ACUERDO DE ASOCIACION UNION EUROPEA-CENTROAMERICA: OPORTUNIDADES

PARA EXPORTAR (Parte II)

1. LOGISTICA Y EXPORTACIONES A LA
UNION EUROPEA (Jorge Wilson
Gonzalez)

El ponente es fundador y director general de
Britain y Latin América Logistics del Reino Unido,
quien posee diez afios de experiencia en el area de
importaciones y exportaciones; en la planificacion
y coordinaciéon del area de logistica, gestion de
proyectos asi como la evaluacién de riesgos en los
negocios.

La ponencia se centrd en la importancia que tiene
la toma de decisiones en el proceso logistico que
incluye el sondeo y estudio de mercado hasta el
posicionamiento del producto en el mercado y/o
pais seleccionado para exportar. Para Jorge
Gonzalez la exportacién de productos alimenticios
por parte de la regién centroamericana hacia la
Union Europea (UE) es una fuente potencial que
debe aprovecharse antes que sea demasiado tarde
pero claro la normativa de la logistica nos dicen
que deben cumplirse, procesos, requisitos vy
normas de tipo legal y financiero para culminar el
largo camino de penetrar el mercado Europeo. A
raiz de ellos surge la primera pregunta importante
¢Como? Generalmente las empresas contratan
compaifiias que realicen estudios y sondeos de
mercado para saber si existe capacidad de entrar
en ellos, dichas compafias a su vez contratan
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agentes de carga que es un prestador de servicios
especializado en Comercio Exterior que desarrolla
actividades para solucionar, por cuenta de su
cliente, todos los problemas implicitos en el flujo
fisico de las mercancias. A la misma vez existen
diez aspectos importantes que se deben seguir
antes de emprender la aventura de exportar:

a. Elegir el producto

b. Disefiar una ficha del producto

c. Investigar las regulaciones legales del pais de
origen

d. Comprobar la adaptacién al régimen legal de

la Unién Europea

Realizar un estudio de mercado en la UE

Acordar los términos de compra-venta

Delegar al/los responsable/s

Contratar un agente de carga

Disenar y formular factura comercial

j. Controlar el transito de la mercancia

S@ = o

a) Sondeo de Mercado: Elementos Importantes:

El sondeo de mercado es un analisis general que
nos permite obtener informacién sobre lo que el
potencial cliente comprara en los proximos meses,
cuanto estard dispuesto a pagar por el bien o
servicio ofrecido, cudles son los atributos del
producto o servicio por los que el clientes estaria
dispuesto a pagar mas o dejar a su actual
proveedor, entre otros.
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Se debe contratar a un agente de carga o en su
defecto a una empresa especializada que conozca
el mercado y que nos brinde informacion sobre los
requisitos y las regulaciones del pais especifico
hacia el cual queremos exportar nuestros
productos; en definitiva es quien se encarga de
realizar todos los procedimientos necesarios,
incluyendo el llenado de formularios y cancelacion
de todo tipo de aranceles y los impuestos
especificos. Aun delegando la responsabilidad al
agente de carga, el empresario debe estar
pendiente de un documento denominado
COMERCIAL INVOICE (Factura Comercial) el cual
contiene el detalle del producto, fecha, cantidad y
precio, aranceles, impuestos especificos, datos
generales del exportador, datos especificos del
cliente y un aspecto importante que limita o
direcciona el proceso a seguir; y ese es el de
colocar en la parte de abajo del Comercial Invoice,
el objeto de la exportacion, si es para su venta
comercial o de algun tipo de donacion; en este
caso suponemos que todas las exportaciones son
para venta exclusivamente.

Ahora bien a la hora de exportar nuestros
productos debemos tomar en cuenta los términos
internacionales de comercio (INCOTERMS), los
cuales son un conjunto de reglas internacionales,
regidos por la Cdmara de Comercio Internacional,
que determinan el alcance de las clausulas
comerciales incluidas en el contrato de
compraventa internacional.

Los Incoterms también se denominan clausulas de
precio, pues cada término permite determinar los
elementos que lo componen. La seleccién del
Incoterms influye sobre el costo del contrato. El
proposito de los Incoterms es el de proveer un
grupo de reglas internacionales para la
interpretacion de los términos mas usados en el
comercio internacional.

Los Incoterms determinan:

v’ El alcance del precio.

v' En qué momento y donde se produce la
transferencia de riesgos sobre la mercaderia
del vendedor hacia el comprador.

v' El lugar de entrega de la mercaderia.

v Quién contrata y paga el transporte

v Quién contrata y paga el seguro

v" Qué documentos tramita cada parte y su
costo.

En la grafica siguiente se puedre apreciar el uso e
importancia de cada Incoterms (vigentes a partir
de noviembre de 2013). Vemos entonces el
alcance y la responsabilidad de cada parte segun
el INCOTERMS utilizado en cada relacion
comercial (Importacion y/o Exportacion)

Grafica 1. INCOTERMS Vigentes Noviembre 2013

mmm Documentos

2

b) Selecciéon del medio de transporte

El medio de transporte muchas veces se elige por
conveniencia o por experiencia del exportador,
pero lo importante es hacerlo de acuerdo a las
caracteristicas del producto, asi como las
necesidades del comprador; para exportar a la
Union Europea solo se puede elegir el transporte
por mar o por aire. Por supuesto que en cada
medio existen ventajas y desventajas pero en este
caso no se profundiza en ello pues el
funcionamiento de cada uno de ellos es tema
aparte; Unicamente hay que comprender que para
el medio de transporte maritimo el documento
principal que se debe portar es el denominado
Conocimiento de Embarque (Bill of Lading) y para
el transporte aéreo es la Guia Aérea (Airway Bill)
ademéas de toda la documentacién referente al
producto.
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2. CULTURA DE NEGOCIOS EN EUROPA
(Philippe de Leusse)

El conferencista cuenta con amplios
conocimientos  técnicos 'y comerciales en
productos de frutas y verduras, ha trabajado desde
1994 hasta la fecha en esa especialidad, espafiola,
italiana 'y francesa. Entre sus aptitudes vy
competencias destacan la creaciéon y gestién de
empresa; implementacion de la certificacion de
calidad ISO 9001 2008 y politica de desarrollo
sostenible, gestion contable y recursos humanos.

a) Datos generales sobre la Union Europea:

La Union Europea (UE), estd conformada por 28
estados miembros, y representa un mercado de
consumo superior a los 500 millones de personas
con alto poder adquisitivo. Esto lo constituye en
un cliente potencial para las pequefias y medianas
empresas centroamericanas, sobre todo ante la
reciente aprobacién y puesta en vigencia del
Acuerdo de Asociacion, que amplia y mejora las
oportunidades de acceso a dicho mercado, tanto
€n mercancias como en Servicios.

Cuadro 1. Estados Miembros de la Unién Europea

Alemania (1952) | Estonia (2004) Malta (2004)

Paises Bajos

Austria (1995) (1952)

Finlandia (1995)

Bélgica (1952) Francia (1952) Polonia (2004)

Bulgaria (2007) | Grecia (1981) Portugal (1986)

Reino Unido

Chipre (2004) (1973)

Hungria (2004)

Republica

Croacia (2013) Checa (2004)

Irlanda (1973)

Dinamarca ) ]
(1973) Italia (1952) Rumania (2007)
Eslovenia (2004) | Lituania (2004) Suecia (1995)

= Luxemburgo
Espafia (1986) (1952)

La Union Europea (UE) tiene Extensidn territorial
de 4 millones de km?2 Poblacién 503 millones de
habitantes, siendo la tercera poblacion mas
grande del mundo, después de China y la India.
Moneda Unica: De los 28 paises miembros, 17

participan en la Zona Euro. PIB de $ 16,634 miles
de millones de délares en el afio 2012. Esto
equivale al 23% del PIB a nivel mundial.

La Union Europea es la regidn que mas ha
avanzado en el proceso de integracion econdmica,
y se encuentra actualmente en la quinta etapa de
integracién econdmica, que consiste en armonizar
entre todos sus miembros una politica monetaria
comun. Ya ha alcanzado la libre circulacién de
bienes, servicios, capital y personas entre sus
paises miembros, asi como la armonizacién de
aranceles externos y de normas técnicas.

Principal exportador e importador de servicios. De
acuerdo a cifras de la Organizacién Mundial del
Comercio, la Union Europea representé en el afio
2011 el primer puesto en las exportaciones e
importaciones mundiales de bienes y servicios.

Conozcamos la UE dividida por zonas.

» Europa del Este

Europa del Este es, la region oriental del
continente europeo

La Division de Estadistica de la Organizacion de
las Naciones Unidas define Europa Oriental
como el conjunto de los siguientes Estados:
Albania, Bielorrusia, Bulgaria, Eslovaquia,
Eslovenia, Hungria, Moldavia,  Polonia,
Republica Checa, Rumania, Rusia y Ucrania. En
las negociaciones prestan mucha atencion a la
vestimenta, etiquetas, tiempo y caracter
personal, no aceptan retrasos de mas de 15
minutos.

» Europa del Oeste
Es una region geografica situada en la parte
occidental de Europa, sobre el océano
Atlantico. Tiene connotaciones culturales y
politicas, y también puede hacer referencia a
los paises europeos no comunistas durante la
guerra fria. Estd formada por los paises:
Alemania; Andorra; Austria; Bélgica; Ciudad del
Vaticano; Croacia; Dinamarca; Eslovenia;
Espafa; Finlandia; Francia; Holanda; Irlanda;
Islandia; Italia; Liechtenstein; Luxemburgo;
Malta; Moédnaco; Noruega; Portugal; Reino
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Unido; San Marino; Suecia; Suiza. El estilo
negociador de estos paises guarda relaciéon con
aspectos culturales y las costumbres del lugar,
los empresarios de esta region son
responsables y puntuales, al negociar son
directos, precisos y breves. Aun siendo frios en
las negociaciones no estd demds otorgar
regalias en las reuniones.

» Europa del Norte

Europa del Norte incluiria Islandia, Noruega,
Suecia, Finlandia y Dinamarca. Para negociar
con ellos hay que tener claro que las citas de
negocios deben estar hechas con anticipacion,
de ser posible por escrito, nunca mezclan la
diversion con el trabajo, son profesionales
éticos, la puntualidad es regla de oro, son
pragmaticos y directos, el respeto por la
jerarquia es muy importante los aspectos
personales o detalles técnicos y mas se pueden
programar para una reunién en algin
restaurante elegido por ellos.

» Europa del Sur

Europa del Sur (o regidon mediterranea de
Europa) es la region meridional del continente
europeo. La mayoria de las fronteras de los
paises del sur tienen salida al Mar
Mediterraneo. La forman los paises: Espania,
Portugal, Croacia, Malta, Grecia y Chipre.

En las negociaciones comerciales se deben
tomar en cuenta la comunicacién oral y visual,
las reuniones pueden incluir comida y bebida,
la legitimidad personal y la primera impresién
son claves para cerrar el negocio, pueden
haber mas de dos o tres reuniones para realizar
el negocio, son exigentes y detallistas.

b) Organismos a considerar en la UE:
a. Direcciéon General de Salud y Proteccion
de los Consumidores

Este organismo tiene como objetivos
principales:
= Dar mas poder al consumidor
= Proteger y mejorar la salud publica
= Garantizar que los alimentos en Europa
sean seguros Y saludables

= Velar por la salud y el bienestar de
nuestros animales
» Proteger la salud de cultivos y bosques.

b. Autoridad Europea  de  Seguridad
Alimentaria
Es una agencia de la Unién Europea, que
empezd a ser operativa en 2002. Su sede
permanente se localiza en Parma, Italia. Su
principal objetivo es la responsabilidad de
proporcionar los métodos cientificos para
alertar 'y detectar todos aquellos
problemas que afecten a la Seguridad
alimentaria, esta autoridad valora los
riesgos que puedan afectar a los paises
miembros de la Unién Europea

c. Comité Permanente de la Cadena
Alimentaria y Sanitaria
Este organismo fue creado para que asista
a la Comisién en la elaboracién de las
medidas relativas a los alimentos.
Sustituye a algunos comités ya existentes,
a fin de garantizar un mejor enfoque
general de la cadena alimentaria.

d. Oficina Alimentaria y Veterinaria

La OAV se esfuerza por asegurar la eficacia
de los sistemas de control y evaluar la
observancia de las normas de la UE no
sélo dentro de la propia UE, sino también
en terceros paises, en relacién con sus
exportaciones a la UE. Para ello, su
principal labor consiste en efectuar
inspecciones en los Estados miembros y
en terceros paises que exportan a la UE.

c) Como exportar productos de origen vegetal
De acuerdo con los estandares establecidos por
los paises que conforman la UE, el exportador
debe cumplir con las siguientes etapas:

i. Autorizacion

Significa que en el pais de origen de los
productos debe existir una autoridad
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competente asi como una estructura
econdmica reconocida a nivel internacional.

ii. Registro de los establecimientos

productores

En el marco estructural los empresarios
deben ser legales y cumplir con las
normativas y los registros locales necesarios
para ser reconocidos como exportadores.

iii. Certificacion fitosanitaria

Consecuencia del cumplimiento de las dos
anteriores

iv. Controles

Controles en el transporte, en la produccién,
es decir durante todo el proceso de la
exportacién.

v. Requisitos especiales y especificos de

cada pais (idioma, cultura, tendencias de
mercado entre otros).
Estos dependeran de la zona (Norte, Sur,
Este y Oeste), del producto, y del lugar de
origen del producto; muchos pueden ser
similares en su definicion pero diferentes en
su aplicacion.

3. OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS EN EL
MERCADO EUROPEO: SECTOR ALIMENTOS
(Philippe de Leusse)

a) Tendencias de los europeos

Los europeos consumen mas frutas y verduras
frescas. La fortaleza del EURO desacelera las
exportaciones pero estimula las importaciones. El
numero de hogares no crece pero su constitucion
cambia. Crece la poblacién en edad avanzada y los
hogares de wuna persona. Los principales
importadores son: Reino Unido, Alemania, Francia
y Holanda. Los principales productores son:
Espafa, Italia y Francia. Los paises con potencial
crecimiento en las importaciones: Europa del Este.

Tendencias en las cadenas de supermercados: Un
nimero menor al 50% es responsable de la
actividad econdémica. La distribucion de las frutas
se mueve hacia la venta al detalle. Crece el sector
Variedades y Sabores. Crece la linea de productos
ecologicos. Las innovaciones tecnoldgicas hacia el
consumidor final son esenciales para posicionarse
en el mercado.

b) Perfil del Mercado Europeo de Frutas y
Verduras

La creciente segmentacion de mercado de frutas y
verduras es una de las principales caracteristicas
de la evolucidon del mercado, ademas existen
cambios en las caracteristicas cualitativas (salud,
sabores gustos etc.), las estrategias diferenciadas
de mercado amplian el posicionamiento para los
productores, la distribucion al por mayor de frutas
y verduras se vuelve mas rentable que la
distribucién selectiva. Nuevas categorias aparecen
en el mercado; el Aguacate y el Mango crecen en
demanda y menos en oferta, existe mucha
competencia por precios mientras que las cadenas
de distribucion se vuelven cortas.

La evolucion del flujo de los productos con
oportunidad para exportar y sus montos de
importacién en la Uniéon Europea (UE), en
toneladas por afio, es la siguiente:

> Pifas 880,000 a 920,000
» Mango 200,000 a 250,000
» Aguacates 225,000

» Platanos 101,000

» Raices 80,000 a 100,000
» Papayas 31,000

» Lichis 22,000

» Fruta de la pasién 7,000

Paises de América Latina que se distinguen en sus
exportaciones a la Union Europea:

» Meéxico es el pais que mas exporta
mangos y Espafa el que mas importa

» Perl es el que ofrece mayor variedad de
mango a la Unién Europea.
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» Costa Rica, Ghana, Ecuador y Panama son
los que ofrecen mejor calidad en la pifa.

Cuadro 2. UNION EUROPEA: Importaciones de frutas y hortalizas por pais y por afio en la UE (Toneladas)

Importadores 2007 2008 2009 2010 2011
Importaciones Mundiales 47,010,462 51,044,335 49,259,250 57,221,624
UE Total 24,658,948 26,107,866 23,952,928 26,218,188 27,244,170
Alemania 5,180,636 5,584,468 5,927,903 6,619,790 6,372,144
Reino Unido 4,384,663 4,403,066 3,613,144 3,855,343 4,006,564
Francia 3,023,609 3,259,973 2,906,422 3,125,134 3,232,800
Paises Bajos 2,161,885 2,209,592 1,854,340 2,100,893 2,670,827
Italia 1,543,601 1,692,061 1,720,500 1,798,115 1,855,735
Bélgica 1,717,050 1,821,938 1,628,780 1,624,579 1,781,104
Espafia 1,547,530 1,344,110 1,132,264 1,208,432 1,189,446
Polonia 501,659 608,349 509,036 683,202 681,606
Suecia 677,780 699,540 594,538 676,629 675,930
Austria 536,495 588,527 571,672 643,517 700,962
Repiiblica Checa 474,819 526,913 485,369 575,892 593,083
Dinamarca 529,908 563,836 494,255 555,235 532,980
Irlanda 351,864 376,529 375,045 407,730 427,518
Portugal 400,493 405,879 350,706 388,167 404,409
Lituania 138,147 290,459 195,374 291,446 372,985
Finlandia 230,564 266,094 249,961 264,750 279,611
Grecia 280,171 310,572 289,700 261,085 294,081
Eslovaquia 184,198 222,950 219,492 255,043 271,823
Rumania 193,524 217,329 158,138 191,556 207,473
Hungria 156,075 183,139 149,488 182,386 191,341
Eslovenia 119,439 135,606 123,766 131,444 129,518
Bulgaria 79,492 119,712 156,183 106,653 113,455
Luxemburgo 86,183 92,416 85,950 89,320 89,497
Letonia 67,495 78,309 63,731 72,976 65,195
Estonia 46,218 54,167 48,036 53,888 55,113
Chipre 29,787 35,497 30,452 40,360 34,542
Malta 15,663 16,835 18,683 14,623 14,428

FUENTE: Elaborada con base en cifras del CCI (7rade Map).
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Cuadro 3. UNION EUROPEA: Importaciones de hortalizas y vegetales
UNION EUROPEA. Origen de las importaciones, 2007-2011. (En miles de US$)

Origen de las 2007 2008 2009 2010 2011
Importaciones

Importaciones 24,658,948 | 26,107,866 | 23,952,928 | 26,218,188 | 27,244,170
Totales

Importaciones Intra- | 18,959,200 | 20,255,824 | 18,918,659 | 20,888,848 | 22,207,548
UE

Importaciones Extra- 5,699,748 5,852,042 5,034,269 5,329,340 5,036,622
UE

FUENTE: Elaborada con base en cifras del CCI (7rade Map).

Cuadro 4. UNION EUROPA: Principales paises proveedores Extra- Zona,
de hortalizas y vegetales 2007-2011. (En Miles de US$)*

Exportadores 2007 2008 2009 2010 2011

1 China 685,850 754,632 602,136 776406 809,928
2 Marruecos 1,115,321 958,711 913,311 913,662 779,075
3 Egipto 352,482 378,614 360,507 359,588 368,942
4 Turquia 384,987 410,883 393,623 354,104 338,360
5 Israel 659,135 503,291 496,842 465,683 326,678
6 Canada 255284 331,245 266,715 283,833 263,364
7 Kenya 272,514 289,149 230,402 228,566 228,667
8 Estados Unidos 191,420 221,177 188,121 241,373 227,194
9 Pert 180,392 209,682 190,042 198911 205,344
10 Argentina 191,977 214874 177,514 192,615 204,534
11 India 94,411 119,670 109,765 135144 150,450
12 México 84,067 92,654 87,591 100436 88,375
13 Chile 61,312 62,314 54,103 80,138 85,917
14 Tulnez 27,515 33,278 37,184 53,916 58,706
15 Nueva Zelandia 94,956 93,841 59,489 72,750 56,767
16 Australia 52,600 58,455 48,391 50,981 54,170
22 Ecuador 33,673 39,903 42,057 39,911 37,597
23 Guatemala 21,013 25,623 28,389 25,202 37,291
24  Etiopia 23,653 28,288 31,652 26,573 33,483
26 Costa Rica 23,301 30,568 27,194 27,165 26,716
40 Nicaragua 4,981 6,032 6,219 5,406 9,572

58 Honduras 4,157 4,054 2,922 3,646 3,679

* Datos reportados por el pais importador.
FUENTE: Elaborada con base en cifras del CCI (7rade Map).
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Es muy relevante recalcar que los datos de
exportacién de frutas, verduras y hortalizas de El
Salvador hacia la UE son escasos y nada relevantes
para los analisis de comercio internacional. Para
comprender habria que hacer un andlisis
especifico, habria que estudiar un producto y un
pais especifico. De todas maneras los datos
estadisticos se convierten en una herramienta
poderosa que advierte e incentiva a los
empresarios locales a decidirse a entrar al mercado
Europeo valiéndose del acuerdo asociacion, claro
no hay que dejar atrds elementos importantes
como el analisis comercial, la planificacién y el
apoyo de las instituciones publicas y privadas de
nuestro pais.

4. EL APOYO DEL BANCO
CENTROAMERICANO DE INTEGRACION
ECONOMICA (BCIE) A LAS MIPYMES
(Carlos Campos)

El conferencista es el encargado de la gerencia en
El Salvador del Banco Centroamericano de
Integracion Econdmica (BCIE). Es responsable de la
implementacion de la estrategia de negocios en el
pais, generando, identificando y administrando los
proyectos y programas del sector publico y
privado, susceptibles a ser financiados por el BID.

a) Naturaleza

El BCIE es un Banco Multilateral de Desarrollo con
sede en Tegucigalpa-Honduras, fundado en 1960,
cuyos paises fundadores fueron: El Salvador, Costa
Rica, Honduras, Guatemala y Nicaragua, asi

también se cuenta con siete miembros
extraregioanales: Taiwan), Meéxico, Argentina
Colombia, Espafia, Panamd y Republica

Dominicana y Belice...
b) Misién

Promover la integracion econémica y el desarrollo
econémico y social equilibrado de los paises
centroamericanos.

c) Vision

Ser el socio estratégico para la mejora de la
calidad de vida de los centroamericanos a través
del desarrollo sostenible del territorio y sus
recursos. La estrategia institucional para el periodo
2010-2014 se basa en tres ejes estratégicos:
Desarrollo Local, Competitividad e Integridad
Regional, ademas de un eje transversal de
Sostenibilidad Ambiental.

d) Ventajas Competitivas

Conocimiento de la regidn y experiencia: 53 afios
actuando con visién regional. Especializacién en
“industrias  estratégicas”: energia y medio
ambiente, infraestructura, ciencia y tecnologia,
micro, pequefia y mediana empresa, vivienda vy
agro negocios. Desarrollo y aplicacion de nuevos
instrumentos: banca de inversion, servicios
bancarios y reinversion. Alto compromiso con el
desarrollo de la region: Principal fuente de
financiamiento (52% de los recursos entre 2003 y
2012). Liderazgo en el financiamiento de la
infraestructura regional. La red de intermediarios
mas grande para canalizar recursos a los diversos
sectores econdmicos de la regidén. Relaciones
estrechas con los principales grupos de interés y
comunidades empresariales.

e) Sectores:
Publico — Privado — Financiero
f) Destinos (Area de Focalizacién)

Infraestructura Productiva, Energia, Intermediacion
Financiera y Finanzas para El Desarrollo,
Agricultura y Desarrollo Rural, Desarrollo Humano
e Infraestructura Social, Industria Desarrollo
Urbano y Servicios para la Competitividad.

g) Modalidades de Financiamiento

Directo (Sector Publico). Intermediado,
Cofinanciado con Instituciones Financieras del
Sector Publico y Privado
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h) Resultados en la Ejecucion de la

Tipo de Cliente Detalle
Clientes directos
atendidos IFI 6

(Publica/Privada)

22 (COOP 2,
Financiera 2, IFNB
18)

Clientes directos
atendidos IFNB

Monto de
desembolsos 2013 | US$8 1.5 millones
(Intermediacion)
Fuente: BCIE/conferencia ADA Noviembre 2013.

Grafica 1. Inversién del
Sociales

BCIE en Programas

Inversion del BCIE en Programas
Sociales (en miles de $)

Programa de Apoyo a

2183'40 la MIPYME
9
5150.,0 M Programa de Apoyo a
00 ’ la MIPYME VERDES

M Programa de Apoyo a
MIPYMES [Proyecto
CAMBio]

2957114 B Programa de Apoyo a
82 la MIPYME
Agronegocios

M Programa de Vivienda
Social

946,000

M Programa de
Infraestructura
Municipal (PROMUNI)

6760,30
2 57,818 Iniciativa de
Facilitacién del
3185,31 Comercio
9 Internacional

i) Programas:

Programa de Financiamiento e Infraestructura
Municipal; Iniciativa de Facilitacion de Comercio
Internacional; Mercados Centroamericanos para
Biodiversidad; Iniciativa MIPYMES verdes; ARECA
Acelerando la Inversion en Energia Renovable en
Centroamérica y Panama.

5. INTRODUCCION A LA HERRAMIENTA DE
APOYO A LA EXPORTACION: EXPORT
HELPDESK (Andrea Scheidl)

La conferencista es consultora calificada en
relaciones publicas y profesora de inglés, artes y
éticas, tres aflos de su carrera profesional han sido
dedicadas a la consultorias y entrenamientos a
miembros del parlamento Europeo; activistas en
los Comités de Agricultura y Desarrollo Rural,
Salud Publica y Politica del Consumidor y de la
Comisién Cientifica del Parlamento.

Mas de algin empresario local en alguna ocasién
se han preguntado ;Cémo EXPORTAR A LA
UNION EUROPEA? (How to Export to EU?). Esta
conferencia pretende dar a conocer las
generalidades  pertinentes para que los
empresarios puedan y se decidan a utilizar la
herramienta EXPORT HELPDESK.

a) ;Qué Es?

La Unién Europea es el mercado Unico mas grande
del mundo y el Export Helpdesk es la "ventanilla
Unica” que le facilitara su acceso. En sélo unos clics
el "Export Helpdesk” informa a las empresas de los
paises en desarrollo sobre los aranceles, requisitos,
acuerdos preferenciales, contingentes y
estadisticas de la Union Europea que les afectan.

Export Helpdesk fue creado en el 2004 y actua
como punto Unico de informacion sobre las
exportaciones a Europa; y es una guia obligada
para conocer con informacién pormenorizada
sobre productos especificos que se quieran
exportar a Europa.

El Export Helpdesk’ es un sitio web de la Comision
Europea para informar a las empresas de paises en
desarrollo sobre cémo exportar a la Union
Europea. Gratuito y de facil utilizacién, este servicio
proporciona informacién a los exportadores sobre
los requisitos legales y fiscales que sus productos
deben cumplir para venderse en la Unién Europea.

7

http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newLang
uageld=ES
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También aparecen detallados los aranceles a pagar
por producto y pais y los acuerdos comerciales
que la Unién Europea (UE) tiene con cada pais
sobre disminucién de aranceles.

La principal ventaja de este servicio es que el
utilizador busca la informacion pertinente a su
propio producto y su propio pais. El resultado es
una lista practica de requisitos que un producto
tiene que cumplir para ser exportado a la UE (por
ejemplo, tasa de pesticidas, control sanitarios, etc.),
cuanto tiene que pagar de impuestos aduaneros, y
cuanto economiza porque su pais tiene un
acuerdo preferencial de comercio con la Union
Europea. También, en la seccion estadistica, se
pueden extraer los flujos comerciales entre
cualquier pais y la Unidn Europea, producto por
producto.

El sitio puede consultarse en espafiol en el
siguiente vinculo:

http://exporthelp.europa.eu/index_es.html
b) Informacion que proporciona
e requisitos y gravamenes

Requisitos obligatorios para la importacion y
comercializacién de productos en la UE;
Gravamenes interiores aplicables en cada pais de
la UE; Requisitos juridicos o comerciales aplicables
a determinados productos

Guia de uso de la herramienta:
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/octob
er/tradoc_145218.pdf

e Derechos de importacién

Derechos de aduana; Régimen preferencial
aplicable al pais exportador; Contingentes
arancelarios preferenciales y no preferenciales;
Licencias de importacion; Medidas antidumping

Guia de uso de la herramienta:
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/octob
er/tradoc_145222.pdf

Regimenes preferenciales

Principales acuerdos comerciales de la UE con
paises en desarrollo; Documentacién que debe
acompafiar a las exportaciones; Normas de origen
que deben cumplir los exportadores.

Guia de uso de la herramienta:
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/octob
er/tradoc_145226.pdf

e Estadisticas comerciales

Flujos comerciales entre la UE y terceros paises por
afos y por grupos de productos (identificados por
un cédigo de 2 a 8 digitos); Importaciones y
exportaciones expresadas en valor, volumen o
unidades suplementarias (litros, numero de
articulos, etc.)

Guia de uso:
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/octob
er/tradoc_145230.pdf

e Enlaces

Autoridades comerciales (europeas e
internacionales);  Organismos de  comercio
internacional; Espacios comerciales y directorios
profesionales

e Contactos
Ofrece la oportunidad de enviar preguntas

concretas relacionadas con la exportaciéon o con el
manejo del Export Helpdesk.

INSTITUTO DE INVESTIGACIONES ECONOMICAS (INVE)-FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS-UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR



EL SALVADOR COYUNTURA ECONOMICA CUARTA EPOCA ANO 1, N° 3

6. LA HERRAMIENTA DE APOYO A LA
EXPORTACION EXPORT HELPDESK. PASO A
PASO (Andrea Scheidl)

a) El sitio web

Se divide en las siguientes secciones principales:
Inicio, Mi Exportacion, Requisitos Aranceles,
Acuerdos Preferenciales, Estadisticas, Quienes
Somos, Recursos

| r——— =
e

b) Pasos para usar el Export Helpdesk.
e Mi exportacion

Esta seccion es la mas importante, pues se
convierte en el primer paso a seguir para poder

Resultados de Ia biisqueda Lista de capitulos mango | 5o |

Codigo descripcién del producto

0804 Diiles, higos, pifias (anands), aguacates (paltas), guayabas, manges y mangostanes, frescos o secos

812 Fratas y otros fratos, dor
adicionada de ofras sustancias para dicha conserva

r ejemlo: c uifu con agua salada, sulfurosa
pero todavia impropios para coasumo inmediato

2007 Confituras, jaleas y mermeladas, purés y pastas de fratas u otros fratos, obtenidos por coccién, incless co adicidal
de azicar s otro edulcorante

conocer todo lo necesario respecto al proceso de
exportacién:

1. En el menu principal seleccionamos la
seccién Mi exportacion.

2- Introducir Informacion basica. En esta parte nos
encontramos con unas cajas de valores y texto en
el cual debemos introducir el codigo arancelario
de nuestro producto; en caso de no conocerlo
Export Helpdesk nos da una ayuda y a la par de la
caja de valores del cédigo de producto existe un
botéon donde podemos buscar nuestro producto
preclasificado en partidas y sub partidas
arancelarias.

Para el caso vamos a tomar el ejemplo de que

e Mi exportacion

i exportacién

Regquisins

Aranceles

Aceerdos
prcfereaciales

Estadisticas

Quiénes
samos

09/12/2013

Recursos

Utima artualzao

queremos exportar Mangos a Alemania. Lo
primero que debemos identificar es en que
seccion se encuentra nuestro producto, luego en
que partida y por ultimo en que subpartida. Aln si
no logramos ubicar el coédigo de nuestro
producto, podemos utilizar la caja de busqueda y
colocar el nombre del producto vy
automaticamente nos ubicara en los resultados
posibles con sus respectivos cddigos, luego
seleccionamos el mas apropiado para nosotros y
continuamos con el proceso.

Luego solo seleccionamos el pais de origen, el pais
del destino y el tltimo dato pero quizad uno de los
mas importantes, la fecha en que se pretende
realizar la exportacion (generalmente se utiliza la
actual), por ultimo damos clic en buscar.

La herramienta nos activard una ventana
emergente donde se detalla lo siguiente: Los
requisitos  especificos  del proceso  de
exportacién/importaciéon para el producto y los
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paises seleccionados; los aranceles, el sistema de
preferencias generalizadas plus.

Es muy importante recalcar que los requisitos,
aranceles e impuestos especificos no seran iguales
en todos los paises y en eso radica la importancia
de Export Helpdesk ya que nos ayuda a evitar
costos de tiempo y dinero al ubicar nuestro
producto, conociendo los detalles especificos de
todo el proceso que debemos llevar a cabo para
exportar nuestro producto.

Resumen

Requisitos especificos para 08045000

Gravamenes interiores

Al exportar a la Unidén Europea, los empresarios
locales podran beneficiarse de un mercado
enorme: 28 paises con cerca de 500 millones de
consumidores.

Para entender cémo se organiza el sistema
comercial de la UE, los procedimientos a seguir y
los documentos a rellenar, se pueden consultar las
siguientes secciones:

» Sistema de clasificacion de productos de
la UE

Procedimientos de importacion de la UE
Documentos para el despacho de aduana
Union Aduanera de la UE

Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA)
Impuestos especiales

VVVYVYYVY

Ademas es necesario conocer los requisitos
aplicables a nuestro producto y a nuestro pais.

Los requisitos principales se pueden clasificar en
los sectores:

» Requisitos sanitarios y fitosanitarios

Requisitos medioambientales
Requisitos técnicos

Normas de comercializacion
Restricciones a la importacién

YV V V

Un aspecto importante de la politica comercial
internacional es la imposicion o el levantamiento
de aranceles. Un arancel comercial es un impuesto
o tasa que se cobra por las mercancias que cruzan
las fronteras politicas (o uniones aduaneras). Los
aranceles de importacién son los mas comunes.
Para entender los aranceles de importacién de la
UE y asuntos relacionados, en esta seccion se
puede encontrar en los contenidos basicos de:

»  Informacién arancelaria vinculante
o Basejuridica
o Informacién general
o  Solicitud de informacién arancelaria
vinculante (TAV)
Lista de autoridades aduaneras
o Inventario Aduanero Europeo de
Sustancias Quimicas
»  Exencién de derechos
»  Suspensiones
o  Suspensiones industriales
o Certificados de aeronavegabilidad
o Militar
o Regiones ultra periféricas
» Contingentes
o Preferenciales
o Auténomos
o Gestion
»  Antidumping

No hay un modelo universal de acuerdo comercial
pero, en la mayoria de los casos, la UE negocia
acuerdos de libre comercio (ALC) exhaustivos. Los
acuerdos vigentes suscritos por la UE son:

Acuerdos de la OMC

La UE habla con una sola voz en la OMC. Cada pais
de la UE es miembro de la OMC por derecho
propio, pero todos ellos colaboran para actuar en
bloque. La UE en si misma es también miembro. La
Comision Europea negocia en la OMC en nombre
de la UE. Se coordina con los Estados miembros a
través del Comité de Politica Comercial y lleva a
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cabo la politica de la UE de acuerdo con las
directrices establecidas por los Estados miembros
en el Consejo de Ministros. También informa
periédicamente al Parlamento Europeo de las
principales cuestiones relacionadas con la OMC. Al
negociar acuerdos en la OMC, tiene que contar
con la autorizacién formal del Consejo y el
Parlamento Europeo para firmarlos en nombre de
la UE. La Comisién también consulta a otros
grupos interesados en la formulacion de las
politicas.

Acuerdos comerciales preferenciales

Son acuerdos en los que las partes intercambian
concesiones arancelarias u otros tratamientos
preferenciales. Un acuerdo preferencial vigente
entre la UE y un pais o regién mejora el acceso al
mercado para las exportaciones de ese pais o
regiéon a la UE, ya que elimina o reduce los
aranceles y facilita los procedimientos. Pero, para
acogerse a ello, el exportador debe probar que sus
productos son originarios de dicho pais. En esta
seccién de Export Helpdesk puede encontrar los
conceptos basicos de las Normas de origen y las
que se aplican a cada acuerdo preferencial suscrito
por la UE.

¢ Estadisticas

Es un formulario que permite la buUsqueda de
estadisticas del comercio entre cualquier pais y
toda la UE o cada uno de sus miembros, contiene
informacion desde el afio 2002 hasta 2013, y
brinda ademas la posibilidad de exportar los
resultados a un libro de Microsoft Excel. Su uso es
similar al formulario de MI EXPORTACION, y solo
se deben introducir la informacion basica
necesaria que contiene: el cédigo del producto, el
pais declarante, el Pais Socio, el Afo y los
indicadores requeridos.

Quienes somos y Recursos

Son secciones complementarias y brindan
consejos y trucos de cémo utilizar la herramienta,
asi como algun video tutorial y casos especificos o
memorables de exportaciones hacia la UE.

TRADE
Export Helpdesk

Estadisticas

7. PRODUCTOS CON POTENCIAL DE
EXPORTACION A LA UNION EUROPEA: USO DE
LA CAJA DE HERRAMIENTAS (Carlos Alberto
Moreno Carmona)

El conferencista es el Director de la Politica
Comercial  del  Ministerio de  Economia,
responsable de las negociaciones comerciales
internacionales realizadas por El Salvador en el
establecimiento de acuerdos y tratados bilaterales
con terceros paises.

a) Aspectos relevantes de las
exportaciones Salvadoreiias.
a. Bl 73% de las exportaciones

Salvadorefas se dirige a solo 3 paises

b. Exportaciones actuales totales
a UE: US$245 millones en 2011 y
US$317 millones en 2011

c. Consolidacién del
Generalizado de Preferencias,
Plus”

d. Acceso preferencial a una regién de
alta importancia estratégica

e. Certeza Juridica a los inversionistas

"Sistema
SGP
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Estructura de las Exportaciones Salvadoreiias
Hacia la Unién Europea

ESTRUCTURA DE LAS EXPORTACIONES
SALVADORENAS HACIA LA UNION

EUROPEA 2012
Los Reino Francia
Demas Unido italia 4o
4% 3% 5%
Bélgica
Alemani 6%
a
41%
Holanda
7%
Espana
30%

Fuente: Ministerio de Economia

Los siguientes productos tendran acceso
preferencial a la Unién Europea (el 90% de ellos
no pagaran aranceles al entrar en vigor el
acuerdo)

Jugos de frutos

Snakcs

Mangos

Productos de Pesca

Miel

Flores Tropicales
Chocolates

Galletas

Artesanias

Confeccion

Calzado

Manufacturas de plastico
Manufacturas de papel y carton
Bisuteria

Manufacturas de madera
Condensadores eléctricos
Muebles

VVVYVYVVVVVVYVYVYVYYVYYYVYY

b) Productos que tienen alto potencial de
penetrar el mercado de la Unién Europea:

> Café
>  Miel
>  Atdn

)

VVVYVVVVYVYVVYYVYVYVVYY

Qué

Flores y Follaje

Azlcar

Balsamo

Artesanias

Semillas de Marafién
Camisas

Animales Vivos (reptiles)
Condensadores Eléctricos
Jugos y Néctares

Ropa de vestir

Prendas de vestir Interior
Duces y Confites
Calzado

Bisuteria

Herramientas de mano
Muebles

Panaderia y Galletas

posibilidades tienen estos productos

de penetrar en el mercado de la UE?

1.

El mercado europeo asciende a 172
miles de millones de US$ en
importaciones de prendas vy
complementos de vestir,
constituyéndose en el mas grande del
mundo.

Con el acuerdo se obtienen mejores
condiciones de acceso, normas de
origen que reflejan los
encadenamientos nacionales y
oportunidades de acumulacién, una
cuota de 9 millones de unidades para
productos de confeccién.

El sector de Flores y Follaje es uno de
los que presenta mayor crecimiento de
exportaciones pasando de $2 millones
a mas de $7 millones en el 2008.

El sector apicultura se ha desarrollado
en El Salvador gracias a |las
exportaciones realizadas hacia la Union
Europea

El Mercado Europeo de Miel esta
valorado en méas de $850 millones.
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8. CAJA DE HERRAMIENTAS PARA PYMES
DEL MINISTERIO DE ECONOMIA

Las negociaciones para un Acuerdo de Asociacion
entre Centroamérica y la Union Europea iniciaron
en octubre de 2007 y finalizaron el 18 de mayo de
2010. El Acuerdo incluye tres pilares: Diadlogo
Politico, Cooperacién y una zona de Libre
Comercio. El Acuerdo representa un reto para los
exportadores de la region Centroamericana,
especialmente para el sector MIPYME, pues creara
nuevas oportunidades de mercado para productos
agricolas, manufacturas, servicios y la atraccién de
inversiones productivas. Con este Acuerdo se abre
la oportunidad de que las exportaciones de la
region tengan acceso a un mercado potencial de
alrededor de 500 millones de consumidores con
alto poder adquisitivo.

. K/‘ ' del mercado
@ .

e EXPORTAR snuames

OPORTUNIDRDES DE
(BEEFIDS i A v S

PORTAR aka icuson o ASOCIACION

OPORTUNIDADES s
‘SECTOR TECHC

nm:aas

Y] w

Esta oportunidad también implica a la vez grandes
desafios, como lo son: el conocer el perfil del
consumidor europeo, proveniente de 27 paises
con diferente cultura, costumbres e inclusive
diversos idiomas; cumplir con los requerimientos
de calidad y presentacion del mercado europeo;
gestion de la innovacion de los productos y
servicios de la regién para satisfacer la demanda
de dicho mercado, entre otros.

La Caja de Herramientas para el Aprovechamiento
del Acuerdo de Asociacién entre Centroamérica y
la Union Europea es un portal dindmico que tiene
como objetivo primordial el ser un medio de
gestion del conocimiento que provea al
empresario MIPYME toda la informacién necesaria
sobre acceso al mercado de la Union Europea.
Contiene informacion primaria asi como vinculos a
fuentes de informacion y estadisticas diversas, que

permitirdn al empresario encontrar informacion
con miras a generar potenciales negocios entre
Centroamérica y dicha regién. En el Mapa del Sitio
(ubicado en la parte superior del Portal)
encontrard informacién sobre la estructura del
Portal.

Este sitio web (caja de herramientas) contiene
informacion muy importante para los empresarios
entre la cual podemos destacar: Las caracteristicas
del mercado Europeo. Las relaciones comerciales
entre Centroamérica y la UE. El acuerdo de
Asociacion CA-UE. Oportunidades del Acuerdo de
Asociacion por sector. Requisitos para entrar al
mercado Europeo y guias para exportar. Fichas de
productos especificos que se convierten en
referentes para los empresarios. Otras fuentes de
informacion y estadisticas generales.

9. REQUISITOS DE ACCESO BAJO €EL
ACUERDO DE ASOCIACION CON EUROPA
(René Alberto Salazar)

a) Aspectos generales

El conferencista es abogado y notario, con
especializacion en las areas de comercio
internacional, ha sido miembro del equipo
negociador oficial de El Salvador para el tema de
reglas de origen y procedimientos aduaneros.
Actualmente se desempefia como el Director de la
Administracion de Tratados Comerciales del
Ministerio de Economia (DATCO).

El Acuerdo de Asociaciéon (ARA) Centroamérica
con la Unién Europea entré en vigencia el primero
de octubre de 2013, sin embargo la labor de
preparacién comenz6é muchos meses antes, por o
tanto se deben comprender las tareas realizadas
por la DATCO para estar preparados; se realizaron
acciones de tipo legal y de coordinacion, tales
como: Coordinacion como Centroamérica unida
(no como pais individual) junto a la Union
Europea. Elaboracion de Mecanismos de solucion
de controversias (reglas de arbitros y cédigos de
conducta). Reformas a la ley de marcas y otros
signos  distintivos  (figura de limitaciones
geograficas).  Elaboracion  de  reglamentos
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operativos (contingentes para la exportacion e
importacién). Elaboracion de la desgravacion
arancelaria (publicados en diario oficial el 30 de
septiembre). Trabajo coordinacién DGA, CIEX y
MAG para mantener el control de entradas vy
salidas de los productos de una mejor manera.

Uno de los principales elementos a tomar en
cuenta a la hora de entrar en vigencia el acuerdo
es el tema de los aranceles, para ello esta
disponible las tablas de desgravacién herramienta,
la caja de herramientas del Ministerio de
Econdmica, el sitio web Export Helpdesk y las
asesorias técnicas del personal de la DATCO;
aunque siempre existe nerviosismo y duda por
parte del empresario. Para comprender un poco
mejor esta situacion se utiliza un ejemplo: el
Yogurt, cuyo cédigo arancelario es el 04031051.

El yogurt, tenia un arancel advalorem del 8.3% mas
un impuesto especifico de 93 Euros por cada 100
kg netos. Pues bien el impuesto especifico se iria
desgravando el primero de enero de cada afio
durante 10 afios a partir de la fecha posterior a la
entrada en vigencia del acuerdo mientras que el
arancel advalorem (8.3%) se elimina
automaticamente a partir de la fecha mencionada.
Entonces es cuestion de calcular en cuantos afos
el producto quedaria libre de aranceles e
impuestos especificos.

Otro tema relevante que los exportadores deben
tomar en cuenta, es la regla de origen (consultar
anexo 2 del Acuerdo de Asociacion), es que
mediante las reglas de origen (requisitos minimos
de transformacién que debe cumplir la materia
prima para el producto sea valorado como hecho
en El Salvador, el famoso “"made in”) se determina
la identidad y el origen de los productos o
mercancias que se exportan hacia la Union
Europea, y solo cumpliendo con esas reglas se
puede acceder a las preferencias arancelarias que
brinda el acuerdo de asociacién.

Principales criterios de origen tomados en cuenta
en el ARA: Mercancia enteramente obtenida en el
territorio (este es el caso cuando solo un pais esta
implicado en la elaboracién de wun bien).

Mercancias que han sido objeto de elaboracion o
trasformacion suficiente (es el caso cuando se
utilizan materias procedentes de mas de un pais
en la produccion de los bienes). Practicamente
todas las legislaciones sobre el origen contienen
listas donde se definen los productos que se
consideran enteramente obtenidos y donde se
enumeran  los  criterios  relativos a la
transformacién suficiente para los materiales no

utilizados en la produccion de productos
originarios.
b) Nuevos Documentos Exigidos Bajo el

ACUERDO DE ASOCIACION

e Certificado de Circulacion de Mercancias
EUR1 (exportaciones e importaciones)

Es un documento que ampara la procedencia y el
origen de la mercancia y que debe ser firmado y
autorizado por el CIEX (Gnica autoridad
competente). El certificado puede ser emitido en
cualquiera de los 23 idiomas hablados en la Union
Europea (segun el pais de destino), de ser
necesario se debera portar y exigir una traduccion
del documento.

e Declaracion de factura

Figura que ampara al exportador (factura
comercial), se debe utilizar en los casos en los que
el valor de la exportacién sea inferior a 6, 000
euros y cuando sea utilizado por un exportador
autorizado (por la autoridad competente). Puede
ser una factura comercial, pero es exigida la
leyenda “Declaracién de Factura”, incluyendo el
nimero de autorizacién del exportador, valor
monetario y la cantidad de producto. Este
documento debe amparar y aclarar el origen de la
mercancia que se va exportar.

e Declaracion de Origen

Las autoridades aduaneras de cada pais realizan
auditorias para la verificacion del origen del
producto, bajo el ARA son dos autoridades que
van a intervenir en los procesos de auditoria que
son la Direccién General de Aduanas (DGA) y

INSTITUTO DE INVESTIGACIONES ECONOMICAS (INVE)-FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS-UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

29



EL SALVADOR COYUNTURA ECONOMICA CUARTA EPOCA ANO 1, N° 3

Centro de Tramites de
Exportaciones (CIEX).

Importaciones vy

e Contingentes de
Exportacion

Importacion 'y

Cuando hablamos de contingentes nos referimos
a cuotas o montos de exportacion e importacion
asignados a cada pais de la regién. En el caso de
los contingentes de exportacion se trabajé en un
reglamento que rige la distribucion de las
cantidades que va exportar cada pais hacia la
Unién Europea. La regla principal en dicho
reglamento es que si un pais no utiliza su cuota, la
puede y la debe poner a disposicion de los
restantes para que sea cubierta, puesto que la
demanda por parte de la UE es directamente a la
region; si no se cumpliere el mandato el pais
infractor serd penalizado de acuerdo a lo
establecido en los reglamentos y negociaciones
precedentes. Existe ademas una plataforma
electrénica y un formato Unico que se debe
manejar en la distribucion de cuotas Por ejemplo
para el afio 2013 a El Salvador le corresponden
25,087 toneladas de azucar y 558 de arroz; dichas
cuotas son distribuidas proporcionalmente de
acuerdo a la capacidad productiva de cada pais. En
el dmbito de las importaciones también existen los
contingentes anuales y son normados por un
reglamento disefiado por todos los paises de la
regién; por ejemplo El Salvador puede importar
desde la UE hasta 210 toneladas de leche en
polvo. Es muy importante mencionar que los
contingentes son flotantes y que el uso o
correspondencia de uno en determinado afio no le
garantiza la misma cantidad para el préximo afio a
cada pais.

El proceso de delegar los contingentes inicia en
Diciembre de cada afio. Los interesados deben
estar solventes de las cuotas recibidas en afios
anteriores. A la hora de solicitar los contingentes
se debe ser claro y especifico con los codigos
arancelarios de los productos.

10. REGISTRO DE LA OPERACION DE
EXPORTACIONES PARA LA OBTENCION DE
DOCUMENTOS ADMINISTRATIVOS Y
CERTIFICADOS DE ORIGEN (Nidia Lopez de
Castillo)

La conferencista es actualmente la jefa de la
seccién Exportaciones del departamento de CIEX
El Salvador. Se encarga de planificar, dirigir,
coordinar y supervisar la prestacion de servicios al
sector exportador para asegurar su adecuado
desempeiio, al mismo tiempo de ejecutar acciones
necesarias para incorporar mejoras al proceso
exportador, derivadas de los cambios en el
entorno del comercio exterior.
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Lisros, mi, etc)

La conferencia se centré en el llenado de
formularios necesarios para el registro y llevar a
cabo el proceso de exportaciéon de productos de
nuestro pais hacia la Union Europea.

El exportador no debe olvidar: Registrar los
documentos personales y empresariales en SICEX
(CIEX). Retirar formatos, y llenarlos con ayuda
profesional. Registrar, llenar y enviar formularios
electrénicos. Solicitar, retirar y llenar el EURL
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Lo importante es que el empresario debe
comprender que el proceso es general pero que
se debe adaptar en cuestion de cuotas y
requerimientos especificos para cada producto y
pais.

APRECIACION PERSONAL

El Acuerdo de Asociacién entre Centroamérica y la
Unién Europea es sin duda una herramienta muy
importante  que  estrecha las relaciones
comerciales, diplomaticas y sociales de nuestra
region y los paises que componen la UE, ya que el
mismo establece las metodologias y elementos
necesarios para hacer mas fluidas dichas
relaciones; pero por otro lado también conlleva un
alto grado de responsabilidad no solo local o
individualmente en cada pais, si no como
conglomerado, y es que de todos es sabido que la
UE no ha negociado en ningin momento con
paises por separado, a ellos como a la mayoria de
paises de la region siempre les ha interesado que
se dé el acuerdo entre regiones, y eso debido a la
capacidad de produccién y econdémica de cada
pais centroamericano, asi como a la demanda de
productos y mercancias que se generara partir de
la entrada en vigencia del ADA (Acuerdo de
Asociacion).

Los empresarios locales deben comprender el
proceso logistico y de ser necesario contratar a un
agente de carga o una empresa especializada para
realizar dicho proceso y que las exportaciones
culminen de la mejor manera posible. Para ello es
necesario el conocimiento pleno de muchos
requisitos y documentos que deben ser
registrados y llenados tanto por los exportadores
como por las autoridades competentes. Un
aspecto muy importante es que los empresarios
deben realizar sondeos de mercado que les
permita conocer la cultura de negocios en los
paises que compone la UE, pues aunque dentro
del ARA se presenta como regién existen detalles
especificos y propios de cada uno de los 28 paises
que la conforman; de esa manera se podra
conocer el potencial o las ventajas que como
empresarios locales se poseen para penetrar dicho
mercado.

Quiza sea muy prematuro decir que la UE tiene las
puertas abiertas (en sentido comercial) y que
debemos apresurarnos y dirigir  nuestros
productos hacia dicha zona; puesto que antes de
decidirse a exportar los empresarios locales deben
estar conscientes de sus capacidades y sus
limitaciones, aqui es donde entra el conocimiento
pleno de los reglamentos legales sobre
contingentes y cuotas estimadas para cada pais y
ademas es donde el apoyo técnico de
instituciones gubernamentales cobra importancia,
es el caso de Export Helpdesk, el cual es un sitio
web que se convierte en la principal herramienta a
ser utilizada tanto para los exportadores como los
interesados antes de emprender un proceso o una
decision de exportar y llevar nuestros productos
hacia los paises de la UE; similar a esta ayuda
técnica tenemos la Caja de Herramientas del
Ministerio de Economia, la cual es mas especifica
para nuestro pais y contiene estadisticas e
informacion  sobresaliente de las relaciones
comerciales de El Salvador con los paises
Europeos. Una vez que los empresarios conocen
sus limitaciones y sus capacidades, es necesario
realizar uno o mas analisis internos y externos para
decidirse a exportar. Todo este proceso debe
hacerse con la asesoria de los expertos, para no
correr el riesgo de perder la inversién, asi como la
credibilidad en el sector productivo de nuestro
pais.
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