ferroso compra? 

 

_________________________________________________ 
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3. ¿Que cantidad de material ferroso vende? 

 

 

 

4. ¿A que precio vende material ferroso? 

 

 

 

5. ¿Qué cantidad de material ferroso le queda en existencia? 

 

 

 

6. ¿Actualmente exporta? 

 

Si   

 

No  

 

 

7. ¿Qué cantidad exporta? 

 

 

 

8. ¿Estaría interesado en exportar? 

 

Si   

 

No  
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9. ¿Estaría interesado en establecer una alianza estratégica para exportar? 

 

Si      

No    

 

 

10.  ¿Estaría dispuesto a realizar inversiones para ingresas al mercado al  

mercado extranjero? 

 

Si      

No    

 

 

11. ¿Quiénes son sus proveedores? 

 

______________________________________________________________ 
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MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO 
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ANEXO T 

 

 

® 

 

 
Vuelos 

 
Hoteles 

 
Coches 

 
Apartoteles 

 
Ofertas De Hotel 

 
Guías turísticas 

 

      mx.TRAVEL.com - Home 
 

  
 

   

  
 

  Limitar búsqueda 

Ciudad de salida: 

Cartagena (CTG)
 

Ciudad de llegada: 
Beijing (PEK)  

Información de salida 

Fecha de salida: 

1 septiembre
 

Hora de salida: 

NOON
 

Información de regreso 

Fecha de regreso: 

30 septiembre
 

Hora de regreso: 

NOON
 

Línea aérea preferida 

Disponibilidades
 

 

 
 

 Cartagena, Colombia a Beijing, China   
 
Guía turística  

 
Organice su viaje, primero escoja un vuelo de salida. 
NO REEMBOLSABLE tasa administrativa está incluida en el precio indicado. Algunos itinerarios requieren  
billetes de papel , lo que significa el pago de una suma adicional.  

Convertidor de divisas 

Ordenar por> Precio más bajo:: Vuelo más corto:: Compañía aérea:: Estimación de tiempo de vuelo:: Hora de salida:: Hora de 
llegada::  

 

Opciones: #1 :: Salida 01-sep-2005 
 
 

Compañía 
aérea 

Ciudad (aeropuerto)  Llegada Salida 
Número de compañía aérea y de 
vuelo 

# DE 
ESCALAS 

Tipo de avión 

 
Cartagena (CTG)    3:50 PM COPA AIRLINES #415 1 73G Jet 

 
Panama City (PTY)* 6:10 PM 7:15 PM COPA AIRLINES #302 0 73G Jet 

 
Los Angeles (LAX)* 11:45 PM 9:47 AM UNITED AIRLINES #889 1 CHG Prop 

  Beijing (PEK) 4:55 PM      

Tiempo total del vuelo: 49h 5m 
Hay 1 Vuelos de regreso disponibles para completar 
este itinerario  

desde $2,556.01(USD) para 1 Clase económica viaje de ida y vuelta Boleto(s)  

el precio comprende una tasa administrativa no reembolsable  

 Elegir y continuar 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

http://www.travel.com/
http://www.travel.com/
http://query.travel.com/airlines/index.jsp?locale=es&localeCurrency=USD&cid=82168
http://query.travel.com/index.jsp?pageName=hotSearch&locale=es&localeCurrency=USD&cid=82168
http://query.travel.com/cars/index.jsp?locale=es&localeCurrency=USD&cid=82168
http://query.travel.com/index.jsp?pageName=condos&locale=es&localeCurrency=USD&cid=82168
http://query.travel.com/index.jsp?pageName=hotelSpecials&locale=es&localeCurrency=USD&cid=82168
http://dg.ian.com/index.jsp?action=regionIndex&cid=82168
http://mx.travel.com/
javascript:OpenCalendar('departureDay',%20document.AvailRequester2.departureDay.options%5bdocument.AvailRequester2.departureDay.selectedIndex%5d.value,%20'departureMonth',%20document.AvailRequester2.departureMonth.options%5bdocument.AvailRequester2.departureMonth.selectedIndex%5d.value,%20null,%20null,%20'AvailRequester2'%20)
javascript:OpenCalendar('returnDay',%20document.AvailRequester2.returnDay.options%5bdocument.AvailRequester2.returnDay.selectedIndex%5d.value,%20'returnMonth',%20document.AvailRequester2.returnMonth.options%5bdocument.AvailRequester2.returnMonth.selectedIndex%5d.value,%20null,%20null,%20'AvailRequester2'%20)
http://dg.travelnow.com/index.jsp?action=viewLocation&locationId=22800&cid=82168
http://dg.travelnow.com/index.jsp?action=viewLocation&locationId=22800&cid=82168
javascript:OpenWindow('/popups/airlines/serviceFee.jsp','class','410','195')
javascript:OpenWindow('/popups/airlines/paperticketFee.jsp','class','410','320')
javascript:;
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=1&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=5&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=2&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=3&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=4&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
http://query.travel.com/index.jsp?locale=es_ES&pageName=airList&currencyCode=USD&cid=82168&additionalDataString=vrBookingSource%7Cindex&sort=4&forwardFrom=true&departureYear=2005&pageDisplay=11&avail=true&pageName=airSearch&returnDay=30&returnDay=30&validateCity=true&passThrough=true&cid=82168&locale=es&cabin=Y&cabin=Y&destinationCity=PEK&destinationCity=Beijing&tripType=R&tripType=R&directFlight=false&tempDepTime=ANT&seniors=0&departureTime=12PM&departureTime=12PM&city=PEK&departureMonth=8&departureMonth=8&seats=1&airline=&currencyCode=USD&adults=1&returnTime=12PM&returnTime=12PM&additionalDataString=vrBookingSource|index&departureDay=1&departureDay=1&tempRetTime=ANT&tripWindow=9&tripWindow=9&returnYear=2005&departureCity=CTG&departureCity=Cartagena&returnMonth=8&returnMonth=8&children=0&submitted=true&submitted=true
javascript:OpenWindow('/popups/airlines/processingFee.jsp','class','410','195')


 212 

 
 
 

 



 213 

ANEXO U 

 

Cartagena D.T y C, 02 de Febrero de 2005 

 

 Señor 

CESAR PALACIO MERCADO 

Ciudad 

 

Ref.  Propuesta de implementacion de ISO 9000  

 

Cordial Saludo, 

De acuerdo con la con  la conversación sostenida en días pasados y de acuerdo a 

los requerimientos de su compañía, nos permitimos realizar una propuesta 

concreta acerca de la asesoría en la implementaron de la ISO 9000. 

 

CONCEPTO VALOR 

1. Capacitación por 6 meses X 500.000 3.000.000 

2. Asesoría externa 10 meses X 1.000.000 10.000.000 

3. Coordinador de calidad 10 meses X 400.000 4.000.000 

4.  Equipos e insumos (P.C + impresoras + insumos) 3.000.000 

5. Preauditoria de certificación (Icontec) 4.000.000 

6. Auditoria de certificación (Icontec) 2.000.000 

TOTAL 26.000.000 

 

 

Atentamente. 

 

 

Ing. Jhonny Mendoza Doria 

Asesor ISO 9000 
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ANEXO V 

 
 

Colombia, Índice de Precios al Consumidor (IPC) 
(variaciones porcentuales) 

2000 – 2004 

Base Diciembre de 1998 = 100,00 

Mes 2000 2001 2002 2003 2004 TOTAL PROMEDI
O 

PARTICIP
ACION 

Enero 1.29 1.05 0.8 1.17 0.89 5.2 1.04000 0.1529 
Febrero 2.3 1.89 1.26 1.11 1.2 7.76 1.55200 0.2282 
Marzo 1.71 1.48 0.71 1.05 0.98 5.93 1.18600 0.1744 
Abril 1 1.15 0.92 1.15 0.46 4.68 0.93600 0.1376 
Mayo 0.52 0.42 0.6 0.49 0.38 2.41 0.48200 0.0709 
Junio -0.02 0.04 0.43 -0.05 0.6 1 0.20000 0.0294 
Julio -0.04 0.11 0.02 -0.14 -0.03 -0.08 -0.01600 -0.0024 
Agosto 0.32 0.26 0.09 0.31 0.03 1.01 0.20200 0.0297 
Septiembr
e 

0.43 0,37 0.36 0.22 0.3 1.31 0.26200 0.0385 

Octubre 0.15 0.19 0.56 0.06 -0.01 0.95 0.19000 0.0279 
Noviembre 0.33 0.12 0.78 0.35 0.28 1.86 0.37200 0.0547 
Diciembre 0.46 0.34 0.27 0.61 0.3 1.98 0.39600 0.0582 

En año 
corrido 

8.75 7.65 6.99 6.49 5.5 35.38 6.80200 1.00 
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ANEXO W 

 

PROYECCION MENSUAL DEL DÓLAR 

 

 

Mes $ por Dólar 
  2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 
Enero 2306,13 2905,18 2,751.30 2,295.84 2733.16 2756.20 2779.24 
Febrero 2276,97 2949,95 2,718.25 2,339.62 2735.08 2758.12 2781.16 
Marzo 2285,96 2958,64 2,670.70 2,356.81 2737.00 2760.04 2783.08 
Abril 2280,25 2925,66 2,641.57 2715.88 2738.92 2761.96 2785.00 
Mayo 2263,87 2856,18 2,719.50 2717.80 2740.84 2763.88 2786.92 
Junio 2308,60 2827.17 2,719.79 2719.72 2742.76 2765.80 2788.84 
Julio 2361,14 2859.20 2,650.16 2721.64 2744.68 2767.72 2790.76 
Agosto 2506,29 28.65.23 2,599.37 2723.56 2746.60 2769.64 2792.68 
Septiembre 2645,80 2840.15 2,553.42 2725.48 2748.52 2771.56 2794.60 
Octubre 2755,75 2873.95 2,579.91 2727.40 2750.44 2773.48 2796.52 
Noviembre 2826,90 2846.54 2,530.00 2729.32 2752.36 2775.40 2798.44 
Diciembre 2730,82 2852.04  2,413.29 2731.24 2754.28 2777.32 2800.36 

PROYECCION MENSUAL DEL DOLAR
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