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proceso de exportacion y coadyuvar a que se d

obijen varias rutas necesarias

como: cubrir las dudas que durante el proceso se gesten y los pasos que se

deben tener en cuenta para conseguir una negociacion internacional, entre otros

aspectos a tener en cuenta; todo este andamiaje vg encaminado a la necesidad de

optimizar y orientar estratégicamente los recursos que se tienen disponibles.

De la misma manera, resulta necesario analizar
reduccién de costos y los riesgos compartidos qu
medio para comercializar un producto, fo que a
incertidumbre en cuanto a pérdidas se refiere . |
realicen se vera reflejada en la reduccion de otrg

estrategias efectivas.

Este trabajo de investigacion aunado al anali
internacionales y su organizacién interna le permite
plan de exportacidbn coherente, organizado
internacionales y por ende a futuros compradores
las relaciones sea a un largo plazo

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

os aspectos relacionados a la
e se presentan al utilizar este
su vez ayuda a disminuir la
3 inversidn que las empresas
s costos y al aumento de las

sis de las comercializadoras
g [as empresas contar con un
; atractivo a los mercados

ayudando a que la calidad de

» ;Cuéles serian los efectos que generaria u)-u estudio de factibilidad para la

creacién y aprobacién de una comercia

izadora internacional ante la

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales frente a la avalancha de

acuerdos bilaterales y tratados comerciales
el seno de la nacion?

que se gestan actuaimente en




2. DELIMITACION DEL PROBLEMA

2.1 DE TIEMPO. La realizaciéon de este estudio se concreta entre el periodo

comprendido entre los meses de febrero y octubre de 2008.

2.2 DE ESPACIO. Esta investigacidn se circunscribe a las pequefias y

medianas empresas del sector empresarial de la ciudad de Cartagena.



3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVOS GENERALES

» Disefiar un Estudio de factibilidad para la creacién y aprobacién de una
comercializadora internacional, que genere los cambios en la practica de la
gestibn en el sector empresarial, en el comercio internacional, en la

disciplina contable, en el derecho y demas areas que le competan.
3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Describir la estructura del sector de comercio internacional constituido
por las comercializadoras internacionales (Mipymes) en la ciudad de
Cartagena, resaltando sus caracteristicas e importancia para la
ecoriomia local por medio de un estudio econdmico y financiero del

mismo.

2. Efectuar un estudic de mercado, tecnico y organizativo dentro del
procaso de caracterizacion de las empresas, para la obtencion de la
autorizacién como comercializadora internacional.

3. Realizar un estudio economico y financiero donde se muestre el nivel de
inversién y se pueda determinar el nivel de costos y gastos y fuente de
financiamiento que se genera en el sector de las pequefias y grandes

empresas.



4. Efectuar un estudic donde se delimite el marco legal que rige este

estudio mostrando las ventajas, desventajas, beneficios y exensiones
que poseen las comercializadoras internacionales en el entorno
competitivo local y determinar la viabilidad de proceder con un estudio

ambiental para poder tomar las medidas pertinentes.

. Realizar la evaluacién integral del proyecto por medio del método Valor
Presente Neto (VPN) y la TIR, para poder comprobar la viabilidad del

proyecto.

. Estudiar las distintas formas de tramitacion aduénera, asi como la
respectiva puesta en marcha del proyecto de factibilidad para la
creacién y aprobaciéon de una Comercializadora Internacional ante la

DIAN.



4. JUSTIFICACION

Esta investigacién es notable debido al creciente interés por conocer, en el
contexto de la actual situacion econdmica, la problemética en la gestién
administrativa de las pequenas y medianas empresas del sector empresarial de la
ciudad de Cartagena, las cuales han contribuido al desarrollo econémico de la
ciudad. Despierta mayor interés dada la necesidad que tienen estas empresas de
tomar mejores decisiones estratégicas, tacticas y operativas que, bajo las actuates
condiciones econdmicas y sociales, mejoren su competitividad, y al mismo tiempo
promueva modernos enfoques administratives, acordes con las exigencias de ia
globalizacion y la competitividad.

Considerando que a nivel nacional el comercio exterior ha representado un sector
importante para el desarrolio econémico del pais, y en particular, para la
generacion de ingresos y empleo; se observa que esta actividad enfrenta una
serie de inconvenientes en cuanto a incentivos y garantias frente a la avalancha
de acuerdos, revaluacion de la moneda, tratados de libre comercio, entre otros
que se vienen generando al interior de fa nacion. E! impulso de este proyecto seria
de gran ayuda dada su alta tendencia a convertirse en un potencial efectivo para
el desarrollo del pais, a las expectativas puestas en el desarrollo del sector y al
gran auge gue en los ultimos afos ha mostrado este rubro de las exportaciones.

Es por esto relevante poner a disposicion este proyecto, dado que a nivel nacional
el gremio de Contadores, abogados y el sector empresarial en general no cuentan
con un texto gufa o manual en el cual muestre y aborde el tema de las
Comercializadoras Internacionales. Asi mismo es pertinente este estudio para las
distintas instituciones interesadas en sus resultados; en lo acédemico a la

A1



Universidad de Cartagena y demas entidades de educacion superior de la ciudad
y en lo gremial: Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales, la Céamara de
Comercio seccional Cartagena, Departamento Nacional de Planeacion y el Sena
seccional Bolivar, entre otros, por la posibilidad de disponer de un parametro sobre

el particular en el sector.

La factibilidad de este trabajo es preponderante para la acddemia y demas
estamentos, puesto que aportard experiencia y habilidades que puedan contribuir
a desarrollar con mucho mas eficiencia este sector de las exportaciones, debido
precisamente a que las Comercializadoras Internacionales se crearon con el fin de
de incentivar a los exportadores brindandoles una serie de beneficios y

exensiones que ayudan a su auge y eficiencia.

vz



5. MARCO DE REFERENCIA

5.1 MARCO TEORICO

En Colombia, al igual que el resto de paises latinoamericanos el ambito
empresarial, los acuerdos comerciales y los sucesos economicos son muy
distintos a los que se han dado en otras épocas, por lo que a las industrias les ha
tocado implementar una infraestructura més adecuada frente a una competencia
mas recia, agudizada por factores externos gue implican un cambio de paradigma
econémico; es por esto necesario tratar el comercio internacional de cada nacion
desde una perspectiva mucho mas amplia. Con el advenimiento del capitalismo se
ha creado el mercado mundial y ef comercio internacional. Por tanto, desde esta
perspectiva autores como Adam Smith y David Ricardo concluyen:

“El estudio del comercio exterior ha formado parte del cuerpo tedrico de ia
economia. La teoria clasica del comercio internacional se basa en la teoria del
valor trabajo, la cual afirma que el trabajo es el Unico factor de la produccion y
que en una economia cerrada, los bienes se intercambian de acuerdo con las

dotaciones relativas de trabajo que contienen™’.

Y en efecto, los avances tecnolégicos, el desarrcllo de un modelo de mercado
librecambista vy el fortalecimiento de los procesos de integracién econdmica, hacen
que el capitalismo emane como resultado de una circulacion de mercancias
ampliamente desarrollada que rebasa los limites de cualquier pais. En este

' ADAM SMITH
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lineamiento de ideas, Sallenave dice: “Los conocimientos actuales emanados del
estudio de la empresa de ayer, quizas no permitirdn administrar la empresa del
manana’®. De alli que la idea de todo pais capitalista va inexorablemente unida a
la de comercio exterior. Es de acervar que el comercio que se da con otros paises
es un medio que poseen los inversionistas privados para aumentar sus beneficios

0 ganancias.

Por su parte David Ricardo le da mayor trascendencia, al demostrar que el
comercio mutuamente beneficioso es posible aun cuando solamente existen
ventajas comparativas, llegando a la conclusion de que las ventajas absolutas son
un caso especial de un principio més general que es el de las ventajas
comparativas; David Ricardo dio a conocer la llamada ventaja comparativa, que
es el resultado de diferencias internacionales en fa productividad del trabajo;
reconociendo que las fuerzas del mercado asignardn los recursos de una nacién a
aquellos sectores donde sea relativamente mas productiva

En la teoria de David Ricardo el comercio se basaba en las diferencias en la
productividad de la mano de obra entre paises, su modelo muestra cémo las
diferencias entre paises dan origen al comercio y a las ganancias del mismo. Su
prediccion basica es que los paises tenderan a exportar los bienes en los que
tienen productividad relativamente alta, lo cual ha sido comprobado por
numerosos estudios®. Heckscher y Ohlin, siguieron desarroliando la teoria de la
ventaja comparativa, basandose en la idea de que todas las naciones tienen una
tecnologia equivalente pero que difieren en sus dotaciones de lo que lamaron
factores de produccién, tales como tierra, mano de obra, recursos naturales y
capital. Los paises consiguen ia ventaja comparativa al utilizar los factores que
poseen en abundancia en aquellos sectores que hacen uso intensivo de estos
para poder tener un mayor y mejor uso de Sus recursos.

2 SALLENAVE, Jcan Paul. La gerencia integral. |No le tema a la competencia. témale a la incompetencial
Bogota: Norma, 1994. p. 14,
¥ Krugman, P. Economia Internacional, Mc Graw Hill, Espaia. 1995. p.36
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Por su parte Michael Porter en su teoria de la ventaja competitiva de las naciones
estudia las caracteristicas decisivas de una nacién, las cuales permiten a sus
empresas crear y mantener una ventaja competitiva en determinados campos. Su

teoria se basa en las siguientes afirmaciones:

o Competitividad mediante la conjuncién de estrategia empresarial y politica
gubernamenital. Para alcanzar el éxito competitivo, las empresas han de
poseer una ventaja competitiva en forma de costos inferiores o de
productos diferenciados que obtengan precios superiores. Para mantener la
ventaja, las empresas deben conseguir con el tiempo ventajas competitivas
més refinadas, mediante la oferta de productos y servicios de calidad
superior 0 mediante un proceso de produccién mas eficiente, esto se
traduce directaments en crecimiento de la productividad.

e Las empresas no llegaran a alcanzar el éxito a menos que basen sus
estrategias en la mejora y la innovacién, en la voluntad de competir y en
una cornprensién realista de su entorno nacional y la manera de mejorario.
La calidad, las caracteristicas y la innovacién en los nuevos productos son
determinantes en los sectores avanzados.

» El medio para lograr que se cumpla con el comercio internacional, son las
negociziciones internacionales, a través de las cuales paises industriales
han alcanzado sustanciales reducciones arancelarias, apoyando la causa
de la reducsién arancelaria, debido a que, ayuda a ampliar la base de la
liberalizacién comercial, otorgando a los exportadores un apoyo directo.
Algunos paises han negociado acuerdos comerciales preferenciales bajo
los que reducen aranceles entre si, pero no con ef resto del mundo®.

Las consideraciones anteriores indican que en la actualidad la intemacionalizacion
de la economia, los tratados de libre comercio, los acuerdos internacionales y los
procesos de innovacion cientifica y tecnolégica han propiciado cambios no

4 E1 recuento de las teorias del comercio intemacional fue elaborado en base a P. Krugman.. op. cit.
Capitulos 1.2.4 v 10. En tanto a la tcoria de las ventajas competitivas en: M. Porter.. op. cit., Capitulo 1.

10
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solamente en la produccién y distribucion de bienes y servicios en las industrias
que desean ser competitivas, sino también a las nuevas exigencias de mercado
que ameritan estar en la busqueda permanente de nuevos aliados estrategicos
para estar a la vanguardia de los estandares internacionales del comercio y asi
poder entrar con mas fortaleza a ofro mercados donde ain no se ha llegado a

establecer algin convenio de negociacion de productos.

El comercio internaciona! presenta caracteristicas peculiares, debido a que los
paises involucrados en las relaciones comerciales pueden ser altamente
desarrollados o por el contrario subdesarroliados. Las negociaciones que se
realicen entre ellas no es equivalente una de fa otra y, por tanto las relaciones
comerciales que practiquen entre ellos va a ser beneficioso para los grandes
empresarios de los paises desarrollados. Es precisamente de esas relaciones que
nacen las politicas comerciales que tanto han dado de que hablar en los Gitimos
tiempos, convirtiéndose en la herramienta mas importante para que las
condiciones sean mas ventajosas capaces de abrir nuevos mercados a su
produccion domeéstica y mantener una situacion predominante en los mercados

exteriores.

Como sefiala Don Tapscott y Art Caston: “La necesidad de reaccionar con rapidez
a las condiciones de mercado, amenazas competitivas y exigencias del cliente se
constituyen en otro desafi6 creciente para las empresas. El tiempo de innovacion
para entregar al mercado rapidamente producto/servicio se reduce cada vez mas
en la mayor parte de los sectores industriales y de negocios™. Desde esta
perspectiva es viable notar que la mayoria de las empresas se tardan cierto
tiempo en implementar en sus industrias los cambios necesarios para generar la
verdadera rapidez necesaria en la introduccion de la eficiencia y eficacia, factores
esenciales para afrontar la dindmica de la nueva economia.

S TAPSCOTT. Don y Caston, Art. Cambio de paradigmas empresariales. Santa fe de Bogotd: McGraw Hill,
1995. P.8.
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Viendo el comportamiento de la economia del pais es viable hacer referencia
acerca de las distintas empresas que se manejan en el ambito econdmico y
financiero de !a nacion, debido a que no solamente se puede hablar de las
grandes empresas, precisamente por el hecho que las empresas de menor
tamafio manejan las mismas caracteristicas, el mismo andamiaje y la consecucion

de contratos en el escenario del comercio exterior.

En general hay que notar el gran abismo existente entre la empresa grande,
pequefia y mediana dado el notorio distanciamiento que prevalece entre ellas, es
por esto que desde el punto de vista tedrico, un proceso de tales caracteristicas no
pareciese existir ventajas entre empresas de gran tamario y pequefas y medianas
empresas (MIPYMES). Esta concepcion parte del hecho que, si bien es cierto la
gran empresa mantiene un alta stock de capital y un nivel de financiamiento fuerte
(en la mayoria de los casos) para realizar innovaciones y aumentar competitividad,
también es cierto que, las empresas de menor tamafio son mucho mas flexibles y
poseen un potencial de mayor velocidad de adaptaciéon ante cambios en el

entorno, con respecto a la gran empresa.

En este sentido, a favor de la MIPYMES se sefialan las ventajas competitivas que
poseen estas unidades, asociadas con la flexibilidad administrativa que tienen
para cubrir mercados, disefiar productos y atender las relaciones del personal
empleado. También es conocida su ventaja competitiva de no poseer una
astructura burocrética, que le permita la atencion personalizada a los clientes y a
la creacién de un clima de innovacion dentro de la empresa. No obstante, tambien
existen algunos factores desfavorables, tales como la inhabilidad para adquirir
recursos econémicos, el atraso tecnolégico, el desarrollo de una curva de
aprendizaje costosa y un futuro incierto asociada con una alta mortalidad®.

En este orden de ideas, y teniendo en cuenta todo lo descrito anteriormente, el

6 yYéase " Analisis de la microcmpresa del sector metalmecanico”, Departamento Nacional de Plancacién
DNP, Unidad de Desarrollo Empresarial, Division de Microempresa, Ministerio de Desarrolio Econdmico.

Bogota, 1997
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principal enfoque tedrico que sustentara el desarrolio del presente estudio sera el
marco de andlisis de los clasicos, en el que los primeros gerentes y autores sobre
administracién buscaban el mejor camino, s decir, una serie de principios para
crear una estructura organizacional que funcionara bien en todas las situaciones.
Bajo esta orientacion Max Weber, Frederick Taylor y Henri Fayol fueron los
principales contribuyentes de dicho enfoque para disefiar organizaciones, los
cuales pensaban que los mas eficientes y eficaces deberian tener una estructura
jerarquica en la cual los miembros de la organizacion y sus acciones eran guiados
por un sentimiento de obligacion en la organizacion y por una serie de reglas y

reglamentos racionales.

Desde esta perspectiva, segun Weber, cuando dichas organizaciones se habian
desarrollado plenamente, se caracterizaban por la especializacién de tareas, los
nombramientas por méritos, la oferta de oportunidades para que sus miembros
hicieran carrera, la rutinizacion de actividades y un clima impersonal y racional en
la organizacion, que el mismo Weber llamé burocracia. Otros aportes tedricos para

tener presente en la investigacion se resumern en las siguientes frases:

“E| sarvicio se esta convirtiendo en un elemento importantisimo para inclinar el
poder de negociacion de los compradores. La venta de beneficios se convierte en

uno de los elementos fundamentales de la ventaja competitiva de una compaﬁia"’.

El éxito a veces acarrea su propio fracaso. Con frecuencia una compahia exitosa
se cierra, se burocratiza tanto y se siente tan satisfecha de si misma, que
prescinde de buscar agresivamente |a innovacion y el cambio, vive el paradigma
del éxito. Por el contrario, ias que permanecen alerta tienen la oportunidad de
explorar nuevos horizontes y buscar cambios en su estructura competitiva...’s.

7 SERNA GOMJEZ, Humberto. Gerencia estrategica. Planeacion v gestion — teoria ¥ metodologia. 5~
EdiciOn. SantafC de Bogota: 3R Editores Lida.. 1997, P. 151

¥ 1bid.. p. 154,
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En conclusién de este marco tedrico, las organizaciones empresariales (pequerias
y medianas) para sobrevivir en el mercado internacional, tendran que adaptarse a
las transformaciones que se gesten en el ambito internacional o mejor hacer parte
de ellos, provocéandolos. Dichas exigencias se deben convertir en un reto a la
capacidad que tengan dichas industrias por medio de las innovaciones en los
procesos, productos, servicios y tecnologias. lgualmente se convierte en la
busqueda continua de formas para que los intercambios de productos se
expandan y generen mayores aliados dentro de este proceso, para conseguir de
esta manera la eficiencia y eficacia en la estructura competitiva fin ultimo de este

proceso.

5.2 MARCO LEGAL

Segun la Ley 67 de 1979 la cual estipula, para el caso colombiano, que las normas
generales a las que debera sujetarse el Presidente de la Republica para fomentar
las exportaciones a través de las Sociedades de Comercializacién internacional
deben tenerse en cuenta y dar plena viabilidad, y a su vez las demas
disposiciones que se dicten para el fomento del comercio exterior,

Es por lo anterior que se da viabilidad a las Sociedades de Comercializacion
Internacional como instrumento perenne para el fomento de las exportaciones de
conformidad con los términos de la presente Ley y en desarrollo del ordinal 22 del
Articulo 120 de la Constitucion Nacional, el Gobierno podra otorgar incentivos
especiales a las Sociedades Nacionales o Mixtas que tengan por objeto la

comercializacion de productos colombianos en el exterior. Entre sus actividades

dichas compafiias podran contemplar también la importacion de bienes o insumos,
bien sea para abastecer el mercado interno o para la fabricacion de productos

exportables’.

SLEY 67 de 1979, Articulo primero
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Asi mismo sobre las comercializadoras internacionales se puede manifestar que la
Ley 67 de 1.979, a la par que estipulo incentivos especiales a las sociedades
nacionales o mixtas, sefalé al mismo tiempo pautas generales para satisfacer las
condiciones especificas respecto a su constitucién y funcionamiento, con sujecion al
régimen de inspeccion y vigilancia que establezca el Gobierno Nacional.

Es imperativo resaltar el hecho de que cuando se permite dar viabilidad a un ente
comercial cualcuiera, para constituirse como una de las muchas formas societarias
reconocidas por el Estatuto Mercantil, la empresa para poder llegar a ser una
comercializadora intemacional debe cefiirse a lo estipulado por la respectiva ley que
la rige y sus decretos reglamentarios. Asi mismo se puede presentar el caso en el
que se considere a una sociedad cualquiera (de responsabilidad limitada, andnima,
etc.) la empresa por tanto debe adoptar la reforma estatutaria consistente, entre
otras, en cambiar el objeto y la razén social utilizar la expresién “sociedad de
Comercializacion Intemacional” o las letras “C.1", y poner en consonancia las demas
clausulas que incorporen los preceptos contenidos en las normas citadas, sin que

eflo implique mutacion de la sociedad existente'’.

Es vital denotar las caracteristicas y funciones que una Sociedad de
Comercializacidn Internacional posee y por medio de la cual deben regirse, en este
caso se pueden tratar aigunas de las funciones que poseen tomando como base los
cambios realizados segun Decreto 093 de 2003, mediante el cual se modifica
parcialmente el Decreto 1740 de 1994, que estipula las funciones generaies de una
Sociedad de Comercializacion Intemacional donde se consideraran a todas aquellas
sociedades nacionales o mixtas que tengan por objeto la comercializacién y venta de
productos colombianos en el exterior, adquiridos en el mercado interno, con
inscripcion vigente en el Registro de Cormercializadoras Internacionales del Ministerio
de Comercio Exterior, Dichas sociedades, podrén contemplar entre sus actividades,
la importacion de bienes o insumos para abastecer el mercado interno ¢ para la

“LEY 67 de 1979, Articulo primero
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fabricacion de productos exportables'".

Es factible mostrar [os distintos mecanismos que deben cumplir las Sociedades de
Comercializacién Internacional, entre otras la presentacion ante la direccién general
de Comercio Exterior del Ministerio de Comercio Exterior, dentro de los 3 primeros
meses del afio calendario siguiente, y en la forma que dicha Direccion establezca por
via general, un informe anual de compras y exportaciones de la sociedad,
debidamente suscrito por el representante legal y revisor fiscal. Por lo anterior una
comercializadora intemacional debe cumptir ciertos requisitos minimos para poder
ser regulada por los entes respectivos y obtener de esta manera los beneficios y
acreencias, que se hacen merecedores, por estar dentro de este rubro de la
economia. Entre de los requisitos que toda comercializadora internacional debe

cumplir estan:

a) Por una parte que su capital puede ser nacional © mixto conforme lo establece la
decision 220 del Acuerdo de Cartagena.

b) El &nimo de lucro esta presente.
c) Pueden estar conformadas por personas naturales y juridicas.
d) Importar con facilidades especiales.

e) Contemplar dentro de su objeto como finalidad principal el fomento de las
exportaciones mediante |a comercializacién de nuestros productos en el exterior.

f) Un patrimoriio liquido equivalente en pesos colombianos a 500 mil dolares.

Dentro del proceso de constitucion de una empresa como comercializadora
internacional hay cue mencionar el papel de la Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales y las reglamentaciones a que se obligan ante dicho organismo. Por lo

'Decreto 093 de 2003
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anterior se pueden mencionar algunas de las funciones que le corfieren a la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), las cuales por medio del
Decreto 427 de 2005 se modifica ia estructura de la Unidad Administrativa Especial

Direccién de impuestos y Aduanas Nacionales.

Son muchas las funciones que este organismo debe manejar y que se relacionan
directamente con las comercializadoras, entre las funciones que le confiere a la
DIAN estén aqusllas relacionadas con el articulo 5° del decreto 1071 de 1999, el cual
presenta modificacién en algunos articulos referente a las funciones de la Unidad
Administrativa Especial Direccién de impuestos y Aduanas Nacionales entre las
funciones se pueden mencionar, entre otras, las siguientes:.

1 ia administracién de los impuestos de renta y compiementarios, de
tirnbre nacional y sobre las ventas; los derechos de aduana y los
demas impuestos intemos del orden nacional cuya competéncia no
este asignada otras entidades del estado, bien se trate de impuestos
internos o al comercio exterior.

2. Contrcl y vigilancia sobre el cumplimiento del régimen cambiario en
materia de importacién y exportacion de bienes y servicios, gastos

sociados a las mismas, financiacién en moneda extranjera de
importacion y exportacion;

3. Recaudacién, fiscalizacién, liquidacién, discusion, cobro, devolucion,
sancidn y todos los demds aspectos relacionados con el cumplimiento
de las obligaciones tributarias'®.

4. Direccién y control de los Sistemas Especiales de Importacion-
Exportacién, Zonas Francas, Zonas Econdémicas Especiales de
Exportacién y las Sociedades de Comercializacién Internacional, de
conformidad con la politica que formule el Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo en la materia'.

2 DECRETO 427 de 2005 (noviembre 23)
13 DECRETO 427 de 2005 (noviembre 23)
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£l papel de la DIAN dentro de este proceso de constitucién de una comercializadora
internacional es muy trascendental, asi como las funciones que maneja,
convirtiéndola en una herramienta relevante y veraz. Por otro lado es de confrontar
que asi como el gobierno ie prinda este mecanismo de impulso a las exportaciones
también es loable detenerse a examinar el comportamiento que deben tener dichas
entidades ante el compromiso que albergan las exportaciones. Para lo anterior la Ley

67 de 1979 es clara en su norma al hacer mencion acerca de que la realizacién de '

las exportaciones sera exclusiva responsabilidad de las Sociedad de
Comercializacion internacional y por tanto, si no se efectan estas ultimas dentro de
~ la oportunidad y condiciones que sefiale el gobiemno nacional, con base en el Articulo
tercero de la ley 67, deberan las mencionadas sociedades pagar a favor del fisco
nacional una suma igual al valor de los incentivos y extensiones que tanto ella como
el productor se hubieran beneficiado, mas el interés moratorio fiscal sin perjuicio de

las sanciones previstas en las normas ordinarias.

5.3 MARCO CONCEPTUAL

« ADUANAS: son los costos exclusivos del exportador con respecto al

fabricante del palis importador.

« ARANCEL ADUANERO: Este derecho de impuesto consiste en gravar los
bienes por &l s6lo hecho de pasar una frontera. En otras palabras es la
percepcion de una cantidad determinada por el sélo hecho de pasar cierta
mercancia a través de la frontera, en japonés se le conoce como Kanzei.

. COMERCIO EXTERIOR: se define como el intercambio de bienes Yy

servicios entre dos blogues o regiones econdmicas.

18

2

2

-



COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL: son aquellas sociedades
nacionales o mixtas que tengan por abjeto la comercializacion y venta de
productos colombianos en ol exterior, adquiridos en el mercado interno.

EMPRESARIO: Es una persona con capacidad para comprender las
estructuras de necesidades de los clientes y combinar esa comprension con
ol conocimiento del capital y los costos para crear valores econdmicos en la

empresa.

ESTRATEGIAS: Es la definicion de los objetivos basicos de la empresa, de
los cursos de accién escogidos para alcanzar dichos objetivos y de la
manera como se distribuyen dentro de la organizacion los recursos
disponibles para llevar a cabo las decisiones que permitiran alcanzar lo
propuesto.

EXPORTACION: significa realizar ventas fuera de nuestras fronteras

nacionales.

IMPORTACION: Es cuando se realizan compras por fuera las fronteras

nacionzales

INVERSION: Establecer un compromiso econdmico en el presente con la

expectativa de recibir ingresos en el futuro.

MEDIANA EMPRESA: Comprende los establecimientos manufactureros,

comerciales o de servicios que poseen de 51 a 200 personas ocupadas.

MERCADO: Es el escenario donde se confluyen todas las negociaciones
que se presentan entre los paises que participan en el intercambio de

productos.

PEQUENA EMPRESA: Comprende los astablecimientos manufactureros,

19
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comerciales o de servicios que poseen de 11 a 50 personas ocupadas.

PRODUCTIVIDAD: capacidad o grado de produccion por unidad de trabajo.
Esta se define como la relacion entre la produccién obtenida en un
determinado periodo y los recursos O factores utilizados para cobijar los

objetivos de la empresa y por ende ser mas competitiva.
RIESGO: es el grado en el que pueden variar los flujos esperados de

efectivos de una determinada inversion en la compariia segun fa percepcion

del empresario.
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Exportaciéon

6. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

.indicador de transabilidad (participacion de las
exportaciones), grado de apertura exportadora
(penetracién del mercado), grado de penetracion de
importaciones(importaciéniconsumo), indicador de
Balanza Comercial Relativa (ventaja competitiva),
Indicador de especializacion internacional
(participacion  del mercado), caracteristicas del
propietario, fuente de financiamiento, manejo de la
informacion financiera, niveles y tipos de inversion,

competitividad.

Encuestas

Comercio
internacional

-Principales problemas del entorno, clientes principales
en el exterior, mercados extemos, politicas de
financiamiento, empleo, acceso al crédito, capacidad
en la circulacion de mercancias, productividad de la
mano de obra entre paises, negociaciones

internacionales.

Nivel de
desempeiic

- Participacion en e! mercado, alianza de estratégicas,
decisiones estratégicas, nivel de capacitacion,
tecnologias, informacion de mercados externos, ventas

extemnas, produccion.

2]

Encuestas
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7. ASPECTOS METODOLOGICOS

7.1 TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion sera de caracter eminentemente descriptivo-analitico,
puesto que se pretende establecer las bases para poder determinar un estudio de
factibilidad para la creacion y aprobacién de una comercializadora internacional
ante la DIAN. Desde esta perspectiva se desarroliara un andlisis general acerca
de la estructura de una comercializadora internacional por medio de un analisis
que permita identificar con claridad las variables que incidan notoriamente en la
realizacién y puesta en marcha de este estudio con el propdsito de aporiar
algunos elementos de juicio que contribuyan al desarrollo de politicas que

anhaltezcan la labor realizada para la consecucion de este proyecto.
7.2 METODO DE INVESTIGACION

La presente investigacién se enmarca dentro de un estudio de investigaciéon “no
experimenta! transversal exploratoric” ya que conserva un control menos riguroso
que la investigacion experimental, en el cual se utilizaran técnicas cuantitativas
como modelo de aproximacién al estudio que requiere y a fin de determinar la
factibilidad y viabilidad de este proyecto.

Esta investigacion implica recopilacién de datos en un solo momento de tiempo,
teniendo como proposito mostrar el panorama actual de las distintas
comercializaderas internacionales, ofrecer de esta manera las variables mas
preponderantes a tener en cuenta y mirar la verdadera situacion que presenta este
sector de la economia local para llevar dicha técnica planteada a ia realidad y

tomar las medidas pertinentes en cada caso que se plantee.
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7.3 FUENTES DE LA INVESTIGACION

7.31 Fuente primaria. La principal fuerte de evidencia y andlisis de la
informacion primaria se recopilara a partir del formato o instrumento de encuesta a
aplicar a los propietarios, administradores o representantes legates de las
Mipymes (Comercializadoras internacional) objeto de estudio en la ciudad de
Cartagena. Para ia consecucion de la misma se tomara en pase a una muestra
aleatoria de! sector en la ciudad de Cartagena para la aplicacién det formato de
encuesta, dado que las distintas Sociedades de Comercializacion Internacional es
muy disgregada y algunas no se manejan como tal, es por esto que se tomara una

muestra considerable para poder adentrarnos en el sector.

7.3.2 Fuentes secundarias. Informacién recolectada a partir de trabajos
realizados sobre el sector de las comercializadoras intemacionales y de las Pymes
en Cartagena, como trabajos de grado, informes técnicos y diagnésticos, entre
otros. Asi mismo, estadisticas sobre el sector de entidades como: Cémara de
Comercio de Cartagena, SENA, DANE, etc. También se recurrird a documentos
sobre el tema que se encuentren disponibles en bibliotecas y mas recientemente

en la red internet.

7.4 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

Una vez se obtenga la informacion primaria y secundaria en la respectiva
investigacion de campo se proceders a la etapa de reunion, organizacién, analisis
e interpretacién de datos. Para tal fin se incluirén datos estadisticos por medio de
cuadros y tablas fuera de texto, para de esta manera presentar graficamente los
datos que se obtuvieron con el censo. En cuanto a los resultados obtenidos de las
encuestas a desarrollar, estos seran presentados mediante un andlisis por cada
pregunta, interpretando en lo posible las frecuencias y porcentajes obtenidos para
cada una de las categorias en las cuales se estandarizaron las respuestas.
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7. PRESUPUESTO

Papeleria $90.000
Fotocopias $60.000
Tinta para impresora $200.000
Compact disks $20.000
Anillado y empaste $60.000
Libros $120.000
Internet $110.000
Gastos varios $150.000
TOTAL $810.000
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8. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Mayo Junio Julio Agosto
2|3 213 2|3 213
Elaboracion del
anteproyecto ~
Recoleccion de
informacién

Aplicaron de

encuestas

Procesamiento

de datos

Anlisis de

resultados

Redaccién

informe final
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FORMATO DE ENCUESTA
UNIVERSIDAD DE CARTAGENA
PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA
CUESTIONARIO DE ENCUESTA

Tema de investigacién: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARALA CRE_ACION _
Y APROBACION DE UNA COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL ANTE
LA DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NAC!_ONALES”

NOMBRE DE LA EMPRESA!
NOMBRE DEL ENTREVISTADO:
CARGO: )

FECHA:

{. ;Cual fue el principal motivo para iniciar este negocio de la comercializadora
internacional?

a) identificacion de posibilidades de éxito en el entorno____

b) Disposicién de ahorros para iniciar el negocio_____

¢) Contar con un socio que posibilite la realizacion del negocio

d) Desempleado_

¢) Oportunidad por contar con equipos y maquinaria____

f) Otro. [Cual?

2. ;De los siguientes aspectos, cudl es el principal problema del entorno que afecta el
desempefio de la empresa?

Baja demanda

Impuestos locales

Contrabando _
Alto precio de compra
Altos costos de arriendo
Bajo margen de comercializacion
Otro

e A0 o

Mencione cudl de los siguienies problemas de inestabilidad econémica es el que
mds ha repercutido en la actividad de la empresa

Altos niveles de inflacién

Altas tasas de interés

Inestabilidad de la politica econémica

Desempleo ___
Altos impuestos nacionales
Otro

W

me RO oPR

=

En cudl de los siguientes aspectos dio mayor prioridad de inversion?
Ampliacién del local
Sistematizacion de procesos operativos ¥ administrativos

o »



c
d.

e. Otro. ;Cudl?

o epoop W

-G R0 TR

s

® me a0 TR N

Mo a0 o

9.
a)
b)
<)
d)
e)
f

o

Compra de equipos
No quiere invertir

Cual es la principal causa que motiva su inversion en la empresa (comercializadora
internacional o a fines)?

Expansion del negocio _____

Presion de la competencia _____

Sugerencia de clientes ___

Experiencia en el negocio ____

Otro

;Sefale la principal herramienta de gestién organizacional en la empresa?
Administracion por objetivos ___

Planeacién estratégica

Justo atiempo

Calidad total _____

Logistica comercial ____

Reingenieria____

Ninguna _____

;Sefiale como es el estilo de direccién en la empresa’
Jerdrquico ____

Polivalencia _____

Autoritario ____

Incentivos v premios

Ninguno ____

Otro. (Cudl?

(De las siguientes funciones, cudl tiene un mayor pProceso administrativo
automatizado?
Contabilidad _
Cartera ____
Almacén e inventarios ____
Compra v/o ventas _____
Produccion____

Ninguno ____

Otro.
Cual?

Sefiale cual es el principal mecanismo de gestion de informacion en ia empresa?
Registro manual de datos____

Opinién de trabajadores
Construccion de series propias____
Bases de datos sistematizadas____
Consultores v asesores____
Ninguno

10, ;Cuél es el principal mecanismo para acceder a informacién especializada del
sector?



a) Suscripcion a revistas técnicas___

b) Ferias y exposiciones_____

¢) Libros, publicaciones, manuales, etc.____
d) Ninguno_____

g) Otro, (Cudl?

[—

. ¢En cudl de las siguientes dreas ha recibido asesoria externa’
Mercadeo
Impuestos
Contabilidad v finanzas
Juridica ____
Administracion de inventarios
Ventas ____
Ninguna
Otra. ;Cudl?

S0 e A T —

. Elija el principal objetivo de desempefio de la empresa:
Mejorar sistema de aseguramiento de la calidad____
Aumentar wargen de utilidad_____

Disminuir costos de produccion___

Mantener participacion en el mercado____

Otra. ;Cudi?

[ o]

o oo g

13. ;Cudl es la principal actividad de la empresa para lograr ventajas en la competencia?
Cambios en la organizacién y administracion del negocio_____

Cambios en la organizacién v gestion del proceso productivo_____

Adquisicion de tecnologia___

Capacitacion tecnologica____

Otra. ;Cual?

W

14. ;Cudl considera es una fortaleza, una desventaja v un beneficio para este tipo de
negocios? comente!

15 ;Mediante que mecanismos se consiguen mavores beneficios en sus ingresos netos v

cual es la estralegia que mas utilizan para tener mayores aliados o clientes tanto en el
mercado interno como en ¢ mercado intemacional? Comente:
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Producto a comercializar por la C.1.

Madera en bruto
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ARTICULO 23

“La Universidad no se hace responsable por los
conceptos emitidos de sus alumnos en los trabajos
de tesis. Solo velara porque no se publique nada
contrario al dogma y a la moral, y porque las tesis no
contengan ataques personales contra nadie, antes
bien se vea en ellas el anhelo de buscar la verdad y
justicia”.
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RESUMEN

El estudio apunté a realizar un estudio de factibilidad para la creacion y aprobacion de una
comercializadora internacional de madera en bruto, que genere cambios en la practica de la
gestion en el sector empresarial, en el comercio internacional, en la disciplina contable, en el
derecho y demas areas que le competan. Para lograr esta meta se: -efectud un estudio de
mercado, tecnico y organizativo dentro del proceso de caracterizacion de las empresas, para
la obtencién de la autorizacion como comercializadora internacional.- se realizdé un estudio
econémiico - financiero donde se muestrd el nivel de inversién y se determiné el nivel de costos
y gastos, la fuente de financiamiento para el sector de las pequefias y grandes empresas, asi
como la viabilidad de la misma. -Se determiné el impacto ambiental que generan estas C.1. del
sector madererc para la sociedad, a fin de establecer una estrategia de buen manejo de estos
RS producto de esta actividad productiva. -Se Establecieron actividades estrategicas de la
logistica del comercio exterior internacional, a través de planeacion de estrategias
empresariales y competitivas que encaminen a las C.I. al éxito.

Método. Se utilizd un tipe de Investigacién analitica y/o razonada, el enfoque empleado fue el
descriptivo. Por el nivel de conocimientos adquirido, respondid a una investigacion
interpretativa y/o argumentativa, con una orientacion “no experimental”. Por |a clase de medios
utilizados para obtener los datos se manejaron fuentes de caracter primario: dialogos y
entrevistas no estructuradas a los propietarios y/o gerentes administradores o representantes
legales de las Mipymes (C.I). Las secundarias correspondieron a las fuentes de caracter
documental, datos y estadisticas sobre el sector de entidades como: Camara de Comercio de
Cartagena, SENA, DANE. El método de Muestreo utilizado fue el No Prabalistico por
conveniencia de! investigador. Se tomaron dos tipos de universo: un universo documental y un
universo de campo, que estuvo conformado por 50 Mipymes que suministraron la informacion.
Para procesar, analizar y validar la informacion recopilada se empled el método deductivo y o
argumentado, €l cual sirvid para hacer un analisis deductivo de toda la informacion recopilada
con la que pudo elaborase el informe final.

Conclusion. Se puedo comprobar una vez procesada la informacién recopilada a través de las
entrevistas realizadas a las C.1., que si es factible la creacidn de esta empresa, por cuanto uno
de los beneficios de este tipo de negocios es el excelente margen de utilidad que deja, ademas
de los beneficios tributarios que le son concedidos. lgualmente el 52% de estas C.I coinciden
en que una de sus mayores fortalezas es la alta demanda de los productos colombianos en los
mercados internacionales y el reconocimiento de la buena calidad del producto y/o servicio,
por las caracteristicas de los mismos. Lo cual quedd plenamente demostrado también en el
estudio econdmico financiero, con un flujo de fondos y ventas se proyectadas a 5 aflos a un
nivel de $10.032.000.000.00, lo que genera unas expectativas muy buenas por cuanto la
empresa va a tener buen flujo de utilidad neta, la cual estd proyectada para el 2014 en
$2.284.131.637.64, lo que en términos econdmicos es una rentabilidad bastante alta. Ademas
present6 una V.P.N de $762.599.354.14 y una TIR de 20% lo cual representa una buena medida
de viakilidad¢ para esta C.I.

Palabras Claves: Comercializadoras Internacionales {C.1.), factibilidad, madera en bruto, sector
maderecro, Viabilidad.
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ABSTRACT

The study aimed to conduct a feasibility study for the creation and adoption of an international
trader of timber, which generates changes in the practice of management in the business
sector in international trade, accounting discipline, law and other areas of its competence. To
achieve this goal: "A study of market, technical and organizational within the characterization
process of enterprises, to obtain the authorization as an international trader.
- A study economic - financial showing the level of investment and determined the level of
costs and expenses, the source of funding for the sector of small and large companies as well
as the viability of it. "We determined the environmental impact generated by these Cl the
timber industry to society, to establish a good management strategy of these RS product of
this production. "It was established strategic activities of the logistics of international trade,
through business planning and competitive strategies to the various Cl successes.

Method. We used a type of analytical research and/or reasoned, the approach was descriptive.
On the level of knowledge acquired, he answered a interpretive research and/or argumentative,
with an orientation "is not experimental.” For the class of methods used to obtain the data were
handled primary sources: interviews, dialogues and structured to the owners or managers,
administrators or legal representatives of MSMEs (CI). Corresponded to the secondary
documentary sources, data and statistics on the sector entities such as: Chamber of Commerce
of Cartagena, SENA, DANE. The sampling method was used for the convenience of not
Probalistico researcher. It took two types of universe: a universe documentary and field
universe, which consisted of 50 MSMEs which supplied information. To process, analyze and
validate the information gathered was used deductive method | argued, which served to make a
deductive analysis of all information collected that could prepare the final report.

Conclusion. | can see is once processed the information gathered through interviews with the
Cl, if it is possible to establish this company, because one of the benefits of this type of
business Is an excellent profit margin leaves also tax benefits that are granted. Similarly 52% of
these C.I. agree that one of its greatest strengths is the high demand for Colombian products
in international markets and recognition of the good quality of product or service, the nature
thereof. Which was fully demonstrated in the study also economic and financial, with cash flow
and sales are projected to five years to a level of § 10.032.000.000.00, creating good
expectations because the company will have good flow net income, which is projected for 2014
at $ 2.284.131.637.64, which in economic terms is a fairly high yield. It also presented a $
762.599.354.14 VPN and an IRR of 20% which represents a good measure of viability for this Ci

Keywords: Commercialization International {C1), feasibility, timber, timber indusuy viability.



INTRODUCCION

Una comercializadora internacional o C.I. es una sociedad constituida en cualquiera de las
formas establecidas en el Cédigo de Comercio; en términos generales, pueden definirse
como una sociedad mercantil especializada con una gran capacidad para detectar y
generar negocios de larga duracién y concretarlos en los diferentes mercados mundiales,
ademas son organismos calificados para evitar el fracaso y asegurar el éxito en una
comercializacion internacional®.

Asimisimo, la C.I. tiene por objeto principal efectuar operaciones de comercio exterior,
también orienta sus actividades hacia la promocion y comercializacién de productos
nacionales en el mercado internacional. Dentro de su objeto se incluye las importaciones
de bienes @ insumos para abastecer el mercado interno, o para transformarlos y
exportarios. (Ley 67 de 1979, reglamentada por el Dto. 1740 de 1994),

Teniendo en cuenta la importancia que tiene para los empresarios colombianos el conocer
sobre los beneficios que se obtiene al crear yfo conformar una Comercializadora
Internacional, nacié la motivacion del grupo investigador para trabajar sobre este tema,
ademas porque para nadie es un secreto que el sector de comercio exterior actualmente
esta atravesando por su mejor momento y el auge que ha tenido se evidencia con cifras
econdraicas bastante consolidadas, ya que la C.1., albergan un contenido bastante amplio
con un toque que incluye connotaciones tanto de tipo econémico como financiero, hecho
que hace imperioso que estas variables de balanza comercial se encuentren siempre a la
vanguardia de los tiempos. Asimismo, por ser precisamente variables econdmicas se
convierten en los ejes principales para mejorar la estructura econémica del pais, ayudando
de esta manera a que se implementen mejores medidas arancelarias, mejores niveles de
precio y a que se incremente el flujo de exportaciones, ayudando asi a fortalecer el
comercio internacional con los demas paises.

Por lo tanto, conservar los niveles adecuados en las exportaciones de un pais no es tarea
facil debido a que todo el engranaje que se maneja alrededor de estas variables
econdinicas son bastantes fuertes, de manera que se hace necesario mantener un
volumen de exportaciones alto y frecuente para que se pueda defender esta franja
econdmica acorde con las necesidades de una nacion.

En consecuencia, la realizacion de este estudio de factibilidad para la creacion y
aprobacion de una comercializadora internacional ante la DIAN, surge inicialmente por la
concientizacion que se presenta alrededor de este tema vy ef nivel en que se encuentra el
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pais por concepto del gran auge que han tenido los acuerdos, los tratados comerciales, las
innovaciones tecnologicas, entre otros, de manera que se mejoren los estamentos
comerciales vigentes en el entorno econdémico mundial; haciendo que los mercados
internos en ios paises se vean en la necesidad de fortalecer sus mecanismos y tributos
comerciales para que sus productos sean mas competitivos y tengan mejores margenes de
rentabilidad #n la contienda de productos a los que se enfrentaran.

Como profesionales en Contaduria Pablica, es importante hacer gestion trabajando para
crear empresas, esta es la razon de ser del estudio, cuyo primer paso fue conocer la
viabilidad que existia para crear una empresa Comercializadora Internacional,
dedicada a la exportacion de madera en bruto, de esta manera se promocionaria y
comercializaria este producto a nivel internacional, lo cual contribuiria al desarrollo de la
economia de! pais; por tanto, el alcance del proyecto es llegar a convertimos en nuevos
emprendedores y lideres proactivos en la consecucion de ideas y proyectos como el que
se esta planteando en este trabajo. Asimismo, conocer toda la informacidn que facilite la
toma de decisiones; fundamentado en los principios de economia como son: la eficiencia,
eficacia y responsabilidad, marchando siempre en aras del desarrollo sostenible del pais y
mostrando la posibilidad que proyecto como éste, contribuyan de alguna manera al
fortalecimiento de las comercializadoras internacionales y a la apertura de caminos que
ainen mas los niveles de modernizacion en el sector empresarial del pais.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El proceso de internacionalizacion de la economia, la aprobacién de acuerdos, los tratados
de libre comercio y las innovaciones cientificas y tecnolbgicas que se implementan
permanenternente, han propiciado una serie de cambios en la produccidn y distribucidn
de bienes y servicios en las empresas que desean ser mas competitivas. Las empresas
actualmente estan obligadas a estar a la vanguardia de los tiempos, es por esto, que el
sector de comercio exterior (exportaciones) se han convertido en uno de los pilares
fundamentales para el crecimiento de las empresas, no importando el tamaiio, experiencia
o linea. del producto, haciendo necesario la apertura de nuevos espacios para la
comercializacion de los productos.

Es por tanto loable el estudio de esta tematica, dada la gran trascendencia que ha
adquirido y debido también a que las comercializadoras internacionales son un apoyo
fundamental para quienes aspiran conquistar plazas internacionales. De hecho es muy
poca la informacién que disponen las empresas en cuanto a la consecucion y puesta en
marcha del proceso de exportacion y financiacion; el desconocimiento de las herramientas
estatales de promocion a las exportaciones y las debilidades estructurales de las empresas
impide mayormente que se pueda dar de una manera adecuada el proceso de
promocionar las mercancias en el exterior.

Dadas estas circunstancias, actualmente resulta mas conveniente para las empresas
comercializar de manera conjunta para agilizar de esta manera el proceso de exportacion
y coadyuvar a que se cobijen varias rutas necesarias como: cubrir las dudas que durante
el proceso se gesten y los pasos que se deben tener en cuenta para canseguir una
negociacion internacional, entre otros aspectos a tener en cuenta; todo este andamiaje va
encaminado a la necesidad de optimizar y orientar estratégicamente los recursos que se
tienen disponibles.

De la misma manera, resulta necesario analizar los aspectos relacionados a la reduccion
de costos vy los riesgos compartidos que se presentan al utilizar este medio para
comercializar un producto, lo que a su vez ayuda a disminuir la incertidumbre en cuanto a
pérdidas se refiere . La inversibn que las empresas realicen se vera reflejada en la
reduccion da otros costos y al aumento de las estrategias efectivas.

Este trabajo de investigacion aunado al analisis de las comercializadoras internacionales y
su organizacion interna le permite a las empresas contar con un plan de exportacion
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cohererde, organizado y atractivo a los mercados internacionales y por ende a futuros
compradores ayudando a que la calidad de las relaciones sea a un largo plazo

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

iCuales serian los efectos que generaria un estudio de factibilidad para la creacién y
aprobacion de una comercializadora internacional de madera en bruto ante fa Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales frente a la avalancha de acuerdos bilaterales y tratados
comerciales que se gestan actualmente en el seno de la nacion?

1.3 DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.3.1 Delimitacibn cronologica. La realizacion de este estudio se concreta entre el
periodo comprendido entre los meses de febrero y octubre de 2008.

1.3.2 Delimitacion geografica. Esta investigacion se circunscribe a las pequefias y
medianas empresas del sector empresarial de la ciudad de Cartagena.

1.4 OEJETIVOS

1.4.1 Objetivo general. Realizar un Estudio de factibilidad para la creacidén y aprobacién
de una comercializadora internacional de madera en bruto, que genere cambios en la
practica de la gestion en el sector empresarial, en el comercio internacional, en la
disciplina contable, en el derecho y demas areas que le competan.

1.4.2 Objetivos especificos

& Efectuar un estudio de mercado, técnico, organizativo y legal, dentro del proceso de
caracterizacion de las empresas, para la obtencidn de la autorizacion como
comercializadora internacional.

& Realizar un estudio econdmico y financiero donde se muestre el nivel de inversion y
se pueda determinar el nivel de costos y gastos, fuente de financiamiento que se
genera en el sector, el VPN y la TIR, para poder comprobar la utilidad y viabilidad del
proyecto del proyecto en las Mipymes.

& Determinar el impacto ambiental que generan estas C.l. del sector maderero para la

sociedad, a fin de establecer una estrategia de buen manejo de estos RS producto de
esta actividad productiva,
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& Establecer actividades estrategicas de la logistica del comercio exterior internacional,
a través de planeacion de estrategias empresariales y competitivas que encaminen a
tas C.I. al éxito.

1.5. JUSTIFICACION

Esta investigacion es relevante debido af creciente interés por conocer, en el contexto de
la actual situacién econdmica, la problematica en la gestion administrativa de las
pequefias y medianas empresas (Pymes) del sector empresarial de la ciudad de Cartagena,
las cuales han contribuido al desarrollo econdmico de la misma. El estudio es pertinente
por cuanto seria de gran utilidad para las Pymes dada la necesidad que tienen estas
empresas de ser mas competitivas, de tomar mejores decisiones estratégicas, tacticas y
operativas que, bajo las actuales condiciones economicas y sociales, mejoren su capacidad
y poder adquisitivo, comercializando sus productos a nivel internacional, aprovechando
los traiados de Libre Comercio que Colombia a firmado con otros paises y al mismo
tiempo promueva modernos enfoques administrativos, acordes con las exigencias de la
globalizacion y la competitividad.

Asimismo, hay que considerar que a nivel nacional el comercio exterior ha representado
un sector importante para el desarrolio economico del pais y en particular para la
generacion de ingresos y empleo; se observa que esta actividad enfrenta una serie de
inconvenientes en cuanto a incentivos y garantias frente a la avalancha de acuerdos,
revaluacion de la moneda, tratados de libre comercio, entre otros que se vienen
generando ! interior de la nacion. El impulso de este proyecto seria de gran ayuda dada
su alta tendencia a convertirse en un potencial efectivo para el desarrollo del pais, lo que
generaria un gran impacto a las expectativas puestas en el desarrollo del sector y al gran
auge que en los Gitimos afios ha mostrado este rubro de las exportaciones.

Por tanto, es relevante poner a disposicién este proyecto, dado que a nivel nacional el
gremic de Contadores, abogados y el sector empresarial en general no cuentan con un
texto guia o manual en el cual se muestre y se aborde el tema de las Comercializadoras
internacionales.

Igualmente este estudio es de gran utilidad para las distintas instituciones interesadas en
sus resultados; en lo academico a la Universidad de Cartagena y demas entidades de
educacion superior de la ciudad y en lo gremial a la Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales, la Camara de Comercio seccional Cartagena, Departamento Nacional de
Planeacion y el Sena seccional Bolivar, entre otros, por la posibilidad de disponer de un
parametro sobre la viabilidad de crear C.I. en el sector, ademas, porque serviria de
material de consulta para guiar el accionar de otros futuros emprendedores.
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La factibilidad de este trabajo es preponderante para la academia y demas estamentos,
puesto que aportara experiencia y habilidades que puedan contribuir a desarrollar con
mucho mas eficiencia este sector de las exportaciones, debido precisamente a que las
Comercializadoras internacionales se crean con el fin de de incentivar a los exportadores
brindardoles una serie de beneficios y exensiones que ayudan a su auge y eficiencia.

1.6 ASPECTOS METODOLOGICOS

Como todo proceso investigativo persigue un proposito sefialado, se busca un
determinadc nivel de conocimiento y se ejecuta con base a una estrategia particular o
combinada; el presente estudio no fue la excepcion, por eso se clasificd la metodologia
que se utilizara de la siguiente manera:

& Por el proposito o finalidades perseguidas se utilizé6 un tipo de Investigacion
Analitica y/o razonada, ya que pretendio establecer las bases para poder determinar
un estudio de factibilidad para la creacion y aprobacién de una comercializadora
internacional ante la DIAN. Desde esta perspectiva se desarrollé un analisis general
acerca de la estructura de una comercializadora internacional por medio de un
razonamiento 16gico que permitié identificar con claridad las variables que incidian
notoriamente en la realizacion y puesta en marcha de este estudio, con el propdsito
de aportar algunos elementos de juicio que contribuyeron al desarrollo del proyecto.

& El enfoque empleado fue el descriptivo, porque a través de &l se logro caracterizar
el problema de manera concreta. Ademas porque este enfoque combinado con
criterios de clasificacién sirvid para ordenar, agrupar o sistematizar la informacion
recopilada en el trabajo indagatorio. Hernandez Sampieri (2001).

& Por el nivel de conocimientos adquirido, respondié a una investigacion
interpretativa y/o argumentativa, con una orientacion “no experimental”, ya que
este tipo de investigacion conserva un control menos riguroso que la investigacion
experimental. Por tanto se manejé el método légico, razonado, metddico y
argumentado para analizar la informacién suministrada y observada en la Mipymes a
fin de determinar la factibilidad vy viabilidad de este proyecto. Tamayo y Tamayo
(1998). Este investigacion implica recopilacion de datos en un solo momento de
tiempo, teniendo como propésito mostrar el panorama actual de las distintas
comercializadoras internacionales, ofrecer de esta manera las variables mas
praponderantes a tener en cuenta y mirar la verdadera situacion que presenta este
sector de la economia local, para llevar dicha técnica planteada a la realidad y tomar
las medidas pertinentes en cada caso que se plantee.

& Por la clase de medios utilizados para obtener los datos se manejaron como
fuentes de cardcter primario, los dialogos y entrevistas no estructuradas a través de
ura guia de entrevista a los propietarios y/o gerentes administradores o
representantes legales de las Mipymes (Comercializadoras Internacional). Las
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secundarias correspondieron a las fuentes de caracter documental, correspondiente a
la Informacién recolectada a partir de trabajos realizados sobre el sector de las
comercializadoras internacionales y de las Pymes en Cartagena, como trabajos de
grado, informes técnicos y diagnésticos, entre otros. Asi mismo, estadisticas sobre el
sector de entidades como: Camara de Comercio de Cartagena, SENA, DANE, etc.
También se recurrira a documentos sobre el tema que se encuentren disponibles en
bikliotecas y mas recientemente en la red Internet. Tamayo y Tamayo (1998).

El método de Muestreo utilizado fue el No Probalistico por conveniencia del
investigador, se tomaron dos tipos de universo: un “universo documental” y un
“universo de campo”. El universo documental lo conformaron todos los documentos
que se examinaron en las Mipymes visitadas, Camara de Comercio de Cartagena,
SENA, DANE, bibliotecas y en Internet. El universo de campo estuvo conformado por
50 Mipymes que colaboraron con el grupo investigador para dar informacion de
primera mano.

Para procesar, analizar y validar la informacion recopilada se empleé el método
deductivo y o argumentado, el cual sirvié para hacer un analisis deductivo de toda la
infarmacién recopilada con la que pudo elaborase el informe final, Mufioz (1998). En
cuanto a los resultados obtenidos en guia de entrevista que se realizd, seran
presentados mediante un analisis por cada pregunta, interpretando en lo posible las
frecuencias y porcentajes obtenidos para cada una de las categorias.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1 MARCO TEQRICO

En Colombia, al igual que el resto de paises latinoamericanos el ambito empresarial, los
acuerdos comerciales y los sucesos econdmicos son muy distintos a los que se han dado
en otras épocas, por lo que a las industrias les ha tocado implementar una infraestructura
mas adecuacla frente a una competencia mas recia, agudizada por factores externos que
implican un cambio de paradigma econdémico; es por esto necesario tratar el comercio
internacionai de cada nacion desde una perspectiva mucho mas amplia. Con el
adveniraiento del capitalismo se ha creado el mercado mundial y el comercio
internacional. Por tanto, desde esta perspectiva autores como Adam Smith y David Ricardo

concluyen:

sc) estudio del comercio exterior ha formado parte del cuerpo tedrico de la
econotia. La teoria cldsica del comercio internacional se basa en la teoria del
valor trabajo, la cual afirma que el trabajo es el linico factor de la produccion y
que en una economia cerrada, los bienes se intercambian de acuerdo con fas
dotaciones relativas de trabajo que contienen™.

En efecto, los avances tecnologicos, el desarrollo de un modelo de mercado librecambista
y el fortalecimiento de los procesos de integracion economica, hacen que el capitalismo
emane como resultado de una circulaciéon de mercancias ampliamente desarrollada que
rebasa los limites de cualquier pais. En este lineamiento de ideas, Sallenave dice: “Los
conocimientos actuales emanados del estudio de la empresa de ayer, quizas no permitiran
administrar la empresa del mafana™. De alli que la idea de todo pais capitalista va
inexorzblemente unida a la de comercio exterior. Es de acervar que el comercio que se da
con otros paises es un medio que poseen los inversionistas privados para aumentar sus
beneficios o ganancias.

Por su parte David Ricardo le da mayor trascendencia, al demostrar que el comercio
mutuamente beneficioso es posible aiin cuando solamente existen ventajas comparativas,
flegando a la conclusion de que las ventajas absolutas son un caso especial de un
principio méas general que es el de las ventajas comparativas; David Ricardo dio a conocer
la Hamada ventaja comparativa, que es el resultado de diferencias internacionales en la

% SMITH Adam y RICARDO David. (2008). Fundamento de Comercio Intenacional. En: aprendiendo
comercio intemacional. 13/07/. GMT 1. Bolivia.

51 GALIENAVE, Jean Paul. (1994). La gerencia intogral. [No le tema a la competencia, témale a la
incompetencia’ Bogotd. Norma,. p. 14.

29



productividad del trabajo; reconociendo que las fuerzas del mercado asignaran los
recursos de una nacién a aquellos sectores donde sea relativamente mas productiva

En la teoria de David Ricardo el comercio se basaba en las diferencias en la productividad
de 1a mano de obra entre paises, su modelo muestra como las diferencias entre paises dan
origen al comercio y a las ganancias del mismo. Su prediccion basica es que los paises
tenderén a exportar los bienes en los que tienen productividad relativamente alta, lo cual
ha sido comprobado por numerosos estudios®.

Heckscher y Ohlin, siguieron desarrollando la teoria de la ventaja comparativa, basandose
en la idea de que todas las naciones tienen una tecnologia equivalente pero que difieren
en sus dotaciones de lo que llamaron factores de produccion, tales como tierra, mano de
obra, recursos naturales y capital. Los paises consiguen la ventaja comparativa al utilizar
los factores que poseen en abundancia en aquellos sectores que hacen uso intensivo de
estos para poder tener un mayor y mejor uso de sus recursos.

Por su parte Michael Porter en su teoria de la ventaja competitiva de las naciones estudia
las caracteristicas decisivas de una nacion, las cuales permiten a sus empresas crear y
mantener una ventaja competitiva en determinados campos. Su teoria se basa en las
siguientes afirmaciones:

® Competitividad mediante ia conjuncion de estrategia empresarial y politica
gubernamental. Para alcanzar el éxito competitivo, las empresas han de poseer una
ventaja competitiva en forma de costos inferiores o de productos diferenciados que
obiengan precios superiores. Para mantener la ventaja, las empresas deben conseguir
con el tiempo ventajas competitivas mas refinadas, mediante la oferta de productos y
setvicios de calidad superior o mediante un proceso de produccién mas eficiente, esto
se traduce directamente en crecimiento de la productividad.

@ Las empresas no llegaran a alcanzar el éxito a menos que basen sus estrategias en la
mejora y la innovacion, en la voluntad de competir y en una comprension realista de
su entorno nacional y la manera de mejorarlo. La calidad, las caracteristicas y la
inriovacion en los nuevos productos son determinantes en los sectores avanzados.

& El medio para lograr que se cumpla con el comercio internacional, son las
negociaciones internacionales, a través de las cuales paises industriales han
alcanzado sustanciales reducciones arancelarias, apoyando la causa de la reduccion
arancelaria, debido a que, ayuda a ampliar la base de la liberalizacién comercial,
otorgando a los exportadores un apoyo directo. Algunos paises han negociado

52 K rugrnan, P. Economia Internacional, Mc Graw Hill, Espafia. 1995. p.36
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acuerdos comerciales preferenciales bajo los que reducen aranceles entre si, pero no
con el resto del mundo®,

Las consideraciones anteriores indican que en la actualidad la internacionalizacion de la
economia, fos tratados de libre comercio, los acuerdos internacionales y los procesos de
innovacion cientifica y tecnologica han propiciado cambios no solamente en la produccion
y distribucién de bienes y servicios en las industrias que desean ser competitivas, sino
también a las nuevas exigencias de mercado que ameritan estar en la blsqueda
permanente de nuevos aliados estratégicos para estar a la vanguardia de los estandares
internacionales del comercio y asi poder entrar con mas fortaleza a otro mercados donde
alin no se ha llegado a establecer algun convenio de negociacién de productos.

El comarcio internacional presenta caracteristicas peculiares, debido a que los paises
involucrados en las relaciones comerciales pueden ser altamente desarroilados o por el
contrario subdesarrollados. Las negociaciones que se realicen entre ellas no es
equivalente una de la otra y, por tanto las relaciones comerciales que practiquen entre
ellos va. a ser beneficioso para los grandes empresarios de los paises desarrollados. Es
precisaments de esas relaciones que nacen las politicas comerciales que tanto han dado
de que hablar en los Gltimos tiempos, convirtiéndose en la herramienta mas importante
para que las condiciones sean mas ventajosas capaces de abrir nuevos mercados a su
produccion doméstica y mantener una situacion predominante en los mercados
exteriores. )

Como sefiala Don Tapscott y Art Caston: “La necesidad de reaccionar con rapidez a las
condiciones de mercado, amenazas competitivas y exigencias del cliente se constituyen en
otro desafid creciente para las empresas. El tiempo de innovacién para entregar al
mercado rapidamente producto/servicio se reduce cada vez mas en la mayor parte de los
sectores industriales y de negocios™. Desde esta perspectiva es viable notar que la
mayoria de las empresas se tardan cierto tiempo en implementar en sus industrias los
cambios necesarios para generar la verdadera rapidez necesaria en la introduccion de la
eficiencia y eficacia, factores esenciales para afrontar la dinamica de la nueva economia.

Viendo el comportamiento de la economia del pais es viable hacer referencia acerca de las
distintas empresas que se manejan en el ambito econdmico y financiero de la nacion,
debido a que no solamente se puede hablar de las grandes empresas, precisamente por el
hecho que las empresas de menor tamariio manejan las mismas caracteristicas, el mismo
andamiaje y la consecucién de contratos en el escenario del comercio exterior.

33 KRUGMAN P. El recuento de las teorias del comercio internacional En: teoria de las ventajas competitivas

En: M. Porter. Capitulo 1.
3 TAPSCOTT, Don y Caston (1995).Arl. Cambio de paradigmas empresariales. Santa fe de Bogotd: Mc

Graw Hill. pp.&.
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En general hay que notar el gran abismo existente entre la empresa grande, pequefia y
mediana dado el notorio distanciamiento que prevalece entre ellas, es por esto que desde
el punto de vista tedrico, un proceso de tales caracteristicas no pareciese existir ventajas
entre empresas de gran tamafio y pequefas y medianas empresas (MIPYMES). Esta
concepcidn parte del hecho que, si bien es cierto la gran empresa mantiene un alta stock
de capital y un nivel de financiamiento fuerte (en la mayoria de los casos) para realizar
innovaciones y aumentar competitividad, también es cierto que, las empresas de menor
tamafao son mucho mas flexibles y poseen un potencial de mayor velocidad de adaptacion
ante cambios en el entorno, con respecto a la gran empresa.

En este sentido, a favor de la MIPYMES se sefialan las ventajas competitivas que poseen
estas unidades, asociadas con la flexibilidad administrativa que tienen para cubrir
mercados, disefiar productos y atender las relaciones del personal empleado. También es
conocicla su ventaja competitiva de no poseer una estructura burocratica, gue le permita la
atencién personalizada a los clientes y a 1a creacion de un clima de innovacion dentro de
la empresa. No obstante, también existen algunos factores desfavorables, tales como la
inhabilidad para adquirir recursos econémicos, el atraso tecnoldgico, el desarrollo de una
curva de aprendizaje costosa y un futuro incierto asociada con una alta mortalidad®.

En este orden de ideas, y teniendo en cuenta todo lo descrito anteriormente, ¢l principal
enfoqua tedrico que sustentara el desarrollo del presente estudio sera el marco de analisis
de los clasicos, en el que los primeros gerentes y autores sobre administracion buscaban
el mejor camino, es decir, una serie de principios para crear una estructura organizacional
que funcionara bien en todas las situaciones. Bajo esta orientacion Max Weber, Frederick
Taytor y Henri Fayol fueron los principales contribuyentes de dicho enfoque para disenar
organizaciones, los cuales pensaban que los mas eficientes y eficaces deberian tener una
estructura jerarquica en la cual los miembros de la organizacién y sus acciones eran
guiados por un sentimiento de obligacion en la organizacién y por una serie de reglas y
reglamentos racionales.

Desde esta perspectiva, segin Weber, cuando dichas organizaciones se habian
desarrollado plenamente, se caracterizaban por la especializacion de tareas, los
nombramientos por méritos, la oferta de oportunidades para que sus miembros hicieran
carrera, la rutinizacion de actividades y un clima impersonal y racional en la organizacion,
que el mismo Weber llamé burocracia. Otros aportes tedricos para tener presente en la
investigacion se resumen en las siguientes frases:

“£] servicio se esta convirtiendo en un elemento importantisimo para inclinar el poder de

% MINISTERIO DE DESARROLLC ECONOMICO (1997). “Anglisis de la microempresa del sector
metalmecanico”, Departamento Nacional de Planeacién DNP, Unidad de Desarrollo Empresarial, Division de
Microempresa, Bogota.
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negocizcion de los compradores. La venta de beneficios se convierte en uno de los
elementos fundamentales de la ventaja competitiva de una compaiia”®.

El éxito a veces acarrea su propio fracaso. Con frecuencia una compafiia exitosa se cierra,
se burocratiza tanto y se siente tan satisfecha de si misma, que prescinde de buscar
agresivamente la innovacion y el cambio, vive el paradigma del éxito. Por el contrario, las
que permanecen alerta tienen [a oportunidad de explorar nuevos horizontes y buscar
cambios en su estructura competitiva...”’.

La conclusion de este marco tedrico, apunta a que las organizaciones empresariales
(pequefias y medianas) para sobrevivir en el mercado internacional, tendran que adaptarse
a las transformaciones que se gesten en el ambito internacional o mejor hacer parte de
ellos, provocandolos. Dichas exigencias se deben convertir en un reto a la capacidad que
tengan dichas industrias por medio de las innovaciones en los procesos, productos,
servicios y tecnologias. Igualmente se convierte en la bisqueda continua de formas para
que los intercambios de productos se expandan y generen mayores aliados dentro de este
proceso, para conseguir de esta manera la eficiencia y eficacia en la estructura competitiva
fin altimo de este proceso,

2.2 MARCO CONCEPTUAL

# ADUANAS: son los costos exclusivos del exportador con respecto al fabricante del
pais importador.

# ARANCEL ADUANERO: Este derecho de impuesto consiste en gravar los bienes por el
s6lo hecho de pasar una frontera. En otras palabras es la percepcion de una cantidad
determinada por el solo hecho de pasar cierta mercancia a través de la frontera, en
japonés se le conoce como Kanzei.

# CCOMERCIO EXTERIOR: se define como el intercambio de bienes y servicios entre dos
bloques o regiones econdmicas.

# COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL: son aquellas sociedades nacionales o mixtas
que tengan por objeto la comercializacion y venta de productos colombianos en el
exterior, adquiridos en el mercado interno.

% SERNA Gomez, Humberto. (1997).Gerencia estratégica. planeacion y gestién —- teoria y metodologia. 5°.
Edicién. Santafé de Bogota: 3R Editores Ltda.,. pp. 151.
7 Ibid., p. 154.
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EMPRESARIO: Es una persona con capacidad para comprender las estructuras de
necesidades de los clientes y combinar esa comprensién con el conocimiento del
capital y los costos para crear valores econémicos en |la empresa.

ESTRATEGIAS: Es la definicion de los objetivos basicos de la empresa, de los cursos
de accidon escogidos para alcanzar dichos objetivos y de la manera como se
distribuyen dentro de la organizacién los recursos disponibles para llevar a cabo las
decisiones que permitiran alcanzar lo propuesto.

EXPORTACION: significa realizar ventas fuera de nuestras fronteras nacionales.

IMPORTACION: Es cuando se realizan compras por fuera las fronteras nacionales

INVERSION: Establecer un compromiso econémico en el presente con la expectativa
de recibir ingresos en el futuro.

MEDIANA EMPRESA: Comprende los establecimientos manufactureros, comerciales o
de servicios que poseen de 51 a 200 personas ocupadas.

MERCADO: Es el escenario donde se confluyen todas las negociaciones que se
presentan entre los paises que participan en el intercambio de productos.

PEQUERNA EMPRESA: Comprende los establecimientos manufactureros, comerciales o
de servicios que poseen de 11 a 50 personas ocupadas.

PRODUCTIVIDAD: capacidad o grado de produccion por unidad de trabajo. Esta se
define como la relacién entre la producciéon obtenida en un determinado periodo y los
recursos o factores utilizados para cobijar los objetivos de la empresa y por ende ser
més competitiva.

RIESGO: es el grado en el que pueden variar los flujos esperados de efectivos de una
determinada inversién en la compaifiia segiin la percepcion del empresario,
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2.3 MARCO LEGAL

Segin la Ley 67 de 1979 la cual estipula, para el caso colombiano, que las normas
generales a las que debera sujetarse el Presidente de la Repiblica para fomentar las
exportaciones a traves de las Sociedades de Comercializacion internacional deben tenerse
en cuenta y dar plena viabilidad, y a su vez las demas disposiciones que se dicten para el
fomento del comercio exterior,

En consecuencia, se da viabilidad a las Sociedades de Comercializacion Internacional como
instrumento perenne para el fomento de las exportaciones de conformidad con los
términos de la presente Ley y en desarrolio del ordinal 22 del Articulo 120 de ia
Constituciéon Nacional, el Gobierno podra otorgar incentivos especiales a las Sociedades
Nacionales o Mixtas que tengan por objeto la comercializacién de productos colombianos
en el exterior. Entre sus actividades dichas compaiias podran contemplar también la
importacion de bienes o insumos, bien sea para abastecer el mercado interno o para la
fabricacién de productos exportables®.

As{ mismo sobre las comercializadoras internacionales se puede manifestar que la Ley 67
de 1.979, a la par que estipulo incentivos especiales a las sociedades nacionales o mixtas,
sefiald al mismo tiempo pautas generales para satisfacer las condiciones especificas respecto
a su constitucion y funcionamiento, con sujecion al régimen de inspeccion y vigilancia que
establezca el Gobierno Nacional.

Es imperativo resaltar el hecho de que cuando se permite dar viabilidad a un ente comercial
cualquiera, para constituirse como una de las muchas formas societarias reconocidas por el
Estatuto Mercantil, la empresa para poder llegar a ser una comercializadora internacional
debe ceiiirse a lo estipulado por la respectiva ley que la rige y sus decretos reglamentarios.
Asi mismo se puede presentar el casc en el que se considere a una sociedad cualquiera (de
responsabilidad limitada, anénima, etc.) la empresa por tanto debe adoptar la reforma
estatutaria consistente, entre otras, en cambiar el objeto y la razon social, utilizar la
expresion “sociedad de Comercializacion Internacional” o las letras “Cl.”, y poner en
consonancia las demas clausulas que incorporen los preceptos contenidos en las normas
citadas, sin que ello impligue mutacién de la sociedad existente®.

Es vital denotar las caracteristicas y funciones que una Sociedad de Comercializacion
Internacional posee y por medio de la cual deben regirse, en este caso se pueden tratar
algunas de tas funciones que poseen tomando como base los cambios realizados segln
Decretn 063 de 2003, mediante el cual se modifica parcialmente el Decreto 1740 de 1994,

#LEY €7 de 1979. Articulo primeto
®LEY &7 de 1979. Articulo primero
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que estipula. las funciones generales de una Sociedad de Comercializaciéon Internacional

donde se consideraran a todas aquellas sociedades nacionales o mixtas que tengan por
objeto la comercializacion y venta de productos colombianos en el exterior, adquiridos en el
mercado interno, con inscripcion vigente en el Registro de Comercializadoras internacionales
del Ministerio de Comercio Exterior. Dichas sociedades, podran contemplar entre sus
actividades, la importacién de bienes o insumos para abastecer el mercado interno o para la
fabricacion de productos exportables®.

Es factible mostrar los distintos mecanismos que deben cumplir las Sociedades de
Comercializacion Internacional, entre otras la presentacién ante la direccion general de
Comercio Exterior del Ministerio de Comercio Exterior, dentro de los 3 primeros meses del
afio calendario siguiente, y en la forma que dicha Direccién establezca por via general, un
informe anual de compras y exportaciones de la sociedad, debidamente suscrito por el
representante legal y revisor fiscal. Por lo anterior una comercializadora internacional debe
cumplir ciertos requisitos minimos para poder ser regulada por los entes respectivos y
obtener de esta manera los beneficios y acreencias, que se hacen merecedores, por estar
dentro de este rubro de la economia. Entre de los requisitos que toda comercializadora
internacional debe cumplir estan:

a) Por una parte que su capital puede ser nacional o mixto conforme lo establece la
decision 220 del Acuerdo de Cartagena.

by El animo de lucro esta presente. .

¢) Pueden estar conformadas por personas naturales y juridicas.

d) Importar con facilidades especiales.

e) Contemplar dentro de su objeto como finalidad principal el fomento de las
exportaciones mediante la comercializacién de nuestros productos en el exterior.

f) Un patrimonio liquido equivalente en pesos colombianos a 500 mil dolares.

Dentro del proceso de constitucién de una empresa como comercializadora internacional hay
gue mencionar el papel de la Direccion de impuestos y Aduanas Nacionales y las
reglamentaciones a que se obligan ante dicho organismo. Por lo anterior se pueden
mencionar algunas de las funciones que le confieren a la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (DIAN), las cuales por medio del Decreto 427 de 2005 se modifica la estructura de
la Unidlad Administrativa Especial Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales.

Son muchas las funciones que este organismo debe manejar y que se relacionan
directamente con las comercializadoras, entre las funciones que le confiere a la DIAN estan
aquellas relacionadas con el articulo 5° del decreto 1071 de 1999, el cual presenta
modificacion en algunos articulos referente a las funciones de la Unidad Administrativa
Especial Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales entre las funciones se pueden
mencionar, entre otras, las siguientes:

®Decreto 093 de 2003
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1. La administracién de los impuestos de renta y complementarios, de timbre nacionat y
sobra las ventas; los derechos de aduana y los demas impuestos internos del orden
nacional cuya competencia no esté asignada otras entidades del estado, bien se trate de
impuestos internos o al comercio exterior.

2. Control y vigilancia sobre el cumplimiento del régimen cambiario en materia de
importacion y exportacion de bienes y servicios, gastos asociados a las mismas,
financiacion en moneda extranjera de importacion y exportacion.

3. Recaudacién, fiscalizacion, liquidacién, discusion, cobro, devolucién, sancion y todos los
demas aspectos relacionados con el cumplimiento de las obligaciones tributarias®'.

4. Direccién y controt de los Sistemas Especiales de Importacion-Exportacion, Zonas Francas.
Zonas Economicas Especiales de Exportacion y las Sociedades de Comaercializacion
Internacional, de conformidad con la politica que formule el Ministerio de Comercio,
Industria 'y Turismo en la materia®.

El papel de la DIAN dentro de este proceso de constitucion de una comercializadora
internacional es muy trascendental, asi como las funciones que maneja, convirtiéndola en
una herramienta relevante y veraz. Por otro lado es de confrontar que asi como el gobierno le
brinda este mecanismo de impulso a las exportaciones también es loable detenerse a
examinar el comportamiento que deben tener dichas entidades ante el compromiso que
albergan las exportaciones. Para lo anterior la Ley 67 de 1979 es clara en su norma al hacer
mencion acerca de que la realizacién de las exportaciones sera exclusiva responsabilidad de
las Sociedad de Comercializacion internacional y por tanto, si no se efecti]an estas Gltimas
dentro de la oportunidad y condiciones que sefiale e! gobierno nacional, con base en el
Articulo tercero de la ley 67, deberan las mencionadas sociedades pagar a favor del fisco
nacional una suma igual al valor de los incentivos y extensiones que tanto etla como el
productor se¢ hubieran beneficiado, mas el interés moratorio fiscal sin perjuicio de las
sanciones previstas en las normas ordinarias.

2.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Las variables estudiadas fueron: Exportacion, Comercio Internacional y Nivel de desempeio.

TUNARIABLE. ¢ 0 INDICADOR o FUENTE
' indicador de transabilidad (participacion de las
Exportacion | exportaciones), grado de apertura exportadora | Entrevistas
{(penetracion del mercado), grado de penetracion de

8l DECRETO 427 de 2005 (noviembre 23)
% Ihid
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__VARIABLE |

" INDICADOR

FUENTE

importaciones (importacion/consumo), Indicador de
Balanza Comercial Relativa (ventaja competitiva),
Indicador de especializacion internacional
(participacion del mercado), caracteristicas del
propietario, fuente de financiamiento, manejo de la
informacién financiera, niveles y tipos de inversion,
competitividad.

B

Conmercio
Internacional

Principales problemas del entorno, clientes principales
en el exterior, mercados externos, politicas de
financiariento, empleo, acceso al credito, capacidad
en la circulacién de mercancias, productividad de la
mano de obra entre paises, negociaciones
internacionales. :

Entrevistas

Nivel de
desempeiio

Participacién en el mercado, alianza de estratégicas,
decisiones estratégicas, nivel de capacitacion,
tecnologias, informacién de mercados externos,
ventas externas, produccion.

Entrevistas
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3. ESTUDIO DE MERCADO - TECNICO - ORGANIZACIONAL - LEGAL

En este capitulo se trabajara sobre el estudio de mercado como una de las etapas mas
importantes e imprescindibles en la realizacion de un proyecto de factibilidad, ya que
constituye el punto de partida y la carta de presentacion detallada de un proyecto, por
cuanto las respectivas conclusiones serviran de base como antecedente y soporte de los
analisis del sector, del mercado, técnicos, financieros y econdémicos del proyecto que
determinan la viabilidad de un negocio. La finalidad del estudio de mercado es probar que
existe un numero suficiente de individuos, empresas u otras entidades que dadas ciertas
condiciones presenta una demanda que justifica la puesta en marcha de una nueva
comercializadora que se va a crear en la ciudad de Cartagena.

En ese orden de ideas, el estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa un
bien o un servicio en un mercado especifico dentro de él.

Se entiende por espacio:

w La necesidad que tienen los consumidores actuales y potenciales de un producto en

un area delimitada.
= identifican las empresas productoras y las condiciones en que se esta suministrando

el bien,
= |gualmente determinan el régimen de formacion del precio y de la manera como llega
el producto de la empresa productora a los consumidores y usuarios.

Para hacer el analisis de mercado, se deben tener en cuenta los siguientes aspectos: ver
diagrama 1y 2

Diagrama 1. Aspectos que se deben tener en cuenta en un analisis de mercado.
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Estimacion de la ,| modalidades de

Evaluacionde la 1;
i competercia de los ti ’ transporte internacionat
]

situacion economicay,
politica de los paises a

\ productos, en cuanto a requerido para que su
donde se pretende |

i
calidad, presentacion, producto sea entregado |i

)

Clexporar . disefio, costos y precios ‘1 al menor costo y justo &
- i ey J . tempo
e m et e hﬁ S TR E RN
Evaluacionde las 1 !
et e Preferéncias H
formas; tramites y tf arancelarias de los l
requisitos de 5 " productos i
imporacion i - i
i !

e ; g oy iguecd

Fuente. Elakorado por el grupo investigador con datos tomados de Domingo Carrasquero
R. (2004).
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Diagrama 2. Estructura de un estudio de mercado

Caracteristicas especificas del
bien o servicio objeto de
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Producto ' i i coansumidares
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- *Mercado - H
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PO[E:{CI;' § Del . wwedy de formacidn de precias en et
* ; mercado det producto

Producto Producto 2

Se  detalla la cadena  de
comarcializacion desde que &
producto sale de 1a fabrica hasta
que Ylega al usuario.

Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos tomados del estudio del mercado
de Domingo Carrasquero R. (2004).

3.1 ANALISIS DEL SECTOR Y DEL MERCADO

Fl estudio de mercado esta compuesto por bloques, buscando identificar y cuantificar, a
los participantes y los factores que influyen en su comportamientd. Asimismo, busca
probar que existe un namero suficiente de consumidores, empresas y otros entes que en
determinadas condiciones, presentan una demanda que justifican la inversion de una
empresa de un bien durante cierto periodo de tiempo. Para fines practicos estan
estructurados en bloques que buscan analizar el comportamiento pasado y proyectar el
futuro de los agentes participantes en &l.%

CARRASQUERO R Domingo. (2004). El estudio del mercado guia para estudios de factibilidad. En: la

comunidad latina de los estudiantes de Negocios. hiip; -www.gestiopolis.conyrecursosd-doc s mar esimkiprefitm
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3.1.1 Analisis del sector maderero en Colombia. El grupo investigador realizé un estudio
del sector forestal con el propésito de conocer si se tienen las condiciones suficientes
para atender el mercado internacional destinado al sector maderero e identificar si es
viable la creacion de una comercializadora dedicada a exportarla. Para realizar este
estudio se tuvo en cuenta la estructura del diagrama 1.

El sector forestal colombiano se le reconoce su aito potencial de desarrollo, gracias a
que existen las condiciones naturales que brindan ventajas comparativas tanto para
establecer plantaciones forestales, como para aplicar un adecuadc manejo de la
silvicultura a los bosques naturales productivos. El pais cuenta con vastas areas de
vocacion forestal distribuidos en varios pisos altitudinales donde es factible el
establecimiento de una amplia gama de especies gracias a las ventajas en clima, calidad
de suelos, valor de la tierra y coste de la mano de obra®.

Calculos realizados a nivel nacional, considerando el consumo de madera en sectores
formales e informales de la economia, partiendo de una produccién total de 9.9 millones
de metros ciibicos, muestran la siguiente distribucion entre los subsectores industriales:

Grafico 1. Fiujo de Produccién de Madera y de productos de la misma

—_—— - S

Modera Roliza__
. 8s3IMm3
R S
I — |
Madera indust:ial Made;a para
Reliza {Trozas} " Combustivles y Carbon
U S PR § I D —t

. 2703450 m2 : 7'880.513 m2 .

. I I L

L'&q.id;ﬁ\_iggjzajj PupayPapel . Contra-Enchapadas | Chapas  Paneles y Tablercs f' Owos -

15nlicnes mi . 240083 md 35,508 m3 1066mE - ZETO00m3 . BARGOmd
fuente. Calculo de econometria S.A, documento para el Programa Colombia Forestai
financiado por la USAID. 2005

Segtin datos suministrados por Proexport Colombia, se estima que hoy la industria utiliza
2.7 millones de metros clibicos de madera en trozos al afio.

8 Estudio de mercado, Sector de maderas y muebles en Colombia, ICEX
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En prcmedio para los Oltimos 10 afios, las plantaciones forestales han tenido una
participacién del 33.5% en este mercado. Del anterior volumen, 1.8 millones de m3, el
66.7%, se dastina al abastecimiento de aserrios, que en su gran mayoria corresponde a
maderas nativas y de especies latifoliadas (65.6% en promedio).

De igual forma, se estima que el 56% de la madera que sale de los aserrios se dirige al
sector de construccién y el 19% al sector de muebles. Asi mismo, la industria de pulpa y
papel tiene una demanda de 866 mil m® al afio, representando el 32% y corresponde a
plantaciones de coniferas y Eucaliptos. El proceso de crecimiento en el consumo de
maderas se evidencia por la mayor demanda por tableros de MDF y aglomerados con
aplicaciones principales en la fabricacion de muebles y productos de carpinteria de obra.®,
ver grafico z.

Grafico 2. Usos de la Madera en trozos en Colambia

Muebles; (8%

Embalajos; 7%

Guacades; 43
Construccion; Carocenas;
56% )
Estibas; 3%
Traviesns paa
Focnocarri;
Otros 2%

procductos: 7%

Fuente. Datos de proexport Colombia.

Si bien la produccion de madera en el pais es muy modesta en comparacion a la extensién
de recursos forestales, el mercado de madera y sus manufacturas en el &mbito nacional
tiene amplias posibilidades de crecimiento ya que es un sector cuya tendencia se
encuentra ligada a la de la construccion, que a su vez, en la actualidad, presenta un fuerte
dinamismo, asi como la industria del mueble que presenta un crecimiento importante
tanto en el mercado nacional como en el internacional. En efecto, la balanza comercial del
sector madera y sus productos, en los Gltimos afos ha arrojado superavit y los
indicadores de productividad de la industria han mostrado un comportamiento positivo
dado que la eficiencia del factor trabajo en el proceso de producciéon ha aumentado

65 PROIXPORT Colorbia (2009). Expopyme: Apoye y Asesoria a las pequefias y medianas empresas
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significativamente tanto en el sector industrial de madera y sus manufacturas como en el
de muebles de madera.

En consecuencia, de acuerdo con el informe consolidado de Exportaciones de Proexport,
Colombia exporté en muebles y maderas 135.2 millones de délares en 2006, frente a
116.2 millones de délares en 2005, [o que representd un crecimiento de 16.32%. Segun
ANIF* este sector representa el 0,2% de la industria Manufacturera Nacional. Entre los
subsectores que la componen el que mas contribuye a la produccion es el de la
fabricacion de muebles para el hogar con 63% del total, seguido por la fabricacion de
muebles para oficina, comercio y servicios con 37%.

E} principal destino de las exportaciones de muebles de Colombia en el periodo julio 2007
junio 2008 fue Estados Unidos, con una participacion de 36%, seguido por Venezuela
(19%), Panama 9%, Ecuador 6% y Puerto Rico 5%. En este periodo las ventas externas de
muebles de Colombia ascendieron a U5$56.3 millones, registrando asi un incremento de
34.4% anual *®

Cuadro 1. Exportaciones Colombianas por Macro sectores

. ' T B A e FOBUSS. . _ . _. _DIFERENCIA VARIACION.
AITTESANIAS 12545 47534087 A.551. 942 8%
AUTOPARTES 276 502 9XF 340,757 55D T2 813 75 5%
ENVASESEMPAQUES 165.506.662 211.608.961 40.072.490 8%
INFTRUMENTOS Y APARATCS 25T G076 PRI k]
MATERWILES BE COMSTRUCCION H516m 550 451955738 10077240 285%
METALMECANICA TRB77 I 10000542 JT0.041.800 355%
MUERLES: Y MADERAS » {18.2760.6828 135 250496 12.96¢.053 18.5%

BRADERA » 2758654 22530812 man 4%
MUEBLES > 0.5N.87T 111.505.524 10.197.94 15N
PLASTICG) ¥ CAUCHO 77366601 ATS.T08012 100,360 459 1%2%
PLASTICO 167.540.542 871.185.0N .52 479 1,9%
CALICHIO L8018 8510881 -4.312.028 “134%
ANCO 7aran Mo408.87T1 WA 136%
FARMACELUTICO Ta3m 30042945 BAG4M 10.5%
ATTCULOY HOGAR, OFICIKA, HOTELES ¥ HOSPITAL eI A4, 308819 7225400 22.3%
VIHICLEOS ¥ OTROS MWEDIOS DE TRANSPORTE 483841123 ! {18.0%

ANTISULIS MDUSTRIALES 1144826688

MANUFATURA £ INSUMOS.
Fuente: DANE -~ Calculos PROEXPORT

* Asocigcion Macional de Instituciones Financieras.
% PROEXPORT Colombia (2009)
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3.1.2 El producto”™ La cadena productiva de madera comprende las actividades de
explotacion de la madera, aserrado y fabricacion de muebles y accesorios. No incluye la
reforestacién comercial, necesaria para la obtencion de la materia prima basica. Las
condiciones climatolégicas existentes en los paises del tropico hacen que se potencien tos
resuftados productivos de los bosques. Colombia obtiene, gracias a su ubicacion,
beneficios especiales derivados de esta industria.

Grafico 3. Producto a exportar: maderas tropicales en bruto y cortada en bloques.

k. adera en bruto y/6 en tronco
i . ‘i; . ;

Fuente: http.//www.goggle.com co/imgres

En el mundo se estima que existe una superficie de bosques cercana a los 870 millones de
hectarzas, cle las cuales el 95% corresponden a bosques naturales, integrados por bosques
autoctonos, el restante 5% corresponde a plantaciones forestales, y se prevé que en el
futuro la mayor demanda de madera se cubrira con arboles sembrados, y en ese sentido el
mercado de productos forestales tiene una magnitud considerable, que hoy en dia ocupa

%7 Perfi} sectorial de madera y muebles (2003), Coinvertir.
% Dane-Proexport (2009)
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el tercer lugar de importancia econdmica en el mundo, después del petroleo y el gas, con
un valor anual de transacciones que se aproxima a los USD $ 80 biltones.

Se conoce que el principal mercado de la cadena maderera es Estados Unidos, que se
concentra en alrededor del 30% de las importaciones de madera y 36% de las
importaciones de muebtes.

Colombia, en el mercado de la madera como de sus productos, participa marginalmente, y
al iguzl que en el resto del mundo, en Colombia confluyen la explotacion de las
plantaciones comerciales con la de los bosques naturales. Sin embargo, vale reconocer
que el abastecimiento de madera se basa principalmente en la explotacion poco ordenada
e incoritrolada de los bosques naturales, la cual se caracteriza por la presencia de bajos
rendimientos por hectarea y deficiencias en la calidad ante las pobres técnicas de corte
empleadas, situacion que aleja al sector de una participacién competitiva en el mercado
internacional.

Pese a lo anterior, al sector forestal colombiano se le reconoce su aito potencial de
desarrollo, gracias a que existen las condiciones naturales que brindan ventajas
comparativas tanto para establecer plantaciones forestales, como para aplicar un
adecuado manejo silvicultural a los bosques naturales productivos. El pais cuenta con
vastas areas de vocacion forestal distribuidas en varios pisos altitudinales donde es
factible el establecimiento de una amplia gama de especies, gracias a ventajas en clima,
calidad de suelos, valor de la tierra y coste de la mano de obra. Producto de estas
ventajas, los cultivos de especies forestales aptas, tardan la mitad del tiempo de lo que
tardarian en otros paises, como Chile, para crecer y ser productivas.

Los centros de actividad de estas cadena se localizan principalmente en Antioquia (17,1%),
Valle (13,2%), Cundinamarca (11,9%), Cauca (10.2%) y Boyaca (7,3%).

Debido a la segmentacion del mercado y a la alta diversidad de productos y disefnos, esta
industria se caracteriza por tener un importante namero de grandes y pequefas empresas
donde se exhiben diversos productos para todos los gustos y niveles econdmicos.

En la {itima década la cadena de madera y muebles de madera ha perdido participacion en
la procluccién y el empleo de fa industria manufacturera. En términos absolutos, el empleo
se ha reducido mientras que la produccién ha aumentado. Ver grafico 3. Cadena
productiva de la Madera,
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Grafica 4. Cadena productiva de la Madera
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Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos tomados de documentos Proexport.

& Andlisis de las fuerzan que mueven el producto. El sector de muebles y madera se ve
influenciado de forma alta por los proveedores que suministran la materia prima,
media alta por los productores, media baja por los clientes y competidores
potenciiles y de forma baja por los productos sustitutos de la madera. Ver grafico 4.
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Grafico 5. Analisis de las fuerzan gque mueven el producto.

s

_MEDIA BA]

o

EMPRESAS QUE TRABAJAN

COMPETENCIA
POTENCIALES

CLIENTES

MEDIA BAJA

Durpanel, fibran, aluminio, poliéster, acrilicos, entre
otros, los que son usados en puertas, ventanas, pisos.

Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos tomados de documentos Proexport.

En consecuencia, 1a produccion de madera en el pais es muy sencilla en comparacion a la
extension de recursos forestales, el mercado de madera y sus manufacturas en el ambito
nacional tiene amplias posibilidades de crecimiento ya que es un sector cuya tendencia se
encuentra ligada a la de la construccion, que a su vez, en la actualidad, presenta un fuerte
dinamismo, asi como la industria del mueble que presenta un crecimiento importante
tanto en el mercado nacional como en el internacional.

Ademas, la balanza comercial del sector madera y sus productos en los altimos afos ha
arrojado superavit y los indicadores de productividad de la industria han mostrado un
comportamiento positivo dade que la eficiencia del factor trabajo en el proceso de
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produccion ha aumentado significativamente tanto en el sector industrial de madera y sus
manufacturas como en el de muebles de madera.s®

3.1.3 Demanda del producto. E| sector maderero esta practicamente en manos de micro,
pequeias y medianas empresas (Pymes), las cuales aprovechando la globalizacién y los
tratados de libre comercio firmado entre Colombia Canada y Méjico han concentrado su
actividad en lograr mejoras tecnoldgicas y mayores estandares de calidad con el fin de
aprovechar las oportunidades en los mercados extranjeros y el repunte de otros sectores,
tales como el de [a construccién. Por su parte, la constitucion del gremio del sector
Fedemaderas responde a la necesidad de unificar al sector frente a las negociaciones del
TLC y las politicas de reforestacion necesarias para aprovechar el potencial que tiene
Colomtia en dicho frente.

De igual forma, el sector maderero contempla actividades como la plantacién de bosques,
la transformacion y aserrio de maderas y la industria de muebles. El aserrio es la principal
practica y se encuentra practicamente en manos de Pymes, las cuales también dominan la
produccidon de muebles de madera. Proexport sefala que el sector maderero esta
conformado en mas de! 90% por talleres de menos de 5 empleados, con practicas semi-
industriales y artesanales. En el 2002 sélo habia 7 grandes empresas con entre 350 y 500
empleados. Hoy ese valor ha aumentado concentrandose en Bogota el principal centro de
produccién de maderas, seguido por Medellin, Cali, Popayan, Pasto y la Costa Atlantica.
Ademas el sector de muebles de maderas presenta poca competencia y es una industria
bien establecida para el mercado nacional.

En ese orden de ideas, la comercializadora que se creara hara gestion con las Mipymes
para ofrecerles operaciones necesarias y hacer factible ¢l traslado fisico de su producto
desde el local del exportador hasta el iocal del importador. Esto constituye g cadena de
distribucion fisica”, en la cual cada operacion requiere la contratacién de un servicio, lo
cual representa un componente de costo que puede ser directo o indirecto, a saber:
embalaje, paletizacion, manipulacién, almacenaje, transporte, seguro de carga,
documentacion, tramitacion aduanera, tramites bancarios, agentes de transporte y la
administracion y/o gestion de la DFI* como costo indirecto, de manera que las Pymes se
conviertan en su mercado potencial, pues ellas van a necesitar de una empresa que les
haga todo el proceso antes descrito,

 Ibid.

* La Distribucién Fisica Internacional DFL. Es un sistema que engloba las operaciones que se requieren para llevar
adelante una transaccion de comercio internacional enando la brecha espacial y de tiempo entre la produccion y el
consumo, a través de la gestién del flujo de bienes e informacidn (documentacién) que implica las funciones de
produccién (priductos), comercializacién (mercaderias) y distribucién {carga) establecida por los exportadores, los
importadores y los propietarios de servicios.
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Asimismo, aprovechando que el sector maderero sigue siendo uno de los principales
recursos naturales y materias primas del mundo; se necesita en cantidades siempre
crecientes y en formas cada vez mas diversificadas a medida que la economia se
desarrolla, y puede constituir la base de muchas actividades diferentes gue contribuyen a
ese desarrollo. Siguen siendo de fundamental importancia la ordenacién y el desarrollo de
este recurso para que su contribucion responda plenamente a sus posibilidades.

Lo importante es gue los clientes demanden los servicios de la C.l. por:

= lacalidad

«  Control y certificacion de la calidad del servicio

« Precio

«  Cumplimiento

= Servicio al cliente

« Mantenimiento de un proceso productivo basado en la tecnologia actualizada.

. Un Valor Agregado al producto mediante el ofrecimiento de servicios
complementarios.

3.1.4 Precio del producto. El precio a definir en el mercado debe ser competitivo, para
ello debe ofrecerse un valor agregado a los productos, que le permitan compensar las
posibles diferencias con los precios ofrecidos por la competencia. Asimismo, estos
deberan establecerse teniendo en cuenta los costos variables (gastos de exportacion y
otros), igualmente el rango del precio de los competidores de las C.I. , es necesario
conocer también el rango de los precios que ellos manejan, pero muchas veces es casi
imposible tener esa informacion de una manera exacta, por cuanto existe mucho recelo en
su divulgacién. En ese orden de ideas, existen una serie de factores que inciden en el
grado de estandarizacion posible del precio, ver diagrama 3, pagina siguiente.

Ademas, es importante establecer los precios antes de la prestacion del servicio, pues las
Comercializadoras Internacionales operan desde una éptica global en los mercados
internacionales, asimismo van a tener que enfrentar las dificultad de elaborar una politica
de precios coherente con el mix mundial y con las diferentes caracteristicas del entorno
del pais y de su mercado. Bajo esta optica global existen una serie de factores a favor de
aplicar una estrategia de estandarizacion de precios: e

1. Mantener la coherencia del marketing mix.
2. Proteger la imagen global
3. Evitar el comercio desviado

0 GARCIA Rosario. Médulo de Negocios Internacionales. Programa de doctorado en Administracion.
Universidad de Sevilla. Consultados en la web el 21 de julio 2010.
htip:/rasignatuga us.es/amarking TranspaMR 1oy} emava2ul IFT establecerprecioenunal i
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De iguat forma hay que tener en cuenta que existen limites que inciden en el enfoque de
estandarizacion de los precios en las C.I. 1os cuales vienen dados por: ver diagrama 4.

Diagrama 4. Limites que inciden en el enfoque de estandarizacion de los precios en
las C.l.

1. El poder
adquisitivo

4 2. Los habitos de

Reglamentaciones consumo

3. Estructura de
precios del
mercadoy de la
competencia

Euente: Elaborado por el grupo investigador con datos tomados del Modulo de Negocios
tnternacionales. Garcia Rosario.
http://asignatura.us.es/amarkint/TranspaMKint/Tema%208.PPT establecerprecioenunaC.l.

3.1.5 ldentificacion de la Competencia. Teniendo en cuenta que el servicio que se va a
ofrecer no es nuevo en el mercado local de la ciudad de Cartagena, hay que sefalar la
relevancia cle este estudio dentro del contexto del mercado de las importaciones y
exportaciones. Es por esto que se pueden definir algunos parametros para el seguimiento
que se va a tomar en cuenta en este proyecto, haciendo énfasis en los momentos de crisis
por los que atraviesa el comercio internacional en cuanto a las expectativas y
posibilidades que brinda el mercado para la consecucion del mismo.
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Por esta razon, el mercado interno debe siempre estar de la mano con el externo para
poder tener una amplia satisfaccion de fa balanza comercial en el pais, es de afirmar que
el comercio a nivel mundial atraviesa por momentos dificiles debido a la recesion
econdmica por la que esta pasando actualmente éste, pero también hay necesidad que las
economias internas en los distintos paises tomen las medidas necesarias para
salvaguardar sus patrimonios, por esta razon se hace necesario e imprescindible este
estudio con el cual se pueden establecer herramientas para poder fortalecer el andamiaje
econdmico y asi mantener activo el comercio del pais.

De igual forma, el foco de accion de las comercializadoras internacionales se enmarca
dentro de aqueflos sitios donde se maneja una serie de clientes que utilizan
constantemente exportar sus productos a mercados internacionales, por tanto los
posibles competidores seran aquellos que tengan que ver mas directamente con el
negocio de las exportaciones de productos que influyan directamente sobre la ejecucion
de programas de incentivos a las exportaciones y necesiten de una u otra manera de ese
tipo de servicios para poder ejecutar sus negociaciones. La competencia en la ciudad de
Cartagena se orienta en el hecho que presenta un escenario ideal para el fomento de este
tipo de empresas, razén por la cual, las Cl. que se encuentran establecidas tienen su
clientela y negocios acreditados, pero siempre encaminados a estar visualizando un
aumento en el nivel de fortalecimiento de su estructura econémica y financiera.

En Cartagena actualmente se encuentran funcionando 59 comercializadoras inscritas ante
la Camara de Comercio’', que prestan servicios de exportaciones, importaciones,
aduaneros, logisticas de transporte entre otros, pero hay que anotar el hecho que estas se
encuentran disgregadas por niveles como el del sector productivo, econémico y comercial,
las cuales se convierten en los mas conocidos en el ambito local. Lo anterior aunado al
hecho que el comercio internacional es uno de los pilares de la economia hace que estas
empresas deban mantener sus estructuras econdmicas y financieras en constante cambio,
ideandose estrategias para ser mas competitivas e induciendo que las demas C.I. esten a
la expectativa para sostenerse en el medio.

Hay que anotar que el ambito econémico actual de la ciudad de Cartagena es bastante
amplio y variado, especialmente en este sector de fas Comercializadoras internacionales,
por lo que es vital mostrar como el comportamiento de estas empresas en el mercado
local. A continuacidén se mostraran las empresas mas significativas del sector en la ciudad.
Ver cuadro 2.

"'Datos suministrados por la Cdmara de comercio de Cartagena
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Cuadro 2. Estadistica de las comercializadoras internacionales en la ciudad de
Cartagena
ﬂUMERtJ: CONT “ NOMBRE o No )
o o TRABAJADORES
! i 8‘!0931654 | SOCIEDAD DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL i 1014 f
P | OCEANDS S.A. C.1.O i :
, 8<10405477 ST CARTAGENERA DE ACUACULTURA SA. 253
i T3 i 800154530 ¢ T COMEXASA. ; 150 ]
; 806008335 PETROCOSTA C.iSA. T 4
} "T8(6004404 | C| CURTIEMBRES MATTEUCCILTDA ~ ~ ~ ~ 17 40 .
. s<10403575 "€l DISTRICANDELARIA LTDA ‘ - V4
| * 802024017 ° c1 INTERNATIONAL FUELSLTDA 777777177 7773377 77
T 806005826 " CODIS COLOMBIANA DE DISTRIBUCTONES ¥ 30 ;
o SERVICIOSCL.SA.
. 9 ' { 806010355 - C.| EDIFICARE S.A. i 30
e e e — - b PR
T 107 806007073  C.1. GEON P POLIMEROS ANDINOS S.A. 24
F"T3177 V806004930 | T VANOILSAT T T 24T
7727 800005529 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL TODOMETAL 13
i o CSASIGLACETODOM o
.13 i 806001054 . C.I. GARBE TRADING SA. § K :
T4 T 806011718 | C.l. BUNKERCOL S.A. "EN LIQUIDACION” - 10 .
g' %7 7806011079, Cf. RECUPERACIONES NARANJO PEREZ E HNOS & ¢ 10 .
| o : CIA. LTDA, o e
16 | 806006104 . C.l. ESTRUCTURAS Y CONSTRUCCIONES S.A. 10
o " (COMERCIALIZADORA INT L
TTTi7 T 806009039 CIS. LTDA COMERCIALIZADORES, INGENIERIAS Y 9 ;
b . SERVICIOS LTDA S S
18 900035520 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL C.I. 6 !
o - COFAUMARU LIMITADA __ .
ST 806003 522 - C.IL. CARTAGENA FRICTION LUBE LTDA ! 5
20 : (6378091 €. CARIBBEAN PRODUCTS $.A, ~ 7T T T T TTTRITOT
S B 806000107 | COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL ABARCOL i- o 3 ,
S __'SA CLABARCOLSA
ST 900129181 MAJOLICA TRADING C.I. S.A 2
1T 793 T{8(5009595 | C.i. MASTER BUNKER Y ASOCIADOS LTDA ¥ PODRA | 2 !
L4 LUTIIZARLASIGL I
T 7347 7T B0GDISSYT €. FAROIL MARINE LTDA. 2 '
. 25 ., BOO204916 . CARTAGENA INTERNATIONAL TRAVELS LTDA. ! 2 ‘
v a | SIGLA TRANSPORTES C.I. | . |
, 726 . 900138144 . C.|. PETROFUELS E.U. , 2
TRy T 90083457 ¢ G DELTA COALSA. 0 T TTTTTTYTTTTTTRTTT O
( 28 ’9661‘08"&"85" ECOWPROD Ct.LTDA T T TToTTrh T a7
© 729 77| 800746829 , CONSORCIO COLOMBIANO INDUSTRIALS.A. CCF. | 2 T
b 1 | "EN LIQUIDACION" ! ;
' 30 T810504913 ' C.I. ORGANIZACION DIGITAL CASA EDITORIAL S. A 1 ‘
I 3 '}900024342 C.i FRIGORIFICO OCTOCAARY CIALTDA  ~ | v 7
c. ] INTERNATIONAL BUSINESS PETROLEUM DE '"”"f I R

..gi__i

900140901
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Lo g, o NOMBRE .. TRABAIADORES
COLOMBIA S.A. ' '
Iy 900265495 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL "T' I
o | MACROEXPORIMPOR LIMITADAC). & E
34 17960173737 ' C.) VERACRUZ LTDA. U : 1 .
- "3_5_'“ 900255155 | "¢ CHATARRAS DEC CARIBE S.A. 1~ 7
36 | 900055176 | "C1. WORLDSTOCK COLOMBIA LTDA g 1 ;
37 900205677 ' COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL C.i. FINA ' R T
L TRADING LTDA i
38 9001 05567 . C.I. TROPICAL EXOTIC WOODS LTDA , 1 '
357 808001918  COMERCIALIZADORA iNTERNACIONAL CARIBE \ 1 f
o CATUN&CIALTDACHLC .
40 5 | 606608729 | C.I. INVERCAN S EN C. 5. v 1 .i
"417 9002496637 C1 NEW FOREST COLOMBIA UMITADA 1
T 427 7900206809 1 C.I. ECO BREEDING REPTILE S.A. ' 1 -
TT43 T '90’0043’5*5‘{“ 1 PEDRO ANTONIO RODRIGUEZEV. 7~ v~
4477 7. 806015641 - Cl. LOGISTICA INTEGRAL [ 157 N R
" 4% T G00310559 | COSTA BRAVA INVERSIONES CI CTDA 1 77
46 305010940 i CONTROL INTEGRAL DE RIESGOS LTDA CIR LTDA B T
T4 90022662? ") & F REPRESENTACIONES C.I. LTDA TrTTe T T,y
T8 900285562 ¢ €1 EXIMS TRADE LIMITADA ""—"‘[ I D
49 900017295 C.l COWALL EU. COMMERCIAL WORLD ALLIANCE . 1 .
50 7600257839 " C.I. UNITED WOOD COMPANY LIMITADA e E T
517 7900198490 CIL.CROCOPICHEU. T T

L 753" | 890406726 ' CI AGROEXPORT DEL CARBELTDA. | 1 = = =

T 53 806000058 COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PESQUERDS 0

o _S.A. O C.). COMERPE i
54 1 830143207 | C.I. FUSION INTERNATIONAL BUSINESS LTDA - i 0 ;

55 900157733 C.. MAC LTDA ‘_ 0 '
g6 806014799 U EI CORAGIR LTDA T T T T o )

577 . 900078973 Cii. MONTECARLO MARINE CARIBESA. 0
'S8 | '900220415 ; C.I EL VALE EMPRESA UNIPERSONAL | 0
55 806006515 C.I INVERSIONES TRANSAMERICASA. ~ ~ ~ 0

Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos de la Camara de Comercio

Seccional Cartagena

Es relevante conocer que la gran mayoria de las C.I. subsisten con un buen manejo de sus
activos, pasivos y patrimonio, pues €stos son los soportes para fortalecerse y tener éxito
en este mercado (ver cuadro 3). De igual forma, estos mismos soportes se tienen en
cuenta para pronosticar negociaciones, hacer inversiones, tomar decisiones y percibir la
manera como se va manejando el mercado en éste sector.
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En el cuadro 3, se puede evidenciar que la C.I. Océanos S.A es la empresa que mas activos
presenta ($131.747.884.000,00), mientras que C.l International Business Petroleum de
Colombia S.A. es la que menos activos posee (509.147.000,00), Lo anterior es producto del
buen o mal manejo de sus recursos y de su gestion administrativa-financiera, pero ademas del
excelente desempefio que cada una de elias tiene en los mercados internacionales, hecho que
repercute también en sus beneficios. Ver grafico 6. ‘

Grafico 6. Comercializadoras internacionales: comparativos activos, pasivos y
patrimonio
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@ Series? W Series3 i Series4 lo
argumenta

do anteriormente, es importante también conocer las razones que Hlevan a las Mipymes a
exportar sus productos, con el propdsito de planear mejores estrategias al momento de
ofrecer los servicios de la Comercializadora, por cuanto en este gremio de Ias
comercializadoras internacionales se encuentran mercados, productos, clientes, zonas de
influencia y demas aspectos que hacen mejorar los niveles de confianza dentro del sector
de comercio exterior, pero para que este tipo de empresas sea altamente competitiva es
necesario tener un concepto mas amplio de las verdaderas razones por las que se debe
entrar en esta modalidad de la exportacion, cuales son sus beneficios y sobre todo la
seguridad que se pueda tener para la realizacion de este tipo de negocios. Ver diagrama
4, pagina siguiente.
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Ademas de las razones establecidas en el diagrama 5, también hay que tener presente que
el mercado del comercio exterior es bastante inestable y variable, de hecho este podria
mejorar en la medida en que las empresas preparen y ajusten su infraestructura
econdmica y financiera para atender este sector de servicio y poder competir en este
mercado internacional.

Una de las razones por las que el Gobierno Nacional implemento las C.I en Colombia, fue
para estimular las exportaciones en las empresas y asi obtener mejores resuitados,
dejandole al pais la posibilidad de mejorar su balanza comercial y de esta manera tener
mas herramientas para competir con el mercado internacional. La mayoria de las
empresas que practican esta modalidad han visto un cambio notable en el manejo de sus
productos, mercados y clientes en general, dejando entrever muchas posibilidades para
adecuarse a este mercado tan cambiante y exigente”.

El comportamiento de las exportaciones en el palS ha sido muy relevante en ia historia de
la economia nacional, es por esto la preponderancia que se le ha dado en los dltimos
tiempos. Es de notar que las exportaciones se han reactivado notoriamente al interior del
pais, a pesar de que a nivel internacional este atravesando por una crisis cadtica que tiene
a muchos paises en vilo por su tendencia a la bajay a los altos costos que acarrea para su
manutencion y seguimiento respectivo.

3.1.6 Oferta del producto. El estudio del mercado oferente en este tipo de empresas es
muy variado y la mayoria de las que hacen parte del sector de las C.I. deben manejar
distintos margenes de servicios para que sean mas competitivas. El objetivo es determinar
el tipo de mercado que predomina para el servicio que se va prestar, por tanto tendran
que conocer quién es su competencia, su ubicacién geografica, tamafio, ndmero de
empleados, precios, canales de distribucion, politicas de ventas, publicidad y promocién
utilizada, servicio postventa, calidad etc., y de esta manera poder tener una informacién
mas veraz del comportamiento de la competencia y de esta manera implementar
estrategias que promuevan mas la utilizacion de los servicios de la comercializadora para
captar mas clientes y atraer a los de la competencia, dicho en otras palabras se debe hacer

un analisis de la oferta.

Para hacer un analisis de la oferta, en primer iugar hay que conocer las condiciones en las
que se va a producir el servicio y en segundo lugar, dimensionar la demanda insatisfecha
futura v la franja del mercado que sera atendida por la C.I. que se va a Crear.

"ZGERNA GOMEZ, Humberto. La gestién empresarial. De la teoria a la praxis. Casos. Fondo Editorial Legis.
Santafé Je Bogota, 1.992.
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3.1.7 Sistema de distribucion/comercializacion.” La comercializacidon es una parte muy
importante de un sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes
y servicios que satisfacen sus necesidades. Pero dentro de ese sistema comercial hay que
combinar produccion y comercializacion, para obtener las cuatro utilidades econdémicas
basicas que son necesarias para satisfacer al consumidor:

De forma: significa la necesidad por satisfacer.

De tiempo: significa disponer del producto cuando el cliente lo desee.

De lugar: significa disponer del producto donde el cliente lo desee

De posesion: significa cbtener un producto y tener el derecho de usarlo o
consumirlo.

W N —

Las C.I. deberan definir su tipo de comercializacién, si es Microcomercializacion o
Macrocomercializacion. La primera observa a los clientes y a las actividades de las
empresas individuales gue los sirven y la Macro considera ampliamente todo el sistema de
produccion y distribucién.

Para tener una Comercializacion efectiva las C.I. deben entregar los servicios que los
consumidores desean y necesitan. Significa colocar los productos en el momento
oportuno, en el lugar adecuado y al precio conveniente,

< Funciones de la comercializacion en una C.L:

a. Funciones universales. comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado.

b. De intercambio: suele implicar compra y venta. La funcidon de compra significa
buscar y evaluar bienes y servicios. La funcién venta requiere promover el
producto.

¢. lafuncidon de transporte se refiere a trasladar.

d. la funcién de almacenamiento implicar guardar los productos de acuerdo con el
tamaho y calidad.

e. Estandarizar y clasificar incluyen ordenar los productos de acuerdo con el tamafio y
calidad.

f. La financiacion provee el efectivo y crédito necesarios para operar.(producir,
vender, comprar, almacenar. . .)

g. ta toma de riesgos entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de la
cometrcializacién.

& UGAFTE Rey. LOPEZ Aleso, Ignacio. MIRET, Sebastion. VIEGAS, Sebastian. RENSINI, Facundo.
Comercializacion: Sistemas v Organizaciones. Pagina consultada agosto 20/2010.
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< jQuiénes deben ejecutar las funciones de la comercializacion en una C.i.?
a. los productores, consumidores y los especialistas en comercializacion.
b. los facilitadores quienes estin con frecuencia en condiciones de efectuar las
funciones de comercializacion.

Desde un punto de vista macro, todas las funciones de comercializacion deben ser
desempefadas por alguien dentro de la C.I. Pero, desde un punto de vista micro, no todas
las firmas dzben ejecutar todas las funciones. Ademds, no todos los bienes y servicios
exigen todas las funciones en cada una de las etapas de su produccién.

La gerencia comercial de una C.I. debe cumplir un proceso que debera abarcar los
siguientes pasos:

1. Planear las actividades comerciales.
2. Dirigir la ejecucion de los planes.
3. Controlar astos planes,

En el planeamiento, los gerentes deberan fijar pautas para la tarea de ejecucién y
especificar los resultados esperados, los cuales deben ser utilizados como mecanismo de
control, con el proposito de averiguar si todo funcioné de acuerdo con lo planeado.

Las comercializadoras internacionales utilizan distintos canales de distribucion para la
comercializacion de sus productos, por tanto es de vital importancia mostrar las distintas
formas gue tienen estas empresas para describir la forma como se estructura su sistema
de comercio.

< Canales de comercializacion utilizadas por las Cl.

a. Identificacion de direcciones, teléfonos, e-mail, etc. de los principales clientes en el
exterior con los que se comercializaran Jos productos o facilitarian su
comercializacion.

b. Describir los medios maritimos, aéreos o terrestres que se utilizarian para
transportar los productos a exportar, las Sociedades de Intermediacién Aduanera
(SIA), los Agentes, etc., o las Entidades publicas o privadas con las cuales se han
tenido contactos y que podrian facilitar la promocion y comercializacion de los
productos colombianos en el exterior.

Para diligenciar la casilla No. 12 del Formulario de Inscripcion como C.l. se podran
aplicar los siguientes criterios:
»  Propios: Se refiere a las empresas sucursales gue posee la C.1. en el exterior

59

A



» Con Firmas Extranjeras. Son aquellas empresas en el extranjero, con descripcién
detallada o general de las mismas, que compraran los productos que la C.l. va a
axpoitar.

» Agentes: Son aqueilas Firmas, Distribuidores, Concesionarios, Socios, en el
axtranjero que prestan los servicios de intermediacion para ayudar a los
exportadores Colombianos a vender, promocionar o colocar sus productos en el
exterior. También es valido describir en este campo las Sociedades de
Intermediacion Aduanera (S1A) a través de las cuales se canalizaran las operaciones
de comercio exterior.

+ [mportadores Directos: Pueden ser Personas naturales o juridicas con las cuales se
establece un contacto directo para comercializar los productos. Generalmente son
familiares o0 amigos de entera confianza.

» Otros: Cualguier otro tipo de contacto o medio electrénico o fisico que permita la
promocion y comercializacion de los productos colombianos en los mercados
externos.

Si el Representante Legal de la Comercializadora internacional considera que aiguna
informzcién anterior no aplica o es de caracter confidencial, por favor describirla
genéricamente o no escribirla™.

3.2 PARAMETROS GUIA SUGERIDOS PARA PRESENTAR EL DOCUMENTO, ESTUDIO DE
MERCADO ANTE LA DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES (DIAN).™

Un estudio de Mercado debera incluir todos los documentos requeridos para registrarse
como una Scciedad de Comercializacion Internacional (C.L), pero asimismo, cada empresa
es auténoma. de presentar dicho estudio segun sus intereses y motivaciones.

En ese sentido, dentro de los antecedentes de la empresa se deben tener en cuenta varios

aspectas que ligados a otros pueden llevar a formar algunos de los parametros necesarios

para la consecucién de cualquier proyecto. No obstante lo anterior, se presentan algunos

de los parametros o guias que se sugieren para la elaboracion del estudio de mercado:

1} NIT

2) Razén Social con la que se inscribira la Comercializadora Internacional de
conformidad con lo sefalado en el Decreto 1740 de 1994 (Esta Razon Social debe ser
la misma en: El Certificado de Existencia y Representacion Legal, NIT, Registro
Nacional de Exportadores y Formulario de Inscripcion).

3) Mision y Visién de la futura Comercializadora Internacional.

74 '

Ibid.
S MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Pardmetros gula sugeridos para presentar €l
Documento Estudio de Mercado. www mineomercio.gov cofeContentmaw sdetay asp'yd  Consultado abril
20/2010 Ultima actualizacion 28/11/2006 03:27:26 p.m.
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4) Descripcion DOFA de la Empresa (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y

Amenazas)

5) Resumen de la|infraestructura de instalaciones propias o arrendadas, planta de
personal, activos y equipos.

6) Direccion actual,!teléfonos, e-mail, etc,

7) Tiempo de constitucion de la Empresa

8) Sucursales en Colombia y en el extranjero si las hubiese.

9) Descripcion general de las actividades a las que se dedica o se dedicara la empresa.

3.3 ESTUDIO TECNIGO Y ESTRUCTURA LEGAL DEL PROYECTC

El estudio técnico cobija para las Comercializadoras Internacionales un instrumento y una
herramienta guia para la realizacion de los abjetivos de este proyecto y a la vez sirve de
base para desarrollar una empresa mas estratégica y con vision mas de largo plazo,
orientado a promocionar, promover y a comercializar internacionalmente sus productos.

Las Sociedades de

Comercializacién Internacional se crearon con el fin de reducir

significativamente los costos de exportacion y de esta manera incentivar esta modalidad
en el pais, generando un mayor flujo de productos, mercados, utilidades, entre otros;
haciendo de esta marera que las empresas se interesen mas en este rubro de la

economia.

3.3.1 Tamaiio del proyecto. En un proyecto de esta naturaleza se deben tener en cuenta
varios aspectos que permitan en cualquier momento identificar cuales podrian ser las
variables que harian|parte de la misma, asi como las herramientas gue se necesiten para
poder llevar a buen; término el proceso. Es por esto que se ha disefado una serie de

factores necesarios

para poder dimensionarlo. A continuacién se presentaran algunos de

los condicionantes que haran parte del mismo.

3.3.2 Factores gque

condicionan el tamaiio del proyecto. A continuacion se presentan

algunos factores que tienen que ver con el tamafio del proyecto en cuestion:

< Dimensién del mercado: Ei objetivo es realizar un estudio de factibilidad para la
creacion de una comercializadora internacional que genere los cambios propios dentro
del sector del colmercio exterior. Supliendo de esta manera las necesidades latentes
dentro dz la pobllacién identificada en el estudio de mercado (empresas circunscritas a
las C.I que se encuentran adscritas ante la Camara de Comercio de Cartagena).

6l
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Grafico 7. Comercializadoras internacionales segiin tipo de sociedad.
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Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos suministrados por Mincomercio,
Proexport y Camara de Comercio de Cartagena.

Las empresas que hacen parte del gremio de comercio exterior tienen su area geografica
basada en los requerimientos y necesidades que tenga el mercado, por esta razén en
Cartagena esta empresas se encuentran ubicadas en su gran mayoria en la zona de
influencia del Bosque y el sector de Mamonal, sitios donde la mayor parte de las
comercializadoras tienen vinculos comerciales con las demas empresas del sector.

En la actualidad exislten en el pais 2.645 C.l. inscritas a nivel nacional, de las cuales un
60% son Sociedadesi limitadas como se evidencia en el grafico 7, un 20% Sociedades
anénima, y el otro 20% corresponden a otras empresas vinculadas en este sector’”®, Como
se puede estimar es [un nimero elevado de empresas y por lo tanto hay que llegar a este
tipo de mercados de una manera estratégica para poder abarcar el mayor nimero de
clientes, mercados J que el servicio gue se manejen por medio de estas empresas se

proyecte mas hacia el exterior.

% Datos suministrados por la C4mara de Comercio de Cartagena. 5 de julio 2010.
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= Capacidad Financiera: El capital disponible para la iniciacion del proyecto proviene de
de empresas de tipo plblico y privado, como también de los aportes de los socios que
deseen invertir en el negocio.

< Capacidad Administrativa: La gestion adecuada que se le imprima al establecimiento
requiere del buen uso de la capacidad administrativa para el montaje y manejo del
mismo, siguiendo|el enfoque que se perfila en este tipo de empresas del sector de
comarcio exterior.I Por tanto se suma el hecho, que las empresas deben contener un
compilado de informacién en cuanto al presupuesto se refiere, asi como un portafolio
de negocios que contenga la especificacién de sus productos, los mercados a los cuales
tienen acceso, los precios que manejan, fos tipos de clientes que hacen parte de la
empresa v la mas importante una estructura completa de todos los tramites en cuanto
a la promocion, sistemas de descuentos por exportacion y los requisitos que se
necesitan para poder acceder a estas empresas’,

Para iniciar la C.I. es conveniente que alguno de los socios que tenga disponibilidad de
tiempo asuma su administracion por dos razones, la primera para disminuir costos por
contratacion de un pllofesional capacitado para dirigir la parte administrativade la C.l. y la
segunda para que se involucre desde la apertura del negocio de manera que adquiera
dominio del mismnla esto constituira una buena alternativa para garantizar el
funcionamiento corre'cto del negocio en sus periodos de creacion e iniciacién hacia una
opcion de cracimiento a medida que se posiciona el servicio y se consolida el mercado.

Es conveniente ademas, que desde la creacién de la C.l. la empresa cuente con todo su

portafolio institucion:f\l tales como:

v Sy estructura organizacional

»  Manual de funcnones especifico para cada uno de los cargos.

= Mision, vision, objetwos y politicas de la empresa para que de esta manera se genere
una cultura organizacional favorable y positiva que estimule el buen funcionamiento
de la misma.

3.3.3 Proceso comercializacion. En estas empresas el sistema de comercializacion se
maneja acorde a las 'necesidades y cambio del mercado y teniendo en cuenta el proceso
econdmiico, t’inanaero y comercial de la balanza de pagos del pais. Para este estudio se
tomaran en Zuenta tas diferentes clases de maderas permitidas para comercializar (Teka,
Choiva o Almendro, Guayacan,) por io que se debe tener en cuenta ciertos parametros
para la comercializac én de los productos al momento de exportar.

* Informacion extraida |de las encuestas realizadas por €l grupo investigador a las comercializadoras
internacionales de la ciudad de Cartagena.
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El producto a exportar y/o comercializar es la madera en bruto, la cual se obtiene

producto de los culti

vos de reforestacion y debe estar amparada con un permiso o

salvoconducto expedido por el ICA (instituto Colombiano Agropecuario) el cual debe
contener los siguientes datos:

s Nombre comdn y cientifico.

* Cantidad de madera.

s Sjtio de origerll

y cultivo de la madera.

!
» Destino inicial y final de la madera.

» Placay tipo de

vehiculo en que se moviliza.

Una vez que se tiene el permiso de la entidad correspondiente, se debe solicitar la orden

de compra remitida a
{a lista de empaque

la comercializadora, la mercancia se marca y se mide para elaborar
esta se almacena en contenedores de 40 pies de diametro y se

ingresan a puertos maritimos para su posterior embarque y transporte via maritima a los

paises a exportar. Ver

diagrama de flujo del proceso.

Diagrama 6. Flujo del proceso de comercializacion de C.l. Expomaderas Trading Ltda.
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3.3.4 Pago de facturas por parte de clientes: Este pago se puede clasificar dependiendo
de la naturaleza del cliente, ya sea nacional o extranjero, en el caso del cliente nacional se
puede realizar de acuerdo a las costumbres mercantiles colombianas sea por medio de
titulos valores o moneda corriente y en el caso de clientes extranjeros se debe canalizar
por medio de un IMF (intermediario de mercado financiero), los cuales son autorizados
por el Banco de la Repablica Para canalizar estos pagos es necesario el diligenciamiento
del formulario numero 2, declaracion de cambio, en el cual se registran los datos del
cliente, monto de Ias facturas canceladas en moneda extranjera (ddlares) y las
caracteristicas de la negociacion.

Asi mismo cuando son cancelaciones de facturas superiores a un afio y su valor FOB es
superior a U$$10.000 (Diez Mil Délares) se debe diligenciar con anterioridad o reportar al
Banco de la republlca{ un endeudamiento externo a no residentes o formulario namero 7,
en el gue se indica ademas de los datos del cliente, el interés gue se le va a cobrar y el
plan y fechas de amortizacién.

Posteriormente cuando va a ser cancelado este endeudamiento se debe diligenciar el
formulario N° 2 y se debera diligenciar al momento de reintegrar las divisas en el mercado
cambiario, bien sea Ime:diamte su venta a los intérmediarios de! mercado cambiario o su
consignacion en las cuentas corrientes de compensacion, utilizando el numeral cambiario
gue corresponda. Si Iel pago de la exportacion es recibido en moneda legal cotombiana,
éste se debera reahzar mediante el diligenciamiento de la declaracion de cambio
{formulario No. 2}, dentro de los cinco (5) dias habiles siguientes a la canalizacién del
pago mediante abono en cuenta. Fl pago que reciban los exportadores de bienes,
también se podra recibir en moneda legal colombiana a través de los intermediarios del
mercado cambiario yI en divisas 0 en moneda legal colombiana por medio de tarjeta de
credito internacional ./ 2

3.3.5 Maquinarias |y equipos. Estos son utilizados por las comercializadoras
internacionales pero no son de tanta envergadura como en otro tipo de empresas, por lo
que se pueden indicar algunos elementos basicos que deben tenerse en cuenta a la hora

de utilizarlo.

7 RICHARDSON Dianal Importaciones - Exportaciones de Bienes - Régimen Cambiario. — Infracciones.
En: El Portal de economia y negocios. Publicada en Portafolio.com.co. Jurfdica Lexbase Colombia.
26/07/2010, kiiprwww porlafolio.com.opl
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3.6 ASPECTOS ORGANIZACIONALES

3.6.1 Estructura organizacional. A partir de la estructuracién y/u organizacién de la

- [ s % Y 1 2 P
empresa empieza a planificarse la labor a ejecutar en la comercializadora y se conformara
la planta de personal|que la operara.

Los aspectos que se trabajaran para la parte de la estructura organizacional seran:

= Disefto organizacional: La empresa estara organizada de manera formal, se manejara
una estructura plamf‘cada basada en la division del trabajo. La comunicacién interna
sera descendente por cuanto la informacion se trasmitira desde las jerarquias
superiores hacia |las inferiores, con el propésito de mantener siempre informado a los
colaboradores de todos aquellos aspectos que son necesarios para el desarrollo de la
empresa. Se ellaboraran manuales para la organizacion, con la descripcion de los
cargos, 2l organlgrama las reglas y los procedimientos operativos. Se impulsara entre

los

integrantes |de la empresa a utilizar los canales de informacion entre un

departamento y otro.

< Tipo de organizacion: Se manejara un tipo de organizacion lineal-staff, para que toda
la organizacidén se mantenga alineada hacia el exterior, alli se sitilan sus objetivos,
mientras que los organos de staff se orientan hacia dentro para alinear a los demas
miembros del staff.

<« Personal requerido: Para el buen funcionamiento de la C.l. se debe contar con el
siguiente recurso humano:

|
1 Gerente Generaf el cual tendra a su cargo toda la autonomia para la toma de
decisiones de la empresa en general.

1 Asesor en!Comercio Exterior: sera el encargado de asesorar al gerente general
para la toma de decisiones en las diferentes modalidades de negociaciones
mternacuonales ademas del manejo cambiarioc y aduanero del negocio. Este
asesor debe ser un profesional en Comercio Exterior 6 en Negocios

Internacionales.

] Departamento Contable y Financiero. a la cabeza de este departamento estara
un Profeslolnal en Contaduria, el cua! sera el encargado de manejar el
departamento de contabilidad. El cual debe tener en su parte operativa 1 auxiliar
contable, 1 auxiliar de facturaci6n y cartera, 1 secretaria.

Secretaria Gleneral: Encargada de manejar la papeleria, recepcion y comunicacion
de la empresa.

Operadores: Encargados de coordinar fa operacion de medicidn, llenado y pesaje
de la mercancia.
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Grafico 8. Organigrama de C.l. EXPOMADERAS TRADING Ltda.
GERENTE E
_ i
| o Departamento
|l Asesor de Comercio Ad;inistrativo :
. Btenor . Finangiero i
Op#araciones | Contador
. : Auxiliar
contable
I 1 Personal -I
M‘;ensajer’f | | operativo

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

< Reglamento interno: se incorpora al contrato individual de cada trabajador y su

observancia es obllgatorla razdn por la cual es preponderante definir un conjunto de
normas que determinen las condiciones a que debe sujetarse, tanto el empleador
como el trabajacllor Se establecera ademas una relacién de subordinacion frente al
patrono, el cual lmpartlra jas reglas que crea convenientes para organizar y dirigir el
trabajo de cada subordinade.

Tamaiio de fa c':rganizacién: la nueva empresa C.l. Expomaderas Trading Ltda. se
enmarca dentro|del sector de las pequefias y medianas empresas, es decir es una
PYME, debido a|que no se tiene una estructura compleja ni grandes dimensiones,
ademas estas son empresas que manejan un nimero de empleados menores o
iguales a 5007, que poseen organizacién y estructura simples, por eso se facilita el
despacho de mercancias rapido y ofrece servicios a la medida del cliente, ademas se
contribuira a la mayor generacion de empieos del pais. Es por esto que las PYMES son
consideradas como una importante red de seguridad de la sociedad.

BCAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Guia para constituir y formalizar una empresa. Sentafé de

Bogoté: Fondo de Desarrollo Empresarial. 84 P.
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<« Procesos organizacionales: el objetivo principal del modelo propuesto, es brindar al
cliente un servicio de calidad: en la oferta del producto, en los tiempos de entrega de
estos, en el costo y seguridad de los mismos. En todas las empresas siempre existe
una forma sistematica o no para realizar las actividades, se tratara de describir en
forma general algunos de los procesos que se estaran realizando al entrar en marcha
el proyecto.

Uno de los objetivos propuestos para la ejecucion de este estudio es describir la
estructura del sector de comercio internacional constituido por las comercializadoras
internacionales (Mipymes) en la ciudad de Cartagena, resaltando sus caracteristicas e
importancia para la economia local por medio de un estudio econdmico y financiero del
mismo, se hace imperiosa la necesidad de mostrar el impacto que tiene en el sector las C.I
a través de la generacion de empleo a los distintos sectores que hacen parte de la misma
(comerciantes, proveedores, cliente, etc.), asi mismo se hace mas viable esta concesion
debido a que se aprovecha mejor la comercializacion a través de los distintos procesos
que se conocen como el justo a tiempo, el cual hace que se dé un producto de mejor y
mayor alidad.

« Gastos administrativos. Los gastos en que se incurren en la empresa para seguir
operando se agrupan desde los gastos de constitucién de la empresa, como los
gastos enerales.

3.6.2 localizacion. La Comercializadora Internacional C.i. Expomaderas Trading {tda.,
esta loralizada en la ciudad de Cartagena de Indias, capital del departamento de Bolivar,
ubicada en €| sector del Barrio Bosque, donde funcionara una vez se haga la apertura de la
misma. Su mercado y los clientes potenciales van a depender del sector forestal
atendiendo fas iniciativas de la comunidad que se dedica a la explotacion productiva de
este sector y al buen mercado que es la madera en bruto en el ambito internacional.

El desarrolla de actividades de este tipo de empresas puede ser una forma rapida y menos
costosa de generar empleo e ingresos ya que los requisitos de capital son bajos, el
mercaco es muy bueno, el nimero de C.l. establecidas en el sector maderero es muy bajo
por lo que C.I. Expomaderas Trading Ltda, tendra éxito ya que la materia prima que se va
a exportar se encuentra disponible localmente en los bosques colombianos y el proceso
de produccién forestal para sacar fa madera en bruto requiere un alto contenido de mano
de obra.

£l Departamento de Bolivar esta situado en el norte del pais, en la regi6on de la llanura del
Caribe, localizado entre los 07°00°03” y los 10°48'37” de latitud norte y entre los
73°45'15" y los 75°42'18” de longitud oeste. Cuenta con una superficie de 25.978 km2
jo que representa el 2.28 % del territorio nacional. Limita por el por el Norte con el mar
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Caribe v el departamento del Atlantico, por el Este con el rio Magdalena que lo separa de
los departamentos del Magdalena, Cesar y Santander, por el Sur con los departamentos de
Santancler y Antioquia, y por el Oeste con Antioquia, Cordoba, Sucre y el mar Caribe™.

El departamento de Bolivar esta dividido en 45 municipios, 348 corregimientos, y un
circulo principal o capital sede en Cartagena. Ademas cuenta con 3 oficinas seccionales de
registrc en los municipios de El Carmen de Bolivar, Magangué y Mompox; un distrito
judicial, Cartagena, con 5 cabeceras de circuito judicial: Cartagena, El Carmen de Bolivar,
Magangué, Mompox y Simiti®.

3.6.3 Macro localizacién. La Region Cartagena de Indias - Bolivar, es una de las Regiones
mas acogedoras para vivir, su capital Cartagena de Indias, distrito turistico y cultural,
consta de una poblacion de Aproximadamente 850.000 habitantes. Situada al nivel del
mar, cch una temperatura promedio de 28 grados centigrados, y mas de quinientos afios
de historia®.

La ciudad de Cartagena es privilegiada por su ubicacion geografica estratégica, por tanto
es apta para este tipo de empresas por las ventajas en cuanto a beneficios, utilidades,
mercados, clientes, entre otros. La empresa C.I. Expomaderas Trading Ltda, se encuentra
localizada en la capital del departamento de Bolivar, donde se desarrollara su labor para
cobijar la mayor cobertura de la region desde la ciudad.

3.6.4 Alternativas de localizacién o Micro localizacién. Cada dia la localizacion esta
relacionada mas estrechamente con la distribucién, comercializacion y mercadeo de los
productos. Su importancia es fundamental y va dependiendo del servicio que se pretenda
ofrecer, donde el cliente y los mercados es el objetivo base de este tipo de servicios.

Por otro lado, es importante tener en cuenta la reactivacion que han tenido las
exportaciones en el pais lo que hace un mejoramiento en el sector de comercio exterior y
a que los inversionistas estén mas a la expectativa del mercado local para que de esta
manerz se consigan mejores niveles de servicio en el sector.

™ www. sogeocol.educo
:n Datos suministrados por la Gobernacion de Bolivar
1 :
Ibid.
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3.7 TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS

3.7.1 Tipo de sociedad. Esta empresa es una idea de negocio generada principalmente

por

{a necesidad que tiene el mercado local de disminuir el desempleo, generando mas

oportunidades de empleos para los bolivarenses por tanto se estableceran algunos
parametros propios para la consecucion de los mismos. En este proyecto se manejo una

emp
con

resa de naturaleza privada, donde cada uno de los socios respondera solamente hasta
el monto de sus aportes; por tanto esta empresa hace parte de las sociedades de

Responsabilidad Limitada y como tal presenta las siguientes caracteristicas:

Los socios responderan hasta por el monto de sus aportes.

£l capital social se pagara integramente por el monto de los aportes.

Los socios no excederan de 25.

La sociedad girara bajo una denominacion o razon social en ambos casos seguida de
la palabra “limitada” o de su abreviatura “Ltda.”, que de no aparecer en los
estatutos, hara responsables a los asociados solidaria e ilimitadamente frente a
terceros.

También se hace necesario la sigla de C... o Comercializadora Internacional en la
raz6n social de la empresa, que es requisito para obtener la resolucién como tal, ante
la DIAN.

La representacion de la sociedad y de la administracién de los negocios sociates
corresponde a todos y a cada uno de los socios; estos tendran ademas de las
atribuciones que sefala el articulo 187, las siguientes:

1. Resolver sobre todo io relativo a la cesion de cuotas, asi como a la admision de
nuevos socios.

2. Decidir sobre el retiro y exclusion de socios.

3. Exigir de los socios las prestaciones complementarias o asesorias asi hubiese
lugar.

4. Ordenar las acciones que corresponden contra los administradores, el
representante legal, el revisor legal o cualquiera otra persona que hubiere
incumplido sus obligaciones u ocasionado perjuicio a la sociedad.

5. Elegir y remover libremente a los funcionarios cuya designacion le corresponda.
La junta de socios podra delegar la representacion y la administracién de la
sociedad en un gerente, estableciendo de manera clara y precisa sus atribuciones.

En la junta de socios cada uno tendrd tantos votos cuantas cuctas posea en la
empresa.

* La saciedad llevard un libro de registro de socios, registrado en la Camara de

Comercio, en el cual se anotaran el nombre, nacionalidad, domicilio, documento de
identidad y numero de cuotas que cada uno posea, asi como los embargos,
gravimenes y cesiones que se hubieren efectuado, ain por via de remate™.

8 0ADIGO DE COMERCIO, Decreto 410 de 1971, titulo v de la sociedad de responsabilidad limitada,
articulos 353, 354,356, 357.358, 359,361.
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Caribe y el departamento del Atlantico, por el Este con el rio Magdalena que lo separa de
fos departamentos del Magdaiena, Cesar y Santander, por el Sur con los departamentos de
Santander y Antioquia, y por el Oeste con Antioquia, Cordoba, Sucre y el mar Caribe’™.

El departamento de Bolivar esta dividido en 45 municipios, 348 corregimientos," y un
circuto principal o capital sede en Cartagena. Ademas cuenta con 3 oficinas seccionales de
registro en los municipios de El Carmen de Bolivar, Magangué y Mompox; un distrito
judicial, Cartagena, con 5 cabeceras de circuito judicial: Cartagena, Ei Carmen de Bolivar,
Magangué, Mompox y Simiti®.

3.6.3 Macro localizacion. La Region Cartagena de Indias - Bolivar, es una de las Regiones
mas acogedoras para vivir, su capital Cartagena de Indias, distrito turistico y cultural,
consta de una poblacidn de Aproximadamente 850.000 habitantes. Situada al nivel del
mar, con una temperatura promedio de 28 grados centigrados, y mas de quinientos afios
de historia®.

La ciudad de Cartagena es privilegiada por su ubicacién geografica estratégica, por tanto
es apta para este tipo de empresas por las ventajas en cuanto a beneficios, utilidades,
mercados, clientes, entre otros. La empresa C.I. Expomaderas Trading Ltda, se encuentra
localizada en la capital del departamento de Bolivar, donde se desarrollara su labor para
cobijar la mayor cobertura de la region desde la ciudad.

3.6.4 Alternativas de localizacion o Micro localizacion. Cada dia la localizacion esta
relacionada mas estrechamente con la distribucion, comercializacion y mercadeo de los
productos. Su importancia es fundamental y va dependiendo del servicio que se pretenda
ofrecer, donde el cliente y los mercados es el objetivo base de este tipo de servicios.

Por otro lado, es importante tener en cuenta la reactivacion que han tenido las
exportaciones en el pais 10 que hace un mejoramiento en el sector de comercio exterior y
a que los inversionistas estén mas a la expectativa del mercado local para que de esta
manera se consigan mejores niveles de servicio en el sector.

™ www.sogeocol.edu.co
¥ Datos suministrados por la Gobernacién de Bolivar
8l :

Ibid.
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1. Matricula mercantil: 1a matricula se solicita mediante formulario, ef cual se adquiere en
la Cimara de Comercio, tanto para los comerciantes como para los establecimientos
comerciales.

2. Registro Unico Tributario: de acuerdo con la nueva normatividad tributaria de la DIAN,
para matricularse en el registro mercantil de la Camara de Comercio, se debera
inscribir previamente en el registro dnico tributario (RUT). Para ¢llo se accede a través
de la pagina Web de la DIAN (www.dian.gov.cg), donde se seguiran los pasos
respectivos para el respectivo diligenciamiento del formulario. La Camara de Comercio,
una vez efectuada la matricula mercantil de la personeria juridica remitira a la DIAN la
informacion pertinente para que esta asigne el NIT, el cual quedara consignado en el
certificado de matricula y de existencia y representacion fegal.

3. Libros de comercio. una vez obtenida la matricula, se deben inscribir los libros de
comercio de la empresa, los cuales corresponderan a: libros de contabilidad, libros de
accionistas o socios, libros de actas de asamblea y junta de socios™.

3.7.5 Requisitos legales y contables para iniciar contabilidad en una empresa. En
este tipo de empresas Comercializadoras de caracter Internacional, se Hleva un sistema de
contabilidad acorde con los estandares internacionales, donde se deben desglosar los
principales requisitos legales para el inicio contable de una empresa. Para implementar
ésta hay que tener en cuenta gue en las C.l se manejan unos requerimientos propios que
se aplican tanto en la DIAN como en la Camara de Comercio, los cuales se deben
presentar de manera independiente y de forma optima.

Los requisitos legales que se deben tener en cuenta para inicia una C.1. son:

s Reguisitos legales y contables necesarios ante DIAN: Ante esta entidad se
muestran una serie de requerimientos para lograr su inscripcion en fa misma y
postericrmente aplicar la contabilidad. Entre estos requisitos se encuentran los
siguientes: —estar inscrito en el RUT, —presentar en las oficinas de ia DIAN copia del
certificado de existencia y representacion legal de fa sociedad creada; luego el
representante legal de la sociedad o el apoderado de la misma debe -—solicitar a la
direccion de impuestos y aduanas nacionales la resolucion de facturacion, para lo cual
es necesario diligenciar y presentar original y copia del formulario 13002 que se
encuentra registrado en la pagina web (www.dian.gov.co), -—en caso que el tramite no
lo haga el representante legal de la sociedad, dicha solicitud debe ir autenticada con
prasentacién personal y de contenido ante Notaria Publica, asi mismo se debe anexar
copia de cedula del representante legal y del autorizado®™.

840 AMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Guia para constituir y formalizar una empresa. Santafé de
Bogota.
8 R EPUBLICA DE COLOMBIA. Ley 67 de 1979. Ley Sociedades de Comercializacion Internacional.
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* Requisitos legales y contables ante la Camara de comercio: los requisitos que se
deben tener en cuenta ante esta entidad estan sujetos a una serie de parametros que
se deben seguir para poder llevar a cabo la respectiva inscripcion, a continuacion se
describer los pasos a seguir: —inscribir a la sociedad y al respectivo establecimiento
de comercio ante el registro mercantil, anexando el Pre-Rut, la copia de la escritura
junto con los formularios de inscripcidn, los cuales son vendidos en las ventanillas de
atericién al ciudadano de la camara de comercio; —registrar los libros de contabilidad
ante la camara de comercio, estos deben ser llevados por los interesados en forma
foliada, marcados y enumerados; —anexar una carta solicitando la inscripcion de
dichos libros con nombre y cantidad de folios, esta carta debe ir firmada por el
representante legal y/o revisor fiscal si la sociedad asi lo tuviese™.

» Requisitos contabies: en la mayoria de las empresas dei sector de comercio exterior
manejan un sistema general para llevar los libros contables, los requisitos son los
siguientes:

«  Un programa de contabilidad para hacer el registro de los hechos econdomicos del
ente.

+  Tener registrados los libros contables en la camara de comercio.

.« Estar inscrito en la secretaria de hacienda distrital de la ciudad.

« Tener la resolucion de facturacion y RUT actualizado ante la DIAN.

3.7.6 Doberes legales del comerciante. Todo comerciante debe cehirse a una serie de
reglas, las cuales debe efectuar a cabalidad para poder cumplir con tos deberes propios de
los mismos. A continuacion se presentan los deberes que debe tener en cuenta todo
comerciante:

«  Matricularse en el registro mercantil

- Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de
los cuales la ley exija esa formalidad

.« LUevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales.

. Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demas documentos
relacionados con sus negocios o actividades.

+ Denunciar ante e! juez competente la cesacion en el pago corriente de sus
obligaciones mercantiles.

. Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal”.

% REPUBLICA DE COLOMBIA. Decreto 4271 del 23 de noviembre de 2005. DIAN.
¥ ¢ODIGO DE COMERCIO DE COLOMBIA. Capitulo II, articulo 19.
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3.8 DESCRIPCION DE CADA UNO DE LOS PASOS PARA EL TRAMITE INSCRIPCION
COMO C.I. ANTE LA DIAN.

# Nornbre del tramite. Solicitud de reconocimiento e inscripcidn como Sociedad de
Comercializacion Internacional.

# En qué consiste el tramite. Las personas juridicas que aspiren a ser inscritas y
reconocidas como Sociedades de Comercializacion Internacional, deben presentar una
solicitud suscrita por el representante legal, ante la Subdirecciéon de Comercio Exterior
Divisién de Registro y Control de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales.

# Requisitos y documentos necesarios para el tramite.

Original del formularic de solicitud de inscripcién debidamente diligenciado y
firmado por el Representante legal, segun formato suministrado por fa DIAN.

Istar domiciliados o representados legalmente en el pais.

No tener deudas exigibles con la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales,
salvo aquelias sobre las cuales existan acuerdos de pagos vigentes.

(Que se trate de una persona juridica que tenga el caracter de Sociedad Nacicnal o
Mixta.

Que su objeto principal sea la comercializacion y venta de productos colombianos
en el exterior, adquiridos en el mercado interno o fabricados por productores
s0cios de las mismas.

La Sociedad debe utilizar en su razon social la expresion “Sociedad de
omercializacion Internacional” o anteponiendo las iniciales C.I%.

3.8.1 Documentos que se deben anexar a la solicitud.

Original del certificado de existencia y representacion legal de la respectiva
persona juridica, que haya sido expedido con una antelacién no mayor a tres (3)
mases, por la Camara de Comercio.

Copia del Registro Unico Empresarial ( Camara de Comercio)

Original del estudio de mercados (segan guia suministrada por la DIAN).
Manifestacién del representante legal de la persona juridica en el sentido de que:
ni &l (ella), ni sus socios han sido sancionados por infracciones tributarias,
aduaneras, cambiarias o de comercio exterior, durante cinco (5) afos anteriores a
fa presentacion de la solicitud.

8 REPUBLICA DE COLOMBIA. Decreto 0093 del 20 de enero de 2003. DIAN.
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3.8.2 Acto administrativo de inscripcion: En el momento en que la administracion de
impuestos emita el acto administrativo de inscripcion, en este quedard expresamente
establecido:
e la inscripcion del peticionario como Sociedad de Comercializacion Internacional
indicando su razon social y NIT
s Vigencia de la inscripcion
» Asignacién de un codigo, el cual debera emplear en sus actividades como
Comercializadora Internacional
e Forma en que se notifica el acto administrativo y el recurso que procede contra él.
e Obligaciones que adquiere la Sociedad de Comercializacion Internacional ante la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales.
» Beneficios que adquiere como Sociedad de Comercializacion Internacional.
* Renovacion def reconocimiento e inscripcion.

3.8.3 Responsabilidades y obligaciones al adquirir el acto resolutivo.

« txpedir el certificado al proveedor en la forma establecida por la Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales.

e [Exportar dentro del término legal, las mercancias sobre las cuales se expidan
certificados al proveedor.

¢ Presentar los informes de compras y exportaciones dentro del término y la forma
que establezca la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales.

» Presentar a la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales la relacién de los
certificados al proveedor dentro del término y la forma que establezca la Direccion
tle Impuestos Nacionales.

e Responder por la veracidad y exactitud de los datos consignados en los
{Certificados al Proveedor.

o Utilizar el codigo de registro asignado a la sociedad para adelantar los tramites y
refrendar documentos ante la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales.

* Asistir a la practica de las diligencias previamente ordenadas y comunicadas por la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, permitir, facilitar y colaborar con la
practica de las mismas y

« (ontar con los equipos de cémputo y de comunicaciones que le permitan su
conexién con el sistema informatico aduanero; asi como facilitar ia instalacion o
disposicién de los equipos que requiera la Direccion de impuestos y Aduanas
Nacionales.

3.8.4 Causas que generan sancion administrativa consistente en la cancelacion de la
inscripcién en el Registro de Sociedades de Comercializacion Internacional.

e Existencia de acto administrativo o providencia ejecutoriada, que imponga a la
sociedad inscrita o a su representante legal, sancion por infracciones tributarias,
aduaneras, cambiarias o de comercio exterior, durante los dltimos cinco afios.
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e Incumplimiento de las obligaciones de exportacion previstas en el articulo 3° del
presente decreto.

e Inexactitud o inconsistencias en la informacién suministrada para obtener la
inscripcion en el Registro de Sociedades de Comercializacion Internacional.

¢ Inexactitud o inconsistencias entre los datos consignados en las refaciones
mencionadas en los articulos 4' y 5° del presente decreto y los Certificados al
Proveedor que las soporten.

e No desarrollar durante dos (2) afios consecutivos, el objeto social principal de la
sociedad.

e No presentar a la Direccién General de Comercio Exterior del Ministerio de
Comercio Exterior durante dos (2) afios consecutivos, dentro de los tres (3)
primeros meses del afio calendario siguiente y en la forma que dicha Direccion
establezca por via general, el informe anual de compras y exportaciones de la
sociedad.

« Abstenerse de expedir el Certificado al Proveedor en las operaciones de compra
que requieran dicho documento.

3.9 FORMULARIOS, CARTAS E INFORMES QUE SE DEBEN REMITIR A LA DIAN EN EL
PROCESO DE INSCRIPCION Y POST INSCRIPCION.

A continuacidén se relacionan y se presentan unos modelos de cartas que deben de ser
remitidas a la DIAN al momento de la solicitud de inscripcion y posteriormente los
informes que se deben presentar ante la misma.

# Formulario de solicitud de inscripcion. En el cual se pueden encontrar datos
importantes de la sociedad a inscribir como son:
¢ Razdn social, direccién, teléfono, NIT, e-mail, nombre representante iegal.
« Capital de la sociedad, origen del capital, relacion de socios y facha de escritura de
constitucidn.
e Expoitaciones proyectadas en dolares y empleos a generar.
« Productos a exportar y paises de destino.
» Objeto social, canales de distribucion y proveedores nacionales. Ver anexao 1.

& Cartas anexas a la solicitud. En estas se debe solicitar la inscripcién de la sociedad
acompafiando al formulario de solicitud y otra donde el representante legal manifiesta
que ni el ni ninguno de los socios ha sido sancionado ni tienen deudas pendientes
con ta DIAN.

# Informe cuatrimestral de C.P. este informe se debe remitir a la DIAN en forma de
informacién exdgena, los quince primeros dias siguientes a cada cuatrimestre
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originandoifa desde un prevalidador; el cual parametriza la informacion reguerida para
podar enviarla desde el portal electronico de la DIAN con la firma digital del
representante legal de la sociedad.

# Informe anual de expedicion de C.P y exportaciones realizadas {C.P-EX). En este
informe se relaciona los certificados al proveedor emitido por la sociedad asi como
los valores y las fechas ademas estos se comparan con las exportaciones realizadas
en el afio a informar. El fin de este informe es verificar los plazos a exportar de las
mercancias amparadas por los C.P, el cual es de seis meses a partir de la expedicion
de dicho C.P. Ver anexo 2 y 3.

3.10 CALCULO DE COSTOS PRE-OPERACIONALES

Para la consecucion de este proyecto se ha hecho un estimativo basado en datos
suministrados por las distintas empresas del sector de las C.l a las que se le ha hecho una
encuesta. Arrojando datos especificos (ver analisis de resultados de la encuesta pp. 92)
acerca del manejo gue se le debe dar a la parte operativa de este proyecto, lo que conlieva
a implementar una estructura que contenga: —costos operacionales, —costo de recursos
humano, —castos periodicos fijos, —gastos de depreciacién, —gastos pre operativos y
otros gastos legales como son los de la creacién y puesta en marcha de la empresa.

A continuacion se presenta un cuadro comparativo donde se muestran las inversiones que
se necesitan para poner en marcha una C. I

Cuadro 4. Inversiones necesarias para la puesta en marcha de una C..

e

Gastos legales de constitucion 3.500.000 T
{ Elaboracion y estudio del proyects " 7T 1800000
Gastos administrativos durante la instalacion” 3000000
Fimprevistos T . " 700.000 }
;Tdia'i ‘-ostos pre-operativos I © 70000000 00

Fuente: Elaborado por el grupo investigador.

En el cuadro 4, se puede evidenciar varios aspectos importantes para la constitucion de
una empresa. de este tipo, no se necesita de altas sumas para llevarla a cabo, solo de un
buen sistema de costos, una planeacién y un buen estudio de mercados para que sea mas
eficientz y eficaz su puesta en marcha. La mayoria de las veces se inicia con poco
presupuesto y a medida que se va ensanchando el negocio se va ampliando el capital y se
amplian también las inversiones.
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4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

4.1 DETERMINACION DE COSTOS

En este capitulo se presenta un esquema basado en la inversién que se necesita para la
puesta 2n marcha del proyecto, por cuanto se generan algunos costos por concepto de
inversién que se deben hacer por la adquisicién de materiales y equipos, recurso humano,
y mobiliario. A continuacién se presenta la elaboracién de una estructura de costos de
inversion inicial en equipo, muebles y enseres.

~ Cuadro 5. Presupuesto de inversion en equipo, muebles y enseres,

DETALLE” ™ T CANTIDAD CosT0 ‘UNITARIG cosm TOTAL ™~
‘Computador B Y o 1 600 000,00  8.000.000 oo;
 Faxyteléfonos 1 T4 7 7 '350.000,00 . 1.400.000,00 s

{Camara | fotm;raﬁca d;g:tal' Ty T 450.000,00  1.350.000,00 .
Impresoras I D T 1400.000,00 0 1.200.000,00 l
Muel?le_-l Y ec|uipos ﬂ ) __ 5 700.000,00 ° © 3.500.000,00 g’.

- 'Camioneta : 1 '60.000.000,00 60.000.000,00 |
inversién total actives $63.500.000,00  $75.450.000,00

“Fuente: Elaborado bo? el gfu pd 'ih\)'e's'ti'géﬁﬂc')r

A A T A o A ok et skl

En el cuadro 5 se presenta el presupuesto de inversién necesaria para la puesta en marcha
del proyecto, los equipos necesarios y el valor de la depreciacién anual mostrandoio como
valor residual.

4,2 INVERSIONES FISICAS

La C.I inicialmente estara ubicada en un local o bodega que servira de oficina para
atencién a clientes, proveedores y domicilio del establecimiento de comercio, para lo cual
se destina una partida que se invertira en la adecuacion e instalacion del local que se
utilizara para poner en marcha el proyecto.

L}

A continuacion se muestra en el cuadro 6, el costo de las adecuaciones necesarias y el
local que se utilizara para el proyecto, asi como un estimativo de los recursos necesarios
para el misma.
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Cuadro 6. Adecuaﬂones en infraestructura flSlca.

T ¥ %D A S .y

Lo DETALLE T costo ¢
: Rdééﬁacnon muros, pisos y paredes S o " - 700. 000 3
f Instalaciones eléctricas o ~600.000 § 5

! instaiacién samtﬁ?ﬁw- ST - ZSO—W"
§ Otros T TTmomTmmmy oo '550.'660'_53
§Total T T T s TR e 21 00..0‘00“%;

arentegor =

Fuente Elaborado por el grupo mvestlgador

4.2.1 Costos y gastos operacionales. En este proyecto se involucran algunos costos entre
los cuales se encuentran: -—costo del recurso humano; —costos operacionales,—costos
periddicos fijos, todos ellos son necesarios para el funcionamiento de la empresa gastos
por depreciacién del proyecto que se incluyen en este numeral.

Asimismo, se deben tener en cuenta —los estudios de factibilidad, —gastos generales, —
tramites de licencia de funcionamiento y -—otros gastos ocasionados durante la
instalacidon y puesta en marcha del proyecto para el respectivo rubro operacional a
destinarse.

Cuadro 7. Inwers:ones necesarias para la puesta en marcha del proyecto

R e Tt L T R,

o - ITEM DE mveasmn - i COSTO
Est'fﬁ:hlitb gene-ral del proyecto T T T 806,000
‘Gastos . generales de constitucién r 5 ’ : m' :}i%b;ﬁ?ﬁhgg
' Gastos de administracion durante Ia lnst 3.000.000 :
Imprevistos {10% gastos adman.) O T T T 700.000

' Total costos pre operativos T " " 5336.000"

Fuente: Elaborado por el grupo investigador

El cuadro 7 muestra el presupuesto de las inversiones generales que se tendran en cuenta
para el proyecto, tanto a nivel de estudio como de asuntos legislativos y administrativos
que se deben realizar para dar inicio al mismo, de esta manera se dara apoyo a los
recursos implicitos en el proyecto y una mejor utilidad de los mismos.

4.2.2 Costos operacionales del recurso humano. En la parte operativa y administrativa,
se hace necesario generar una serie de costos que involucran e} recurso humano, por lo
también es imprescindible presentar la elaboracion del presupuesto apropiado.
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A9

Cuadro 11. t..omparatlvo de los Costos Varlables

Eiemento Fd Costo mensual ? Costo anual j
Compra mercancia | 31 5.000.000 3.780.000. 0003
Mantenimiento i 380.000 4.560.000
Insumos varios ' 250.000 3.000_0005

t TOTAL . 315.630.000! ‘ 3.787.5_60.000%

Fuente: Elaborado por ol grupo mvestlgador

4.3 CRONOGRAMA DE INVERSION

Como todo proyecto, requiere de un proceso para cubrir sus diferentes etapas, se ha
disefiado un cronograma fundamentado en los siguientes aspectos:

« Lla iniciacion de labores estimada se tiene proyectada en tres meses, tiempo en el
cual se hacen las inversiones y adecuaciones pertinentes y demas ajustes que sean
necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

» Como etapa subsiguiente se tendra en cuanta la promocion, publicidad, mercadeo
para consolidacion del proyecto.

+ FElaboracién de un grafico donde muestre los distintos puntos de interaccion del
proyecto, puesto que los egresos no se efectiian al mismo tiempo, es conveniente
elaborar un grafico, que sefale los periodos, en que se efectian dichas inversiones,
para esto se hace necesario presentarlo por medio del diagrama de Gantt para
simplificarlo.
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4.4 ESTUDIO FINANCIERO

4.4.1 Inversion en Activo Fijo. En este iterrlge definen los activos fijos de la empresa, que
como es sabido son bienes de naturaleza permanente, los cuales se especifican en el

siguiente cuadro.

Cuadro 12. Presupuesto de la Inversion fija.

e R

TINVERSION TOTAL ACTIVOS

63.500.000,00

75.450.000,00

A9

:

i

DETALLE - "TCANTIDAD COSTO UNITARIO ~ COSTO TOTAL
¢ COMPUTADOR 5 1.600.000,00 8.000.000,00
T FAXYTELEFONOS T T 4 " 77350.000,00 " ""1.400.000,00
i CAMARAFOTOGRAFICA DIGITAL 3 7 7450.000,00 ©  1.350.000,00 !
.~ 77 " IMPRESORAS T3 " 400.000,00 ~ 1.200.000,00

" MUEBLES Y EQUIPOS 5 700.000,00 3.500.000,00
CAMIONETA 1 60.000.000,00 |  60.000.000,00

ST T A e

RO T TR

encuestas realizada a las distintas C.I de la ciudad de Cartagena.

Fuente: Elaborado por el grupo investigador con datos tomados del resultado de las

4.4.2 Calcuto del capital de trabajo. Para el desarrollo de este proyecto, en el aspecto
financiero se tuvo en cuenta la proyeccion a cinco afios, la cual se halla sustentada en los
calculos que se realizan del capital de trabajo necesario y su cronograma de inversiones.
Ademas, se debe tener en cuenta que el capital de trabajo, es un factor determinante en el
desarrollo de cualguier empresa y una buena inversion del mismo, permite el
funcionamiento adecuado de todos los componentes que inciden en su desarrollo.

Para realizar este calculo se utilizd el método de! ciclo contable, se tuvo previsto un
perioda de tres meses; conocido como el periodo operativo de la empresa, por lo tanto se
planteé hacer una reserva de capital para pago de proveedores, gastos laborales,
adquisicién de mercancia, servicios y demas imprevistos que puedan surgir en un periodo

de 90 dias, tiempo en el cual la empresa debera sustentar sus gastos.

El calculo de! costo de operacion promedio mensual se dividié entre el costo anual en 12

meses, ver ciadro 13 pagina siguiente.
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Cuadro 13 Presupuesto de capital de trabajo anuai

“ T CONCEPTO b ANO
COSTO VARIABLE ; 3787 560,000 )
GASTCr RECIJRSO HUMANO T 126626.880 !
GASTOSFjos ~ L tTTTTT35935000 ]

j GASTCS LOCATIVOS - 2.100.000
%GASTc- DEPRECIACION I 1"2"7'0’0'006"' T
FTOTAL TTT3959.921.880 i

Fuente Elaborado por el grupo mveshgador

Capital de trabajo mensual = $ 329.993.450
ICT = inventario en capital de trabajo

Co = ciclo operativo

CoPo = ciclo operativo mensual

ICT = Co/(CoPo)

Para lograr este presupuesto, se tuvieron en cuenta todos los costos y gastos de la
empresa anualmente y se dividieron por 12 meses, para determinar el capital de trabajo
mensual,

4.4.3 Calculo de ingresos. La empresa proyectada, recibe sus ingresos por la venta de
madera y teniendo como fundamento para este, el estudio de mercado realizado, y las
variables que determinan el tamafio del proyecto, las cuales sirven de elementos para
realizar el calculo de los ingresos que recibe esta operacion. Asimismo, con las ventas
iniciales y manteniendo este nivel durante el periodo inicial de evolucion, el proyecto
estara 2n un punto de equilibrio, teniendo en cuenta que debe cumplir con una meta de
ventas minirnas y cuyo ingreso es de $380.000 por metro cibico de madera tratando de
buscar una utilidad bruta del 60% que supere los costos, y que ademas esté por encima
del purito de equilibrio. Ver tabla 1.

Tabla 1. Presupuesto de ingresos
- - Dernanda ;anua_l_\_lentas 5valor mgresos 'anualeﬂ valor i mgresos mensuales

)

1.400 1 5.376.000.000 _ 448.000.000
Y800 7 T 7 6.144.000000 512.000.000
TTTTTTTY®800 T 7T 76.912.000.000 T TTTTs76.000.000
2.000 7.680.000.000 640.000.000
2. 200 T 77T T8.448. ooo ooo"" T 704 ooo ooo i

Fuente: Elaborada por el grupo mvestlgador
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En la tabla 1 se observan los distintos niveles de ingresos que se proyectan en éste
estudio de factibilidad, por tanto su incremento mensual como anual se generan en el
proyecto. Asi mismo se evidencia la tendencia del presupuesto a cinco ahos, asi como su
respectiva demanda en las ventas anuales llegando a un rubro de 2.200, a unos ingresos
mensuzles d2 $704.000.000 y anuales de $8.448.000.000.

4.4.4 Estado de resultados proyectado. En la tabla 2 se muestra el estado de resultado
proyectado a 5 afios, donde se llegard a unos ingresos por ventas en el primer afio de
$6.384.000.000.00 y al quinto afio de $10.032.000.000.00. Asi mismo se observa en las
utilidades que presentan unos niveles muy buencs en los afios que se proyectaran,
llegands a ubicarse en $2.072.868.430.79 en el iitimo afo. (Ver tabla 3 pagina
siguiente),
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Existe en el proyecto un plan de inversion que se estructura por medio de los activos,
inversion bancaria e inversidon propia; donde se ve el nivel en que los socios que
conforman el proyecto hacen su respectivo aporte, y a su vez la parte gue se tiene como
obligacion bancaria, percibiéndose asi la amortizacion que se le debe hacer al estudio de
factibilidad. (Ver tabla 3).

Tabla 3. Plan de Inversion

RS K Mg BT T o e T e R € TS T T G T i e

- -'Ac-Tn'/os ST MONTO_" FONDOS PROPIOS  FINANCIAMIENTO
Ac!_:_l_v_qs_f.u_o_s S ' 79, 720 000 B _ .
Muebles y equipos  8620,000 8620000 S
;Equ:po de transportéd ' ‘ - ”w"é-o“b—a(—) 066 o _-66:0-60 000 T T
leendos ) n 100 000 11,100,000 '

Capital de trabajo 3,957,821,880 - '

Costo \ranable 7 3,787,560,000  1,750,018,120 £ 2,037,541,880
"Gastos recurso _

humano 126,626,880 126,626,880

Costos y gastos fijos 43,635,000 43,635,000

e - 5%  50.5%
TOTAL 4,037,541,880  2,000,000,000  2037,541,880_

Fuente: Elaborada por el grupo investigador

En la tabla 3, se observa que se manejaran unos activos fijos por un monto de
$79.720.000) siendo todos ellos financiados con fondos propios; de otra parte se
manejaran unos costos variables por un monto de $3.787.560.000, disgregados una parte
con fondos propios ($1.750.018.120) y otra con fondos financiados ($2.037.541.880). De
esta forma se puede denotar una tendencia muy marcada en el porcentaje gue se
manejara en la amortizacién de la inversion que se dara en el proyecto, de un 49.5% en la
inversion o fondos propios y de un en fondos por obligacion bancaria 50.5%, (ver tabla 3
pagina siguiente)

4.4.5 Flujo de fondos proyectados. Las ventas estan proyectadas a cinco afios a un nivel
de $10.032.000.000.00, lo que genera unas expectativas muy buenas por cuanto la
empresa va a tener buen flujo de utilidad neta, la cual esta proyectada para el 2014 en
$2.284.131.637.64, lo que en términos econdmicos es una rentabilidad bastante alta,
teniendo en cuenta muchas variables econdémicas que son flexibles haciendo que las
metas a que se tiene lugar sean mas vulnerables o peligren para tal fin. (Ver tabla 4)
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e

En tode empresa del sector del comercio exterior se debe tener en cuenta cual es su Valor
Presente Neto (VPN) y su Tasa Interna de Retorno (TIR) para poder determinar si se
presenta viabilidad o no en el proyecto, en lo que concierne a su estudio financiero.

Para efactos del presente estudio, se dio una V.P.N de $762.599.354.14 y una TIR de 20%
lo cual representa una buena medida de viabilidad, es decir que la creacién de esta
comercializadora internacional ante la DIAN si es viable, debido a que en estas variables
dan una medicidn mas veraz de la forma en que se debe dar éste proyecto para decidir la
aceptacidon ¢ no de inversion {(ver tabla 4).
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S. ANALISIS DE RESULTADO DE LAS ENTREVISTAS

En este capitulo se hizo un anilisis deductivo de toda la informacién recopilada a
través de la guia de entrevistas realizada a los propietarios y/o gerentes
administradores o representantes legales de las Mipymes (Comercializadoras
Internacional), la cual sirvi6 como soporte para elaborar el estudio de mercado, el
técnico y el econdmico-financiero, por una parte y por la otra para determinar el
impacto ambiental, asi como también para planear las actividades estratégicas de la
logistica del comercio internacional.

Grafico 9. Principal motivo para iniciar el negocio de C.i.

dF &%

f) Otro. éCudl?

e} Oportunidad por contar con equiposy... B
d} Desempleado

¢} Contar con un socio gue posibilite la... k >

b) Disposicién de ahorros para iniciar el...

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes.

Se observa en el grafico 9, que el 34% de la Mipymes entrevistadas manifestaron que la
principal motivacién que tuvieron para apostarle al negocio de las comerclalizadoras
internacionales, fue determinar la posibilidad de incursionar en ese mercado para
lograr tener éxito, por esta razon antes de su creacion era necesario detectar sus
riesgos, sus ventajas y sus beneficios, estudiando el mercado, lo cual es un aspecto
fundamental cuando se va a emprender cualquier tipo de negocio.

Otros empresarios de Mipymes (26%), dijeron que su principal motivo era tener la
oportunidad de contar con una buena tecnologia, porque con unos buenos equipos y
una moderna maquinaria se direcciona el camino al éxito, ellos afirman que los
clientes siempre miran que una empresa es buena o mala segln la tecnologia que
posea, pues el servicio se estaria prestando con calidad.
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£ 24% de los funcionarios de otras Mipymes manifestaron que su principal motivo fue
contar con un socio que le ayudara a realizar y sacar el negocio adelante. Otro 16%
dijc que ellos necesitaban un socio que tuviera a disposicion de un buen capital para
arrancar. Como se puede observar cada unc tiene un punto de vista diferente pero
todos apuntan a lo mismo conocer el mercado para establecer diferentes estrategias.

Grafico 10. Aspectos del entorno afectan el desempeiio de la empresa
- .
3 | {F W%

g. Clro I
f.  Bajo margen de comercializacion pL12%
¢, Allos costos de arriendo

d. Alto precio de compra : _ 24%

¢, Conlrabando 12 ] 24%

b. Impueslos focales 40%

3. Bajo demanda

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes.

Se evidencia en el grifico 10, que el 40% de los funcionarios de las Mipymes
entrevistadas manifestaron que el principal problema que se presenta en el entorno de
las C.I. son los impuestos locales que estan obligados a pagar, asi esté mal la empresa,
ellos deben hacer esa erogacion porque después es para mas problemas.

Un 24% afirmo que el problema que mas las perjudica es el contrabando, debido al
hurto de mercancias y las negociaciones en el mercado negro, el otro 24% dijo que el
principal problema es el alto precio de la compra, ya que para competir en los
mercados externos se deben comercializar productos de muy buena calidad vy a altos

costos.

El 12% manifestd que el principal problema que afecta a estas C.l. es el bajo margen de
comercializacién, ellos argumentan que la clase de productos que comercializa tiene
peoca salida. Como puede notarse el problema que mas afecta a estas C.I. es el pago
de los impuestos, porque trabajen o no su deber es pagar los impuestos porque de lo
contrario la DIAN les aplica las leyes por incumplimiento de las mismas.
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Grafico 11. Problemas de inestabilidad econémica que mas repercute en la

actividad de las C.i. B
2 @F 3%

f. Otro &[

e. Altosimpuestos nacionales

d. Desempleo

¢. Inestabilidad de la politica
econdmica

b. Altastasas deinterés

i
a.  Altos nivelesde inflacién "E
i
t

i

Fuente: Datos suministrados por prSpietarios de las Mipymes.

El grafico 11 muestra, que el 44% de las Mipymes manifestaron que el problema que
mas inestabilidad genera a estas empresas es la inestabilidad de la politica econémica,
ya que en Colombia la economia es muy sensible y todavia existen problemas de
violencia sectorizadas y mano de obra no calificada. El 40% de eilas piensa que es el
pago de los altos impuestos nacionales porque la tributacion es muy alta, mas que
todo en los movimientos financieros por la clase de negocio gue Hevan a cabo estas
cotnercizlizadoras, come son los cambios de divisas a pesos colombianos producto de
las exportaciones. Y un 16% de estas dijo que las altas tasas de interés producto de la
politica de aumento de estas por parte del banco de la Repiblica y los demas bancos.

Grafico 12. Aspectos que da mayor prioridad de inversion

WF 1%

e, Otro. ¢Cual?

d. No quiereinvertir

t. Compradeequipos

b. Sistematizacién de procesos
operativos y administrativos

a.  Ampliacién del local

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes.
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En el grafico 12 se observa que el 42% de la Mipymes entrevistadas dieron prioridad a
fa inversidn de compra en equipos y tecnologia que les permita aumentar su calidad en
los servicios que ofrecen a sus clientes.

El 38% manifestd que su prioridad era la ampliacion del local o instalaciones de la
empresa, ya sea en otras cludades o dentro de la misma; para de esta manera
satisfacer y dar mayor atencién a sus clientes y operaciones de comercializacién.

£l 20% restante le dio relevancia a la sistematizacion de los procesos productivos y
administrativos con el fin de disminuir los costos de produccion y garantizar calidad en
sus servicios.

Grafico 13. Causa principal que motiva su inversién en la empresa
(comercializadora internacional o a fines)

w“Hf B%

d. 16%

b. Presion de la competencia MIS%

a. Expansion del negocio

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes.

Se puede observar en el grafico 13, que el 68% de los propietarios de las
comercializadoras entrevistadas manifestaron que la principal motivacién de su
invarsion es principalmente la expansion del negocio, por cuanto podrian explorar
nueves mercados y con ello ganar mas clientes.

El 16% dijo que la principal causa de motivacién de su inversion se debia a ia presion
de la competencia, hecho gue los a obligado a invertir en el negocio para igualar su
poder de negociacion.

El 16% restante afirmé que invirtieron por la experiencia que tienen en el manejo de
ésta clase de negocio.
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Grafico 14. Principal herramienta de gestidn organizacional en la empresa

-

op)

g. Ninguna

wF %

f. Reingenieria
e. Llogistica comercial

d. Calidad total 36%

¢ Justoatiempo
b. Planeacidn estratégica

a. Administracion por... )& 36%

Fuente: Datos suministrados por propietarios de fas Mipymes.

En ¢ grafico 14, se puede evidenciar que el 36% de los encuestados sefiald que su
principal herramienta de gestion organizacional es la administracién por objetivo,
debido a que es mucho mas sencillo fijarse objetivos y trazarse metas a alcanzar.

El 36% dijo que su principal herramienta de gestion organizacional es la calidad total,
por cuanto le permite un alto grado de competencia y reconocimiento en mercados
externos.-

Un 20% afirmd que utiliza la planeacion estratégica ya que le permite trazar el camino
mas favorable y conveniente para la consecucion de sus objetivos.

De igual forma, el 8% prefiere como principal herramienta de gestién el justo a tiempo,
por los servicios que presta la comercializadora y la clase de productos que
comercializa.
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Grafico 15. El estilo de direccidon empresarial de la C.1.

;‘4 8F %
f. Otro.éCudl? f’l

e. Ninguno !l’i
P

24%

d. Incentivosy premios |E¥:
¢. Autoritario

b. Polivalencia
a. Jerdrquico 68%

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes.

Se observa en el grifico 15, que el 68% de los encuestados manifestaron que optan por
el estlo de direccionamiento por jerarquia, jugando la experiencia un papel
importante, El 24% apunta su estilo de direccidon a los incentivos y premios como
herramienta para el logro de metas empresariales.

Un 8% dijo que al autoritarismo es su estilo de administracidn empresarial, ya que son
empresas pequefias las cuales muchas veces son de un duefio fundador que no acepta
ningin estilo de lider en Ta misma.

Grafico 16. Funciones con un mayor proceso administrativo automatizado.

il aF u%
g. Otro. éCual? "‘l
|

f.  Ninguno '

e. Produccion

d. Compray/foventas
¢. Almacén e inventarios
b. Carera

a. Contabilidad
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£l grafico 16, muestra que el 34% tiene un mayor proceso administrativo automatizado
en el drea contable, puesto que ahi se genera la mayor parte de la informacion
requerida por los demas departamentos.

Un 34% dijo que una de fas funciones con mayor proceso automatizado es compras y
ventas, debido al alto margen de comercializacion de productos; un 20% se encamina a
la produccion por causa de la complejidad y lo relevante de este proceso en la cadena
de comercializacion

El 12% afirmé que el almacén e inventarios es el proceso mas automatizado de la C.L,
debido a que es mas cuidadoso e importante de la empresa, por cuanto alti se
preserva unos de los activos mas importantes de las empresas.

Grafico 17. Principal mecanismo de gestion de informacion en la empresa

f. Ninguno

e. Consultores y asesores

d. Bases de datos sistematizadas
c. Construccidn de series prapias
b. Opinidn detrabajadores

a.  Registro manual de datas

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

Se observa en el grafico 17, que el 72% de las comercializadoras entrevistadas dijeron
que su principal mecanismo de gestién de informacion se hace con base a datos
sistematizados, por su facil y practico manejo.

El 20% manifestd que su mecanismo de gestion de informacién se hace a traves de
consultores externos y asesores, por cuanto le permite obtener informacion reciente y
actualizada.

Un 8% afirmé que por construccion de series propias, que son manejadas directamente
por funcionarios internos de la empresa y pues le permiten ajustar la informacién de
acuerdo a las necesidades actuales de la empresa.
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Grafico 18. Principal mecanismo para acceder a informacion especializada del

sector.

iF 1%
e) Otro.iCual?
d. Ninguno
¢. Libros, publicaciones, manuales, : ; 36%
etc. st
b. Ferias y exposiciones ,? 30%
a. Suscripcidn arevistas técnicas _ j 34%

|
)

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

En el grifico 18 se observa que en el 36% los entrevistados acceden a informacion
especiatizada del sector por medio de libros, publicaciones y manuales a través de
suscripciones anuales que permiten tener informacién de primera mano. Un 34%
afirman que el mecanismo para acceder a informacion especializada del sector

Es a través de revistas técnicas que facilitan la aclaracion de interrogantes.

El 30% de los entrevistados restantes, argumentd que accede a la informacion a través
de las ferias y exposiciones que da como resultado la constante actualizacion y la

preparacion de los empleados y asesores de estas empresas.

Grafico 19. Areas sobre las cuales se ha recibido asesoria externa

HF &% -
i. a-b-c-d-ef

|

h. Otra.éCudl?

g. Ninguna

f.  Ventas

[~ -

e, Administracidnde inventarios
d. Juridica
¢. Contabilidad y finanzas

fi;

b. Impuestos d
i
a. Mercadeo E'

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes
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En el grafico 19, se observa claramente que el 100% correspondiente al total de las
Mipymes entrevistadas, optan por recibir asesorias externas en mercadeo, impuestos,
contabilidad-finanzas, juridica, manejo de inventarios y ventas, con el fin de
administrar los negocios de una mejor manera posible, sin incurrir en ningin tipo de
sancion ni de pleito juridico ni administrativo.

Grafico 20. Objetivo principal de desempefio en la empresa

e. Otra. ¢Cudl? WF %

d. Mantener participacién en el
mercado

c. Disminuir costos de produccién 2%

b. Aumentar margen de utilidad

a. Mejorarsistema de
aseguramiento dela calidad

P 26%

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

El grafico 20 muestra, que un 52% de los entrevistados afirmaron que el principal
objetivo de desempeiio en la empresa era aumentar el margen de utilidad, el cuai le
facilita obtener mas ingresos y asi posicionarse como una empresa solida.

El 26% dijo que su objetivo de trabajo preferiblemente era mejorar el aseguramiento de
la calidad, porque fe permitia un mejor manejo de los procesos dentro de |a empresa,

Un 22% de esos entrevistados manifestaron que se encaminan a la disminucién de los
costos de produccién, ya que de esta manera se acrecienta el margen de utilidad bruta

de la empresa.
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Grafico 21. Actividad principal para lograr ventajas con la competencia.

WF 4%

e. Otra.iCudl?

s _J 38%

d. Capacitacién tecnologica

¢.  Adquisicién de tecnologia

h. Cambiosenla —
organizacién y gestion del... . \

T §40%

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

Se observa en el grafico 21, que un 40% de las personas entrevistadas en las Mipymes
manifestaron que la principal actividad para lograr ventajas competitivas en una
empresa es realizar cambios en la estructura organizacional y en la gestion de su
proceso productivo de esta manera podara competir con las otras comercializadoras
existentes en el mercado.

El 38% de estos representantes de las pequefias y medianas empresas afirmaron gque
las C.l. deberan hacer capacitacion tecnolégica para poder lograr ventajas con la
cornpetencia, esto les permitiria contar con una mano de obra calificada para prestar
un servicio con calidad, las diferenciaria de la competencia.

Un 14% dijo que ellos se inclinan por la adquisicion de tecnologia, esto les permitira
mejorar la calidad de sus servicios.

Por altimo el 8% se inclina por actividades que generen cambios en la organizacion y
administracién del negocio, siempre apuntando hacia la innovaciéon y la mejora en su
administracion, pues ellos piensan que esta es el motor o el engranaje de una empresa
con exito.
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Grafico 22. Beneficios, desventajas y fortalezas que se consideran importantes en
esle tipo de negocios.

BENEFICIO
b. beneficlos tributarios.

a. Excelente margen de utilidad que dejan... SEERCINRS g

DESVENTAJA

b. variacion de! mercado cambiario.

a. Competencia desleal.

FORTALEZA
b.buena calidad y reconosimiento de los... '5'3-'

a. Alta demanda de productos... ‘&

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

En el grafico 22, se observa que el 82% de las Mipymes entrevistas manifestaron que
uno de los beneficios de este tipo de negocios (C.1.) es el excelente margen de utilidad
que deja, et otro 18% dijo que el mayor beneficio de estas comercializadoras son los
tributarios.

En cuanto a las desventajas, se evidencia en el grafico 14, que un 70% de los
entrevistados coinciden en gue a este tipo de empresas les afecta notablemente el
mercado cambiario y no solo a ellos, sino que de igual forma también afecta la
negociacion con los clientes en el extranjero. El 30% dijo que la competencia desleal
€5 Otro aspecto que pone en desventaja a estas empresas.

Como se puede percibir en el grafico 14, el 52% de las Mipymes estan de acuerdo que
la alta demanda de los productos colombianos en mercados internacicnales es una de
las fortalezas de este tipo de negocios, y un 48% coincidid en que la buena calidad del
servicio y el reconocimiento y/o fama de los productos colombianos en los mercados
externos, le generan una gran demanda a estas empresas comercializadoras.
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Grafico 23. Mecanismos gque generan mayores beneficios en los ingresos netos de las
C.\. y estrategia que mas se utilizan para poseer mayores aliados o clientes tanto en el
mercade nacional como en el internacional.

WFu%
LA MAYOR ESTRATEGIA UTILIZADA ES:

c. Alianzas estratégicas comerciales

b. Ofrecer productos de exclente...

a, Satisfacer al maximo las... ||

:
MECANISMO QUE GENERAN..| |

16%

e.Buen incentivo a ios vendedores

d. Excelente talento humano

¢. Busqueda de nuevos mercados 32%

b. Inversién en nuevos productos... 34%

a. Excelente remuneracion a los...

Fuente: Datos suministrados por propietarios de las Mipymes

Se observa en el grafico 23, que el 42% de las Mipymes coinciden que la estrategia
utilizada para tener mayores aliados en el mercado nacional e internacional es
satisfacer al maximo las necesidades y expectativas de los clientes con los cuales
mantiene el nivel de comercializacion para el normal desarrollo de las empresa. El
40% opinan que la mejor estrategia es ofrecer un servicio de alta calidad vy a buen
precio con el fin de mantener la demanda satisfecha y de esta manera incrementar sus
ingresos, Un 18% afirmd que las alianzas estratégicas porque ayudan a mejorar el
proceso productivo de comercializacion y venta de servicios, haciendo mas eficiente
dicho proceso y recibiendo excelentes beneficios econdémicos.

También se evidencia en el grafico 15, que el 34% de los entrevistados manifesto que
el mecanismo que mas se utiliza para conseguir mayores beneficios en los ingresos
netos, es la inversidn en nuevos productos o servicios. Ef 32% apunta a la bisqueda de
nuevos mercados para ampliar la clientela y maximizar las ventas. Asimismo, un 16%
de estas empresas dijeron que otorgandoles incentivos a los vendedores, con el
propésito de aumentar las ventas en los servicios. Un 12% de los encuestados estan
de acuerdo que el mejor mecanismo para aumentar sus ingresos es dandoles una
excelente remunetacion a sus empleados, porgue siempre van a estar motivados y en
busca de mas clientes. Finalmente el 6% dijo que la mejor forma de aumentar sus
ingresos es contar con el concurso de un excelente Talento Humano, pues de esta
forma se establece un buen equipo de trabajo con el cual se alcanzan metas a corto
mediiano y largo plazo.
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6. IMPACTO DEL PROYECTO SOBRE EL MEDIO AMBIENTE

El rapido crecimlento econémico e industrial en Colombia ha traido consigo serios
problemas de contaminacién ambiental, como la polucién de aire, agua y suelo. Uno
de los retos principales de los protectores del medio ambiente es orientar a los
diversos sectores de la economia nacional, en materia ambiental, es poder brindarles
orientacion en este tema tan importante entregandoles herramientas de prevencién y
conirol de la contaminacién y de mejoramiento productivo; donde adicionalmente se
convierte en un instrumento practico y amplia aplicabilidad.

Uno de los objetivos que persigue este proyecto es proporcionar un conocimiento
general del sector de comercio exterior, identificando los impactos ambientales
generados, las buenas practicas sugeridas y 1os indicadores de desempeiio ambiental y
empresarial, para medir el mejoramiento continio dei sector.

El sector de fabricacién de muebles de madera es altamente competitivo; en el que las
micro, pequefias y medianas empresas (mipymes), desempefian un papel
preponderante; su demanda es principalmente interna, aungue se presentan
exportaciones en aumento. Las actividades del proceso productivo dentro de este
sector ocasionan impactos al ambiente, por la generacion de residuos solidos de
caracter ordinario y peligroso y emisiones atmosféricas representadas en particulas, y
las generadas por pinturas y solventes, lo que afecta negativamente los componentes
del ambiente (suelo, aguay aire) y la salud de los trabajadores™.

Asiinismo, se debe tener en cuenta que la inclusién de nuevas tecnologias, el cambio
de materiales y la modificacién de los procesos de produccion, no son la dnica
alternativa para mejorar el desempefioc ambiental de una empresa. En muchas
ocasiones, solo falta implementar medidas (buenas practicas} que, {levadas a cabo de
forma continua y permanente, ahorran materias primas y energia, ademas minimizan
la contaminacidén generada por las industrias.

En consecuencia, las buenas practicas estan dirigidas tanto a los trabajadores como a
los directivos de las empresas para que perciban que hay una serie de modificaciones
en los habitos ocupacionales, de facil aplicacion y bajo costo econdmico, que
comportan un aumento de la calidad ambiental y una optimizacion del proceso
productivo, lo que sumado a la implementacion de tecnologias mas limplas, llevara a la
empresa a mejorar su competitividad y a acceder de manera mas facil a mercados
extranjeros.

8 PINTO Juan Alfredo. CINSET. Unidad de Asistencia Técnica Ambiental para la Pequefia y Mediana Empresa —
Acercar. Santa Fe de Bogota.
Fotn ey pooeie vonnog S estrsenred-inda o) mdad tde - dasenciar Irel 3% eA00mcn ~ Ambeotat pan -iat e
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De esta manera se busca que las empresas del sector de Mipymes reciban una
orientacion clara y concreta para que obtengan los siguientes beneficios:

# Cumplimiento de la normativa ambiental.
¥ Minimizacion de los problemas ambientales y/o prevencion de los mismos.
# Aumento de la conciencia ambiental de los empresarios y empleados.

i# Puesta en marcha de medidas para el ahorro potencial de energia e identificacion
de formas de minimizacion de residuos.

# Mejoramiento de la imagen de 1a empresa ante el cliente interno y externo.

# En general, mejoramiento del desempefio ambiental y empresarial®,

Hay que tener presente que la utilizacion de determinados procesos productivos puede
producir consecuencias, ya sean positivas o negativas para el medio ambiente.® Pero
la creacién de este proyecto en la ciudad de Cartagena, no producira efectos negativos
sobre el medio ambiente y estara dispuesto a participar en programas de capacitacion
y concientizaciéon que conduzcan a la preservacion del mismo. Ademas se debe
marnejar estrategias para el manejo adecuado de fos residuos sélidos (RS). Ver
diagrama.

Diagrama 7. Pasos para una buena estrategia de manejo de RS.

Minimizacién N N
de residuos: \ \\ \\ _ Disposicign \

. Reutilizacién 4 Reciclaje _ Tratamiento / de esechos/
y Sustitucion S o

S— [P . e A T

Elaborado por el grupo investigador con datos tomados de la lectura de ponencias
Fundesarrollo y ANDI.

Gt s v uninorte equ £ exvrensicnas (1A Pompr mae  BVVMENT IASH A0 A G g Y

Con estos sencillos pasos se buscara la forma de reducir el impacto ambiental del
entorno al establecimiento, previniendo asi la posibilidad de contacto con las personas
o con posibles depédsitos de agua subterraneas gque de pronto hublese en ¢l sector.

® DAMA. Departamento {écnico administrative del medio ambiente. (2.003). Subdireccion ambiental
sectorial. Grupo Flora ¢ Industria de la Madera. Bogota, D.C.

' MEZA Claudia y ROJAS Manuel y Asociados. (2000). Herramientas para la participacion en gestién
ambiental. En: Gestién Ambientai, ISBN: 958-8128-01-3Vol. Colombia.
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6.1 IMPORTANCIA ECONOMICA Y SOCIAL DE LA CADENA FORESTAL A NIVEL
NACIONAL

La explotacidn de los bosques naturales colombianos se hace en forma poco ordenada
e incontrolada, con un alto componente de ilegalidad, en el sentido de que no hay una
clara regulacion respecto a los alcances que pueden tener los diferentes actores del
sector. De otro lado, a2 madera que se obtiene de los bosques presenta bajos
rendimientos por hectarea y deficiencias en su calidad y en el abastecimiento oportuno
a las plantas procesadoras. Sin embargo, el 80% de la produccidn del sector de
productos de silvicultura y extraccién de madera corresponde al valor agregado
generado por esta actividad, de la cual se desprenden una serie de actividades
industriales como la transformacion de la madera, la industria de muebles v la
industria de pulpa, papel y cartén®.

Por otro lado, la actividad forestal en el pais se desarrolla en sitios cuya marginalidad
econémica es notoria, por lo que el empleo generado hace posible una reactivacion de
la economia regional y genera la utilizacién adecuada de areas marginales para la
explotacion agropecuaria.

6.2 CADENA PRODUCTIVA DE LA INDUSTRIA DEL MUEBLE DE MADERA

En Colombia es dificil hablar de industria del mueble, pues con excepcidn de algunas
empresas gue tienen un promedio entre 350 y 500 empleados cada una, el subsector
lo conforman pequefios talleres de menos de cinco empleados de caracter
semindustrial o artesanal®.

El principal centro del mueble es Bogota, seguido por Medellin, Cali, Popayan, Pasto, y
en Gltimo fugar la Costa atlantica. De este desglose regional se destaca el hecho que
las capitales de fabricacion de muebles no estan asociadas a los principales centros de
produccién de materia prima {en bruto o aserrada), como el Pacifico y los Llanos
Orientales. En estos centros productivos de madera aserrada no se cuenta con
establecimientos de fabricacion de productos con valor agregado, como muebles, o
aln su estado anterior. Es decir, sitios especializados de secado o reaserrado.

El atraso en el desarrollo regional de la industria produce incrementos en los costos de
los subproductos, del transporte, en la intermediacidén y ademas reducciones en los
margenes de rentabilidad y competitividad, que son tan importantes en la cadena
productiva de la industria del mueble de madera. (Ver diagrama 8. Descripcion de la
cadena productiva de ia industria del mueble de madera).

2 ACEVEDO Gaitan, Ximena y MARTINEZ Covaleda, Héctor (2003). Observatorio Agrocadenas
Colombia. Caracteristicas y estructura del sector forestal-madera-muebles en Colombia. En; Documento
de Trabajo No. 24. MINISTERIO DE AGRICULTURA Y DESARROLLO RURAL. Bogota.

% Ibid
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El sector de muebles de madera dedica la mitad de su inversion a pagar la madera con
la que trabaja, lo que hace que la materia prima constituya mas de lo que
generalmente conforma un porcentaje competitivo, reflejando disfunciones a lo largo
del ciclo de la cadena.

La mano de obra ocupa un poco mas de un cuarto de la inversion, que al ser mano de
obra no calificada (generalmente sin estudios en el tema sino aprendices de oficio), se
traduce en exceso de empleados, de baja productividad y a los cuales se les paga
salarios bajos. Finalmente, ios bajos porcentajes dedicados a gastos de energia y
depreciacion sefialan minima mecanizacién en la produccién, corroborando que la
maquinaria no es uno de los fuertes de la industria y mucho menos fa modernizacion y
la tzcnificacion®.

6.3 CADENA PRODUCTIVAFORESTAL.

El sector de industrias forestales se encuentra inmerso dentro de la cadena productiva
forestal e involucra como representantes las empresas y los particulares participantes
en la extraccion de la madera, las empresas y los particulares que adelantan la
comercializacion de la madera como materia prima para la industria, la cual es la
transformadora participante en las cadenas productivas de madera (pulpa - papel v la
de aglomerados y contrachapados), muebles y productos de madera, asi como los
proveedores de insumos utilizados en los diferentes procesos productivos que
adelanta el sector y los consumidores finales tanto nacionales como extranjeros,
donde uno de los principales se considera es la industria de la construccién®,

Es vital reconocer que las empresas gque manejan este tipo de insumos, como es la
madera, deben mantener unos estandares adecuados en suministro de los mismos
para que los productos sean altamente competitivos y estén acordes con los
lineamientos generates que deben sequir las empresas del sector. No obstante el
sector de las C.| que estan dentro de estas empresas maderables presentan una serie
de problematicas de tipo econémico que provoca falencias al interior de las mismas;
las mas notorias dentro de las empresas estan las siguientes:
= Se fabrican productos finales nc competitivos en el mercado externo y de
elevado costo en el interno.
s Hay productos sustitutos de la madera a menor precio, mejor calidad y
abastecimiento oportuno.
= Se presenta escasez de la madera en bruto en los diferentes componentes de la
cadena, aumento de precios, altos volimenes de desperdicios, y deficiente
transformacion en los sitios de extraccion.
n La transformacion de la madera es ineficiente y costosa; se observan altos
c05t0s en consumo de energiaen todos los procesos que involucra la cadena,
por la tecnologia cbsoleta que maneja el sector. El secado y manejo de la

* DAMA. Op. Cit pp. 106
% Encuesta reatizada por los autores a las Comercializadoras Internacionales de la ciudad de Cartagena,

108

A 50



madera es inadecuado desde su extraccidn hasta las empresas de
transformacion.

* La oferta de madera reforestada en el pais no abastece la demanda del sector
transformador®,

Lo anterior refleja 1a falta de estimulos que presenta el sector de madera en el pais, lo
que conlleva a reconfigurar muchos de los apartes ambientales que se manejan
actualmente en las empresas de este tipo, debido a que la parte forestal es la mas
afectada precisamente por la poca atencion que se le da a este tema y la falta de apoyo
de las empresas encargadas de velar por que se mantenga el medio ambiente; es por
esto vital mostrar algunos avances que se vienen gestando para que {a consecucion de
estos productos sea de uha manera mas eficaz y eficiente y a la vez sea aprobatorio
para las empresas de este tipo y mejoren sus niveles.

6.4 PROBLEMATICA AMBIENTALY.

Dentro del sector de madera y muebles existen problematicas ambientales especificas
segin las actividades desarrolladas. La problematica ambiental se orientara hacia la
actividad de fabricacion de muebles de madera, la cual de manera general se puede
resumir en los siguientes aspectos:

a  Emisién de material particulado producido por la actividad de ebanisteria y
lijado, y emisiones de disolventes organicos y de compuestos organicos
volatiles (COV} en las etapas de acabado, pulimentado y tapizado.

» Generacion de residuos debido al secado no adecuado de la madera y a su
manejo inadecuado desde la extraccion hasta las empresas de transformacién.

v Generacion de residuos comunes (no peligrosos) y residuos peligrosos. Los
primeros corresponden a residuos de madera, polvo, aserrin, textiles,
generados en las actividades de preparado, mecanizado, premontaje y tapizado.
El segundo tipo de residuos se genera en fa actividad de acabado y pulimentado
y corresponde a residuos de la formulacién, fabricacion, distribucidén y
utilizacion de productos quimicos de base organica y los envases vacios que
hayan estado en contacto con estos productos, residuos de pinturas y barnices
que contienen disolventes halogenados, trapos de limpieza y ropas protectoras
en contacto con estos productos, entre otros.

» Generacibn de vertimientos con residuos de limpieza de la encoladora, de
formulacion de productos quimicos, de disolventes liquidos, de pintura y
barniz, etcatera. Estos vertimientos se generan en las etapas de preparado,
mecanizado y premontaje y en el acabado y pulimentado.

En el cuadro 15 se asocia a cada una de las actividades de fabricacion de muebles, el
aspecto ambiental que genera el impacto, clasificados en tres categorias: residuos,
vertimientos y emisiones.

" DAMA. Op. Cit pp. 106
% 1bid.
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Teniendo en cuenta la problematica ambiental que se ha suscitado en los Gitimos tiempos
a nivel mundial, se puede observar que los aspectos que causan la problematica ambiental
descrita en el cuadro 15, muestra la valoracion mas real del impacto ambiental para las
tres etapas identificadas en la fabricacion de muebles de madera.

En consecuencia, el impacto ambiental generado por la fabricacion de muebles de madera,
se presenta con mayor frecuencia en la actividad de acabado y pulimentado, pues esta
genera mayor afectacion al componente externo, porque produce emisiones de material
particulado, de vapores y neblinas, ruido y residuos. Por tanto, es la fase en la que las
empresas deben centrar sus esfuerzos para minimizar el impacto ambiental negativo
causado por su actividad productiva.
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7. ACTIVIDADES ESTRATEGICAS DE LA LOGISTICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL

La logistica es la parte de la cadena de suministros que planifica, implementa y controla el

flujo de efectivo y eficiente; el almacenamiento de
relacionada desde un punto de origen hasta un

satisfacer a los clientes. Por esta razon la logistica

mas importante de la competitividad, ya que pu
comercializacion de un producto.

Diagrama 9. Objetivos y

etas de la logistica

Fuente: Elaborado por el grupo investigador con
gerencia de la cadena de suministros- De Lassagne ]

En la relacidon que se establece entre las diferentes
juega un papel importante el departamento o
encargado de materializar las ventas y por ende la d

La logistica de comercio internacional presenta una

articulos y servicios y la informacién
punto de destino con el objetivo de
se convierte en uno de los factores
ede decidir el éxito o fracaso de la

datos tomados de: DHL- Logistica y
ranguy, 2002.

empresas, organizaciones o servicios,
area comercial, debido a que es el
istribucion fisica de las mercancias™.

serie de falencias en las empresas de

la ciudad de Cartagena, en lo concerniente a la llegada de los productos nacionales a la

plataforma de los mercados externos, en los asped
correctas —el lugar de ubicacion —el tiempo y los
la imperiosa necesidad de implementar la logistica
negocios con mercados internos y externos, lo cu

para la diferenciacion y colocacion exitosa de un pr

% CASTELLANOS, Ramirez Andrés (2009). Manual de ge
mercancias. Ediciones Uninorte, Barranquilla, 270 pp.
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tos de: —las cantidades y condiciones
costos adecuados. Lo anterior plantea
en las distintas empresas que manejen
al se constituye en un elemento clave
bducto en cualquier mercado.

Lidn logistica del transporte y distribucién de
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La logistica del comercio internacional es un proceso bastante simple, pero que mal
implementado se hace complejo y costoso, la mejor manera de implementar este sistema
se concentra en bajar los costos en todos los procesos productivos; con el fin de poder
Hevar un producto, desde su proceso inicial hasta su destino final, para que el resultado
sea un producto competitivo en todos los niveles, el cual dara los elementos necesarios
para que cualquier empresa de este sector tenga estrategias de logistica mas
competitivas,

Ante la avalancha de nuevos competidores en et mercado internacional hace que se creen
estrategias, que mejoren el sistema de gestion en las empresas exportadoras, teniendo
que efectuar estructuras mas solidas ai interior de las mismas, asi como sistematizandolas
para poder conseguir las metas propuestas. Es asi como surge la necesidad que los
productos lleguen a los mercados internacionales en las cantidades que fueron pedidas,
en el tiempo acordado y en los costos competitivos, hace que el esfuerzo de promocién de
fos productos se vea recompensado con nuevas adquisiciones y aumente el nivel de
compra en la empresa. Para ello se deben involucrar todos los que hacen parte de la
misma de una manera engranada como son: los transportadores, seguros,
intermediadores aduaneros (SIAS), depositos, OTM, Puertos, etc., deben estar alineados
y/o sintonizados can el cliente buscando prestar el mejor servicio al menor costo, ya que
si un cliente sale del mercado todos pierden y si éste cliente conoce que existen otros
servicios logisticos a mejor precio igualmente todos pierden el cliente®.

Si lo anterior se presenta de una manera alineada y/o sintonizada, la empresa puede ir
adecuando su sistema para implementar su propia logistica interna, desde su planeaci6n
hasta la distribucién de su producto final, en donde se debe tener claro el camino
adecuado para llegar al cliente, pasando por todas las etapas requeridas con un verdadero
control de procesos que le permita hacer un manejo gerencial apropiado para cada caso,
para esto es necesario que todos tengan sentido de pertenencia y traten en la medida que
los casos se adapten a los requerimientos del cliente y que todo se haga segun la
conveniencia y las exigencias de los mismos, para que se tenga una servicio logistico
excelente.

7.1 ACTIVIDADES ESTRATEGICAS DE LOGISTICA

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, al interior de la empresa se deben tener
presente varios aspectos que sirven como esquemas prioritarios a las siguientes etapas o
niveles, con la finalidad de ayudar a que la actividad de la logistica sea mas eficiente y
eficaz.

IREPUELICA DE COLOMBIA. Ley 67 de 1979. Ley sociedades de comercializacién internacional.
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A continuacion se presentan algunos de los aspectos que se deben tener en cuenta para la
realizacion de fas estrategias en la logistica:

a. Prondstico: La primera etapa en este proceso de logistica, es determinar la cantidad
de ventas que obtendra el producto, con el fin de planear todo el proceso productivo.
Es a lo que denomina prondstico de ventas, para poder entablar un diagnéstico de
cémo va a estar el producto en el medio en el cual se va a involucrar.

b. Planeacion: Se presentan distintos niveles en esta etapa de la logistica donde estan
involucrados todos lo elementos para que se realice una mejor entrada de los
productos que se van a exportar. Entre los niveles mas preponderantes se pueden
mencionar los siguientes:

o De Materiales: Consiste en determinar la cantidad total de insumos (incluida
mano de obra que se necesitara en el proceso productivo), es indispensable
dentro de este proceso, debido a que es el primer paso a tener en cuenta para
saber qué es lo que reaimente se necesita.

¢ De Produccion: Consiste en determinar los proceso, formas y etapas a
desarrollar en la parte de produccion {(cronograma y metas), es una forma de
determinar con que se cuenta para alcanzar los objetivos trazados para la
consecucion de los mismos.

¢« De Distribucion: En este proceso se deben determinar los canales y las
necesidades de distribucion que va a tener el producto (forma de transporte,

necesidades de conservacion etc., entre otros)™.
¢. Manejo inicial de logistica: En el andamiaje de este proceso productivo se presentan
distintas formas de manejar la parte de distribucién de los productos, para esto se
hace necesario tener en cuenta los siguientes procedimientos:

¢ Pedidos: Consiste en ordenar a produccion, la demanda efectiva y flujos de
mercancia pedidos.

¢ Inventarios: Consiste en manejar adecuadamente todo el stock de materiales y
mercancias en fabrica o en almacén.

¢ Recepcion: Es la parte de logistica que se encarga de recibir las érdenes de
compra y enviarlas al lugar correspondiente.

+ Entrada: Consiste en verificar la entrada de mercancias a la planta®,

“REPUBLICA DE COLOMBIA. Resolucion 1894 de 2003, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.
“DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Formacion empresanial en la microempresa: marco referencial y
pedag6gico de la formacién empresariat. Serie microempresa - Plan nacional para la microempresa. Santafé de Bogots,
1995, 174 pp.
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d. Empaque: Consiste en proteger, preservar y fortalecer el producto mediante un
sistema de proteccion. La presentacion es un factor que prevalece para este tipo de
productos.

e. Almacenamiento: Reunir o guardar insumos o productos terminados, ya sea para
custodia o venta.

f. Transporte de mercancias: Llevar las mercancias a los puntos de venta, a los
almacenes, a distribuidores o consumidores directamente.

g. Centros de distribucion y Estrategia de servicio: En todos y cada uno de los centro
de distribucion de el area de logistica se deben manejar ciertos parametros guias para
el mejoramiento del mismo, asi como un mapa para poder aplicar el proceso en los
productos.

« Distribuciéon: Es aplicar los canales de entrega de mercancia, teniendo en
cuenta las formas de pago, los costos y las facilidades, con el fin de llegar
adecuadamente a ios clientes.

« Servicio: Es contar con una estructura suficiente, que pueda servir a los clientes
en todas sus inquietudes, dudas o quejas. Incluye: ventas, servicio directo,
asistencia técnica, manejo de garantias etc.*

7.2 ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

La mayoria de las empresas que se manejan por este sistema de C.I, se encuentran en la
bisqueda de mejorar su nivel de competitividad en los mercados en los que se encuentran
posicionados, los cuales manejan dos variables de suma importancia como son: el costo y
el servicio prestado. A su vez se hallan a la vanguardia de los tiempos sosteniendo el
punto de equilibrio entre su capacidad operativa y la medicién o prediccion de
comportamientos de sus competidores, planteando la mejor estrategia de competitividad,
basandose para ello en el siguiente diagrama el cual servira de guia para el seguimiento

del proceso®.

 Encuesta realiza por los autores a las comercializadoras internacionales enmarcadas dentro del estudio.
$SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia estratégica. Planeacion y gestion — teoria y metodologia. 5~
Edicién. Santafé de Bogota: 3R Editores Ltda., 1997, P. 151,
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Diagrama 10. Estrategia de competitividad empresarial
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Fuente: Elaborado por el grupe investigador con datos recopilados en la entrevistas
realizadas a las C.| de Cartagena.

De acuerdo al diagrama 10, se indican los diferentes tipos de empresas que pueden existir
en este sector de comercio exterior, razén por la cual se presentan por bloques las formas
en que se puede dar segin el proceso a producir.

A continuacién se presentan las estrategias de competitividad que pueden manejar fas
empresas de aste sector de comercio exterior.

7.2.1 Comercializadoras Internacional sin estrategia. Se agremian todas aquellas que
fio presentan estrategias en la promocién de sus productos, en este blogue se ubican las
empresas que no tienen competencia en el mercado, es por ello que manejan costos muy
altos y los servicios son priacticamente nulos, son las empresas que tienen flujo de ventas
debido a que san los Gnicos en el mercado. No cbstante, en a este grupo de empresas,
este sistema de estrategias no son para cubrir un largo plazo, dado que solo es por un
periodo, pues llegara el momento que se presente otro competidor al mercado con
mejores servicios y precios, y todos los clientes se vayan para la competencia, esta es una
forma de poner parimetros en estas empresas debido a que la mayoria de ellas que
utilizan este sistema, abusan de los clientes, debido a que los dejaban sin forma de
negociar y sin mas alternativa de compras que ellos.
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7.2.2 Comercializadora Internacional con estrategia de productividad. Se encuentran
agrupadas aquellas empresas gue optan por una estrategia de productividad en donde se
compite con precios bajos, pero no se hace ningin esfuerzo por el servicio, ya que los
mismos costos lo impiden, son empresas que producen en serie y su producto es
masificado o popular, solo importa los bajos costos sacrificando el servicio. Estas
empresas que deciden por esta estrategia pueden caer en la trampa de baja calidad y
empezar a perder competitividad a pesar de sus precios tan bajos, por tanto deben estar
monitoreando permanentemente la satisfaccién de sus clientes.

7.2.3 Comercializadora con estrategia de servicio. Esta es la estrategia en donde el
servicic es muy alto, pero los costos son igualmente altos, en donde el cliente paga por un
servicio, por ejemplo los hoteles 5 estrelias, quien tenga como estrategia el servicio, debe
prestarlo tan bien y hacer tantas cosas que satisfagan al cliente, porque de lo contrario
perdera el cliente que paga un alto costo por un excelente servicio. Aqui se encuentran
muchas empresas de elite y manejo de clases o estratos altos, en donde ese factor
diferenciador hace imposible o casi imposible el acceso a otras personas o empresas y eso
produce una satisfaccion diferencial que pagan sin mas exigencias que un muy
buen servicio. Esta estrategia puede tener un excelente resultado cuando mejorando
levemente los precios hacia abajo pero dando la mejor calidad, captura lentamente otro
segmento del mercado que esté dispuesto a pagar por ello.

7.2.4 Comercializadora Internacional con estrategia de logistica. Sin embargo es
importante distinguir empresas que en la prestacidn del servicio logistico son muy
costosas y aunque el servicio es de calidad, los clientes no estan del todo convencidos
que ese servicio tan bueno tenga ese costo, pero no existe mas empresas o estan
“confabulados” con sus competidores, que en este caso deben ser pocos, para poder
manipular los precios. En esta pequefia trampa pueden caer los puertos Colombianos,
los cuales ain tienen altisimo nivel de utilidad, y pudieran deprimir mas los costos,
ejemplo de ello es como para el mismo servicio a entidades con altos movimientas tienen
unas tarifas diferenciales que no van acordes con la estrategia. Otras veces han hecho
tantas inversiones sobre dimensionadas, que quien esta pagando las amortizaciones son
los usuarios que tienen su carga “cautiva” o no tienen mayor campo de movimiento.

7.3 ESTRATEGIA DE LOGISTICA COMPETITIVA

Esta estrategia es de vital importancia debido que aqui es donde se presenta la verdadera
competencia entre las empresas y en donde se compite al mejor costo, al mejor servicio y
la mejor calidad. En este nivel es donde se presenta, que el consumidor es muy exigente,
no permite altos costos, ni baja calidad y mucho menos que no haya un buen servicio.
Esta estrategia presenta un dilema y hay que tratarla con sumo cuidado, debido a gue
cada empresa debe trazar su plan de accion,
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Los puertos colombianos, a pesar que presentan buenos estandares de calidad en sus
plataformas de puertos internacionates, aiin deben mejorar dado que la estrategia que
deben manejar es precisamente la que se trata, sin embargo los paises vecinos como
Panama y Venezuela pueden obligar a cambiarlos de estrategia o entrar en una crisis en
donde la carga fluya por otros lugares, las empresas en general saben que estan
pagando unos costos altos pero no han tenido capacidad de recién, si por ejemplo se
formara un “pool” de empresas que reviviera la opcién de una estrategia de logistica
competitiva como puerto de arribo, fos ahorros serian inmensos y el incremento de
cargas aumentaria, lo que haria que nuestros empresarios fuesen mas competitivos a la
hora de volver a exportar los materiales ya transformados en bienes finales®. El
tratamiento de esta estrategia es necesario que se maneje de una forma mas concienzuda
debido a que en ella se contemplatodo un esquema logistico, y se deben mirar ¢
implementar otros aspectos a tratar.

7.4 PERFIL DE ACTIVIDAD LOGISTICA

La logistica es una labor que integra varias areas de la empresa con el fin de optimizar el
proceso de produccion y distribucion del producto; la misma distribucién internacional de
los productos contiene todos los pasos necesarios para la exportacion desde que esta
listo hasta el lugar de destino. Para asegurar el éxito de la exportacion, es necesario
realizar el proceso dentro de un plan logistico empresarial e integral.

7.4.1 Logistica de Exportacion. Los procesos que se adecuan a los distintos parametros
propios de empresas del sector de comercio exterior manejan sus estructuras de manera
integral y que a la vezZ engrane en los demas mecanismo de [as empresas.

# Logistica Empresarial: es un proceso de planificacion, operacién y control del
movimiento y almacenaje de mercancias desde el abastecimiento de materias primas,
hasta el punto de venta del producto terminado, con el proposito de satisfacer los
requerimientos del cliente, en condiciones de Optima calidad, justo a tiempo, y
precios competitivos. La logistica es una actividad interdisciplinaria que vincula las
diferentes areas de la empresa, desde la programacién de compras hasta el servicio
posventa, pasando por el aprovisionamiento de materias primas, la planificacién y
gestion de la produccion, el almacenamiento, manipulec y gestidbn de stocks,
empaques embalajes, transporte, distribucion fisica y los flujos de informacion®.

% Distribucion Fisica Internacional: es el sistema que permite visualizar la cadena de
eventos por la que atraviesa el producto de exportacién desde que esta listo en el

* REPUBLICA DE COLOMBIA. Resolucion 1894 de 2003. MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA

Y TURISMO.
www.logistica.enfasis.com

119



{ocal del exportador hasta gue llega al locai dei comprador. Un plan de distribucién
fisica para exportacion permite evaluar, en funcion de alternativas de transporte,
costos y tiempos, las mejores opciones de cada uno de los componentes de la
distribucion fisica internacional (DFI).

En un plan de DFI el producto se convierte en carga o en un embarque. Las principales
variables que se deben tener en cuenta para el analisis de la DFI para la exportacién son
las siguientes:

» Caracteristicas del embarque: Producto, caracteristicas de la carga, condiciones de
venta y lugares de paso.

» (Componentes de costo y tiempo de transito: en el pais exportador, durante el
transito internacional y en el pais importador®.

Entre los principales componentes directos de costo se encuentran: embalaje, mercado,
documentacidon, unitarizacién, manipuleos, seguros, transporte, almatenamiento,
aduaneros, bancarios y agentes.Se deben considerar ademas costos indirectos como son
los administrativos y financieros.

Para cada una de las variables que integran el proceso de DFI, usted puede acudir
directamente a los suministradores del bien o del servicio, pero la integracion de la
cadena debe ser elaborada por el exportador y objeto de seguimiento y ajuste
permanente, pues el disefio de la DFi para cada cliente, producto o mercado se asemeje a
un traje hecho a la medida®™.

7.4.2 Implementacion de estrategia. Las empresas del sector de comercio internacional
plantean distintos ambientes en la consecuciéon de sus metas y aprovechamiento de los
recursos que disponen las mismas, es por esto vital mostrar una radiografia de la manera
como deben llevar los productos y las estrategias a implementar para conseguir fa
optimizacién de los mismos.

En logistica se denomina Cross-Docking a la practica de descargar una mercancia desde
un contenedor de gran capacidad, o tren entrante para cargaria en camiones de reparto de
menor volumen y capacidad. El objetivo es cambiar el medio de transporte, transitar

Ewww.acolog org
¥ REPUBLICA DE COLOMBIA. Resolucién 1894 de 2003. MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA

Y TURISMO,

120

s

Al



materiales con diferentes destinos o consolidar mercancias provenientes de diferentes
origenes®®,

# Estrategias de logistica urbana: de todas las ramas de la logistica, la logistica
urbana es probablemente el segmento que esta experimentando mayores cambios,
después de todo, es aln un area en construcciéon que, tal y como explica la revista
Enfasis Logistica:

‘Abarca un conjunto de problematicas, entre las que se destaca la distribucion fisica
urbana-metropolitana de mercancias, que incluye todos los procesos en las cadenas de
suministro, en particular, el transporte, la gestion de inventarios, el procesamiento de
pedidos y el servicio al cliente, asi como el resurtido en puntos de venta fisicos y los
procesos de entrega capilar o consolidado para e-commerce”.

De ahi que identificar las tendencias de la logistica urbana que estan dando mejores
resultados, como se ha visto en varios paises que lo han implementado, sea vital para
definir los lineamientos bajo los cuales se desarrollara el tema de! transporte urbano en
los proximos afios, con relacidon a la cadena de suministro y a las nuevas formas como se
debe relacionar con los consumidores.

i# Tendenrcias globales para la innovacion del sector: las siguientes son las
tendencias globales que marcaran la innovacion del sector en los proximos afos:

1. Reduccion de inventarios a través de centros de distribucion jerarquizados y
cross-docking: actualmente se trabaja en mejorar la interaccion entre la logistica y
el marketing, con el objetivo de gestionar de una forma mas integral el ciclo de
vida de cada producto para evitar que haya un desequilibrio desmedido entre la
oferta y la demanda, garantizando asi que solo haya los centros de distribucion
{CDS) realmente necesarios para satisfacer las necesidades de los clientes.
Distribucion centralizada, haciendo uso del cross-docking como ailternativa a fa
expansion de los CDS, ahi esta la clave para garantizar la efectividad de la
comercializacion en las ciudades mas grandes.

2. Procesamiento de pedidos y atencion a clientes: segun la revista Enfasis
Logistica, “ef procesamiento de los pedidos es uno de los cuatro procesos logisticos
clave y estd intrinsecamente asociado a otros dos, la gestion de inventarios y el
servicio al cliente”. Por eso, paises como Colombia, México, Brasil y Argentina, se
empiezan a integrar estas areas, transformando la forma en que se toman los
pedidos, para asegurar, por una parte, que ¢l cliente siempre encuentre |o que esté
buscando y, por la otra, que la produccion esté siempre ligada a las necesidades
reales del mercado.

Swww._logistica enfasis.com
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Pedidos por lotes y pulverizacion de las entregas en e-commerce: en e-
commerce, hay dos practicas logisticas que estan demostrando excelentes
resultados:

a. Los pedidos se procesan en lotes, es decir, sélo cuando se acumula un lote
minimo de pedidos, bien sea por tiempo o por haber superado un umbral
previamente determinado.

b. lLa entrega, que incluye el transporte, se hace de acuerdo al nivel de demanda
[ror telecompra o compra a distancia, a las caracteristicas de la zona urbana y
a la disponibilidad y aceptabilidad de puntos de entrega alternativos.

Logistica inversa, normas y politicas de reciclado: tal y como explican en Enfasis
Logistica, “la utilizacién de envases, empaques y embalajes de materiales
reciclados y reciclables es la mejor estrategia para la gestion de la basura
doméstica; es la manera de reducir al maximo la utilizacion de insumos virgenes y
de generar la menor cantidad de residuos que deben desecharse”.

Introduccion de innovaciones de tecnologias de la informacion en logistica:
entre fas innovaciones en tecnologias de informacién que seran utilizadas en las
operaciones logisticas de las empresas podemos encontrar, por ejemplo, el uso de
la radiofrecuencia para la recepcién de mercancia y la gestion de inventarios en
anaqueles, y la implementacion de sistemas de posicionamiento global.

Innovacion en la tecnologia de vehiculos: a medida que pasan las generaciones la
tecnologia va avanzando con un desenfreno mayisculo, lo cual hace que las
empresas se deban mantener a la vanguardia en cuanto a tecnologia se refiere
para poder mantenerse y estar al dia con la competencia; entre las innovaciones se
encuentran: motores hibridos diesel turbo cargado/eléctrico, aseguramiento de
cadenas de frio para la distribucién fisica de productos agroalimentarios y
equipamiento con navegador GPS y computadora a bordo, entre otros.

Externalizacion de operaciones mediante operadores logisticos con flotas
dedicadas: segun estudios recientes, realizados por la UNAM, se puede demaostrar
que [as empresas lideres en la fabricacion de productos de consumo masivo estan
dejando sus operaciones logisticas en mano de terceros, operadores logisticos
especializados que disponen, generalmente, de centros de distribucién y fiotas de
vehiculos propios, cuyas caracteristicas varian de acuerdo a las necesidades de sus
clientes. Esto es que la mayoria de las empresas del sector externo dejan a los
especialistas la labor de engranaje de la logistica, debido muchas veces a que la
empresa le resulta mas economico y es mas eficiente que sean terceros quienes la
realicen y asi asegurar que se haga de manera mas optima.

Preferencia para la localizacion de soportes en centros logisticos: una de las
tendencias globales de mayor interés para el disefio de politicas plblicas, segin la
revista especializada“Enfasis Logistica”, es la preferencia empresarial de establecer
y/o buscar soportes logisticos de plataforma, es decir, preferir la localizacion de la
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infraestructura propia o de operadores logisticos para la togistica de la distribucin
fisica en centros o parques logisticos™'.

7.5 PROGRAMA DE EXCELENCIA

7.5.1 Gestién de 1a demanda, clave del éxito. “La gestién de la demanda no es hablar de
prondsticos ni de planificaciébn solamente, sino equifibrar fa oferta y demanda en el
transcurso del tiempo, en tiempo real y durante la planificacion”, afirmé Larry Lapide,
Director de Demand Management SolutionsGroup.

Segtin lo dicho por Larry Lapide se puede notar gue son tres los procesos principales de la
gestién de la demanda en el largo, mediano y corto plazo; “el primero es la preparacion de
la érdenes (tictica); el segundo es la definicién de las expectativas del cliente (estrategia);
y el tercero son las érdenes, que es la operacion y ejecucion en si”, explico Lapide.

Ademas, se llega a la conclusion que la optimizacién es una combinacion de oferta y
demanda, donde se deben saber cuales son las verdaderas necesidades del cliente, es
decir, lograr un equilibrio. Por otro lado destaca que: “para comercializar la cadena de
suministro se deben crear procesos optimizados, que no se refieren principalmente a la
reduccién de costos e inventarios, ya que también apunta a incrementar las ganancias’.

7.5.2 Cadenas de suministros vivas. Por su parte se tiene en cuenta la vision de que hay
que tener en cuenta al talento humano en el proceso de gestion logistica debido a que al
menos un buen porcentaje de las actividades que se realizan al interior de la empresa son
realizadas por los trabajadores. Debido a eso, se hace imperioso que los encargados de la
logistica, los ejecutivos logisticos, poner mayor énfasis en las relaciones humanas que se
establecen en las diferentes cadenas logisticas, desde los mercados hasta la entrega del
producto al cliente final; esta combinacion entre la tecnologia, el recursos humano y un
buen servicio al clientedan como resultado una mejor solucion en ef mercado.

Asi mismo se puede notar que del total de las estrategias que se intentan implementar en
una empresa del sector externo la mayor parte queda solo en letra muerta y ho se llevan a
cabo, cobijando solo unas pocas estrategias son las que salen a flote no siendo las mas
preponderantes para que se forme de una mejor manera los negocios®,

SlC ASTELLANOS RAMIREZ Andrés. Manual de gestion logistica del transporte y distribucion de
mercancias. Ediciones Uninorte, Barranquilla, 2009. 270 P.
8 Encuesta realizada por los autores a gerentes del sector de Comercializadoras Internacionales en Ia ciudad

de Cartagena.
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7.5.3 Pronodsticos sin certeza absoluta, Para el pronodstico de nuevos productos no existe
una sola técnica perfecta, debido a que cada caso es diferente y aplicable segun el mismo.

Existen técnicas que se basan en juicios y no en informaciones, otras donde se
estructuran pensamientos para llegar a conclusiones, y también existen 1ecmcas de
investigacion de mercados, asi como cuantitativas que luego llevan a un analms mas
concienzudo. :

7.5.4 Casos de éxito: el escenario favorable. Gilberto Jiménez, Director de llcagistica de
Casa Cuervo, y Rafael Reyes, Gerente de Suministro y Logistica de DuPont para Maxico,
Centroamérica y Region Andina, presentaron dos casos de éxito sobre e-l tema de
recuperacion: |

“El primero destacod que los retos de la cadena de suministro de su compaﬁ;ia versaban

sobre el entendimiento del negocio de sus clientes, mercados y demandas, sus

T

capacidades, asi como ofrecer una propuesta de vafor diferenciada. En iel caso de

resiliencia, Rafael Reyes expuso que su compahia se ha enfocado en desarrollar redes con
el fin de mejorar el conocimiento y alcanzar practicas mas eficientes.

En DuPont, ejemplificod, se realizan indicadores de desempefio en el transpom%z para tener
un mayor control de la mercancia y ofrecerla al cliente final en buen estado; con eso,
anadio, se monitorea ¢l envio y se conocen cuales son las oportunidades y Ios riesgos en
la red de transporte”.

7.5.5 Desarrolio de nuevas capacidades. Con el fin de construir una! cadena de
suministro competitiva y sostenible, es necesario desarrollar nuevas capacndaldes dentro
del marco de gestion de las empresas del sector. La tarea no sélo es optlmlzar el sistema
de produccidn, sino entender hacia donde va dirigida esa meta. En los Ultimos afios se han
presentado cambios estratégicos en la cadena como el uso inteligente de la tecnologiay la
focalizacion en el ambiente como un medio diferenciador respecto a la competencia.

1
:

Las tendencias importantes para el futuro de la misma tienen que ver con Ias. relaciones
laborales, la cercania con los clientes, el nivel de colaboracion interno y externo de las
empresas y su visibilidad. Incluso el entorno de la cadena tendra variables ilgadas ala
toma de decisiones, gue se distribuira a través de toda la organizacién empresarial para
que el talento humano responda rapidamente al cambio; y gran parte del trabajo sera
realizado por equipos globales e interdisciplinarios que colaboraran de manera dlgltalss.

SCASTELLANOS RAMIREZ Andrés. Manual de gestion logistica del transporte y d1str1buc1én de
mercancias. Ediciones Uninorte, Barranqguilta, 2009. 270 P.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMEDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

Haciendo un analisis de los puntos mas relevantes de la informacidon recopilada durante
todo el proceso investigativo, el cual apuntaba a determinar la viabilidad de la creacion de
una empresa comercializadora internacional (C.1.), se presentan las conclusiones donde se
plasman los resuitados y logros alcanzados vs objetivos especificos, a través de una
matriz de incidencia que demostrdo el cumplimiento de cada uno de ellos, pasos
fundamentataes para alcanzar el objetivo general,

1. Se puedo comprobar una vez procesada fa informacion, que se recopild a través de
las entrevistas realizadas a las C.l., objeto de este estudio, que S/ es factible su
creacién, por cuanto uno de los beneficios de este tipo de negocios (C.1.) es el
excelente margen de utilidad que deja, ademas de los beneficios tributarios que le
son concedidos. Igualmente el 52% de estas C.l. coinciden en que una de sus mayores
fortalezas es la alta demanda de los productos colombianos en los mercados
internacionales y el reconocimiento de la buena calidad del preducto y/o servicio, por
las caracteristicas de los mismos.

2. El 70% de las Mipymes (C.L), ratificaron que el mercado cambiario en Colombia les
afecta notablemente y no solo a ellos, sino también afecta la negociaciéon con los
clientes en el extranjero; ademas de [a competencia desleal que es otro aspecto que
pone en desventaja a estas empresas.

3. El 52% de estas C.l. estan de acuerdo que el principal objetivo de estas empresas en
cuanto a su desempefio en el mercado, es aumentar el margen de utilidad, el cual le
facilita obtener mas ingresos y asi posicionarse como una empresa solida. El 26% de
{as Mipymes, coinciden que mejorar el aseguramiento de la calidad es fundamental en
este tipo de empresas, ya que esto le permite un mejor manejo de sus procesos y de
esta manera el servicio se presta con calidad. Pero el 22% de estas C.|. admiten que
deben disminuir los costos de produccion para aumentar el margen de utilidad bruta
en la empresa.

4. No obstante, el 40% de las C.|. opinan que para lograr ventajas competitivas hay que
realizar cambios en su estructura organizacional y en su proceso productivo, de esta
manera podaran competir con las otras comercializadoras existentes en el mercado.
El 8% adujo gue se deben realizar actividades que generen cambios en la organizacion
¥y administracién del negocio, siempre apuntando hacia la innovacion y hacer
constantemente mejoras en su administracién, pues afirman ellos “que este es el
principal motor o engranaje en una empresa que quiera se exitosa”,
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5. Por otra parte, el 42% de las Mipymes coinciden en que la estrategia utilizada para
tener mayores aliados en el mercado nacional e internacional, es satisfacer al maximo
las necesidades y expectativas de los clientes, con los cuales mantiene el nivel de
cornercializacion para el normal desarrollo de estas empresa. El 40% opina que la
mejor estrategia es ofrecer un servicio de alta calidad y a buen precio, con el fin de
mantener la demanda satisfecha y de esta manera incrementar sus ingresos. El 18%
esta de acuerde que las alianzas estratégicas son fundamentales para las C.I., por
cuanto ayuda a mejorar el proceso productivo de comercializacién y venta de
servicios, haciendo mas eficiente el proceso y recibiendo excelentes beneficios
econamicos.

6. Dentro de las asescrias externas que deben tener permanentemente las C.I., el 100%
esta de acuerdo por recibirlas en las areas de mercadeo, impuestos, contabilidad-
finanzas, juridica, manejo de inventarios y ventas, con el fin de administrar los
negocios de la mejor manera posible, sin incurrir en ningun tipo de sancién ni de
pleito juridico, ni administrativo.

7. Por ultimo y muy importante, hay otro problema que a las C.I. les afecta y es que, en
el sector maderero (fabricacion de muebles en madera) existen dificultades y peligro
de tipo ambiental, por las actividades que ellos desarrollan en su proceso productivo,
pues es sabido que estos son clientes potenciales de las C.1, puesto que utilizan sus
servicios para la comercializacion, venta y transporte de sus productos en el
extranjero.

A continuacién, mediante una matriz de incidencia se mostrara el cumplimiento y/o logro
de cada objetivo especifico lo que determind la viabilidad y el logro del objetivo general.
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8.2 RECOMENDACIONES

A pesar de que todos los objetivos se alcanzaron de forma satisfactoria, no esta demas
citar las siguientes recomendaciones que seguramente serin una luz para el manejo y
direccionamiento de una comercializadora internacional:

1. En la parte del manejo cambiario se recomienda ser muy cauteloso debido a que
del buen manejo de este depende en buena parte el éxito del negocio de las C.I.
se observa que el réegimen cambiario en Colombia es muy estricto y sancionatorio,
pudiendo caer en una sancién que la mayoria son muy costosas y de esta manera
perjudicar la estructura financiera de la empresa.

2. la presentacién de los informes a la direccion de impuestos y aduanas nacionales
DIAN como son los de elaboracion de certificados al proveedor y el de compras
anuales; se recomienda que sean enviadds en los plazos establecidos debido a que
estos pueden ser causal de la cancelacion de la resolucién como comercializadora,
internacional.

3. En cuanto\q_l manejo de la operacién' de comercializacion de los productos, se
aconseja analizar y ser muy cuidadoso al momento de realizar la cadena de
comercializacion, debido a que el mal manejo de esta puede aumentar
notablemente los costos y gastos y por ende disminuir el margen de utilidad.

4. Por altimo se recomienda la utilizacién de esta figura de las C.| para las ideas de
negocios, cuando se aspira a tener una empresa como esta para realizar
exportaciones, ya que son muy sencillas de manejar siempre y cuando cuenten
con una estructura organizativa bien estructurada, las metas a alcanzar
claramente definidas y que en la parte tributaria y cambiaria cumplan todos los
requisitos que les requiere las leyes colombianas y de estas forma gozar de
muchos beneficios que le da la misma.
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ANEXO A

/80

iy

FORMULARIO DE SOLICITUD DE INSCRIPCION PARA

UNA EMPRESA

e =

QUE SE VA A CONSTITUIR EN C..

T A R T T

R e

. 7 QUE SE VA A TRANSFORMAR EN Cl.

FECHA DE SOLICITUD

[DIA] [ MES | I

ANO [

INFORMACION GENERAL

RAZON SOCIAL NIT
CIUDAD TELEFONO
DIRECCION DE OFICINAS FAX
DIRECCION PLANTA CULTIVO E-MAIL
REPRESENTANTE LEGAL AA.

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL DE LA EMPRESA

PROGUCCION Y COMERCIALIZACION

l

EXCLUSIVAMENTE COMERCIALIZACION

CAPITAL EN PESOS COLOMBIANOS

ORIGEN DE CAPITAL PAGADO

AUTORIZADO NACIONAL % {
SUSCRITO
PAGADO EXTRANJERO % |

EXPORTACIONES PROYECTADAS COMO ClL.

EN DOLARES GENERACION DE EMPLEQ COMO C.L.

PRIMER ANO DIRECTO |
SEGUNDO ANO
A PARTIR DEL TERCER ANO INDIRECTO t
EXPORTACIONES REALIZADAS ANTES DE SER | PAISES DE DESTINO:

C.I. EN DOLARES

ANO ANTERIOR A ESTA SOLICITUD ]

PRODUCTOS A EXPORTAR:

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Objeto Social principal :La comercializacion y venta de productos colombianos en el

exterior, adquiridos en el mercado interno o
fabricados por productores socios de las
mismas.

Socios y % de participacion:

ESCRITURA DE CONSTITUCION

NUMERO FECHA

NOTARIA

dd___mm___aa_____

CANALES DE COMERCIALIZACION (Nombres, Direccion Teléfonos, paises)

PROPIOS:

CON FIRMAS EXTRANJERAS

AGENTES:
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IMPORTADORES DIRECTOS:

OTROS CANALES:

PROVEEDQRES NACIONALES ( Nit, razon social, direccion, teléfonos, ciudad, productos a
proveer aia Cl.)

OBSERVACIONES:

NOMBRE Y FIRMA DEL REPRESENTANTE
LEGAL
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ANEXO B

[,

o FORMULARIO CERTIFICADO AL PROVEEDOR - “CP* DIAN

A krkn R L T R Ty P TR L L I
ST b o s o of Ragiabe aw e O C1 (Lo Cidnes POrAC.) M s IVAO G
I Rviturte 5 Amoass el pyasenia CP Sebin S Sh0rcd. SA24T 08 Kit MEKEES Eaabiocing en i Leyk

DENTIRGACION DE LA SOCIEGAD DF GOMERCIALIZACKIN INTERNACIONAL G, I°
1 mgowssoun | M NT
7] nnmm[ [ Coutms I IE‘J r-uwml  Ema
1] i e FEGETHD| 1] Fachia o lnacripoitn en-of REGISTRO DE C.L: {samatneiid}
] Fachin de Fackud (8 e A Provesdor (snssmit] [l Acumulnos compres por Mk (NG du 7]
[rm3] Aoumnnen comone. por Crnesii (M Bo Bymare Y | E127 ientiicacion del Bicresira e Gompe (Ne.)
[d] FECHACEEXPROKION DEL P {nmeimoddc) I o
[ woowicioones Eske CF mexsiica iokawmerws & P Ho.} ) DoFects mewmmias. | ]
DENTRICAGION DEL PROVEEDIOR NACIONAL DE LAS ENCANCIAS O DE LGS SERVICKSS DFIERIENOS DR LA PROGUCCION (39
G~ NOMBEE DEL PHOVESDOR Al  NIT Proveedor [ia] Tearn Ll DIRECCION del Provesdar
MERCAMNCIAS WACAINAY ES ADCLERIGAT FARA:
) Exporiar ser el estado i {3 Tranmlormer y EXPOTLY Auers o, syren, Purses y Mace
WERCAMCIAT RACIONALES ADCANEIOAS & NTLLD OF:
EXENCIONES YCOBUTARIAS EN ESTE CP ;
[Fvl Tiaier ol 0% Enchoon ot VA | 1= Valex Fical 35 Ecancen ™ T
RELACION DE LAS MERCANCIAS RACIONALES O OF LOS SP

(] 1] [ G ] G w0

— ¥ TOTATES
T3] FECHA LDETE AR EXPORTAR ESTAS MERCANCIAS faazsimmiod)
Clexcnd the}
Expadon de s CMIRE ¥ EiRMEA DEL RESVHESENTANTE LEQAL
e prren
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