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RESUMEN

La globalizacion implica, competencia entre todos, un dia a dia lleno de ideas,
propuestas y proyectos. Venezuela, posee muchas riquezas y productos aptos para
exportar. Distintos gerentes de empresas han demostrado que si puede exportar
productos terminados de manera eficiente en mercados altamente competitivos,
ejemplos que de ser imitados por otros, podrian revertir la balanza y cambiar la
imagen del pais, de exportadores de materias primas a la de productos elaborados
con un alto valor agregado. Por medio de este proyecto se quiere demostrar la
influencia positiva que poseen las exportaciones no tradicionales que se realizan
en el aparato productor econdmico del pais. De igual manera conocer los
diferentes procedimientos y exigencias que ésta posee para realizarse de manera
efectiva, sirviendo como punto de partida para aquellos sectores que no cuentan
con una informacion amplia en cuanto al proceso de exportaciéon. Tomando como
punto de partida una metodologia de campo descriptiva debido a su naturaleza, se
realizd un andlisis minucioso de cada una de las problematicas, tomando como
ejemplo una fraccion representativa de las empresas que realizan esta actividad
como resultados positivos. Se pudo conocer que todas las empresas poseen su
estrategia de mercado pero confluyen en una aspecto positivo, el deseo de mejorar
y perfeccionar su producto para representar al pais en el mercado internacional. Es
bueno destacar, que el hecho de profundizar, prepararse y mejorar cada dia
aspecto tecnoldgicos y gerenciales, sirven de punto de apoyo para realizar una
buena gestion, afrontando la actual situacion econdémica para poder hallar los
factores que contrarresten la inestabilidad y la desconfianza, quedando claramente
detectada la necesidad de seguir preparandose y desarrollandose en el sector
econdmico, financiero y social.
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INTRODUCCION

Investigaciones en torno a las posibilidades de las pequefias y medianas
organizaciones en un mundo globalizado donde la tendencia a la desaparicion de
los mercados domésticos, obliga a todas las empresas a fabricar bienes y servicios
con caracter y calidad universal, no importando el tamafio y caracteristicas del
fabricante. Esto esta produciendo que muchas unidades empresariales de reducido
tamafo estén cerrando sus puertas ante el empuje de organizaciones con un
comportamiento internacional en su estructura, gerencia, presentacion, costo,
precios, etc.

Las industrias en esta nacion, no se prepararon para este tipo de situacion y
la ha encarado con medidas tradicionales, enfoques nada imaginativos y con
tendencias a regresar al pasado, cosa que nada bueno pronostica, solicitando
proteccién y apoyo financiero en los mismos programas de antes, con las mismas
politicas y con las mismas orientaciones.

Si se quiere permanecer en el mercado, o alin mejor si se quiere avanzar,
desarrollar y expandirse, se debe plantear en forma mas decidida la dificil tarea, el
complejo programa de la conquista de los mercados internacionales. De alli que
estas organizaciones requieran, urgentemente, de un armaz6n conceptual
importante que les permita adelantar la tarea. Esta estructura requiere de
imaginacion, decisiones firmes y, sobre todo, de un plan estratégico para obtener
el éxito.

Una de las grandes limitaciones a la hora de pensar en conquistar
mercados externos, es la capacidad para abastecer pedidos de cierta envergadura,
aunque no todas poseen dicha limitacion, ésta tiene como obligacion, para ir

aprendiendo el arte de conquistar mercados, tratar de conseguir paises pequefios,



no muy exigentes con respecto a calidad y empaque, a fin de prepararse para la
tarea de aspirar a mercados mas sofisticados. Sin embargo, existen otras formas de
entrar en esos mercados mas exigentes, grandes, como lo son los consorcios de
exportacion, ensayados en muchas naciones en vias de desarrollo con gran éxito,
inclusive Venezuela.

Los consorcios de exportacion son asociaciones voluntarias de pequefios y
medianos productores que unen sus capacidades de produccién, conservando su
independencia en el mercado local, para conquistar mercados externos. Estos no
son gremios ni asociaciones de productores, son empresas comercializadoras,
dirigidas por profesionales expertos en comercio exterior, que persiguen el lucro
para beneficio de sus socios, 0 sea los pequefios y medianos empresarios de
productos para exportacion .En este proyecto se tiene como propoésito principal
demostrar la importancia que tiene las exportaciones no tradicionales, en el
desarrollo de la economia venezolana, conocer los procedimientos que se realizan
en esta actividad, describirlos, demostrar la influencia que tiene la modernizacion
del aparato productivo en la economia del pais, y en fin todos aquellos tépicos que
se relacionan con el mismo; Debido al enfoque tomado, se encuentra claramente
definida como una investigacion de campo, donde se toma la problematica de la
realidad y ella define el proceso de la investigacion. La principal fuente de
informacidn sera la bibliografica y la entrevista.

Este proyecto ha sido dividido en cinco capitulos. En el primer capitulo, se
plantea el problema de investigacion, sus objetivos, la importancia y justificacion
de la investigacion. En el segundo capitulo, se presenta el esquema tentativo del
estudio propuesto y se introducen comentarios en relacion a la bibliografia que
inicialmente fundamenta este estudio; En el tercer capitulo, se incorporan las
orientaciones metodologicas que se han de seguir en el marco de la investigacion
que se propone realizar, a fin de operacionalizar las exportaciones no tradicionales
venezolanas, en el cuarto capitulo se someten a andlisis los resultados obtenidos,

todo esto para obtener una visién global, clara y logica de la problematica y sus



posibles planteamientos. En el quinto capitulo se concluye de forma objetiva,
dejando visto todos los andlisis y su aplicacion con respecto a la realidad, de igual
manera su plantean recomendaciones para mejorar e influir positivamente en el
desarrollo de la economia venezolana, se presenta también de una forma clara y
precisa la bibliografia empleada y analizada por el autor comprobando la
veracidad del problema planteado.
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CAPITULO |

PROBLEMA

1.1 Contextualizacion y Delimitacion del Problema.

Venezuela se encuentra en este momento tratando de mantenerse y salir a
flote, en cuanto a pobreza y desempleo, todo esto dependiendo en un ochenta y
cinco por ciento (85%) de las ventas de crudo. Las ventas no tradicionales al
exterior se han duplicado desde 1997, pero no han logrado arrebatarle el primer

lugar a las ventas de petréleo [www.ine.gov.ve, Consulta: agosto, 2005].

Las exportaciones no tradicionales venezolanas, conformadas por todo
aquello que no sea hierro ni petréleo, se han fortalecido a lo largo de los ultimos
afios. Sin embargo desde 1997, el afio de mayor actividad exportadora
(aproximadamente cinco mil trescientos millones de dolares), las ventas no
tradicionales han disminuido paulatinamente y para mil novecientos noventa y
nueve se obtuvo una venta de mil millones de ddlares ($ 1.000.000.000) menos
que durante mil novecientos noventa y siete [www.ine.gov.ve, Consulta: agosto,
2005].

Si bien es cierto que las empresas exportadoras responden a parametros
distintos a las empresas que producen para el consumo nacional, no es menos
cierto que los acontecimientos politicos y econdémicos del pais las afectan de
forma similar; Cabe destacar que Venezuela necesita tener una economia estable,

fortalecida no s6lo por uno o dos productos que la mantienen relativamente
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equilibrada, sino por todos aquellos productos, que si bien han estado marginados

por el oro negro, no dejan de tener importancia.

Es necesario darle el valor real a todo lo que se produce en el pais, explotar
productos no tradicionales, marca la pauta a seguir para contar con una base
econdmica estable y una apertura al exterior excelente, basada en calidad y
eficiencia en todo lo que se produce, para ello se necesita contar con una serie de
requisitos y pasos que deben seguirse para lograrlo, ya que en muchos casos para
la pequefia y mediana empresa, el exportar productos no tradicionales desde
Venezuela se ha convertido en una panacea, debido a que se le presenta un
ambiente no muy claro por no tener la informacion necesaria, y no contar con el

apoyo respectivo.

En Venezuela existe el Fondo de Financiamiento a las Exportaciones
(FINEXPO), el cual se encarga de otorgar financiamiento a tasas preferenciales a

los exportadores de productos no petroleros.

Existen dos modalidades de financiamiento, por un lado, el directo que
cubre operaciones tales como estudios de factibilidad, estudios de mercado, gastos
promocionales, inversiones fijas para empresas agricolas, financiamiento de
inventario y financiamiento al importador, y por otro lado, el indirecto que cubre

operaciones de preembarque y de post-embarque.

Parafraseando, segiin Carlos Guevara, como director de comercio exterior
del Ministerio de produccion y comercio, en una entrevista dada a la revista
Dinero en el afio 1998, las pequefias empresas, son un factor clave para entender
la economia futurista, si bien se puede comparar con la norteamericana, ya que en
ese estrato se incluye el noventa y nueve coma siete por ciento (99,7%) por ciento
de todas las empresas, emplean cincuenta y tres por ciento (53%) de la fuerza de

trabajo y facturan cincuenta y un por ciento del total de la produccién privada.

Todo conlleva a tomar conciencia en cuanto a promover un sector

econdmico hay que intentar conocerlo primero, lo que implica la superacion de
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los prejuicios y el establecimiento de un sistema de seguimiento que permita
establecer con propiedad los siguientes aspectos: las contribuciones de la pequefia
y mediana empresa a la economia nacional: una evaluacion permanente de sus
signos vitales, con el fin de determinar sus debilidades y amenazas, la definicion
de los impactos que las leyes y demas regulaciones publicas tienen en las
pequefias empresas, y el monitoreo permanente de las condiciones de

financiamiento del sector industrial.

Reactivar la economia venezolana y lograr una mayor participacion de la
economia no petrolera en el abordaje de los mercados internacionales tiene como
condicion esencial encarar con seriedad un mayor apoyo y promocion de la

actividad empresarial.

En consecuencia el proposito de la presente investigacion como primero es
demostrar la importancia que tienen las exportaciones no tradicionales en el
desarrollo de la economia Venezolana y luego examinar cuidadosamente diversos

aspectos de este asunto en general.

1.2 Interrogantes de la Investigacion

¢Influird de forma positiva la activacion de las exportaciones no

tradicionales en la economia venezolana?

¢Repercutira sobre el avance y desarrollo de la economia venezolana,

nuevos enfoques Yy facilidades para las industrias de productos no tradicionales?
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1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

-Determinar la importancia que tienen las exportaciones no tradicionales
en el desarrollo de la economia venezolana.

1.3.2 Objetivos Especificos.

-Analizar la problematica que se presentan en el campo de las exportaciones no
tradicionales.

-Conocer el Marco Legal en el que se establecen los pasos y requisitos para las
exportaciones.

-ldentificar los elementos esenciales para la presentacion de productos con
vista a la exportacion.

-Conocer las experiencias obtenidas en la exportacién de productos no

tradicionales desde Venezuela.

1.4 Justificacion

Debido a que las exportaciones juegan un papel primordial en el desarrollo

de la economia venezolana y de ellas depende si el pais avanza y se desarrolla,
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surge asi del andlisis de la problematica existente en esta area, la necesidad de
formular nuevas estrategias en cuanto al avance de la pequefia y mediana empresa,
la obtencion de una serie de datos que seran utilizados para aumentar la
productividad de toda la industria, sirviendo de guia de accion para la
introduccién en el mercado de exportacién, de productos que hasta ahora no han
sido tomados en cuenta como pilares fundamentales de la economia venezolana;

aspecto que se reflejaria positivamente tanto dentro como fuera del pais.

La tragedia provocada por las lluvias el mes de diciembre de 2000 no sélo
alteraron muchas de las vidas que quedaron en varios estados del pais, sino que
también dieron un golpe final a la ya deprimida actividad comercial de 1999, ya
que aun se cuantifican las pérdidas sufridas por mercancias de la aduana de la
Guaira por entregas no efectivas, debido a la afectacion de las vias. También hubo
influencia en la caida de las exportaciones no tradicionales en Venezuela. Carlos
Guevara, Director de Comercio Exterior del Ministerio de Produccion y
Comercio, sefiala en la Revista Dinero de 1999, que el torbellino que surgio de la
crisis asiatica, por efectos directos y por el impacto sobre los socios comerciales y

sobre los mercados de destino.

Esto llama la atencidn, en cuanto a la importancia que posee continuar en
el proceso de desarrollo y capacitacion para exitosas exportaciones no

tradicionales a futuro.

Por otra parte, el conocimiento de éste tema beneficiara directamente al
venezolano, productor, trayendo una visién futurista de desarrollo y como
consecuencia beneficios no solo a corto sino a largo plazo; Considerandose que
una investigacion orientada a la formulacion de aspectos indispensables para
reformar y mejorar la imagen del pais en el exterior, tomando como puntos de
referencias el poco conocimiento de los productos de primera calidad que se
exportan desde Venezuela y que no son explorados por paises extranjeros, el

posible mejoramiento y desarrollo del aparato productivo, como una de las
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principales fuentes de empleo y bienestar econdmico nacional, se encuentra
plenamente justificada, en la medida que los resultados que se obtienen en el

mismo, den respuestas validas y satisfactorias a las interrogantes planteadas.

3.6.5 Sistema de Variables

3.6.5.1 Definicién Conceptual

La definicion conceptual, se encuentra estrechamente relacionada con el
cuerpo tedrico en el cual se basa la investigacion, en ella se establece
especificamente el significado que ha de otorgarsele a un determinado término
dentro de la investigacion, segin lo plantea Francis Korn. Estas tienen como
punto principal, otorgarle a un determinado término un significado dentro de la
investigacion, y proporcionan una mayor precision en el establecimiento de los

objetivos de la misma.

Cuadro 1
Identificacién y Operacionalizacién de las Variables

OBJETIVO
ESPECIFICO

VARIABLE

DEFINICION
CONCEPTUAL

-Analizar la problematica
que se presenta en el
campo de las
exportaciones no
tradicionales

Problematica que se
presenta en el campo de
las exportaciones no
tradicionales

La competencia en el
mercado externo requiere
estrategia,  creatividad,
calidad y constancia.

-Profundizar en cuanto al

Pasos y requisitos para

Serie  de  requisitos,
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Marco Legal que
establece los pasos vy
requisitos para realizar
exportaciones no
tradicionales

realizar exportaciones no
tradicionales.

procesos enmarcados de
forma continua a para

realizar cualquier
exportacion no
tradicional.

-ldentificar los elementos
esenciales para la
presentacion de
productos con vista a la
exportacion

Elementos esenciales
para la presentacion de
productos con vista a la
exportacion.

Permisologia necesaria y
elementos que dan el
verdadero sentido a los
productos que se tienen
con mira a la exportacion.

-Conocer las experiencias
obtenidas en la
exportacion de productos
no tradicionales desde
Venezuela.

Experiencias  obtenidas
en la exportacion de

productos no
tradicionales desde
Venezuela.

Fuente: EI Autor.

3.6.5.2 Definicion Operacional

Esta implica seleccionar los indicadores contenidos, de acuerdo al

significado que se le ha otorgado a través de sus dimensiones a las variables en

estudio. Supone la definicion operacional la referencia empirica como lo explica

Francis Korn.

En esta etapa se debe precisar el qué, cuando y como de la variable y las

dimensiones que posee, de tal forma que se pueda precisar la envergadura que

presenta el trabajo en cuestion y se esta manera, apreciar su contenido.
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Cuadro 2

Operacionalizacion de las Variables

VARIABLE

DIMENSION

INDICADOR

SUBINDICADOR

Problematica que
se presenta en el
campo de las
exportaciones no
tradicionales

-Participacion 'y
Control.

Informacion;
Medio en el que
se desarrolla la
Actividad
exportadora.

-Participacion en la
ejecucion del proyecto
de exportacion.

-Sociales. -Interaccion entre
las
organizaciones.
-Social. Capital y finanzas
-Econdmicos. -Individual. que se tienen.
-Marco Legal | - Acuerdos y |- Normas Yy |- Caracteristicas para
para realizar | Organizaciones | reglamentos los paises miembros
exportaciones no | de caracter | dentro de los | conforme a los
tradicionales. internacional. acuerdos productos objeto de
suscritos por | intercambios
Venezuela. comerciales
- Identificar los | -Certificado -Garantia del - | -Ministerio de
elementos Sanitario. producto. Sanidad y Desarrollo a
esenciales para la través de la Division
presentacion de de alimentos, drogas y
productos  con Cosméticos.
vista a la -Ministerio de
exportacion -Certificado de | -Perfil del | Produccion y
origen. producto. Comercio.
-Ministerio de
-Certificado -Productos de | Produccion y
Fitosanitario. consumo vegetal. | Comercio,  Sanidad
Vegetal.
-Agente aduanal
-Declaracion de | -Caracteristicas autorizado.
Aduanas. de la mercancia a
exportar. -Empresa de
-Documento de | -Contrato de | Transporte encargada
Transporte fletamento y | del mismo.
titulo de
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propiedad de la

mercancia.
-Experiencias -Casos -Elementos  de | -Know-how.
obtenidas en la | emblematicos de | tecnologia.
exportacion  de | empresas
productos no | exportadoras -Analisis de
tradicionales desde oportunidades
desde Venezuela. | Venezuela. mediante
planificacion
estratégica.
Oportunidades vy
desarrollo del | -Desarrollo de
producto. habilidades.

Fuente: El Autor.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Relacionados con la Investigacion.

Se puede acotar que existe un gran interés en cuanto a este tema
importantisimo, para la economia venezolana, analisis y discusiones a cerca de la
veracidad y el valor que supone la puesta en practica de planificaciones
estratégicas en base a las exportaciones no tradicionales, sin embargo, no existen
investigaciones anteriores que se basen sélo en el proceder de las mismas, sino
que todas aquellas investigaciones basan su objetivo en la exportacién como tal,
las que de una manera son la base de la economia venezolana, dejando entredicho,
las debilidades que implican el quitar mérito a dicha actividad que trae consigo un

futuro productivo.

Muchas son las criticas, pronunciamientos, analisis que se hacen, pero
todas giran en torno a las exportaciones que desde hace afios son el pilar de la
actividad econémica; Cabe destacar que en 1999, la revista Dinero, publicd, un
especial a cerca de la importancia de conocer cuales eran las actividades, no
tradicionales, que se llevaban a cabo en el pais, y que estaban marcando una pauta
bien significativa en cuanto a porcentajes e industrias, que dia a dia habian estado
desarrollandose para presentarse al frente de los mercados extranjeros con miras a
integrarse a ese elitezco grupo exportador; Llamo la atencion de muchos, debido a

la falta de interés que en éste punto se tenia, tomandose como punto esencial para
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iniciar una investigacion mas profunda en cuanto a el mercado no explorado y

conocido por todos.

En 1993, Antonio Francés y Josefina Bruni Celli, realizaron una
investigacion en la Universidad Simon Bolivar, basada en las relaciones existentes
entre las empresas comercializadoras venezolanas y las exportaciones no
tradicionales, destacaron la exploracion de una de las instituciones economicas
que, en la experiencia de otros paises han jugado un importante papel facilitador y

promotor de los procesos de exportacion no tradicional.

2.2 Antecedentes Historicos.

Uno de los factores que ha incidido en este descenso en las exportaciones
venezolanas a la Comunidad Andina ha sido las menores ventas de petroleo crudo
y derivados hacia dicho mercado en mas del 50 por ciento (50%). Si se descuenta,
dicho producto de las exportaciones venezolanas y se queda Unicamente con las
exportaciones no tradicionales, éstas crecen, durante el primer semestre de 2001,

en 8 por ciento (8%), respecto al mismo periodo del afio 2000.

A finales de la década de los ochenta y principios de los noventa, las
bondades de la globalizacion cosquilleaban los oidos de los personeros del
gobierno venezolano. Era el segundo mandato de Carlos Andrés Pérez y la nueva
concepcién de abrir las fronteras al comercio internacional no encontré grandes
barreras, por no decir ninguna, en los estrategas gubernamentales. El gobierno
habia encontrado la panacea para un pais con industrias semiparalizadas y con
indices de pobreza por encima de setenta por ciento (70%). En ese momento, el

gobierno decide construir una estrategia sobre las bases de una Venezuela menos
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dependiente de la renta petrolera, para lo cual disefié un plan econémico nacional
que se conocié como el gran viraje, de la Venezuela rentista a la Venezuela

productiva, en el cual las exportaciones no tradicionales serian la vedette del plan.

Luego de diez afios, se han acentuado los indices de pobreza y continta
dependiendo en ochenta y cinco por ciento (85%) de las ventas de crudo. Las
ventas no tradicionales al exterior se duplicaron, pero no lograron arrebatarle el

primer lugar a las ventas de petrdleo.

Las exportaciones no tradicionales venezolanas, conformadas por todo
aquello que no sea hierro ni petrdleo, se han fortalecido a lo largo de los dltimos
afios. Sin embargo, desde 1997, el afio de mayor actividad exportadora, las ventas
no tradicionales han disminuido paulatinamente, y para el afio 1999. Venezuela

vendié mil millones de délares menos que durante el noventa y siete.

2.3 Consideraciones Generales.

Competir en el mercado externo requiere preparacion, estrategia,
creatividad, calidad y constancia, entre otros requisitos. No se trata de exportar
excedentes por la caida del consumo interno ni de un proceso coyuntural para

recuperar ventas o salir de inventarios fuera de uso.

La globalizacion implica competencia entre todos, lo que a su vez requiere

de informacion oportuna y mejoras constantes, apoyandose en las nuevas

tecnologias y en una infraestructura solida.

La calidad de los productos y su exhibicién, son la tarjeta de presentacién
en la sociedad global de consumidores, elementos que no se deben descuidar a la

hora de penetrar mercados exigentes. La trayectoria de cualquier empresa, de
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tener un factor indispensable para asumir riesgos fuertes como los de una
exportacion; Se debe contar con gerentes eficientes, capaces de entrar en ese
mercado Yy revertir la balanza, para cambiar la imagen del pais, de exportadores de

materias primas a la de productos elaborados con un alto valor agregado.

2.4. Problematica existente en el Campo de las
exportaciones no tradicionales venezolanas.

Desde 1936, cuando el petréleo comenzd a sustituir a las exportaciones de
café y cacao en Venezuela, ningin otro producto ha logrado arrebatarle el primer
lugar al oro negro. Sin embargo, en 1983, tras la devaluacion del viernes negro,
muchos pequefios empresarios se iniciaron en las lineas de la produccién para el
mercado interno y externo como una posibilidad de sustituir las cada vez mas
costosas importaciones. En la década de los ochenta, el interés por la exportacion
se acrecentd con los acuerdos de preferencias arancelarias firmados por el
gobierno venezolano y por la puesta en practica de algunos mecanismos de
integracion (reactivacion del Grupo Andino, Sistema General de Preferencias,
etc.).

En este punto habria que resaltar el Acuerdo de Libre Comercio suscrito
con Colombia en mil novecientos noventa y dos, que permitio a los exportadores
venezolanos vender sus productos en el vecino pais con cero arancel y que fue un
elemento determinante para que se incrementaran en forma global las ventas no
tradicionales venezolanas y llegara a colocar al vecino pais como principal destino

de exportacion.
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Cuadro No.3

Principales Exportaciones no Tradicionales de Venezuela

Concepto MiIISg;s de Participacion % Variaczigg()1999 )
Metales comunes 1.817 37.9 23.6
Productos quimicos 724 15.1 31.6
Productos minerales 720 15.0 180.2
Agricola vegetal 263 55 -13.8
Material de transporte 226 4.7 25.6

Fuente: Ocei Venezuela

La caida de las exportaciones a Colombia, hasta 1998, el primer destino
de exportacion no tradicional, ha sido un factor fundamental en la disminucion
global de las exportaciones venezolanas. Pese a todo pronoéstico, en 1999, las
exportaciones no crecieron.

Se esperaba que ese afio fuera el de mayor caida de las exportaciones
venezolanas, que venian creciendo paulatinamente desde finales de los ochenta. El
comportamiento de las exportaciones permite especular que ese sector econdémico,
pese a responder a factores externos muy particulares, depende fundamentalmente
de la economia y de la politica nacional.

Sin embargo, a Carlos Guerra, director general de Comercio Exterior del
Ministerio de Produccién y Comercio, le parece fundamental la situacion
econdmica mundial generada por los coletazos de la crisis de las economias
asiaticas, para explicar la caida de las exportaciones no tradicionales venezolanas.

En virtud de esta situacion, el gobierno venezolano continta con la politica
de abrir nuevos espacios de comercializacion que permitan a las empresas
exportadoras tener un radio de accién mas amplio.

Para algunas empresas consultoras como Merinvest, del Banco Mercantil,

el valor del bolivar tiene una sobreevaluacion de la moneda cercana a treinta por
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ciento (30%); lo cual segun las teorias econdmicas, estaria limitando las

exportaciones venezolanas.

2.4.1 Relaciones entre Venezuela y Colombia.

Tras siete afios de idilio comercial, Venezuela y Colombia, los dos grandes
socios de la Comunidad Andina, enfrentan dificultades internas que estan
debilitando su intercambio comercial, pese a la voluntad expresada por ambos
gobiernos de fortalecer la integracion. Colombia pas6é de primer destino de las
exportaciones no tradicionales venezolanas a segundo, después de Estados
Unidos, durante el primer trimestre de 1999. Segun las estadisticas, entre enero y
junio de I mismo afio, Venezuela exportd a Colombia trescientos millones de
dolares ($ 300.000.000), menos de la mitad de lo exportado durante el mismo
periodo de 1998, cuando las ventas alcanzaron seiscientos setenta y un millones
de dolares ($ 671.000.000) [www.ine.gov.ve, Consulta: agosto, 2005].

En el caso del comercio bilateral con Colombia, la violencia en el vecino
pais, la recesion econdémica venezolana y la sobreevaluacién del bolivar han sido
los factores fundamentales para el debilitamiento de un proceso gque venia en
crecimiento, a excepciéon del afio 1996 cuando el comercio bilateral se vio

seriamente afectado como consecuencia del control cambiario en Venezuela.
Parafraseando lo dicho por Carlos Guevara, en 1999 a la revista Dinero, :

“El sector financiero en Colombia perdié durante el primer trimestre del afio
noventa y nueve casi una tercera parte del total de su patrimonio. Ese fue uno de
los peores afios para la economia colombiana, y esta situacion afecto directamente

a las exportaciones no tradicionales venezolanas.(Pag. 48)”
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Recientemente, se Ilegd a un virtual acuerdo para solucionar el problema
de transporte, mediante el cual los camiones colombianos solamente tendrian que
cambiar la parte delantera, en lugar de hacer el transporte de carga como lo venian
realizando: con lo cual, en lugar de perder tres dias en esa operacion, se perderia
una o dos horas. Esta posibilidad abre las puertas a un posible incremento de las
estadisticas del comercio binacional. Pese a lo dificil que resultdo para mil
novecientos noventa y nueve (1999), el comercio bilateral con Colombia, los
empresarios no desistieron del negocio y entendieron que hay que enfrentar la

problematica, porque forma parte del juego del mercado.

Asi lo sefial6 Jorge Bencomo, gerente de Cerveceria Polar en Colombia,
en una rueda de prensa brindada a los medios de comunicacion social en 1999,
que la empresa lleva cinco afios vendiendo cerveza en Colombia y que continuard,
porque, pese a los problemas econémicos coyunturales, es un mercado natural
para Venezuela. Pero no solo el comercio binacional entre Venezuela y Colombia
se ha debilitado, las cifras indican que en el segundo trimestre del afio noventa y
nueve, las exportaciones de los paises andinos: Colombia, Ecuador, Bolivia, Per(
y Venezuela, al mundo disminuyeron un treinta por ciento (30%), y las
interregionales, es decir, las ventas entre paises de la Comunidad Andina, cayeron
alrededor de cuarenta por ciento (40%).

Comercio de Venezuela con el resto del Mundo en el periodo
enero-diciembre 2000

- Exportaciones totales : US $33.508 millones, 63.94% superior a 1999.
- Exportaciones petroleras: US $28.716 millones, 71.98% superior a 1999.
- Exportaciones no tradicionales: US $ 4.792 millones, 27.20% superior a 1999.

- Importaciones totales: US $16.073 millones, 40.28% superior a 1999.

Colombia: segundo socio para las exportaciones no tradicionales
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2.4.2 Exportaciones no Tradicionales desde Venezuela.

La situacion de las exportaciones no tradicionales es mas o menos similar
a las exportaciones de crudo. La mayor parte de ellas son productos brutos o con
escasa transformacion por parte del hombre.

Sin embargo, de acuerdo con las ultimas cifras oficiales, la situacion
parece estar cambiando un poco, y en primer lugar de exportacion se encuentran
los aparatos para el tratamiento de materias que impliquen cambio de temperatura,
como ollas y calentadores, en segundo lugar, se encuentran las plataformas de

explotacion, flotacion o sumergibles, y en tercer lugar el maiz amarillo.

Cabe destacar, al hacer la discriminacion por sectores se encuentra que
siguen siendo los metales comunes, como el aluminio y el zinc, uno de los
productos venezolanos de mayor venta en el exterior; Igualmente, Venezuela ha

mostrado un importante incremento en las ventas de material eléctrico.

En lo referente a los productos agricolas, el maiz, el café, el arroz y el
cacao son la carta de presentacién con relacion a éste ultimo, Venezuela se ha
destacado por la exportacion de cacao de primerisima calidad, tipo porcelana,
cultivado en los estados Zulia, Sucre y Aragua. En los Gltimos afios, empresas
como Chocolates EI Rey, estan a la vanguardia en América Latina en materia de

confeccion de chocolates.

Las exportaciones no tradicionales cayeron 8,1% en los primeros siete
meses del afio 2001, en comparacion con el mismo periodo del afio pasado,

informo el Instituto Nacional de Estadisticas (INE).

Entre enero y julio de 2001, las exportaciones - excluyendo el petroleo y el

hierro - alcanzaron los 3.194 millones de doélares, lo que constituyd un descenso
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de unos 280 millones de ddlares en comparacion con el mismo periodo del 2001.
Estados Unidos y Colombia continuaron siendo los principales destinos de
exportaciones venezolanas. En los primeros siete meses de este afio, Venezuela
exporto a Estados Unidos, mil trescientos cuarenta y seis millones de délares ($
1.346.000), que representa 42,1% del total de las exportaciones, mientras
Colombia adquiri6 cuatrocientos veinticuatro millones de dolares ($
424.000.000), que constituyeron 13% respecto a la cifra total.

El mayor nimero de ventas se realizd en el sector de los metales
comunes que encabezo las exportaciones con mil sesenta y dos millones de
ddlares (1.062.000), que conforman 33,2% de la totalidad acumulada entre

enero y julio.

La severa recesion econdmica y la creciente incertidumbre, generada
luego del fallido golpe de estado de abril, han incidido sobre el desarrollo del
sector exportador venezolano. La depreciacion de 90% que ha sufrido la
moneda en lo que va del afio también ha afectado la actividad exportadora. El
gobierno modific6 en febrero de ese mismo afio, el esquema cambiario e
impuso un sistema de libre flotacion, que generd gran nerviosismo en el
mercado y una acelerada depreciacion del bolivar. En el primer semestre del
afio el aparato productivo tuvo una contraccién de 7,1% del producto interno
bruto (PIB), lo que representd una significativa desaceleracion en comparacion

con el mismo periodo del 2001 cuando la economia crecié 3,4%.

El gobierno ha previsto que la economia caera este afio 3,5% del PIB,
mientras que algunos analistas y bancas de inversion estiman una contraccion de
5%.

Las exportaciones Venezolanas No Tradicionales (distintas al hierro y al

petrdleo) para el periodo enero-diciembre 2000 se ubicaron en 4.792 millones de
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USS$, lo que representd un incremento del 27,18% al ser comparadas con las cifras
del mismo periodo del afio 1999.

Del total de estas exportaciones, el sector privado representa el 79,25%
mientras que las correspondientes al sector publico participan con el 20,75%.

Cuadro No.4

Exportaciones No Tradicionales en el Periodo 1993-
2000 en millones de dolares

Total 4,737 4,620 53090 4971 3768 4,792

var, % 2.28% 16.44% FFT% -24.20% 27.18%
Enero 26 264 346 263 2549 252
Febrero .=} 353 419 285 263 =2as
Ma=o 420 284 494 436 =44 272
Abril fc atc] 267 263 =292 285 233
hd ayo 05 428 550 419 220 =254
Junia 452 229 S00 275 287 424
Julio 428 276 475 236 =240 03
Agosta 72 442 452 425 225 Aa57
Septiembre 400 404 4321 253 206 424
Octubre 279 407 442 502 272 433
Moviembre a2 283 444 515 386 a67
Diciembre 242 426 455 274 281 350

Fuente: INE.

En cuanto a la distribucion sectorial, el sector de Metales Comunes
mantiene su liderazgo dentro del total exportado con una participacion del
37,92%, experimentando un incremento del 23,61% con respecto al afio 1999. Le
sigue en orden, el sector de Productos Quimicos con una participacion del
15,11%, el cual reflejo un aumento aproximado del 31,64% con relacion al monto
del afo anterior, originado principalmente por las exportaciones de éteres
artificial, oxido e hidréxido de aluminio. El sector, peroxidos y sus derivados

halogenados; alcoholes aciclicos; corin Productos Minerales posee una
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participacion del 15,03% y un incremento del 180,16% debido a las exportaciones
de aceites crudos de petroleo; hulla bituminosa y cementos hidréulicos.

Con respecto a las exportaciones segun pais de destino, se puede observar
que Estados Unidos y Colombia son los paises lideres. Hacia estos dos mercados
se han dirigido el 52,24% de las exportaciones, en donde el 36,73% (1.760
millones de ddlares) corresponde a los Estados Unidos, y el 15,51% (743 millones
de dolares) corresponde a Colombia. Asimismo, México presentd una
participacion del 5,68% con un monto que asciende a los 272 millones de dolares.
El mayor movimiento en las exportaciones por aduana durante el periodo enero-
diciembre del 2000 corresponde a la de Puerto Ordaz con una participacion del
30,70%, seguida de Puerto Cabello (25,65%), Guanta (16,17%) y Maracaibo
(14,98%).

2.4.3. EI Transporte y las Aduanas en las Exportaciones no
Tradicionales del Pais.

El noventa por ciento (90%) de las exportaciones que van a Colombia, se
realizan via terrestre, y gran parte de las exportaciones que van al norte de Brasil,
también se hacen por esta via; mientras que el resto de las exportaciones a Estados
Unidos, nuestro principal destino de exportacion; Japon, México e islas del

Caribe, se hacen via maritima.

El transporte maritimo es hoy en dia el méas seguro, pero para
exportaciones a paises muy cercanos como Colombia y Brasil, no resulta rentable.
Las exportaciones terrestres al norte de Brasil crecieron cuarenta veces durante el
afio 1996, tras la construccion de la primera parte de la carretera BR-140 que

atraviesa la Gran Sabana y comunica a la region sur del pais con el norte de

30



Brasil. Sin embargo, existen algunos inconvenientes que ambos gobiernos
deberan reglamentar, como la diferencia de peso permitida para los camiones de

carga en uno y otro pais.

En Venezuela, el transporte de carga pesada puede transitar con un
maximo de cuarenta y ocho toneladas, mientras que en territorio brasilefio solo es

permitida la carga de veinticinco toneladas.

El gobierno venezolano espera ubicar una aduana principal en Santa Elena
de Uairén y existe interés por parte de los exportadores en establecer un servicio

de carga aérea para los dos paises.

En su intento por abrir nuevas fronteras al comercio venezolano, el

gobierno ha llevado adelante varias estrategias para nuevos mercados.

En este particular, desde el dieciséis de Agosto de mil novecientos
noventa y nueve esta en funcionamiento un Acuerdo de Complementacion
Econdmica firmado entre los paises miembros de la Comunidad Andina y Brasil,
que permite a Venezuela obtener preferencias para 1750 productos, el doble de los

que tenia la lista de productos beneficiados anteriormente.

La carretera que une a Venezuela con Brasil se encuentra en perfectas
condiciones, no asi la transandina que une al pais con Colombia por el estado
Tachira. El puente ubicado en Urefia es insuficiente para el paso de mas de
doscientos camiones que llevan y traen mercancia desde un pais a otro
diariamente. Desde el punto de vista maritimo, las aduanas mas activas son las de
Puerto Cabello y Matanzas; una por ubicarse en la zona centro-norte del pais,
donde se encuentra la mayor parte de las empresas exportadoras; y la otra por
estar en el centro-sur, region donde se produce gran parte del principal producto
de exportacion no tradicional venezolano; el aluminio. Un sistema de
modernizacion ha logrado agilizar ambos peajes administrativos, pero aun falta

camino por andar al respecto.
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2.4.4. La Competitividad y Preferencias.

Venezuela es uno de los paises mayormente beneficiados con el Sistema
General de Preferencias de la Union Europea. Alrededor de noventa por ciento
(90%) de los productos venezolanos tiene algln tipo de preferencia arancelaria
para entrar al mercado europeo. Los paises de Europa, como otras naciones
desarrolladas, tienen contemplado otorgar preferencias comerciales a los paises
que y lleven a cabo una eficiente lucha contra la droga. Sin embargo, este sistema
es desconocido por gran parte de los exportadores venezolanos. lgualmente,
Venezuela, junto con México y Colombia, ha conformado el Grupo de los Tres,
un experimento comercial que ha encontrado algunos tropiezos para reglamentar
lo que tiene que ver con los aranceles relativos del sector automotor y
agropecuario, pero que es uno de los que ha respetado el sistema de asimetria
comercial, en el cual se conceden algunas preferencias a los paises
econdémicamente mas debiles. (Ver Anexo No.1)

Si bien es cierto que la globalizacion implica lograr competitividad en los
productos a exportar, no es menos cierto que en este punto, los paises
industrializados ayudan a sus exportaciones a tener precios y calidad mas
atractivos para el resto del mercado, pese a toda la legislacién antidumping. Si no
que lo digan los estadounidenses que cuando vieron afectadas sus ventas de atln
por la presencia de atin venezolano de alta calidad en 1992, decidieron llevar
adelante un embargo atunero que prohibié la compra de atin venezolano en ese
pais por considerar que los mecanismos utilizados por los pescadores venezolanos
afectaban el ecosistema maritimo, al lesionar los delfines que se encontraban

cercanos a los cardiimenes de atun.
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También pudiera tomarse en cuenta, las conocidas y televisadas huelgas de
los agricultores franceses, cuando su pais se excede en compras extranjeras en
lugar de adquirir productos franceses. El problema de las facilidades que en el
primer mundo se Ilaman incentivos a la competitividad, y en los paises en vias de
desarrollo lo denominan técnicas antidumping o competencia desleal, ha
conllevado a una serie de controversias sobre el tema. No obstante, VVenezuela
cuenta con tres instrumentos, como el Régimen de admision Temporal para el
Perfeccionamiento Activo (Atpa), el drawback y la reposicion de existencia que
facilitan la competitividad a los exportadores no tradicionales, mediante la
suspension o devolucion del pago de aranceles sobre aquellos bienes o insumos

que vayan a ser incorporados en la elaboracion de productos para exportar.

2.5. Marco Legal en el que se establecen los pasos y

requisitos paralas exportaciones.

En la actualidad, Venezuela mantiene vigentes mas de cuarenta tratados
comerciales de caracter bilateral, aparte de los acuerdos marco, como los
protocolos de la Comunidad Andina de naciones (CAN), el Grupo de los Tres, la
Asociacion Latinoamericana de integracion (ALADI), Organizacion Mundial del
Comercio (OMC), el Pacto de San José y los diferentes sistemas generales de
preferencia que las naciones desarrolladas otorgan a los paises en vias de
desarrollo. En sintesis, estos acuerdos proponen reducciones significativas en los
aranceles para la exportacion de productos venezolanos, asi como trato
preferencial a las mercancias de origen nacional. De manera que por lo menos en
el plano legal internacional Venezuela es un pais preparado para las

exportaciones.
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En las Américas existen Acuerdos de Alcance Parcial con Costa Rica, El
Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Cuba, Trinidad y Tobago, Guyana y
la Caricom, todo ello dentro del marco de ALADI. Con algunos paises europeos
también se han suscrito acuerdos de alcance parcial, como el existente entre la
Republica Bolivariana de Venezuela y Portugal, asi como el Acuerdo Marco de
Cooperacion suscrito entre la Comunidad Econdémica Europea y los paises
miembros del Acuerdo de Cartagena. También se han suscrito convenios
comerciales con la Republica Checa, Rumania, Yugoslavia, Rusia, Polonia,

Hungria, Bulgaria y Lituania.

También existen acuerdos de cooperacion econdémica con paises africanos
como Argelia, Senegal y Nigeria. Asi como el Acuerdo Comercial con el gobierno
de Israel. En el caso de Asia existe un acuerdo comercial con la republica China'y
Malasia; Pero a pesar de todos estos acuerdos para convertir a Venezuela en un
pais exportador de productos manufacturados, agricolas y agroindustriales, ha
sido una carrera cuesta arriba. Segin Luisa Romero, presidenta de la Asociacion
Venezolana de exportadores (Avex), en entrevista exclusiva con el economista
Luis Toro Ardi, en 1999; asegurando que el problema estd en la ausencia de
politicas internas que promuevan la actividad industrial y comercial, asi como en
la existencia de impuestos internos como el IVA, que conspiran contra la

actividad exportadora.

Durante el primer trimestre de 1999 la lista de productos exportados por
Venezuela ascendié a setenta y seis diferentes rubros, segin un analisis
desarrollado por la Unidad de Investigacion y Documentacion de la Cémara
Venezolano-Americana de Comercio e industria (Venamcham). Sin embargo, la
cartera de productos exportables segun los acuerdos administrados por el
Ministerio de Comercio y Produccion (MCP), superan los dos mil rubros. Por

supuesto, no en todos los tratados se incluyen igual numero de articulos.
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2.5.1. Comunidad Andina de Naciones (CAN).

Uno de los convenios multilaterales mas importantes suscritos por
Venezuela, es el Acuerdo de Cartagena que da inicio a la Comunidad Andina de
Naciones (CAN). Expertos del Ministerio de comercio y Produccién, asi como
delegados de los cinco paises miembros del pacto, aseguran que este es el
convenio mejor desarrollado y con las instituciones mas robustas dentro de los

paises latinoamericanos y caribefos.

Y debe serlo, puesto que el Acuerdo de Cartagena arribo ya a su trigésimo
aniversario. Las pasadas han sido tres décadas de encuentros y desencuentros,
treinta afos entre la tierra y el cielo que han permitido un importante intercambio
comercial, cuyo maximo desarrollo se inici6 a partir de 1992. La importancia de
este acuerdo se demuestra por el auge del intercambio comercial entre Venezuela
y Colombia, el cual experimentd un crecimiento de trescientos por ciento (300%)
entre 1993 y 1994. La Comunidad Andina de Naciones es de hecho y derecho
una unién aduanera. Hasta ahora la zona de libre comercio ha funcionado
plenamente entre los paises miembros, por lo que el intercambio de mercancias
originarias de Colombia, Bolivia, Ecuador, Perd y Venezuela esta libre de
restricciones de derechos de importacién en la subregion. También se ha avanzado
en la facilitacion del comercio de servicios y la liberacion del Régimen de

Inversiones Extranjeras.

Todo esto funciona en un mercado de mas de cien millones (100.000.000)
de consumidores, que anualmente realizan exportaciones por treinta y dos mil
millones de ddlares (32.000.000.000) e importaciones por veintiocho mil millones
de ddlares, (28.000.000.000 $) segun cifras de la Secretaria General de la
Comunidad Andina de Naciones (CAN).
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De manera que en la actualidad el intercambio de bienes entre los paises
del antiguo Pacto Andino esta completamente libre de aranceles y relativamente

libre de restricciones.

Y es que en la Comunidad Andina de Naciones, no todo es color de rosas.
Es, por ejemplo, el caso de la eterna pugna entre Venezuela y Colombia por el
comercio del café. Hasta ahora Venezuela se ha negado a aceptar importaciones
masivas de café proveniente de Colombia, alegando el problema fitosanitario que
representa la plaga de roya que ya es casi endémica en los cafetales
neogranadinos. Un ejemplo reciente de los altibajos diplomaticos y comerciales
en la region es la decision del gobierno nacional de impedir el ingreso y egreso
del transporte de carga entre Colombia y Venezuela. Y la creacion de un puerto

seco en la frontera de San Antonio del Téchira para el trasbordo de mercancia.

El ejecutivo nacional ha justificado la medida alegando que Colombia no
ha cumplido con el articulo ocho de la Decision trescientos noventa y nueve, que
obliga a garantizar la seguridad de los bienes y las personas que desarrollan la
actividad comercial. Todo ello debido a la violencia guerrillera, paramilitar y los

carteles de la droga que imperan en el vecino pais.

Por todo esto Colombia, pasd a ser el segundo lugar de destino de las
exportaciones tanto tradicionales como no tradicionales venezolanas, desplazado
del primer lugar por Estados Unidos con quinientos cincuenta y cinco con cero un

millones de dolares (555,01000000 $) en exportaciones.

Aunqgue también las ventas de productos no tradicionales venezolanos en
la gran nacion del Norte se vio afectada durante el primer semestre del afio
noventa y nueve con una caida de ocho por ciento (8%) con respecto al monto

negociado en 1998.
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2.5.2. MERCOSUR.

Con los paises del sur, Venezuela tiene varios tipos de acuerdos. Como el
Acuerdo de Complementacion Econémica con Chile, cuyo objetivo es crear una
zona de libre comercio en la cual cerca de noventa y cinco por ciento (95%) del
universo arancelario esta en cero. Vigente desde 1993. Existe una lista de
excepcion cuyo cronograma de aplicacion de desgravameles se realizo a finales
del 98. Sin embargo, este no ha sido publicado en Gaceta Oficial porque existen
discrepancias para la aplicacion de preferencias sobre los productos incluidos en
el Sistema Andino de Franjas de Precios que regula el comercio de la subregién
frente a terceros, es el caso de productos como leche, azicar, madera y productos

petroquimicos.

También falta perfeccionar el capitulo referido a solucion de controversias,
el cual ya fue redactado y enviado a la Secretaria de la Asociacion
Latinoamericana de Integracion (ALADI) para su correspondiente
protocolizacion. Este acuerdo con Chile ha sido catalogado como el modelo a
seguir en futuras negociaciones, puesto que da una base en cada uno de los temas
para que posteriormente sean desarrollados por la Comision Administradora. Pero
a pesar de este acuerdo, Chile no aparece como uno de los primeros seis destinos
de las exportaciones nacionales. Belinda Martinez, directora de relaciones
econdmicas de Ministerio de Industria y Comercio, asegura que es necesaria una

mayor difusion entre los empresarios de este tipo de acuerdos.

En el caso de MERCOSUR, Venezuela ha suscrito acuerdos de alcance
parcial con cada uno de los paises miembros, que son un paso previo a la
conformacién de una zona de libre comercio con la Comunidad Andina de
naciones y el Mercado comudn del Sur. En el caso de Brasil, los acuerdos de

alcance parcial se comenzaron a negociar desde 1994, en forma unilateral. Pero
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tras la crisis del MERCOSUR, en el afio noventa y nueve Brasil decidié negociar
un Acuerdo de Preferencias Arancelarias con la Comunidad Andina de Naciones.

Este acuerdo con Brasil incluia mil quinientos (1500) productos
exportables por Venezuela a Brasil, y mas de dos mil trescientos (2300) productos
con la Comunidad Andina de Naciones. Brasil por su parte, puede exportar con
preferencias arancelarias unos mil seiscientos (1600) rubros a los paises de la

subregion.

Lo importante de este Gltimo acuerdo es que no se limité a los aspectos
arancelarios. También tiene una parte normativa con relacion a las
denominaciones de origen y las decisiones vinculantes para la solucion de

controversias.

Este es un aspecto que en América Latina ha sido desarrollado solamente
por la Comunidad Andina de Naciones, no existe para MERCOSUR. No obstante,

Brasil acepto para sus negociaciones con la region andina.

2.5.3. El Grupo de los Tres. G-3.

Otro de los acuerdos latinoamericanos mas importantes en los que
participa Venezuela es el Grupo de los Tres (G-3), integrado por Colombia,
México y Venezuela. Se trata de un acuerdo de libre comercio que entrd en
vigencia el primero de enero de 1995, por el cual se crea un mercado potencial de

ciento cuarenta y nueve millones (149.000.000) de consumidores.

Patricia Mosquera, gerente de la Unidad de Investigacion vy
Documentacion de Venamcham, asegura que se trata de un acuerdo de tercera

generacion, que no se limita a la liberalizacién comercial, sino que incluye una
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serie de nuevos topicos del comercio internacional como servicios, inversion,
adquisiciones gubernamentales, regulaciones contra la competencia desleal y
propiedad intelectual. Por lo que respecta al comercio, estipula una reduccion
arancelaria gradual de diez por ciento (10%) anual, durante nueve afios a partir de
1995. Esto significa que para el primero de julio del dos mil cuatro (2004) los
niveles arancelarios entre México y Venezuela para el comercio de bienes y

servicios deben ser de cero por ciento.

México es, de hecho, el tercer lugar de destino de las exportaciones
venezolanas; En 1998, el monto de las ventas de productos no tradicionales a la
nacion azteca ascendid a ciento uno coma tres millones de ddlares
(101,3000000%) solo el primer semestre. En 1999, esta relacion cayd un trece por

ciento (13%), como consecuencia de la recesion interna.

El G-3 se firmé de conformidad con el Tratado General sobre Aranceles
Comerciales (GATT), hoy Organizacién Mundial del Comercio, y ALADI. Entre
las facilidades que otorga a sus miembros esta:

-Trato nacional a los bienes y servicios de los paises miembros, Colombia se
reservo la aplicacion de este beneficio a los licores exportados por México y
Venezuela.

-Salvo disposiciones especificas en el tratado, ninguna parte podra adoptar o
mantener restricciones o prohibiciones a la exportacion de cualquier bien a
cualquiera de los paises del acuerdo, excepto prohibiciones especificas del GATT,
sobre este particular relacionadas con la salud, integridad fisica y moral de los
habitantes de los paises del acuerdo.

-En el espiritu del GATT se prohibe el establecimiento de precios minimos de
exportacién, a menos que se apliguen como medidas antidumping o

compensatorias.
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-Ninguna parte adoptara ni mantendra impuestos, gravamen o cargo alguno a la
exportacion de un bien del territorio de la otra parte, a menos que se adopte o
mantenga para ese bien especifico en todos los paises del acuerdo.

El programa de desgravacion contiene excepciones como los productos de
consumo masivo, para lo cual cada pais cre6 una lista de desgravameles
preferenciales. Ademas, en el caso del sector automotor se aplica un programa de
nivel arancelario diferente, segun los acuerdos del Comité del Sector Automotor.
Este programa se inicio 1997 y debe finalizar el treinta y uno de diciembre del
afio 2006.

2.5.4 Sistema General de Preferencias (GSP) Andinas de la
Comunidad Europea.

Es un régimen especial otorgado por los paises de Europa Occidental a las
naciones andinas como contrapartida a la lucha contra las drogas. La comunidad
Europea otorga aranceles preferenciales para determinados productos de paises en
vias de desarrollo. Asi se otorgan aranceles de la nacion mas favorecida reducidos
o completamente libres de impuestos para determinados productos exportados por
las naciones beneficiarias a los mercados donantes de las preferencias. Es un
instrumento auténomo y tradicionalmente, los paises que podian beneficiarse de
este régimen eran denominados Paises Menos Avanzados (PMA). A partir de
1990 se comenzd a aplicar un régimen similar a Bolivia, Colombia, Ecuador y
Per(, debido a las dificultades especiales experimentadas por estos paises en su
lucha contra la produccién y el tréfico de drogas, y a la profunda desestabilizacion
de sus estructuras sociales, politicas y economicas, derivadas del narcotréafico.

El acuerdo establece cuatro categorias de productos:
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-Productos muy sensibles, que son esencialmente los textiles y aleaciones
férreas, para los cuales el derecho preferencial modulado representa ochenta y
cinco por ciento (85%) del arancel aduanero comdn normalmente aplicable.

-Productos sensibles que abarcan una gama bastante variada que van de la
quimica a la fabricacion de cepillos, calzado, electronica e industria automotriz.
En este caso, el derecho preferencial modulado representa setenta por ciento
(70%) del arancel externo coman.

-La lista de productos semisensibles es muy diversa y para esta se modula un
derecho preferencial que representa treinta y cinco por ciento (35%) del arancel
externo comun.

-Los productos no sensibles gozan de franquicia total de derechos aduaneros.

En el caso especifico de los paises andinos se establecid una lista adicional
de productos completamente libres de gravamenes que incluyen productos
pesqueros como el atin, agricolas y agroindustriales tales como guayabas,
melones, ajonjoli, jugos vegetales y frutales, tabaco. Ademas de metélicos como
hierro y acero, petroquimicos como benzol, éter, resinas, herbicidas, polimeros,
textiles especificos, entre muchos otros.

Uno de los elementos de control méas importantes dentro del Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP) europeo es el de las normas de origen.

En su conjunto el sistema esta subordinado a las normas de origen que son
detalladas aparte por la Comunidad Europea.

Si bien el monto de las exportaciones no se detalla como blogue, Espafia es de
forma individual el quinto lugar de destino de los productos venezolanos no
tradicionales.

Junto a Japdn constituyen los Unicos destinos que han incrementado la
demanda de productos venezolanos durante el primer trimestre de 1999.

La importancia comercial de los tratados referidos es innegable, pero la

aplicacion no siempre es todo lo transparente que deberia.
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Aspectos como la falta de armonizacion de normas fitosanitarias y de
calidad se presentan como barreras paraarancelarias para las exportaciones,
ademas en su caracter de pais puente del trafico de drogas, las exportaciones
nacionales a Estados Unidos, Canada y Europa, principalmente, ocasionalmente
son objetos de retrasos en los puertos de entrada con el pretexto de pesquisas para
la busqueda de estupefacientes. Segin Luisa romero, bajo esta excusa se han
perdido cargas enteras de frutas y otros productos agricolas.

2.5.5. Aspectos Ambientales Generales.

La lucha por la preservacion ecoldgica de los paises desarrollados se
constituye en nueva amenaza contra el comercio internacional de los paises en
desarrollo. Ya que si bien el derecho de todos los paises de preservar sus sistemas
ecoldgicos es incuestionable, no es menos cierto que bajo este pretexto se han
presentado objeciones a las exportaciones de determinados productos que mas alla
de interés comercial encierran la intencion de preservar los intereses comerciales

locales y regionales de los lugares de destino de las mercancias.

Este es el caso de la querella por la orimulsion en el estado de Florida.
Analistas venezolanos han sefialado que detras de todo el conflicto estaban los
intereses de productores y comerciantes de carbon que ven a la orimulsion como

un peligro inminente.

La cuestion ambiental serad decisiva en el futuro inmediato y los paises de
América Latina tendran que invertir importantes recursos para preservar el medio
ambiente y competir en términos de igualdad, solicitando para ello tiempo y

facilidades de recursos a los organismos multilaterales.
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En Alemania, por ejemplo, los industriales de la carne (mataderos) se
quejan de que deben devolver aguas limpias a los municipios, lo que implica
importantes inversiones en sistemas de filtros que encarecen el precio de la carne,
mientras que paises productores de carne en América Latina (Argentina encabeza
la lista) no tienen esos cuidados en las leyes ambientales y vierten los desechos en

cafos y rios, lo que se convierte en una ventaja competitiva.

2.6 Elementos esenciales para la presentacion de
productos con vista a la exportacion

2.6.1 Certificados de Calidad: No exportar sin ellos.

Junto con una nueva perspectiva de pais, el final de la década de los
ochenta y el inicio de los noventa trajo para las empresas y a los venezolanos en
general u nuevo concepto que asimilar: la calidad y homogeneidad en los procesos
industriales y empresariales, todo ello resumido en las admiradas siglas 1SO, que
no son mas que el resumen de International Standard Organization (Organizacion

Internacional de Estandarizacion, en los paises de habla hispana).

Casi de inmediato las grandes empresas venezolanas se lanzaron a una
ardua tarea para lograr una certificacion 1SO. Obtener esta distincion, en
cualquiera de sus categorias, siempre es motivo de orgullo para cualquier
compafia. No solamente porque demuestra la preocupacion y empefio de la
organizacion por desarrollar un trabajo impecable en beneficio de los
consumidores y usuarios, sino porque le dice al resto del mundo que esa empresa

cumple con estandares mundiales de calidad, que no deben temer hacer tratos
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comerciales con las empresas poseedoras de un certificado ISO, cualquiera sea su
lugar de origen. Al menos esta es la teoria.

Y es que aunque cueste reconocerlo, las normas ISO son de hecho, una
barrera pararancelaria para la exportacion de bienes y servicios, disefiada por los
paises desarrollados para controlar el ingreso a sus territorios de bienes
producidos en las naciones del tercer mundo. Una vez que la globalizacion
comenzo a derribar los controles econémicos, la vision de riesgo de los paises del
Primer Mundo les llevo a disefiar los controles tecnoldgicos y las normas ISO,
explica Luis Vicente Guia, gerente general del Fondo para la Normalizacion y

Certificacion de la Calidad (Fondo norma).

El sistema de calidad 1SO-9000 tiene como prop6sito garantizar que se
satisfagan las especificaciones y exigencias requeridas por los clientes y esta

destinada a facilitar y regular el intercambio comercial nacional e internacional.

Fondonorma expide estas certificaciones en tres modelos, segin los
criterios emanados de la Organizacion Internacional para la Normalizacion vy el
Consejo Venezolano para la Normalizacion Industrial (Covenin). Este Gltimo
organismo fue absorbido por Fondonorma, entidad que tiene la doble tarea de

disefiar los criterios normativos de la calidad y la certificacion de empresas.

Recientemente, se incorpord una nueva categoria a la serie 1SO-9000, se
trata de 1SO-9000 Platinum, y esta dirigida a las empresas de servicio como
restaurantes, hoteles, bancos, servicios turisticos, entre otros. Estas normas
comienzan a ser un aspecto superado por buena parte de los paises en vias de
desarrollo. Para no dormirse en sus laureles, los paises industrializados crearon
una nueva variante ISO, se trata de la serie 1SO-14000 relacionada con los

sistemas de gestion ambiental.

En Venezuela se otorga la certificacion Covenin-1SO 14001 desde el afio
1996. Este modelo especifica los requerimientos de un Sistema de Gestion

Ambiental que pueden ser objetivamente auditados para el proposito de
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certificacion y registro. Segun los criterios de Fondonorma, la norma en si no
establece requerimientos especificos o absolutos para el desempefio ambiental de
la empresa, pero si revisa la politica ambiental de la compafiia y su compromiso
para cumplir con las regulaciones, la legislacion aplicable y el mejoramiento

continuo de la Gestion Ambiental y de sus resultados.

El empefio certificador no termina con la serie 1SO-14000. Actualmente,
en Ginebra (sede del ISO) se discuten los estandares para la norma 1SO-18000,
referida a la seguridad integral del empleado en la empresa, lo que pasa por la
comprobacion de la satisfaccion general de los empleados por el trabajo que
realizan y la compensacién que reciben de la compafia. Unos de los puntos méas
importantes de la 1ISO-18000 es la satisfaccion del empleado con su salario, este
es un punto controvertido que no ha sido aprobado por Estados Unidos por lo

complicado de su cumplimiento incluso para la gran potencia del Norte.

Segun, Guia, es posible que la aprobacion de la ISO-18000 tarde unos dos
o tres afios, pero incluso entonces Venezuela la tendré que esperar otros diez afios

para poder comenzar a solicitar certificaciones de esta indole.

2.6.2 Seleccion del Transporte.

Las contracciones registradas en la economia nacional en términos
generales han incidido de igual manera en el sector de transporte de mercancias
hacia el exterior, especialmente Europa, lo que ha obligado a muchas empresas de
transportacion a eliminar algunas rutas hacia esos destinos y redimensionarlas
hacia América Latina y el Pacifico, las cuales han cobrado mayor importancia en
el comercio exterior por las ventajas que ofrecen tanto a través de los tratados y

acuerdos establecidos, como por la cercania territorial.
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En perfecta combinacion tierra, mar y aire, estas empresas garantizan a sus
clientes el transporte y trasbordo requeridos para dar fiel cumplimiento a las
fechas de entrega. Muchas de ellas ofrecen servicios de embalaje, de acuerdo con
las necesidades del producto y de las normas que a nivel internacional se han
establecido para ello. En el pais existen mdltiples servicios tanto en el sector

maritimo como en el aéreo y terrestre.

En lo que a exportaciones maritimas se refiere, la mayoria de estas
compafiias pueden transportar maquinarias industriales, donde el embalaje se
realiza en cajas de madera o guacales, con pisos de tablas y vigas de madera o
hierro, bajo las normas maritimas internacionales, bien sea en el domicilio del
cliente o sus depositos. En casos de carga consolidada, generalmente los
representantes en paises destino se ocuparan de la desconsolidacién y entrega en
el destino final. Los requisitos basicos para efectuar estas operaciones consisten
en: registro mercantil (persona juridica) cédula de identidad, pasaporte, factura,
direccion y namero de teléfono del destino, firma de autorizaciones y permisos.
Las cargas aéreas se rigen bajo las normas de la Aviacion Civil Internacional y de
la lata. Lineas como Alitalia, American Airlines, Avianca, Iberia, KLM, Lan

Chile, Lufthansa, United Airlines y Varig, entre otras, prestan este servicio.

En relacion con el transporte terrestre generalmente las compafiias
contratan el servicio outsourcing, los cuales, agrupados en asociaciones locales,

mantienen estrecha relacion contractual y presentan sus tarifas anualmente.

En la ciudad de Caracas se encuentran las siguientes compafiias, la
mayoria de ellas con representacion en las principales ciudades del pais para el

ejercicio de la actividad exportadora:

Transporte Terrestre:
Almacenadora Banvenez, S.A.; Carga Shipping de Venezuela, C.A.; CDC
de Venezuela; Clover Internacional, C.A.; DHL Worldwide Express; Entra, C.A.;
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Equixpress, C.A.; Milford&Co. De Venezuela, MR &Co., C.A.; Naveven, S.A,;
Panalpina C.A.; Rohde & Liesenfeld de Venezuela, S.A.

Carga Maritima:

Aduanera El Puerto, C.A.; Agencia World Link-Up, C.A.; Betelgeuse
Maritima- Betelmar, C.A.; Cabotaje Venezolano, S.A. (Caboven); Cargo Shipping
de Venezuela, C.A.; CDC de Venezuela; Clover Internacional, C.A.; Container
Line, C.A.; Corporacion Rincon, S.A.; Despachos Becoblohm, C.A.; Equixpress,
C.A.; Getramar, C.A.; Gonzalez MR Asesores C.A.; Intershipping, C.A.; King
Ocean Service de Venezuela, S.A.; Kuhne & Nagel, S.A.; Maersk Venezuela,
S.A.; Milford & Co. De Venezuela, C.A.; Naveven, S.A.; Naviboc, C.A;;
Panalpina, C.A.; Rohde & Liesenfeld de Venezuela, S.A.; Sea Land Services;
Siexmaca; Taurel & Cia. Scrs., C.A.; TBS de Venezuela, C.A.; Transportacion

Maritima Grancolombiana.

Carga Aérea:

Aduanera El Puerto, C.A.; Alitalia; Carga Shipping de Venezuela; CDC de
Venezuela; Clover Internacional; C.A.; DHL Worldwide Express; Entra, C.A;
Equipress, C.A.; Gonzalez MR Asesores; Khune & Nagel; Milford & Co. De
Venezuela; Naveven Panalpina; Rohde & Liesenfeld de Venezuela; Siexmaca;

Taurel & Cia Sucrs.; y Varig.

2.6.3. Permisologia Necesaria.

Pese a las dificultades para realizar tramites administrativos en el pais, el
proceso de exportacion no es excesivamente complicado. En el caso de la
permiseria requerida, depende fundamentalmente del producto sea cual sea su

clasificacion.
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Los permisos son necesarios no solamente para que el estado venezolano
tenga conocimiento de los productos que saquen del pais, sino para que al ingresar
al pais de destino, las autoridades extranjeras puedan conocer (ademas del estado
sanitario del producto), el origen de la materia prima que se utilizd en la
elaboracion del mismo, de manera de hacer cumplir los convenios internacionales
y otorgar preferencias arancelarias en los casos establecido. La Declaracion de
Aduanas o Manifiesto de exportacion, el Documento de Transporte, la factura
Comercial Definitiva, el Certificado Sanitario y el Certificado de origen son

documentos indispensables para la exportacion de cualquier producto venezolano.

-Declaracion de Aduanas:

Este documento especifico la mercancia a exportar y sus caracteristicas.
Para elaborarlo la empresa debe contratar los servicios especializados de un
agente aduanal, que es el Unico personal facultado, segln la ley, para expedir este
documento.

-Documento de Transporte:

Tiene una doble funcion; por una parte, es el contrato de fletamento; y por
la otra, es el titulo de propiedad de la mercancia. Cuando el transporte se realiza
por via terrestre o maritima se denomina Conocimiento de embarque, y cuando se
realiza por vias aérea se conoce como Guia aérea. Es emitido por la empresa de
transporte que presta el servicio.

-Factura Comercial Definitiva:

Este documento contiene el costo del producto y el exportador debe
enviarlo a su cliente en el exterior. Se presenta en el lugar de destino.
-Certificado sanitario:

Es la garantia del estado sanitario del producto. Es uno de los documentos
mas importantes y lo expide el ministerio de sanidad y desarrollo a través de la
Division de Alimentos, Drogas y Cosméticos, en la Torre Sur del centro Simon
Bolivar.

-Certificado de Origen:
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Este documento demuestra que los bienes son originarios del pais. Su
presentacion es necesaria en 0s paises receptores de la mercancia para que los
exportadores puedan beneficiarse de las preferencias arancelarias establecidas en
los acuerdos internacionales suscritos por Venezuela. Igualmente, es necesario
para aprovechar las preferencias arancelarias otorgadas por los paises
desarrollados mediante el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), que en el
caso de la Union Europea beneficia noventa por ciento (90%) del universo
arancelario venezolano. Adicionalmente, algunos paises exigen este documento
para la apertura de cartas de créedito.

Para obtener el Certificado de Origen es indispensable que el exportador
presente el Perfil del producto en el Centro de Atencion Directa al Exportador
(Cadex). Las empresas manufactureras deben presentar el formato de Perfil de
producto, anexando una breve descripcion del proceso productivo gréfica y
literalmente. Para los productos de origen animal, vegetal y mineral que no sufran
de transformacion, los exportadores deberan presentar constancia de la Asociacion
de Productores a la que pertenecen o constancia emitida por la autoridad civil de
la zona o cualquier otro documento que demuestre la procedencia del producto.

Cuando los exportadores sean empresas comercializadoras, no
productoras, el certificado de origen debe estar acompafiado por la factura
comercial del producto o constancia de fabricacion del mismo, con excepcion de
los certificados de origen de bienes con destino a México (Grupo de los tres), en
cuyo caso el comercializador-exportador tiene que presentar la declaracion de
origen firmada por el productor.

-Certificado Fitosanitario:

Este permiso se exige para la exportacion de productos de origen vegetal y
se obtiene ante las oficinas del Ministerio de Produccion y Comercio, y en las
oficinas de Sanidad Vegetal de los puertos y aeropuertos del pais con setenta y
dos horas de anticipacién.

-Certificado Zoosanitario:

49



Las exportaciones de animales vivos y productos y subproductos de origen
animal requieren este documento no para salir del pais. Se gestiona ante el antiguo
Ministerio de Agricultura y cria,, ahora Ministerio de Produccion y Comercio en
el Servicio Autonomo de Sanidad Agropecuaria en Parque Central, torre este piso
doce. Centro Simén Bolivar. En el caso de que se trate de productos pesqueros se
requiere que la empresa esté registrada en el Servicio Autonomo de Recursos
Pesqueros y Acuicolas (Sarpa).
Registro de Proveedores y Exportadores de Oro: Los exportadores de oro deben
inscribirse en el Registro de Proveedores y Exportadores de oro, ubicado en el
Departamento de Operaciones con Oro del Banco Central de Venezuela.
-Registro de Empresas del Ministerio de Energia y Minas:

Los exportadores de derivados de hidrocarburos deben inscribirse

previamente en el Registro de Empresas del Ministerio de Energia y Minas.

-Licencia de Exportacion.

Es el documento que permite la exportacion de aquellos bienes sometidos
a restricciones cuantitativas o cualitativas. La Licencia debe ser utilizada en el
Puerto de Embarque que en ella se sefiale, y solo ampara una cantidad
determinada.

La vigencia de la Licencia es de un (1) afio, pudiendo usarse
fraccionadamente.

Controlar la salida de determinados bienes, para que esto no afecte las

condiciones del mercado o por motivos de politica Estado.
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2.6.4 Registro Nacional de Exportadores

Uno de los requisitos esenciales al momento de exportar es el Registro
Nacional de Exportadores, dicho registro tiene su origen en la Ley de Impuesto al
Valor Agregado vigente, y su importancia radica en la posibilidad de recuperar los
créditos fiscales, originados en la compra de bienes y servicios que han sido
invertidos en el objeto de la exportacion.

En este sentido el articulo 43 de la citada Ley establece que los llamados
contribuyentes ordinarios de este impuesto que realicen exportaciones de bienes o
servicios de produccion nacional, tendrén derecho a recuperar los créditos fiscales
soportados por la adquisicion y recepcion de bienes y servicios con ocasion de su
actividad de exportacion.

El procedimiento para establecer la procedencia de la recuperacién de los
créditos fiscales, asi como los requisitos y formalidades que deban cumplir los
contribuyentes, Han sido desarrollados por la administracién tributaria para lo
cual se creo un registro especial que distingue a este tipo de contribuyentes, a los
solos efectos de su control. Asimismo, se exige a los contribuyentes que soliciten
recuperacion de créditos fiscales que constituyan garantias suficientes a objeto de
proteger los derechos de la Republica.

En la providencia administrativa 833 de fecha 7 de enero de 2.002,
publicada en Gaceta Oficial de Republica Bolivariana de Venezuela Nro. 37.364
de fecha 15 de enero de 2.002, se crea este Registro Nacional de Exportadores en
el cual deben inscribirse las personas naturales o juridicas que realicen
operaciones aduaneras de exportacion y que de conformidad con las leyes y
demas normas de caracter tributario, tengan derecho a recuperar el impuesto al
valor agregado o los impuestos de importacion.

La inscripcion en el Registro Nacional de Exportadores se hard por una

sola vez. Sin embargo, las personas naturales o juridicas inscritas, deberan
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notificar a la administracion tributaria todos los cambios o modificaciones
realizados en los datos suministrados al Registro, en un lapso de quince (15) dias
habiles contados a partir de la fecha de ocurrido el cambio o modificacion.

A los fines de la inscripcion en el Registro los exportadores deben
introducir una solicitud de inscripcion mediante los formatos que a tal efecto
autorice el Servicio Nacional Integrado de Administracién Aduanera y Tributaria
(SENIAT), con los siguientes recaudos:

1.- En el caso de personas naturales:

a) Copia de los documentos de propiedad, de arrendamiento, de uso o usufructo
segun sea el

caso, del domicilio fiscal del contribuyente.

b) Copia de la Cédula de Identidad del representante legal, en el caso que
corresponda.

c) Copia del documento autenticado que acredite la representacion legal, en el
caso que

corresponda.

d) Balance personal auditado visado por el Colegio de Contadores Publicos
correspondiente.

e) Escrito detallado del proceso productivo o actividad comercial del solicitante
exportador.

f) Copias de las declaraciones del impuesto sobre la renta de los tres (3) ultimos
ejercicios econémicos.

g) Copias de las declaraciones del impuesto a los activos empresariales de los tres
(3) altimos ejercicios econdémicos.

2. - En el caso de personas juridicas:

a) Copia del Acta Constitutiva debidamente registrada.

b) Estatutos Sociales con la Ultima Acta de Asamblea debidamente registrada.

c) Copia de la Cédula de Identidad del representante legal.

d) Documento que acredite la representacion legal.
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e) Copias de los documentos de propiedad, de arrendamiento, de uso o usufructo
del domicilio fiscal del contribuyente.

) Copia de la Patente de Industria y Comercio del domicilio fiscal.

g) Copias de las planillas de liquidacion de los impuestos municipales
correspondientes vigentes.

h) Estados financieros auditados de los tres (3) dltimos ejercicios econémicos
visados por el Colegio de Contadores Publicos correspondiente.

i) Escrito detallado del proceso productivo o actividad comercial del solicitante
exportador.

j) Copias de las declaraciones del impuesto sobre la renta de los tres (3) ultimos
ejercicios econémicos.

k) Copias de las declaraciones del impuesto a los activos empresariales de los tres
(3) altimos ejercicios econdémicos.

Recibida la solicitud, si los recaudos estan completos se emitira acta de
recepcion para dejar constancia de la informacion consignada por el exportador y
se entregara comprobante provisional de inscripcion con su respectivo codigo.

Consignados todos los recaudos la administracién tributaria iniciara un
procedimiento de verificacién de la solicitud, el cual terminara con un informe
contentivo de los resultados de la actuacion y de la procedencia de la solicitud de
inscripcion en el Registro.

Si la inscripcion fuese procedente se emitira comprobante definitivo del
Registro. En caso de ser improcedente la inscripcidn, la administracion tributaria
deberd emitir acto motivado, debidamente notificado, sefialando los recursos

administrativos y judiciales que fuesen procedentes.
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2.6.5. Financiamiento no Tradicional.

Desde hace afios el Banco de Comercio Exterior de Venezuela (Bancoex)
sostiene un proceso de otorgamiento de lineas de crédito a la banca para atender
las necesidades de capital de trabajo e inversion de los exportadores que ha
favorecido al sector. Hasta el momento, diecisiete bancos nacionales de caracter
universal cuentan con este apoyo para el desarrollo de sus carteras en este aspecto
de la economia en que tiempos de baja del consumo interno cobra nuevos

impulsos.

Segin Herndn Iturbe, vicepresidente ejecutivo de la entidad
gubernamental, esta linea de crédito permite a cada banco participante contar, por
norma con un maximo de quince millones de délares (15000000 $) anuales para el
financiamiento de la actividad. Con el sector financiero en general totalizan una
disponibilidad del orden de doscientos cincuenta y cinco millones de ddlares
(255000000 $) para financiar sus negociaciones en el exterior.

En total, el banco destina cincuenta y cuatro por ciento (54%) de sus
recursos a las lineas de crédito con la banca y el restante cuarenta y ocho por
ciento (48%) a su actividad de banco de primer piso, con procedimientos directos
de financiacion. Los plazos de los préstamos varian segun el tipo de bien o
servicio que se exporte. Esta previsto que para bienes de consumo o intermedios,
que son procesados rapidamente, el plazo no superara ciento ochenta (180) dias.

Para bienes de capital suelen considerarse plazos mayores de hasta tres afios.

De acuerdo con los plazos concedidos al exportador, asi como la
combinacion del riesgo-pais de destino y el riesgo propio de producto a exportar, -
si se trata de un producto perecedero o no, por ejemplo -, las tasas de interés
cobradas a los solicitantes oscila entre siete y once por ciento ( 7 y 11%), segun

los canones internacionales. Cuando se trata de financiamientos otorgados a través

54



de la banca, la tasa a aplicar corresponde a tres puntos porcentuales por encima de
la tasa que Bancoex cobra al banco por la linea de crédito, quien cobrard a su vez,
una tasa correspondiente al valor Libor mas un margen de cero coma cinco a dos
puntos (0,5 a 2) porcentuales al momento de suscribir la linea de financiamiento.
Bajo estos pardmetros por ejemplo, exportar hacia Ecuador, dada su situacion
politica y econémica, resulta de mayor riesgo que otro mercados, lo que exige una
tasa de interés ligeramente superior al promedio. Por otra parte, dependiendo del
balance del exportador, los financiamientos podrian llegar a cubrir el cien por
ciento del valor CIF de la mercancia, por un monto que no supere 15 millones de
dolares (15000000 $).

Segln lturbe, los sectores que lideran la demanda de recursos en forma
directa son el area siderurgica, seguido del petroquimico, el manufacturero en
general y el agricola-pesquero. En este ultimo rubro, la tendencia apunta al alza,
concentrada en dos firmas. La primera una exportadora de atin enlatado; y la
segunda, una exportadora de semillas de ajonjoli semiprocesado, destinada al

mercado norteamericano, ubicada en el estado Portuguesa.

La propuesta basica del Bancoex apunta a favorecer todo proyecto
exportador que contribuya a hacer balance con las colocaciones fordneas de
petréleo. Entre las empresas elegibles figuran no solamente los productores
locales, sino también los compradores en el extranjero de productos venezolanos
de empresas exportadoras ya establecidas, nuevas empresas cuyo objetivo central
sea la exportacion y comercializacién de bienes y servicios de exportacion
producidos localmente; el factor comin entre ellas debe ser el interés por
productos no tradicionales: es decir, ajenos al petréleo crudo. En este sentido, el
financiamiento ofrecido por el banco apunta a posibilitar el cierre de
negociaciones a credito con sus compradores en el exterior. De este modo, el
exportador puede manejar su flujo de caja con mayor eficiencia, recuperar la

inversion y cancelar la importacién oportunamente. Por otra parte, estd previsto
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que la entrega de los recursos se concrete en siete dias habiles bancarios luego de

presentar la documentacion adecuada.

En general, el crédito al exportador permite financiar actividades
relacionadas con el empleo del capital de trabajo, gastos generales de
comercializacion e inversiones fijas. Adicionalmente, como para refrendar su
propuesta inicial, el Bancoex ofrece asesoria y promocion a las exportaciones

locales.

Se estima que el proceso para obtener un crédito de exportacion no
sobrepasa diez pasos basicos: en primer lugar, comprador y vendedor establecen
convenimiento por escrito para su negacién; luego ambos cruzan informacion
sobre los bancos que manejan lineas de crédito con Bancoex; en tercer lugar, el
importador solicita el financiamiento, luego el banco y Bancoex negocian la tasa
de interés y los plazos e informan al importador de los resultados; luego el banco
emite la carta de crédito y notifica al exportador de su existencia, quien contrata
una poliza de seguros en La Mundial, C.A., entrega la documentacion establecida
en la carta de crédito, y recibe, pasados siete dias habiles, los recursos solicitados

por el importador.

Actualmente, el saldo de la cartera de creditos directos del Bancoex es de
noventa millones de ddlares (9000000 $), con una tasa de retraso del orden de uno
por ciento. Una cifra que, en las condiciones actuales del mercado financiero,
resulta mas que equilibrada. Sin embargo, el banco cuenta con disponibilidad de
recursos en forma directa del orden de doscientos millones de délares (200000000
$), asi como cien millones de ddlares (100000000 $) extra para lineas de
apalancamiento. La mayor parte de los créditos se manejan a plazos de treinta a
ciento ochenta dias, aunque en algunos casos pueden extender los plazos a un afio.
Todo depende de las necesidades del exportador. En este sentido, los

requerimientos de financiacion pueden apuntar a los procesos previos al embarque
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de la mercancia o a la recepcion de la carga en destino, asi como a los descuentos

por facturas emitidas en el exterior.

Al cierre del afo, las expectativas del banco apuntan a contar con una
cartera de créditos del orden de ciento quince millones de délares (115.000.000
$). Para el afio dos mil dos 2002, si se logra un escenario optimista en la
recuperacion de la actividad econdmica, la meta estaria dirigida a llevarla a un

minimo de doscientos cincuenta millones de ddlares (250.000.000 $).

2.6.6 Polizas con Cobertura Internacional

Desde que inici6 sus operaciones en mil novecientos setenta y ocho, La
Mundial C.A. Venezolana de Seguros de Crédito se ha caracterizado como una
compafiia especializada en el ramo del seguro de crédito para exportaciones que

esta fundada técnicamente en el principio de compensacion de riesgos.

Actualmente, La Mundial es una compafila mixta que tiene como
accionistas al Banco de Comercio Exterior (Bancoex), reaseguradora
Internacional de Venezuela (R1V) y un pool de compafiias de seguros del pais. Su
capital suscrito y pagado asciende a trescientos dos millones quinientos ochenta y
cinco bolivares (302.585.000 Bs.).

Su funcion basica es prestar a los exportadores servicios, que van desde el
asesoramiento general hasta la explicacion de los diferentes pasos especificos que
deben cumplirse para la obtencion de sus diferentes poélizas, que brindan cobertura

para los riesgos de insolvencia de clientes compradores a crédito.

Para hacer efectiva esta gestion, la compafiia se encuentra dotada de un
sistema de seleccion de riesgo, estadisticas minuciosamente elaboradas y un

respaldo de reaseguradotes nacionales y del exterior.

57



Ademas de otorgar cobertura para los créditos otorgados para los créditos
a la exportacion. La Mundial también cubre los créditos otorgados por

proveedores a sus compradores en el territorio nacional (crédito interno).

Asi mismo, como aseguradora perteneciente al ramo de crédito y caucion,
cuenta con un departamento de finanzas en su organizacion, cuyo objetivo central
es prestar un servicio agil y preciso en el otorgamiento de los diferentes tipos de

finanzas que se emiten a nivel nacional.

El seguro de crédito es un mecanismo, o modalidad del seguro, surge de la
necesidad que tenian los productores y exportadores de los paises industriales de

contar con un apoyo al momento de otorgar crédito a sus compradores.

En Venezuela, la legislacion vigente, relativa al seguro de crédito de la
exportaciéon, contempla la cobertura de riesgos comerciales, politicos y
extraordinarios de los créditos otorgados por el productor-exportador venezolano,

para protegerlo contra la falta de pago de sus importadores. (Ver Grafico No. 2)

2.7 Casos mas Resaltantes de Exportaciones no
Tradicionales desde Venezuela

2.7.1 Empresa Polar.

Finalizando el proceso reestructurador iniciado en 1999, en el Grupo de
empresas polar, el proceso exportador tomé una nueva dimension. Lo que
comenzo como una timida colocacion de cerveza en el sur de estados Unidos, se
ha extendido hoy a tres lineas de productos que tocan puertos disimiles como
Colombia, Holanda y Portugal. Para ello, cada una de las unidades de negocios en

las que se reparten las lineas de produccion se hace cargo de su propio proceso,

58



armadas de su propio equipo multidisciplinario de profesionales especializados en
las areas de comercio internacional, mercadeo, ventas y logistica, lo que evidencia
una profundizacion no solamente del compromiso en el mercadeo de los
productos, sino un ajuste a las necesidades que la operacion de cada linea amerita
en el exterior. La planificacion de las exportaciones se circunscribe a una
estrategia global del conglomerado en el cual se involucra desde la alta directiva
de la empresa hasta los que realizan los despachos. Este proceso incluye el estudio
del entorno de cada uno de los mercados, en el cual resultan valiosos los aportes
informativos de los distribuidores de cada localidad, quienes proveen de
herramientas de analisis para arribar a estrategias y metas acertadas. En este
terreno, los volimenes de exportacion se planifican en funcion de las demandas
mensuales definidas entre la empresa y estos distribuidores , lo que se traduce en
ordenes de despachos que son enviadas a los puertos de despachos que son

enviadas a los puertos de acceso de cada pais.

Este proceso exige una comunicacion constante con los mercados
internacionales para identificar oportunidades de crecimiento y mejoras en los
productos para que el consumidor fordneo pueda acceder a productos de alta
calidad. Hasta el momento, la principal dificultad que han hallado en la salida de
los productos no apunta hacia la infraestructura exportadora del pais, sobre la cual
las grandes tienen pocas quejas. El centro de las limitaciones experimentadas por
el Grupo de Empresas Polar, esta relacionado con los instrumentos de caracter
impositivo de los mercados de destino, que han reducido las posibilidades de

competir en materia de precios.

Sin embargo estiman que no han limitado la presencia de las marcas de la
empresa en los mercados foraneos, especialmente en el Caribe, y especificamente
en la Antillas Holandesas, donde las tasas de impuestos resultan dificiles de
sobrellevar. Como uno de los conglomerados industriales de mayor peso en el

area de alimentos y bebidas en Venezuela, el Grupo Polar inicio sus exportaciones
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en la década de los noventa como una de sus estrategias para ensanchar el

territorio de ventas.

En este proceso comercializa sus principales lineas de produccion, de las
areas de cerveza, maltas y alimentos en Ameérica, Europa y el Caribe. Los
productos exportados por la unidad estratégica de negocios de cerveza y malta
son las marcas Polar tipo Pilsen y Maltin polar, en presentaciones y empaques
adaptados a los requerimientos estatales de los paises donde se ejecutan los
despachos. En estos rubros, los principales mercados se concentran en las Antillas
Holandesas cercanas a Venezuela, tales como Aruba, Curazao y Donaire. En el
caso del mercado estadounidense, las colocaciones de ambos productos se
concentran en Florida y Carolina del Norte. En Europa, los principales puntos de
venta de cerveza estan ubicados en Italia y las Islas Canarias, mientras que la

malta se expende principalmente en Portugal.

En el area de alimentos, el portafolio de exportaciones abarca harinas de
maiz cocida de las marcas Pan y Promasa, asi como las mezclas para hacer
cachapas Del Grano y pastas alimenticias Gran Sefiora. Estos productos poseen
mercados activos en Estados Unidos, Colombia, Araba, Curazao, Trinidad, Costa
Rica, Haiti y republica Dominicana, asi como en Espafia, Portugal, Italia, Suecia y
Holanda.

Por otra parte, Colombia se ha convertido en el mercado natural de
exportacion de la linea de productos industriales destinados a la produccion de
alimentos concentrados para animales, hacia donde dirigen sus colocaciones de

afrechos de maiz arroz y trigo.

Al cierre de 1999, la empresa conservo los mismos volumenes de
exportacién que en 1998, en maltas y cervezas cuando lograron ingresos del orden

de 21 mil millones de bolivares.

Para el afio 2000 se vio un crecimiento modesto, tomando en cuenta que

los planes apuntaron principalmente a el proceso de consolidacion y desarrollo de
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la particiobn de mercado en los paises donde se tiene presencia, asi como la
apertura de nuevos puntos de venta en la cuenca del Caribe, donde se estimé que
sus productos llegaron en condiciones favorables de competitividad en términos

de precio, calidad y distribucion.

En el &rea de alimentos, los esfuerzos se concentraron en mejorar la
funcion exportadora consolidando los mercados actuales e identificando nuevas

posibilidades de exportacion.

Para el 2000 se iniciaron contactos comerciales con potenciales
consumidores en Centroamerica y el caribe, asi como la expansion de la cartera en

mercados tradicionales en Estados Unidos.

2.7.2 Cementos Caribe.

Fundada en 1970, Cementos caribe pas6 a formar parte del grupo de
empresa Holderbank- uno de los lideres mundiales en el area de materiales de

construccién- en el afo 1993.

Actualmente, produce cementos tipo I, Il y Ill, en sus plantas de San
Sebastian y Cumarebo, que tienen una capacidad total de 2,2 millones de
toneladas anuales de clinker. Ademas, la empresa atiende mercados
internacionales con una significativa actividad exportadora ; Actualmente,
produce cemento tipo I, 11 y 11, en sus plantas de San Sebastian y Cumarebo, que
tienen una capacidad total de 2,2 millones de toneladas anuales de clinker.
Ademas, la empresa atiende mercados internacionales con una significativa

actividad exportadora.

Como explica Carlos Raul Gutiérrez, director de exportacion y desarrollo
de negocio de Cementos Caribe, para 1999 su obtuvo una produccion total de 2,3
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millones de toneladas repartidas en un millon 900 mil toneladas de cemento y 400
mil toneladas de clinker. Indica que, de la produccion total, las exportaciones
representan un millén 350 mil toneladas en 1999, de las cuales sesenta por ciento
(60%) se dirigen a estados Unidos, principalmente a la region suroeste de este pais
(Luisiana, Florida y carolina del sur). El resto lo colocan en las islas del Caribe
(Haiti, Republica Dominicana, Antillas Holandesas), Guayana Francesa Yy

Panama.

Gutiérrez sefiala que, con respecto al cierre de 1998, Cementos Caribe
obtuvo un incremento de diez por ciento (10%) en el volumen de sus
exportaciones. En estos momentos la comparfiia cuenta con 16 clientes a nivel
internacional. Los clientes en Estados Unidos son cementeras, mientras que en las

islas del caribe son constructores premezcladotes y distribuidores de cemento.

En relacion con la estrategia de comercializacion de la compaifiia,
Gutiérrez afirma que cementos Caribe estd orientada a aportar soluciones a la
medida de sus clientes, con quienes sostienen relaciones a largo plazo, basadas en
la calidad de sus productos y servicios, asi como en el asesoramiento técnicos que
ofrecen para la planificacién y mejor uso de los mismos. Las exportaciones se
realizan por embarques en barcos cuya capacidad oscila desde 600 hasta 24 mil
toneladas. Los pedidos que van hacia estados Unidos se planifican de antemano,
pues se manejan con contratos anuales. Sefiala que la empresa despacha en los
terminales propios ubicados en El Palito y Puerto Cumarebo (Falcon), desde

donde mueven alrededor de 20 a 25 buques mensuales.

El despacho puede ser de buque a buque, con agentes aduanales y agentes
maritimos. También la empresa toma en cuenta el aspecto comercial que abarca el

preembarque y el post-embarque de los pedidos.

De acuerdo con la logistica maritima, refiere que actualmente negocian un
trato de outsourcing con una empresa que se encargue de la operacion con los

buques y la planificacion maritima.
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En importante destacar, que en los actuales momentos, una de las mas
importantes trabas a la hora de realizar sus exportaciones es la politica cambiaria
actual, pues en los ultimos afios, la inflacion acumulada no se corresponde con la
devaluacién correspondiente al mismo periodo. Esto ha abierto una brecha que
afecta los margenes de ganancia para quienes exportan productos de valor
agregado en bolivares.

Por otra parte, el cemento proveniente de Venezuela es susceptible de
demandas antidumping en estados Unidos, lo cual hay que tener presente a la hora
de planificar las exportaciones. En relacion con la permiseria, los trdmites para
obtener ciertos permisos (abanderamiento de buques bajo bandera venezolana, por
ejemplo) pueden llegar a tardar afios; Por lo cual se necesita mayor flexibilidad y
facilidades en las actividades de exportacion. Al respecto, se aconseja disefiar
politicas ambiciosas de comercio exterior y una politica cambiaria que favorezca a

las exportaciones.

2.7.3 Productora de Alcoholes Hidratados (PRALCA).

Dentro del sector petroquimico, el nombre de Productora de Alcoholes
Hidratados (Pralca) ha venido creciendo desde que inicié operaciones en 1993. Su
estructura accionaria esta conformada por Pequiven (49 por ciento), Corimon (16
por ciento), Olin (25 por ciento) e IFC (corporacion financiera industrial, con 10
por ciento). Como lo explica Mimon Cohén, gerente comercial de Pralca, esta es
la Gnica empresa venezolana que se dedica a la produccion de éxido de etileno y
etilenglicoles, que son productos dirigidos principalmente a los mercados de

exportacion.
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Afirma que estos productos se emplean en el mercado textil en la
fabricacion de chips y filamentos de poliéster, y en el hilado de poliéster para la
confeccion.

En el mercado industrial, los etilenglicoles pueden tener utilidad como

PET o plastico empleado en la fabricacion de botellas desechables de plasticos;
también son efectivos como anticongelantes o refrigerantes de radiadores para
carros, y como resinas alquidicas utilizadas en la fabricacion de pinturas. También
pueden ser empleados como resinas de poliéster para aplicaciones de fibra de
vidrio (tanques de almacenamiento, lanchas, sanitarios de uso social).
Pralca, es una empresa que fue concedida desde sus inicios para exportar.
Actualmente, setenta y cinco por ciento (75%) de la produccidon de etilenglicoles
se dirige a otros paises. Sus principales mercados son Suramérica (Brasil,
Colombia, Argentina, Chile, Peru, Ecuador y Uruguay), Centroamérica (México y
Costa Rica) y la costa este de Estados Unidos. Eventualmente realizan
exportaciones a Europa via Rotterdam) y a Asia (Taiwan y Corea, via Houston).

En estos momentos Pralca atiende directamente alrededor de 60 clientes y
cuenta con distribuidores en nueve paises. Su planta (ubicada en Santa Rita,
estado Zulia) tiene una capacidad de produccion de 90 mil toneladas al afio.

Cohén comenta que el manejo de las exportaciones esta en manos del
departamento comercial de la empresa, que realiza estudios de mercado de los
diferentes paises donde se colocan sus productos.

Asimismo, este departamento realiza visitas a consumidores potenciales y
estudia el disefio de canales de ventas y seleccion de distribuidores adecuados.
También establece una programacion de las exportaciones por pais y por mercado.
Este programa se hace anual.,, con revisiones trimestrales y mensuales que
permiten garantizar la estructura del plan de comercializacion. Igualmente, el
departamento elabora la logistica que incluye la contratacion de fletes (maritimos
y terrestres) y la forma de traslado del producto (liquido a granel o en tambores

contenerizados).
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Refiere que para establecer contratos hay que tomar en cuenta tanto los
volumenes requeridos por el cliente como las formulas de precio, que tienen como
referencia el precio de la costa este de Estados Unidos. En relacion con los
parametros de produccion, Cohén aclara que los productos per se tienen
especificaciones técnicas que se deben cumplir al pie de la letra para poder
comercializarlos a nivel internacional.

Sin embargo, hay que tener mucho cuidado en el momento del embarque
del producto para asi poder conservar su calidad durante el traslado al destino. A
finales de el afio 2000, obtuvo su certificado 1ISO-9000, y espera un aumento de
doce por ciento en sus ventas por exportaciones, motivado a dos razones, la caida
en quince por ciento (15%) de las unidades vendidas en el mercado nacional (cuyo
volumen fue redestinado a las plazas foraneas) y el cambio del catalizador en la
empresa (durante junio de el afio 2000), lo cual se traduce en aumento de la

produccion con respecto al afio anterior.

2.7.4. Mavesa.

Como una de las empresas lideres en la manufactura, mercadeo y
distribucion de productos de consumo masivo en Venezuela, sigue una linea
estratégica de crecimiento basada en la expansion territorial de mercados. Desde
principios de esta década, la compafiia realiza exportaciones a diversos destinos
de tres continentes: América, Europa y Asia. No obstante, sus principales
esfuerzos se han concentrado en el Pacto Andino con la apertura de oficinas
comerciales en Colombia (1993) y Perl (1997). Como se refleja en el reporte
anual correspondiente al cierre del afio fiscal 1998. Mavesa mantuvo firme su
posicion exportadora gracias a un crecimiento en los volimenes de venta de sus

productos en la region andina, a pesar de los fendmenos naturales y econémicos
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que afectaron los mercados locales. Es por ello que por concepto de comercio
internacional se totalizaron 21,4 millones de doélares, lo cual representa 6 por
ciento de las ventas de la compafiia durante 1998. EI mayor aporte se derivo de
Colombia., pais que representd sesenta y cinco por ciento (65%) del total
exportado, seguido por Norteamérica con 16 por ciento y Perd con ocho por
ciento (8%).

En relacion con los primeros meses de 2000, las exportaciones de Mavesa
se de a los mercados andinos y doce por ciento (12%) Ameérica del Norte.

Por rengldn, las exportaciones de margarina crecieron ocho por ciento
(8%) vy los productos de ajonjoli veinticinco por ciento (25%); mientras que los
camarones cayeron cuarenta y cinco por ciento (45%) y la mayonesa trece por
ciento (13%).

Uno de los productores con mayor potencial de crecimiento son las
sardinas que sumaron alrededor de 1,4 millones de ddlares a las exportaciones de
los primeros nueve meses de 2000. Esta categoria se coloca principalmente en
Colombia y las islas del Caribe. Cabe destacar que, desde mayo de 2000, Mavesa
maneja directamente sus exportaciones hacia Colombia con la fuerza de venta y
distribucion en ese pais (esta oficina suma 45 personas), mostrando resultados
positivos en los primeros meses de operacion.

A juicio de Rafael Rodriguez, gerente de comercio internacional de
Mavesa, las exportaciones en esta empresa no son vistas como un alivio recesivo
ni una salida de inventarios que no se colocaron en el mercado nacional. Al
contrario, Mavesa se centra en una vision de oportunidad y permanencia que
permite una vision internacional determinada por la consolidacién de grandes
bloques comerciales.

Las exportaciones en Mavesa se derivan tanto de las oportunidades que la
empresa misma produce, asi como de aquellas que llegan a través de las nuevas

reglas del comercio global.

66



Resalta que la empresa desarrolla estas oportunidades con el fin de
consolidar nuevos mercados en sus categorias y marcas, lo cual, a mediano plazo,
se traducira en una participacion relevante o de liderazgo, dependiendo de los
mercados atendidos por la empresa. Por ejemplo, en la region andina Mavesa
coloca productos de consumo masivo que pertenecen a las categorias de alimentos
y limpieza.

Mientras que en Japdn y Europa cuentan con una experiencia exitosa de
materias primas como glicerina y aceite de ajonjoli.

Mavesa continla desarrollando nuevos mercados, realizando
investigaciones de mercado que incluye identificacion de oportunidades, donde se
centra la atencién en aquellas necesidades no cubiertas en determinados mercados.

La compafiia también toma en cuenta cuales productos son Unicos o cuales
no estan presentes, para luego realizar una evaluacion del potencial de las
categorias en que la empresa participa y de las necesidades que no estan
cubiertas.

Luego estudia el desarrollo y adecuacion de productos para atender
mercados, a través de un plan de logistica y trafico que permitira abastecer el
mercado (incluye fletes y canales de distribucion).

Asimismo, toma en consideracion todas las actividades que garantizarén el
éxito en el mercado, como canales de distribucion y fuerzas de ventas. En este
caso existen dos alternativas: abrir una agencia o sucursal de la empresa, 0

seleccionar a un distribuidor por territorio objetivo.

2.7. 5. Corporacion Ceramica Carabobo.

La Corporacion Ceramica Carabobo inicio sus exportaciones, de productos

cien por ciento venezolanos, en 1963. Para esa fecha, sus mercados principales
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eran Estados Unidos y algunas regiones de Europa. Diez afios después, el
volumen de colocaciones foraneas originadas en la planta Parella habia crecido
con la incorporacion al proceso de la planta de gres de Guacara. Hacia 1983, con
la apertura de la planta Piemme, se inicia la produccion de formatos decorados
para pisos y paredes; Actualmente, se han concentrado en América del Norte, de3l
Centro y del Sur, asi como en el Caribe, donde hallaron su particular nicho de
mercado.

La politica de la empresa apunta a mantener su posicion de alta calidad.
Con ese norte, en 1989 supieron aprovechar el entorno econdémico positivo
generado por el plan de ajuste del gobierno de turno. La coyuntura permitio al afio
siguiente elevar considerablemente el volumen de sus exportaciones. Como
resultado, en 1998, con la puesta en marcha de una nueva planta que permitio
actualizar la tecnologia instalada, se amplio la oferta de formatos en elementos
decorativos como en productos refractarios. La inversion total, del orden de 21
mil millones de délares, permitié afrontar la demanda de nuevos mercados.

Actualmente, cuentan con nueve plantas y la cadena Ceramihogar,
conformada por 27 tiendas al detal para la comercializacién de productos
cerdmicos. En este periodo de casi 40 afios, la corporacion ha crecido en nimero
de empresas filiales y ha afianzado su presencia en tres paises como Estados
Unidos, Republica Dominicana y en las islas Caiman, donde tienen el control
accionario de las firmas representantes Pan American Ceramics Inc., Ceramica
Industrial del Caribe y Cerdmica Capital Corp, Ltd.

Para Gilberto Hoffmann, gerente de trafico de exportaciones de la
empresa, el crecimiento de las exportaciones de la empresa, el crecimiento de las
exportaciones de la empresa experimentada en los afios noventa ha justificado las
inversiones. Solamente en el ejercicio 1998-1999, se exportaron mas tres millones
de metros cuadrados en los tres principales mercados foraneos.

Ceramica Carabobo exporta alrededor de setenta por ciento (70%) de su

produccién local y aproximadamente diez por ciento (10%) de la produccion de la
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planta de Republica Dominicana. Actualmente, ochenta y tres por ciento (83%) de
las baldosas exportadas son enviadas a Estados Unidos, donde las 6rdenes de
compra mensuales equivalen a un promedio de 232 mil metros cuadrados,
mientras que alrededor de trece por ciento (13%) del total de las exportaciones las
absorben Centroamérica y el Caribe. Desde su incursion en el mercado
colombiano, donde la demanda de los productos locales habia experimentado un
crecimiento constante, se colocaron entre 1997 y 1998 alrededor de cuarenta mil

metros cuadrados de baldosas por mes.

2.7.6. Infocent. Software con Calidad Internacional.

Fundada en 1985, Infocent es una compafia de software dedicada al
desarrollo y mantenimiento del producto Sistema de personal Integral, (SIP), que
proporciona una herramienta practica y eficiente para el manejo de ndéminas y

administracion de personal.

Este producto se maneja en dos plataformas de cliente-servidor: las de
sistemas propietarios (IBM AS/400) y la de arquitectura abierta (manejador de
base de datos Oracle). Actualmente, Infocent tiene 350 instalaciones de SIP en

Venezuela, de las cuales 50 corresponden a plataforma Oracle y 200 a AS/400.

Como explica Humberto Dominguez, gerente general de Infocent, siete
por ciento (7%) de sus ingresos se deben a las exportaciones que desde hace tres

afios realizan a otros paises de la region.

“La exportacion del SIP se deriva del hecho de que algunos de nuestros
clientes en Venezuela son empresas transnacionales que operan en otros paises de
la region, principalmente en las zonas del Pacto Andino y Centroameérica. Estos

clientes hicieron la peticién a Infocent para que adaptara el producto a otros
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mercados, y asi poder llevar el SIP a otras latitudes” afirma Dominguez. Su
primer cliente a nivel internacional fue Seagram, que decidi6é adaptar la solucion
para manejar la némina de su regién norte (México) desde sus oficinas en

Venezuela.

El principal mercado de Infocent es el Pacto Andino. Actualmente
manejan cinco clientes en Ecuador, pais donde cuentan con un distribuidor para
venta y soporte local. En Colombia mantienen presencia directa con oficina
propia, donde trabajan tres personas para atender dos clientes. Infocent, es una
empresa que orienta sus perspectivas de crecimiento hacia las oportunidades que
se encuentran en otros mercados. Para alcanzar este objetivo, la empresa se
maneja con una gerencia dedicada exclusivamente al tema de exportacion, que

permite brindar soporte internacional a los clientes foraneos.

Para competir a nivel internacional, se debe ser altamente eficiente y
ofrecer servicio al cliente. Asimismo, hay que conocer el mercado y los
competidores que existen en él. Para el afio 2000, Infocent, obtuvo cinco licencias

adicionales en Colombia, cinco méas en México y duplicé su negocio en Ecuador.

2.7.7. Procafé.

En terreno cafetalero, los problemas en materia de exportacion no estan
relacionados con los procesos de salida del pais, sino con los costos de
produccion. Segun Pedro Borrome, gerente de logistica de Procafe, empresa
comercializadora de la marca Café El Pefion, los cambios mas importantes que
deben emprenderse apuntan hacia la produccion primaria. En este sentido, indico

que resulta necesario establecer un fondo de estabilizacion que permita cubrir los
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baches ciclicos que se producen entre el precio de los marcadores internacionales
y los costos locales.

Por otra parte indicO que deben sumarse esfuerzos para elevar la
productividad de los cafetales. Actualmente, la produccion por hectarea local es
del orden de 5 a 8 quintales, mientras que en Brasil y Colombia oscila entre 16 y
20 quintales por hectarea.

La coyuntura actual ha impulsado al sector a desarrollar una luchar por
ocupar mayor espacio en el mercado local, donde la competencia se ha endurecido
a favor de los cafetaleros artesanales. Para Borromé, resulta imprescindible
apuntar las baterias al desarrollo de nuevos consumidores, dado que actualmente
los jovenes muestran mas interés por los refrescos que por la oscura y calida
bebida. En esta lucha han incorporado su marca principal. EI Pefidn, a la pelea por
el liderazgo en el segmento de café saborizado.

En materia de exportaciones, desde la cosecha de 1998 concentraron los
esfuerzos en la colocacion de apenas diez por ciento (10%) de sus compras
primarias anuales. Los practicamente han cerrado las fronteras hacia los mercados
tradicionales y los estan llevando a mover inventarios, segin la demanda, hacia el
Caribe y el Cono Sur.

Segun Alida Moreno, gerente de exportaciones de la empresa, se estima
que la coyuntura de bajos precios se mantendra un afio mas, por lo que la lucha
por mercados internos se intensificard. A juicio, el entorno econémico interno de
1999, permiti6 la subsistencia del negocio: con una tasa de cambio que se ha
modificado en forma poco significativa y una tendencia a la baja de las tasas de
interés, el mercado interno ha podido sostenerse sin mayores sobresaltos.

En condiciones positivas de precios, la firma ha exportado alrededor de 40
mil a 50 mil toneladas de café procesado. Procafé ha incursionado en Estados
Unidos, Canada y el Cono Sur. Sin embargo, mantienen en Suspenso Sus
exportaciones dada la caida de los precios en los mercados internacionales. EEUU

adquiria alrededor de cincuenta por ciento (50%) de sus exportaciones en grano
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verde y tostado bajo la marca El Pefién. Sin embargo, hacia Canada exportaron
varias marcas disefiadas para ese mercado especifico, como Du Faubourg y
Terraza, destinados al expendio en cafeterias.

Una combinacion de baja productividad por hectarea y altos costos de
produccion primaria, sumada a una combinacion de liberacion de las tasas de
interés agricolas con el alza general de las mismas experimentando a comienzos
de 1998, resultaron fatal para el sector, que vio consumidos sus rendimientos
frente a los compromisos con la banca y sacaron a Venezuela del juego
internacional de las ventas de café verde.

Aunque la produccién de 1998 fue extraordinaria, los precios del producto
primario local se mantuvo por encima del marcador de la Bolsa de Nueva Cork en
al menos 10 puntos porcentuales. La causa de esta desigualdad apunta hacia la
rapida recuperacion de los cafetales brasilefios, que sufrieran una helada hace seis

afios con una reduccion de su produccion del orden de cincuenta por ciento (50%).

2.7. 8. Empresa Caribe.

A nivel mundial, el principal pais exportador de botes inflables es Italia,
que tiene alrededor de 50 marcas en competencia en diferentes mercados
internacionales; pero esto no ha representado obstaculo alguno para la empresa
venezolana Caribe, que hoy estd posicionada como una de las marcas mas
reconocidas de lanchas inflables en Estados Unidos y el Caribe.

Como indica Bruno D’ Adezzio, gerente general de caribe, la compafiia
ofrece una linea completa de productos conformada por 30 modelos que van
desde un bote auxiliar para yates hasta un bote mediano independiente. También
afirma que el éxito de la empresa se refleja en un crecimiento interanual que ronda

treinta por ciento (30%) de sus exportaciones. A esto agrega gque noventa por
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ciento (90%) de su produccién se dirige a los mercados foraneos, principalmente,
Estados Unidos, que representa alrededor de cincuenta por ciento (50%) de sus
exportaciones (cerraron 1999 con la venta de 2000 embarcaciones en ese pais).

En el caso del mercado norteamericano, abastecido tradicionalmente por
Europa y Japon, Caribe estructurd sus exportaciones sobre la base de los
resultados obtenidos en diferentes exposiciones en las que se participd para
mostrar los diferentes modelos. De esta manera decidieron abrir una oficina
propia en Miami en 1989, que la maneja Doménico Fossati, socio de la empresa.
D? Adezzio acota que también comercializan sus botes en varias islas del Caribe
(Trinidad y San Tomas, entre otras). Argentina, Uruguay, Brasil y Ecuador
(principalmente en las islas Galapagos, donde ochenta por ciento (80%) de los
botes de trabajo son de esta marca).También han exportado a Inglaterra y
Holanda, y han colocado pedidos en Grecia, Noruega e Indonesia.

Consideran que para conseguir éxito en materia de exportaciones es
necesario entender lo dificil que resulta obtener clientes internacionales. Ante
todo, es fundamental gozar de una mentalidad competitiva y de cierta humildad,
porque no se puede entrar con arrogancia en otros mercados. Asimismo, hay que
obligarse a alcanzar la excelencia de los productos y a autoanalizarse como
empresario para ver debilidades y fortalezas. Nunca se puede correr el riesgo de
perder buenos clientes y siempre hay que saber escuchar sus sugerencias y las de
los distribuidores, pues son ellos los que brindan claves para lograr adaptarse a
diferentes mercados.

Por ejemplo, comentan que mientras en Europa los inflables son mas
populares como botes principales, en Estados Unidos la tendencia es usarlos como

botes auxiliares para yates.
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2.7.9. Empresa FIZ

A nivel internacional, el mercado de trajes de bafio resulta bastante refiido
entre diferentes fabricantes de paises que representan potencias en este segmento
de fabricacion textil, como Estados unidos y Brasil.

No obstante, en los ultimos afios, los bafiadores venezolanos han calado
bien en el gusto de la féminas de diferentes paises de la regidn, que se han visto
atraidas por los originales disefios que ofrecen diferentes empresas, como la firma
FIZ, que exporta piezas femeninas desde 1989. Como explica Luis Scholtz,
director de trajes de bafios Fiz, alrededor de diez por ciento (10%) de su
produccion (entre 12 mil y 15 mil piezas al afio) sale de Venezuela para
comercializarse en diferentes mercados de la regidn. Afirma que las exportaciones
de la empresa comenzaron hace 10 afios cuando colocaron sus primeros pedidos
en puerto Rico y Miami, las cuales representan dos mercados latinos interesantes
a la hora de exportar este tipo de productos.

Ademas de estas dos plazas, la coleccion de bafiadores Fiz se vende
actualmente en Costa Rica, republica Dominicana, Per( y Chile; también realizan
estudios de mercado para ingresar a Colombia durante los proximos afios. Sus
productos se basan en los estdndares de calidad de la fibra Dupnot, que garantiza
productos de excelente confeccion que pueden competir a nivel internacional. A
esto hay que agregar que las piezas son hechas con telas importadas de Italia y
Espafia, donde los fabricantes de lycra ofrecen exclusividad de los estampados y
garantizan que sus productos no son desechos de tela de segunda.

En Trajes de bafio Fiz, tienen dos mecanismos para manejar sus
exportaciones: una de ellas es la entrega de pedidos (en un plazo promedio de 45
dias) que son trasladados a través de courier privado a sus correspondientes
destinos.

También existe la modalidad de que muchos de sus clientes

internacionales acuden directamente a sus oficinas para realizar sus compras y
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ellos mismos se encargan de trasladar la mercancia a sus respectivos paises-.Esto
sucede con clientes de Chile y Perd.

Cabe destacar que Fiz cuenta con distribuidores en puerto Rico y Costa Rica, que
dan servicio y atencion directa a los diferentes clientes de esos mercados,

principalmente tiendas playeras y boutiques.

2.7.10. Empresa VENFRUCA.

Esta responsabilidad de procesar industrialmente las frutas en el Estado
Lara, la asume la empresa Venezolana de Frutas Compafiia Andnima, ubicada en
la Zona industrial 111 de Barquisimeto. La mayor parte de las frutas procesadas en
las industrias venezolanas abastecen el mercado nacional, otro porcentaje mas
pequefio es utilizado para la exportacion, principalmente, a las islas del Caribe y a
Colombia, aunque también se exporta a Espafia, Alemania, Holanda Suiza y
Estados Unidos de Norteamérica.

Explica el director de Venfruca, Jesus Cafizo Aparicio, que en un
principio esta empresa comenz6 a hacer pulpas con la materia prima: la fruta.
Posteriormente adquirieron un concentrador y extendieron sus actividades.
Solamente abastecian el mercado nacional. Se iniciaron en la exportacion con
Puerto Rico. Primero enviaron pulpas de tamarindo, guanabana y parchitas.
Cuando montaron el concentrador, empezaron a procesar pifia, limon y naranja,
asi como también concentrar pulpas de guayaba, parchita y tamarindo.

Venfruca, crea los concentrados y los vende a las empresas Yukery,
Alimentos Heinz, Mavesa y Gerber, entre otras, la naranja, es el principal
producto que procesa esta empresa regional, con un promedio de 15 millones

(15.000.000) de kilos al afio, obtenidos en la zafra de enero-abril.
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Luego, adquieren un promedio de 4 millones de kilos de pifia, zafra que se
produce entre abril y junio de cada afio. En noviembre, diciembre y enero se
produce guandbana, guayaba, parchita y tamarindo. En mayo se da la zafra del
mango. La naranja y la pifia son los rubros que procesa en mayor cantidad
Venfruca.. Produce alrededor de un millén quinientos mil kilos de concentrados
de naranja y medio millén de kilos de concentrados de pifia.

El principal obstaculo de este negocio, especificamente para la
exportacion, es que en Venezuela existen muy pocos sembradios de frutas en
comparacion con otros paises. Esto significa que se debe ser timido a la hora de
ofrecer el producto. No se puede cumplir con las exigencias del mercado
internacional. Le cumplen al mercado nacional y le hacen exportaciones a las Islas
del Caribe, pero en cantidades medianas. No cuentan con una plataforma para
pensar en algo en grande, por ejemplo, la guanadbana, la guayaba y el tamarindo.

La naranja es lo que mas se exporta, pero no se puede competir con Brasil,
cuya produccion es significativamente superior a la de aqui.

Tomando como punto de partida que las exportaciones no tradicionales
vienen en caida desde 1999, desde que cerraron en 25,57% menos que el afio
anterior, segin Patricia Mosquera, Gerente de InfoCenter, debido a la sobre
evaluacion del bolivar en 37%, porcentaje que luce inconveniente, y por otra parte
una capacidad ociosa de 55%, porcentaje que revela que los mercados externos no
fueron utilizados como destino para parlar la baja en las ventas por la recesion
local, se espera un futuro incierto en cuanto al desarrollo de las mismas. La mayor
parte de la produccién busca sustituir las importaciones y no hay cultura
exportadora como tal. Por ello es tan importante la labor del Ministerio de
Produccion y Comercio, en las negociaciones y la de Bancoex con unas serie de
mecanismos pre y post-embarque.

Venamcham, monitorea el intercambio comercial con Estados Unidos, en

particular y el de Venezuela con el mundo entero, en general; Si bien, la caida de
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la actividad fue alarmante durante el primer trimestre del 99, el ritmo del dltimo
trimestre fren6 un poco esa tendencia.

Las exportaciones hacia EEUU crecieron 1%. Con Japdn paso algo curioso
el valor absoluto es 22%, pero el promedio llega a 336% por una gran venta de
aluminio realizada en abril. A pesar de ser mas conservadora que el funcionario
oficial, Mosquera reconoce que el problema con la falta de cultura exportadora
tiene sus excepciones.

Todos estos factores, demuestran que la sinergia entre la labor
gubernamental e interés de la empresa privada puede dar frutos concretos en la
exportacion de productos venezolanos novedosos y que ademas, son capaces de
desplazar a proveedores tradicionales.

Aunque algunos consideren que el discurso gubernamental sobre
integracion es contradictorio, existe un plan de insercion internacional por
sectores productivos con potencial exportador. Los criterios utilizados para
detectar tal propiedad giran sobre ventajas comparativas, mercados explorados,
acuerdos comerciales y compromisos de negociacion, asi como la deteccion de
sectores dinamicos que se adapten al proceso..

El Ministerio de la Produccion y el Comercio trabaja en la transformacion
de las cadenas productivas y ademéas de la forestal, analiza las de oleofinas,
plasticos y la metalmecanica. Como sectores, que merecen especial atencion por
estar vinculadas a planes especificos y en marcha, se cuenta el automotor, el
agricola, agroindustrial y el de servicios.

Las estrategias de promocion de exportaciones no petroleras toman en
cuenta dos parametros: productos y mercados, asi como los plazos en los cuales
esos bienes deben ser colocados de la siguiente manera, segun las prioridades:

A corto plazo en Perq, Colombia, Brasil, México, Argentina y Panama:
desperdicios de metales no ferrosos, alcoholes tales como fenoles y sus derivados;
elementos quimicos inorganicos, polimeros de etileno primario, papel y carton,

hierro colado, ferro aleaciones, y el aluminio.
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A mediano plazo en Brasil, Estados Unidos, Colombia, México y
Argentina, plasticos en forma primaria, articulos de papel y cartdn y articulos de
plasticos.

A largo plazo en Estados Unidos, Alemania, Francia y Japén, Italia y
México, papel y cartdn, motores de combustion interna, maquinaria industrial
especial, equipos de telecomunicaciones y equipos de circuitos eléctricos.

Més alld de la definicion de mercados potenciales para productos y
servicios especificos, el gobierno sabe que existen herramientas, internas
susceptibles de ser creadas, perfeccionadas o reestructuradas para concretar el
embarque de mercancias en los puertos. Con el fin de incrementar las ventas a
otros paises, la politica comercial preve el analisis de aspectos que necesitan los
sectores industriales y comerciales, como la recuperacion del crédito fiscal en el
IVA'y la ley de incentivos a la exportacion.

En la articulacion de procesos, el Banco de Comercio Exterior no sélo
tiene el papel de tramitar el financiamiento a la exportacion de productos no
tradicionales a través de la banca nacional, sino también la cobertura de riesgos
politicos y extraordinarios.

Aunque el mecanismo ya existia, la Republica busca incrementar las
garantias frente a terceros. A esto se le sumaria el Fondo fiduciario de exportacion
de las exportaciones no tradicionales y de inversion, y el Servicio Auténomo de
Promocién de Inversiones (SAPRI).

Como se sabe, la implantacién de medidas de choque como el Plan de
Empleo Répido, el Plan Bolivar 2000 y los créditos del banco del Pueblo revelan
la urgencia de incorporar a la masa trabajadora en puestos de trabajo que frenen la
caida del poder adquisitivo.

En casi veinte por ciento (20%) de desocupacion que padece el pais se
incluyen millones de familias que deben comer, estudiar, vestirse y permanecer

sanos. En Venezuela las cifras revelan que la situacién es ain mas dramatica
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cuando los hogares no estan totalmente constituidos y es un solo ingreso el que
mantiene la casa.

Es por ello que resulta interesante el trabajo realizado por el centro de
Documentacion y Analisis de los Trabajadores (CENDA) con datos recientes de
la OCEI, acerca de la fuerza productiva de la mujer venezolana en esta época de
recesion.

En muchos casos se evidencia que los estereotipos van cambando, que
expertos en mercadeo, produccién y publicidad no s6lo deben ver al sexo
femenino como destinatario de productos particulares, es que muchas veces es
quien decide la compra de bienes y servicios en la casa y en la oficina, quien toma
decisiones importantes. Pareciera entonces que la liberacion femenina llegé al pais
con la decadencia de la Venezuela Saudita, entre otros factores.

Segun este estudio, la poblacion de mujeres mayores de quince afios dobla
al segmento de las menores de edad, (Ver Anexo No. 3) casi un ochenta por
ciento (80%) de ellas estan laboralmente activas, siendo empleadas (a diferencia
de lo que es la tendencia del pais) en un setenta y seis por ciento (76%) por el
sector privado y apenas un veinticuatro por ciento (24%) por el sector publico.
(Ver Anexo No.4)

El impacto de este sector en la sociedad pudiese derivar de una cifra
tristemente reveladora, un setenta y cuatro por ciento (74%) de mujeres son jefes
de hogar sin pareja contra un veintiséis por ciento (26%) de hombres quienes han
asumido la responsabilidad del hogar y sus hijos. (Ver Anexo No.5). Mas alla de
las cifras, la atencidn laboral a este segmento significa mucho més que una mano
de obra o un salario, determinard en un porcentaje importante la recuperacion

integral de la sociedad y la economia.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacidn

En el marco de la investigacion planteada referido al estudio de las
exportaciones no tradicionales desde Venezuela, se define el disefio de
investigacion como el plan o estrategia global en el contexto del estudio propuesto
de investigacion, desde la recoleccion de los primeros datos, hasta el analisis e
interpretacion de los mismos en funcion de los objetivos definidos, segin lo
descrito por Miriam Balestrini Acufia (1997); En la presente investigacion, se
orienta hacia la incorporacién de una investigacién de campo basado en un disefio
no experimental, debido a que no hay manipulacién de variables, la accién de las
mismas se da en la realidad, basandose en el nivel descriptivo. Por cuanto, este
disefio permite recolectar los datos directamente de la realidad, objeto de estudio,
para posteriormente analizar e interpretar los resultados de estas indagaciones.

El estudio propuesto se adecua a los propositos de ésta investigacion, ya
que tal como lo sefiala Alvira Martin (1986), que un disefio de investigacion de
campo se caracteriza porque los problemas surgen de la realidad....;. Se trata de
un estudio descriptivo, en la medida que el fin Gltimo es el de describir todo lo
referente a las principales exportaciones de productos no tradicionales desde
Venezuela, y su repercusion en el aparato productivo y econémico, basada en un a
propuesta de campo ya que toca la realidad del sector empresarial venezolano que

aporte ganancias y desarrollo a la economia.
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3.2 Poblacion y Muestra.

Un aspecto importante del Marco metodoldgico, esta relacionado con la
delimitacion de la poblacion o universo de estudio. Segiin Nestor Gabaldon:” Una
poblacion o universo puede estar referido a cualquier conjunto de elementos de

los cuales se pretende indagar y conocer sus caracteristicas, o una de ellas”.

En el presente estudio, las unidades de analisis, objeto de observacion o
estudio, seran las empresas mas importantes en cuanto a exportaciones no
tradicionales de Venezuela. Todas ellas constituyen la poblacion o universo de
estudio, para la investigacion planteada, importa destacar, que en éste caso, esta
conformada por treinta y seis empresas exportadoras venezolanas, que se destacan

por su excelente estrategia en el mercado para exportar.

Tomando en cuenta que constituyen una poblacion de tipo finita, en la
medida que esta constituida por un determinado nimero de elementos que en

relacién a este estudio esta limitada a 30 unidades o empresas.

Muestra.

Una vez que ha sido situado el universo de estudio y con ello el campo de
la investigacion, se requiere definir la muestra dentro del estudio. Segun Stephen,
Shao (1988), “La muestra estadistica es una parte de la poblaciéon, o sea, un
namero de individuos u objetos seleccionados cientificamente, cada uno de los

cuales es un elemento del universo”.
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Definido el universo de estudio de manera precisa y homogénea, a los
fines de obtener una muestra estadistica, lo mas representativa posible, se estimo
la muestra debido al tamafio de la poblacion de diez empresas; considerando las
caracteristicas de cada una, realizando una seleccién de toda la poblacién debido

al tamafio de la misma.

3.3 Instrumento.

En relacion aquellos métodos que hacen posible la investigacion, se
emplea la investigacion documental de campo, tomando en cuenta una diversidad
de técnicas e instrumentos de recoleccion de la informacion que contienen
principios sistematicos y normas de caracter practico, muy rigurosas e
indispensables, para ser aplicados a los materiales bibliograficos que se consultan
a través de todo el proceso de investigacion. La aplicacion de la encuesta,
considerada un medio de comunicacién escrito y basico, entre el encuestador v el
encuestado, facilita traducir los objetivos y las variables de la investigacion, a
través de una serie de preguntas muy particulares, previamente preparadas de
forma cuidadosa, susceptibles de analizarse en relacion al problema estudiado.
Este importante instrumento de recoleccion de informacion se aplica con el
proposito de permitirle al individuo encuestado, expresar sus pensamientos con
respecto a las exportaciones no tradicionales y su repercusion en la economia

venezolana.

A partir de ésta, como punto de partida en el analisis de las fuentes
documentales mediante una lectura general de los textos, se inicia la busqueda y
observacidn de los hechos presentes en los materiales escritos consultados que son

de interés para esta investigacion. Esta lectura inicial, es seguida de varias lecturas
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mas detenidas y rigurosas de los mismos, ha fin de captar sus planteamientos
esenciales y aspectos l6gicos de sus contenidos y propuestas. La aplicacién de la
técnica de presentacion resumida de un texto, permite dar cuenta, de manera fiel y
en sintesis, acerca de las ideas béasicas que contienen las obras consultadas.
Importa destacar, que la técnica de presentacion resumida, asume un importante
papel, en la construccion de los contenidos tedricos de la investigacion, tal como
lo sefiala Madeleine Grawitz en su libro Métodos y técnicas de las
Ciencias.(1975): En la organizacion del cuestionario, se tendra especial cuidado
que tanto contenido de los aspectos indagados en el mismo, asi como la naturaleza
de las preguntas que se formulen....La redaccion del cuestionario se realiza de
manera impersonal, limitada a una sola idea, con la finalidad de permitirle al
individuo encuestado expresar sus pensamientos en relacion a la problematica que

se presenta en su organizacién en relacion a las exportaciones no tradicionales.

Cuadro 5
Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos.

TECNICA INSTRUMENTO

Observacién Documental Lectura de textos.
Andlisis de los textos.

Encuesta Cuestionario.

3.3.1 Validacion.

Los instrumentos de recoleccién de datos deben tener entre sus

caracteristicas la validez. Cabe destacar a Hernandez y otros (1991), quien
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establece “se refiere el grado que el instrumento realmente mide la variable que
pretende medir” (p. 243). Esto implica el resultado de la medida y la variable que
se supone medira. De la misma manera, el mismo autor (1997), cita a Grolund
donde sefala tres tipos de evidencias, relacionadas con el contenido, las

relacionadas con el criterio y evidencias relacionadas con la investigacion.

En la presente se determind la validez de contenido a través de la técnica
juicio de expertos, para lo cual se emplearon a tres especialistas con el nivel de
especialistas en Gerencia Tributaria, y un Magister en Administracion Educativa.
Para ejecutar el proceso se considerd una matriz de validacion. (Ver Anexo 127)

De igual forma los referidos expertos coincidieron en que era necesario

modificar la redaccién de algunos itemes, por ser ambigua.

3.3.2 Confiabilidad.

Otro requisito que debe poseer el instrumento es la confiabilidad, cabe
destacar a Hernandez y otros (1991), quien define “Se refiere al grado con que su
aplicacion al mismo sujeto u objeto produce igual resultado” (p. 242). Por lo
tanto, la aplicacion del instrumento produce varios valores. Dichos valores o
resultados fueron obtenidos estadisticamente con la aplicacion del coeficiente
Alpha de Cronbach, la ventaja de éste coeficiente reside en que requiere de una

sola administracion del instrumento de medicion. Puede tomar valores entre 0y 1,

donde 0 significa nula confiabilidad y 1 representa la confiabilidad total.

K 2 Vi

K-1 Vit
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Donde K representa el NGmero de Items, Vi la Varianza de cada items y
Vt la Varianza del puntaje total.

Los resultados obtenidos deben estar comprendidos entre 0 y 1 con
tendencia al nimero 1, de esta manera se establecid el nivel de confiabilidad del

instrumento.

Cuadro No.6
Intervalos de Interpretacion de la Confiabilidad

Muy Baja Baja Regular Aceptable Elevada

0,0-0,19 0,20-0,39 0,40-0,59 0,60-0,70 0,80-1,00

Fuente: Namarakoofh A. (1998)

3.4.Procedimiento

Anteriormente se sefiald que de la dimension de la investigacion de campo
con un disefio no experimental, y descriptiva, se emplearon una diversidad de
técnicas e instrumentos de recoleccion de la informacion que contienen puntos
esenciales para el desarrollo de la misma, materiales bibliograficos que se
consultaron a través de todo el proceso de investigacion, asi como la aplicacion
de de instrumentos de recoleccion como lo es la encuesta.

Para la realizacidon de la misma se contd con una serie de etapas o fases
que ayudaron a elaborar de forma logica el esquema o columna vertebral de todo
el proceso exploratorio de investigacion.

En la primera fase o etapa, se realiz6 un analisis de lo que se queria
realizar en la investigacion, cuales eran los objetivos de la misma, justificando su

elaboracion y planteando una problematica existente, la cual se analiz6 se realizé
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la indagacion de antecedentes relacionados con el tema, utilizando la revision de
la literatura, utilizacién de fuentes primeras y secundarias para obtener
eficazmente el punto a desarrollar. , mediante una lectura general de los textos, se
inicid la busqueda y observacion de los hechos presentes en los materiales escritos
consultados que fueron de interés para esta investigacion.

Utilizando en método deductivo se pudo llevar a la realizacién de dicha
fase, teniendo claro que éste se basa en ir de lo general a lo particular, de
cualquier situacién o circunstancia.

Segun aclara Teresita Finol de Navarro (1996). “Es una forma de
razonamiento donde se infiere una conclusion a partir de una o varias premisas.
En la argumentacion deductiva valida la conclusion debe ser verdadera si todas las
premisas son asimismo verdaderas”.

Esta lectura inicial, fue seguida de varias lecturas mas detenidas y
rigurosas de los textos, a fin de escapar los planteamientos esenciales y aspectos
I6gicos del contenido y propuestas, a propdsito de extraer los datos bibliograficos
utiles para el estudio en cuestion.

Como lo establece Supra, P. (pag. 67) “Los materiales escritos son
revisados a través de dos tipos de lectura, la primera que viene siendo el examen
preliminar destinado al estudio de los elementos de presentacion, introductorias y
de referencia del material para determinar la existencia de informacién
importante. La segunda lectura se hace en los documentos en los cuales se ha
ubicado informacion importante. A esto se le denomina lectura analitica porque se
hace sobre la base de un andlisis documental el cual permite determinar el
significado y el valor de cada documento”.

La aplicacién de la técnica de presentacion resumida de un texto, permitio
dar cuenta, de manera fiel y en sintesis, acerca de las ideas béasicas, que contenia
el material investigado.

Dicha Técnicas se describen a continuacion:
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-Andlisis de Documentacion Interna: En esta fase se analizaron los
diversos documentos que permiten conocer la estructura y forma de realizar
operaciones las diversas empresas estudiadas.

Una vez realizados los analisis y recopilados los documentos, se procede a
realizar el estudio profundo de cada una de las muestras seleccionadas de acuerdo
a sus caracteristicas, en cuanto a sus procesos para la exportacion, politicas y
estrategias de mercado. La blsqueda y observacion de cada uno de los aspectos
relevantes en toda investigacion permite construir los conceptos tedricos

convenientes.

A continuacion se llevd a cabo el planteamiento de diversos factores que
se podian tomar en cuenta para la aplicacion del instrumento, destacando la
importancia del mismo para obtener la informacion de manera clara y precisa. El
cuestionario fue el elegido debido a la forma clara, precisa, concisa de llevar la
informacion, considerandolo como un medio de comunicacion escrito, basico,
entre el encuestador y el encuestado, que facilita traducir los objetivos y las
variables de la investigacion a través de una serie de preguntas muy particulares,
previamente preparadas de forma cuidadosa, susceptibles de analizarse en relacion

al problema estudiado, asi como lo sefiala Madeleine Grawitz (1982).

Luego de haber aplicado el instrumento por medio de correo electronico,
enviado a los diferentes representantes de mercadeo de las empresas tomadas para
el estudio, debido a limitaciones de tipo econémico, social y particularmente de
seguridad, se llevé a cabo el andlisis e interpretacion de los distintos itemes que se

les presentaron de forma sencilla, previa lectura de las instrucciones para llenarlo.
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CAPITULO IV

PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

La aplicacion de los instrumentos respectivos al estrato poblacional
encuestado, permitié obtener los siguientes resultados que a continuacion se

analizan e interpretan:

Analisis de Resultados del Instrumento Aplicado

0
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Fuente: Encuesta aplicada a Representantes de Empresas

Los datos obtenidos demuestran el 100 por ciento selecciono la alternativa
afirmativa para opinar sobre la dependencia directa de las exportaciones no
tradicionales de la planificacion estratégica, dando por aclarada la base que
poseen los encuestados con relacion a este topico sabiendo que es de vital

importancia.

Con relacion al item numero tres, se pudo observar que las organizaciones
aceptan que no poseen el mejor proceso para realizar las exportaciones, dando por

dictamen que se presenta una debilidad en cuanto a las bases para un buen
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desarrollo de la actividad. Al encontrar que la mitad de los encuestados
encuentran esa flaqueza se representa una gran brecha para el continuo desarrollo

de la misma.

Detallando el item ndmero tres, los encuestados dieron un 100 por ciento a
la afirmacion en la cual se establecia la vinculacion directa del desarrollo del
aparato productivo con las exportaciones no tradicionales. En ella se pudo
observar la claridad con respecto a este punto, saliendo a flote una fortaleza
basada en una debilidad, el saber que repercute directamente en el desarrollo de la

economia sirve de trampolin para evitar dejarlas a un lado.

Con respecto al item namero cuatro, Se pudo verificar, que existen una
debilidad reflejada en la falta de personal calificado para llevar a cabo las
exportaciones no tradicionales, siempre se ha sabido que el personal es la base de
una organizacion y que de ellos depende el buen funcionamiento de la misma, al
no poseerlo de forma eficaz se derrumban todas las metas propuestas. El poseer
un 18 por ciento de empresas que afirmen que realmente cuentan con ello deja

mucho que interpretar contra el 60 por ciento que afirma no tenerlo.

En el item nimero cinco, se pudo observar, que un 67 por ciento de las
organizaciones encuestadas se encuentran en constante perfeccionamiento e
instruccion, en oposicion a un 33 por ciento que sus politicas no se basan en la

preparacion para contrarrestar el mercado internacional.

En el item namero seis, se observd que un 53,3 por ciento de los
encuestados, si van superando las exportaciones de productos tradicionales afio
tras afio, lo que indica que su desarrollo y eficacia con respecto a un 46,7 por
ciento que no supera su propia marca por diferentes factores. Este punto es muy
importante ya que se evidencia el poder de desarrollo y superacion que las
empresas van adoptando, el proponerse metas que se ven reflejadas en aumento de
la productiva tanto de ella como de la economia venezolana pasa a ser clave en el

accionar en mercados internacionales.
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En cuanto al item ndmero siete, se pudo constatar, que 67 por ciento
estuvo de acuerdo con la afirmacion de el desarrollo de las exportaciones
venezolanas con respecto a las de paises vecinos; Un 33 por ciento se vio afectado
directamente por la situacién econémica del pais y al mismo tiempo por factores
internos de la organizacion .

Observando las respuestas del item numero ocho, se destacé un 83,3 por
ciento de acuerdo en cuanto al perfeccionamiento y mejoria del transporte para
realizar las exportaciones no tradicionales. Un 16,7 por ciento acoté que no era
necesario realizar una mejoria en este factor.

En el item ndmero nueve, se pudo constatar que un 86,6 por ciento estuvo
de acuerdo con el aspecto legal que rigen a las exportaciones no tradicionales, en
desacuerdo con un 13,4 por ciento que se desvincula con el marco legal que
actualmente se ejecuta para esta actividad.

Terminando en el item nimero nueve, se observo que un 100 por ciento
esta de acuerdo con la influencia que tienen la ejecucién y perfeccionamiento de
en el mercado venezolano.

Las empresas venezolanas basadas en la actividad exportadora evidencian
un conocimiento de la problematica existente, aclarando que sabiendo las
debilidades fortalezas y posibles herramientas éste sector puede irse desarrollando

paulatinamente.

Las diez primeras empresas pertenecen en su mayoria a los sectores de
industrias metalicas basicas y no metalicas. Con respecto al total de empresas
encuestadas, el mayor porcentaje corresponde al sector de productos quimicos,

seguido por la industria de productos metalicos.

Las dos empresas exportadoras de alimentos, Polar y Unilever Andina,
totalizaron 43 mil 720 millones de bolivares, equivalentes a 22 por ciento de las

exportaciones no tradicionales en ese sector.
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Por otra parte, las empresas incluidas en el sector de productos no
metalicos exportaron 47 mil 695 millones de bolivares, que representan 30 por

ciento de las exportaciones en productos minerales.

De las exportaciones en productos quimicos, que totalizaron 485 mil 887
millones, 50 por ciento correspondio a las empresas exportadoras que pertenecen

a dicho sector.

Las industrias metalicas basicas, mayoritarias en el ranking exportador,
facturaron en el exterior 568 mil 603 millones de bolivares, los cuales se
corresponden a 61,52 por ciento de las exportaciones no tradicionales en metales

comunes.

Finalmente, las empresas incluidas en el sector de material de transporte
registraron 82 mil 652 millones de bolivares, que les aseguraron una participacion
de 37 por ciento en las exportaciones venezolanas referidas a material de

transporte en el afio 2000.

Principales exportaciones no tradicionales de Venezuela

Millones de o Variacion 1999 -
Concepto USS Participacion % 5000
Metales 1.817 37.9 23.6
comunes
Productos 724 15.1 31.6
qumlCOS
Productos 720 15.0 180.2
minerales
Agricola 263 5.5 138
vegetal
Material de 226 47 25.6
transporte

Fuente: OCEI Venezuela.
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De acuerdo el Instituto Nacional de Estadistica de Venezuela, entre enero
y septiembre las ventas no tradicionales de ese pais al resto del mundo sumaron
US $ 4.196 millones, 5.30% inferiores a 2001. Colombia fue el segundo lugar de

destino con un monto de US $555 millones y una participacion de 13.20%.

Exportaciones no tradicionales de Venezuela (Enero-
septiembre 2001- 2002)

Pais 2001 Par % 2002 Par % Var. 02/01
Estados Unidos 1.862 42.0 1.792 42.7 -3.9
Colombia 558 12.6 555 13.2 -0.5
México 207 4.7 188 4.5 -9.2
Ecuador 139 3.1 172 4.1 -15.3
Italia 124 2.8 105 2.5 82.5
Total 4.431 100.0 4.196 100.0 -5.3

Mas alla de la definicion de mercados potenciales para productos y
servicios especificos, el gobierno sabe que existen herramientas internas,
susceptibles de ser creadas, perfeccionadas o reestructuradas para concretar el
embarque de mercancias en los puertos. Con el fin de incrementar las ventas a
otros paises, la politica comercial preveé el analisis de aspectos que necesitan los
sectores industriales y comerciales, como la recuperacion del crédito fiscal en el

IVA'y la ley de incentivos a la exportacion.

Aunque las exportaciones no tradicionales caen 4.5% acumulado anual a
noviembre, al descontar el efecto de las exportaciones a Venezuela los resultados

son mejores de lo que se piensa.
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En efecto, si se tienen en cuenta los demas destinos, que constituyen el
79% de las exportaciones no tradicionales, la variacion acumulada fue positiva en
4.9%. La recuperacion de las ventas no tradicionales comenz6 desde Julio, y

estuvo muy relacionada con la evolucion del tipo de cambio real.

Estados Unidos, principal comprador de productos no tradicionales,
registré la mejor dindmica en los Ultimos meses: entre septiembre y noviembre las
ventas a ese pais registraron una variacion del 19%. Otros destinos presentaron en
lo corrido del afio un crecimiento positivo como Ecuador (16.1% corrido anual),
la Unién Europea (5.4%) y Per( y México con tasas del 13 'y 27%.

De todas formas el impacto de Venezuela en el resultado fue significativo
por que aunque representa el 21% de las exportaciones, la reduccién fue muy
fuerte: 33.9% entre enero y noviembre, lo cual tiene un efecto importante en el
agregado. Los sectores mas afectados con la crisis de Venezuela han sido los de
tejidos de punto, vehiculos automoviles y varios de alimentos como cacao,
chocolate y articulos de confiteria y azlcar sectores que tradicionalmente han

exportado un mayor porcentaje de su produccion a ese mercado.

Por el contrario varios sectores se benefician con la recuperacion de las
ventas a los Estados Unidos pues dirigen un porcentaje importante de su
produccion a ese pais: estos son los de confecciones, cemento, barro, loza y
porcelana, pinturas y quimicos basicos. En el caso de confecciones, por ejemplo,

ya se observaba un crecimiento de sus exportaciones del 8.1% en noviembre.
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CAPITULO V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

5.1. Conclusiones.

Para determinar la importancia que tienen las exportaciones no
tradicionales con el objeto de poder promover la economia venezolana, hay que
intentar conocer esta primero, lo que implica la superacion de los prejuicios y el
establecimiento de un sistema de seguimiento que permita establecer con
propiedad los aspectos determinantes tales como las contribuciones de las
empresas a la economia nacional, una evaluacion permanente de sus signos
vitales, con el fin de determinar sus debilidades y amenazas; la definicion de los
impactos que las leyes y demas regulaciones tienen en las empresas modernas, el
monitoreo permanente de las condiciones de financiamiento del sector industrial,
y el desarrollar politicas y programas que tengan en la economia real un impacto

sostenido.

Sin una definicion clara y profunda del objeto de la promocién, son pobres
los resultados que se pueden lograr, como hasta ahora se ha visto en Venezuela,
pero hay algo méas, para que un sector prospere tiene que ser apreciado por la
sociedad, tiene que parecerle importante en sus saldos netos, sentir que hay una

vinculacion entre su suerte y la del sector econémico.

Esto no parece como un rasgo significativo de la cultura del venezolano.
La reactivacion de la economia venezolana y el logro de una mayor participacion
de la renta no petrolera, en el abordaje de los mercados internacionales tiene como

condicion esencial encarar con seriedad un mayor apoyo y promocién de la
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calidad empresarial, en los términos y condiciones como ésta se expresa en la
realidad, y garantizarle un mercado, lo que implica necesariamente optar, porque
si el pais no compra sus productos, a cuenta de qué, pide que los otros los

consuman.

Las exportaciones no tradicionales resultan en consecuencia esenciales
para obtener un desarrollo 6ptimo de la economia Venezolana, pero uno de los
aspectos que le resulta mas negativo es la falta de recurso humano, debidamente
capacitado para tales fines. Esta deficiencia no solo se limita a la falta de
conocimiento de los mercados externos, sino al desconocimiento de los tramites
internos que permitan ubicar las mercancias desde Venezuela a otros paises.

Las exportaciones no tradicionales como elemento de desarrollo de la
economia venezolana, tiene como fundamento la diversificacion de las empresas
dispuestas a asumir estos retos, ya que solo unos pocos se han arriesgado, e
independientemente de los resultados, son solo unos pocos; por lo que para que
los objetivos en cuanto a su influencia en la economia sean significativos debe

incrementarse esta practica en la pequefia y mediana industria.

5.2. Recomendaciones.

Para la economia venezolana se hace necesario poseer un excelente plan
de negocios, basandose especificamente en las exportaciones no tradicionales
venezolanas, siempre tomando en cuenta la factibilidad, el roce con la

competencia y la transformacion que puede tener éste en su desarrollo.

Utilizando estrategias efectivas, basandose en objetivos claros, ldgicos y
precisos, la organizacién se va convirtiendo poco a poco en una potencia

Ilamando la atencion de inversionista. Un negocio es el resultado de una infinidad
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de variables, siempre pueden identificarse algunos factores claves para el éxito o
el fracaso.

Venezuela, ha demostrado poder exportar productos terminados de manera
eficiente en mercados altamente competitivos; Se abren las puertas a muchas
oportunidades que provocan un vuelco de la economia y por ende de todo el pais.
El colocar productos en el &mbito internacional, pone de manifiesto la capacidad
emprendedora y de desarrollo de la industria con sello venezolano, la union de
fuerzas entre los establecimientos fabriles, es una de las pautas esenciales a seguir
e este proceso. El resultado del profundo analisis gerencial, en cuanto al mercado
externo, apunta a un alza de la demanda de servicios que se ve estimulada, por el

auge cuanto al desarrollo de las exportaciones no tradicionales.

Cabe destacar, que la tarea no es tan facil, muchos exportadores tienen una
vision un poco pesimista del entorno y sobretodo del apoyo oficial, se van creando
politicas y leyes, muchas formas de ayudar al pais a salir adelante, pero se
necesita esa fuerza de empuje, ganas de mejorar y crecer cada dia como nacion

joven y fructifera.

En la economia moderna, la ventaja competitiva mas sofisticada es la
capacidad de coordinacion rapida. Vincular las universidades y otros centros de
investigacion con los inversionistas ha sido dificil en areas no tradicionales, pero
el gobierno piensa que la medida es vital, acompafiada con un cambio radical en el
papel de los gremios hacia la informacion y la capacitacion. Es necesario seguir
apoyando estas alianzas estratégicas que fijan su mirada en la construccion de
centros de inteligencia para la informacion del mercado, para estudiar las
tendencias, analizar datos, recopilar originales de miembros activos o no. El
formar parte en estos procesos de desarrollo y perfeccionamiento abren una puerta
al mejoramiento y produccion de los sectores que han sido opacados por no contar
con la tecnologia y politica de desarrollo.
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Es necesario también mejorar la efectividad operacional, a traves de
inversiones en el recurso humano. La estrategia particular debe afianzarse en un
conocimiento solido del cliente, por segmentos y segun sus preferencias. La
plataforma debe construirse sobre leyes atractivas para concesiones y plantaciones
a gran escala, contratadas con licitaciones transparentes y abiertas a recursos
extranjeros y locales. Las empresas venezolanas deben buscar socios comerciales
para modernizar el parque industrial y estar preparada para los tratados de libre

comercio.
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ANEXO No.7
FORMATO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD CATOLICA DEL TACHIRA
VICERRECTORADO ACADEMICO
DIRECCION GENERAL DE ESTUDIOS DE POSTGRADO
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ESPECIALIZACION EN GERENCIA TRIBUTARIA

Estimado especialista:

Sirva la presente para solicitar su colaboracion en cuanto
a la revision del instrumento de medicion que someto a su
consideracion, el cual permitird recolectar la informacion para el
desarrollo de la investigacion dirigida a determinar la importancia que
tienen las exportaciones no tradicionales en el desarrollo de la
economia venezolana.

Su participacién es importante debido a su calidad profesional
dentro del area en la cual se ubica la investigacion, lo cual justifica su
seleccion como validador. En razon de lo sefialado, le agradezco
altamente todas las observaciones y recomendaciones pertinentes dado
que con este procedimiento se estd cumpliendo con la validez del
contenido, condicién indispensable que debe tener todo instrumento

que pretenda recolectar datos en un proceso de investigacion.
Gracias,
Lic. Eduardo Ledn.

EXPORTACIONES NO TRADICIONALES DESDE
VENEZUELA
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Objetivos
General.
-Determinar la importancia que tienen las exportaciones no tradicionales en el

desarrollo de la economia venezolana.

Especificos.

-Analizar la problemaética que se presentan en el campo de las exportaciones no
tradicionales.

-Conocer el Marco Legal en el que se establecen los pasos y requisitos para las
exportaciones.

-ldentificar los elementos esenciales para la presentacion de productos con
vista a la exportacion.

-Conocer las experiencias obtenidas en la exportacién de productos no

tradicionales desde Venezuela.

Cuadro 2
Operacionalizacion de las Variables
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VARIABLE

DIMENSION

INDICADOR

SUBINDICADOR

Problematica que
se presenta en el
campo de las

-Participacion 'y
Control.

Informacion;
Medio en el que
se desarrolla la

-Participacion en la
ejecucion del proyecto
de exportacion.

exportaciones no Actividad
tradicionales exportadora.
-Sociales. -Interaccion entre
las
organizaciones.
-Social. Capital vy finanzas
-Econdmicos. -Individual. que se tienen.
-Marco Legal | - Acuerdos y |- Normas V|- Caracteristicas para
para realizar | Organizaciones | reglamentos los paises miembros
exportaciones no | de caracter | dentro de los | conforme a los
tradicionales. internacional. acuerdos productos objeto de
suscritos por | intercambios
Venezuela. comerciales
- Identificar los | -Certificado -Garantia del - | -Ministerio de
elementos Sanitario. producto. Sanidad y Desarrollo a
esenciales para la través de la Division
presentacion de de alimentos, drogas y
productos  con Cosmeéticos.
vista a la -Ministerio de
exportacion -Certificado  de | -Perfil del | Produccion y
origen. producto. Comercio.
-Ministerio de
-Certificado -Productos de | Produccion y
Fitosanitario. consumo vegetal. | Comercio,  Sanidad
Vegetal.
-Agente aduanal
-Declaracion de | -Caracteristicas autorizado.
Aduanas. de la mercancia a
exportar. -Empresa de
-Documento de | -Contrato de | Transporte encargada
Transporte fletamento y | del mismo.
titulo de
propiedad de la
mercancia.
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-Experiencias -Casos -Elementos  de | -Know-how.
obtenidas en la | emblematicos de | tecnologia.
exportacion  de | empresas
productos no | exportadoras -Analisis de
tradicionales desde oportunidades
desde Venezuela. | Venezuela. mediante
planificacion
estratégica.
Oportunidades vy
desarrollo del | -Desarrollo de
producto. habilidades.
Fuente: EI Autor.
item Redaccion Pertinencia con los objetivos
Clara | Confusa | Tendenciosa | Si No
1 X X
2 X X
3 X X
4 X X
5 X X
6 X X
7 X X
8 X X
9 X X
10 X X

Apellidos y Nombres del validador:
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Pernia Roa Claudia Carolina

Postgrado (s):

Especialista en Gerencia Empresarial

Universidad donde la obtuvo:

Universidad Santa Maria

Firma:

Fecha:
15 de Julio de 2005

Gracias por su colaboracion.
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ANEXO No. 8
FORMATO DEL INSTRUMENTO APLICADO LOS
REPRESENTANTES DE LAS EMPRESAS

UNIVERSIDAD CATOLICA DEL TACHIRA
VICERRECTORADO ACADEMICO
DIRECCION GENERAL DE ESTUDIOS DE POSTGRADO
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ESPECIALIZACION EN GERENCIA TRIBUTARIA

Estimado Usuario:

Me dirijo a usted en la oportunidad de solicitar su
colaboracion con el objeto de darle respuesta a la presente encuesta,
cuyo propésito esta dirigido a recoger informacion para la
investigacion que actualmente realizo para optar al titulo de
especialista.

En tal sentido sabria agradecerle su valiosa participacion:

Instrucciones:

e Seleccione solo una alternativa

e Sea objetivo al momento de seleccionar su respuesta

e No identifique el cuestionario

e En caso de duda consulte con el encuestador

Gracias por su colaboracion

Lic. Eduardo Le6n

ITEMES
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10

¢Cree usted que las exportaciones no tradicionales dependen directamente
de las estrategias de planificacién de mercado?
Si No

¢Cree usted que utiliza el mejor proceso para exportar productos no
tradicionales?
Si No

¢Dependera de las exportaciones no tradicionales el desarrollo del aparato
productivo Venezolano?
Si No

¢Cuenta con el personal calificado para realizar el proceso de exportacion?
Si No

¢Su empresa esta en constante perfeccionamiento e instruccion con respecto
a las necesidades del Mercado Internacional?
Si No

¢Cada dia va superando la exportacion de productos no tradicionales o
mantiene un margen constante de exportacion?
Si No

¢Estard el proceso de exportacion de productos no tradicionales desde
Venezuela en aumento con respecto al indice que se maneja en relacion a
los paises vecinos?

Si No

¢Cree que se necesita mejorar el trasporte para los productos no
tradicionales?
Si No

Venezuela posee un marco legal bien definido con respecto a las
exportaciones ¢sera el mas idéneo para el desarrollo de las exportaciones no
tradicionales?

Si No

¢Influird la ejecucion y perfeccion de los procesos de exportaciéon en el
desarrollo del mercado Venezolano?
Si No
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