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I. INTRODUCCION.

Uno de los principales retos de cualquier empresasi saber visualizar los
nichos de negocio y disefiar estrategias para léavercompra de mercancias, la
globalizacién como piedra angular del comerciorirgeional es una realidad y no
aceptarlo seria sucumbir en el intento antes derhagalquier negociacion. Los
autores antes de iniciar este trabajo se plantesmoro meta realizar un proyecto
viable, con el fin de el reforzar las areas prafesies correspondientes al objeto de

estudio; fiscalidad, financiacion, contratacionrketing y transporte.

Es por ello, que buscé un producto duradero y tégimamente desarrollado,
a fin que sus caracteristicas fisicas permitiedwircade una forma adecuada las
demandas existentes en el mercado internaciorjaluba rentabilidad aceptable y la
factibilidad de una posible expansion a mediana@lan la cuota de mercado.

«Puertas de aluminio tipo sandwictls.

Este producto, que mantiene un alto nivel de comnpdad en la UE y bajo
coste por la tecnologia empleada en su fabricaammRkspafia, se plantea explorar el
nicho de negocio y la posible demanda existenteSadamérica, en especial
Venezuela, donde los dltimos afios a aumentadodemasilemente la expansion en el
sector de la construccion en las zonas costeraie &inos los desarrollos turisticos y

las viviendas de interés familiar en estas zonas.

Al realizar un estudio o sondeo inicial de la siida del mercado interno,
evaluando la posible demanda, se contactdé co@oigporacion Venezolana de
Guayana (CVG) primera productora de aluminio en Sur Américaglal se mostro
interesada en el conocimiento de una oferta quielyie@ este tipo de puerta de
aluminio. A fin de poder responder a las necesislagleexigencias del mercado

emergente para este producto.

Para atender a esta solicitud de demanda, losesutonstituyeron la Empresa

GEXPOALUM SL., la cual realizé los Estudios, linimientos esigatés, tramites
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legales administrativos y de coordinacion, asi cammegocio para lograr conseguir
el proveedor mas adecuado, que nos ofrecera el megoio con objeto de obtener
una adecuada rentabilidad. Esta fue la em@&SSEEGA SL con domicilio en Vigo
(Espafa), la cual suministrara a la emp@EXPOALUM SL el producto requerido

por [aCVG Internacional CA., en un principio 400 unidades de este producto.

Para ello el proyecto estd enmarcado bajo el didefim estudio exploratorio

descriptivo que queda organizado en 13 capitulos:
v’ Capitulo I: Introduccion
v’ Capitulo Il: Constitucién de la sociedad
v’ Capitulo 1lI: Producto seleccionado
v Capitulo IV: Estudio de mercado pais de origen
v Capitulo V: Pais de destino, Venezuela.
v Capitulo VI: Fiscalidad de la operacion
v Capitulo VII: Transporte y seguro
v’ Capitulo VIII: Financiacién internacional
v’ Capitulo IX: Marketing
v’ Capitulo X: Andlisis de costes y beneficios (esadnil
v’ Capitulo XI: Contratacién internacional
v Capitulo XII: Conclusiones

v’ Capitulo XIlI: Bibliografia



1.1. Cuadro actividades ejecutivas
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FECHA

OPERACION CAPITULO

ANEXO

nov-07

Contacto con la empresa gallega
ESTEGA SL

Recepcion de la oferta &8 TEGA SL

VIIl.

Estudio del sector del aluminio-

carpinteria mecanica en Espafia. Analisis V.

de la competencia.

Busqueda de compradores en el mergado

venezolano

dic-07

Negociacion con la empresa venezolana

CVG Internacional CA., con su filial de
Puerto Ordaz

Visita a las instalaciones de la empresa I

ESTEGA SL en Vigo (Pontevedra)

Investigacion del sector del aluminio en Vv

el mercado venezolano

Andlisis de riesgos en base a ese analisis IX.

ene-08

Aceptacion de la oferta d&STEGA SL
por parte d&SEXPOALUM SL

Presentacion de la oferta de venta @
puertas de aluminio a @QVG
Internacional CA.

VIILI.

feb-08

Aceptacion de la oferta de
GEXPOALUM SL por parte de I€VG
Internacional CA.

mar-08

Busqueda de la mejor cotizacion pard
flete internacional

e

abr-08

Aceptacion de la oferta de Equixpres
Logistics para el contrato del flete

terrestre y maritimo por parte de
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Firma del contrat@expoalur S.L.de
compra venta internacional cond&¥G
Internacional CA.

XI.

Aceptacion de la apertura del créditg
documentario por parte d&STEGA SL.

Apertura del crédito documentario pd
parte deCVG Internacional CA.

—

VIILI.

Confirmacién del crédito documentar
por parte del Banco Santander al Bar
de Venezuela, Grupo Santander

Co

Entrega de la mercancia por parte d
ESTEGA SL.

Entrega de la documentacion de

embarque y otros documentos requeridos

por parte de Equixpress Logistics

07-jul-08

Embarque de la mercancia en el Pu
de Vigo por parte de Equixpress
Logistics

2rto

08-jul-08

Entrega de la documentacion requeri
para el crédito por parte de
GEXPOALUM SL. al Banco pagador

da

VIILI.

Entrega de la mercancia en condicior
CIF aCVG Internacional CA.

1eSs

Ejecucion del crédito documentario bg
to back

iIck
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1.2 Razones de la eleccién

GEXPOALUM SL., empresa de reciente creacion encontrO una gran
oportunidad en el mercado inmobiliario a pesar diatse éste en un profundo
proceso de desaceleracion. Precisamente fue essteatieracion la que nos impulsé a
trabajar en este sector, puesto que el hecho d& pagortar ofrecia a las empresas
proveedoras la posibilidad de colocar sus excedgnteantener su nivel de ventas.

Nuestra empresa se cred por tanto con el objetev@rdmover las exportaciones
dentro de un sector que se ha visto paralizadosaltimos afios y que no encuentra

soluciones ante la falta de clientes en el mercadmnal.

El producto que hemos seleccionado para esta operde comercio exterior
son las puertas de aluminio (partida TARIC 76.0@1)1 Nuestra empresa ha elegido
este producto porque considera que es un produstopgede generar una gran
demanda debido a su calidad y el confort que oftan® a particulares como a

promotoras dedicadas a la obra nueva.

El pais de destino seleccionado es Venezuela.ddras principales razones
qgue nos animé a trabajar con este pais fue el héehguecuenta con un total de
25.000 kilometros de costa, posibilidad que nosnjgé contar con una amplia
cartera de clientes, tanto a nivel de particulaogso de promotoras de obra nueva. A
parte de este motivo, llevamos a cabo un ampliodestde este pais y nuestra

empresa compradora que puso de manifiesto la miablibe nuestro proyecto.

Como pais de origen hemos elegido Espafia debidee aegcontramos un
amplio nimero de proveedores interesados en trati@janosotros en el mercado de

las exportaciones para hacer frente a la actugsque atraviesa este pais.

10
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1.3. Objetivos del proyecto
General

Vender puertas de Aluminio tipo sandwich en el méccinterno de la
Republica Bolivariana de Venezuela, con la finalidde satisfacer la demanda
existente en el sector de la construccion de ladmegorte costera, bajo una
negociacion eficiente y eficaz, con objeto de aeanlos niveles deseados de
rentabilidad”.

Especificos

v" Realizar los procesos inherentes a los tramitefineaciacion, fiscalidad,

transporte, marketing y transporte requeridos |aavanta del producto.

v' Determinar las oportunidades y amenazas que cdaf@BXPOALUM

SL. en la ejecucion de la negociacion como empresxplertacion internacional.

v'ldentificar las fortalezas y debilidades que afeéata a GEXPOALUM
SL. para la ejecucion de las negociaciones como emprEs exportacion

internacional.

v' Determinar estrategias para la exportacion de g@siede aluminio tipo
sandwich al mercado existente en la Republica Bodwa de Venezuela

11
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ll. CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

2.1- NOMBRE DE LA SOCIEDAD
«GEXPOALUM SL. ».
2.2- TIPO DE SOCIEDAD Y MOTIVOS DE ELECCION

Hemos adoptado la forma juridica de una Sociedawitdda por diferentes
razones: La primera es principalmente econémices yue a la hora de formar una
Sociedad Limitada el capital requerido no es mug, axactamente alapital social
minimo exigido asciende a 3005,06 Euros. Otra razon itapta seria el tipo de
responsabilidad que implica este tipo de sociedad y que, como repi@ nombre
indica, se limita al capital aportado por cada weolos socios. Este dato es muy
importante porque conlleva que si la sociedad stageen quiebra los Unicos bienes
con los que se puede afrontar dicha quiebra soprtgsos de la sociedad y no los de
sus socios. Una tercera razon seria el tipadatigidad a la que se va a dedicar nuestra
empresa, principalmente la intermediacion en opemas de compra venta
internacional. Seria més légico establecerse catiedad limitada que como sociedad
anonima por ejemplo, ya que esta ultima forma jcaicde le suele dar a otro tipo de
actividades entre las que no se encuentra la auédtmismo tiempo, las sociedades
limitadas son aquellas donderglmero de socioses bastante reducido, al igual que la
aportacién econémica de los mismos Es por todogestdiemos optado por la sociedad

limitada como la forma juridica 6ptima para lleaazabo nuestra actividad.
2.3- TRAMITES PARA LA CONSTITUCION DE UNA S.L.
Hemos dividido los tramites que hemos realizadfueaion de su naturaleza.

2.3.1- Mercantiles

v' Solicitud en el Registro Mercantil Central de &tificacion negativa del
nombre que hemos pensado para nuestra sociédaXPOALUM SL. Esta solicitud
se puede realizar facilmente a través de Inteemegl sitio Web del Registro Mercantil
Central, rellenando un formulario con los datosladlsociedad, en este formulario te
recomiendan elegir mas de una denominacion paranumso de que la primera ya
esté dada de alta en el Registro, se pueda prohdas otras. En un plazo maximo de

15 dias te envian la respuesta con la certificagositiva o negativa de la

12
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denominacién social que has solicitado. Si es ipasiinplica que esa denominacion ya

la ha solicitado otra sociedad y por tanto se ¢egard alguna de las otras alternativas
que hayas escrito en el formulario. La certificacn@gativa de la denominacion social

tiene una validez de dos meses, si bien se pudidgascsu renovacion. (Véase anexo

11.1).

Lugar: Registro Mercantil Central
Pagina webwww.rmc.es
Plazo: Maximo 15 dias.

v' Lo siguiente que habra que hacer sera ingresardidad del capital social,
en el caso de nuestra sociedad 3050,00 Euros,idbiveh cinco participaciones de
610,00 Euros cada una, en la entidad bancariaspameliente. De esta manera se
obtiene un certificado bancario que acredita quéasengresado el capital minimo

establecido para las Sociedades Limitadas.
Lugar: sucursal del Banco Santander

v Firma ante notario de la escritura de la Sociedaal. escritura de
constitucion debe ser firmada por todos los socig®r el representante legal de los
mismos. Habra que presentar tanto la certificangégativa de la denominacién social,
como los estatutos de la sociedad (véase aneXoylléd documento bancario que

acredita que efectivamente se ha desembolsadtalal#al del capital social.
Lugar: Notario Antonio Crespo Monerri

Plazo: Una semana

2.3.2-Fiscales

v Solicitud del Codigo de Identificacion Fiscal (Elprovisional. Habra
que presentar en cualquier oficina de la Delegag@hlacienda el modelo 036 (véase
anexo 11.3), una copia simple de la escritura destitucion de la sociedad y una
fotocopia del DNI del solicitante, si se trata seesocio, o fotocopia del poder notarial
si el que solicita es un apoderado.

Plazo: Para realizar este tramite se tiene un pthezB0 dias a partir del
otorgamiento de la escritura y hasta 6 meses desgupodra retirar el CIF definitivo.
Si bien hay que especificar que el CIF podré irckdicitarse antes de la entrega de la
escritura, cuando la Sociedad aun esti «en caniétity presentando una copia de la

13
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certificacion negativa del nombre y el DNI de lagoma a favor de la cual se esta
expidiendo la certificacion. Al rellenar el modelorrespondiente debemos especificar

que la sociedad aun esta «en constitucion».
Lugar: Calle Guzman el Bueno, 139.

v Paralelamente se puede solicitar en Hacienda ¢ardeién censal
(modelo oficial 036 y CIF). A través de ella seldesrd el comienzo de la actividad
para que la Hacienda Publica lo tenga en cuentacios de IVA. Si no se sabe con
exactitud cuando va a empezar la empresa su audiydro se presume que se van a
realizar gastos que serian deducibles a efectd¥Alese podria llevar a cabo una
declaracién previa al inicio de la actividad.

Plazo: Antes de comenzar la actividad de la empresa

v Tras obtener el CIF se procede al pago del impudstTransmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados ITB/Adnodalidad operaciones
societarias), que grava la constitucion, aumentaagstal, fusion, transformacion o
disolucidon de una sociedad. Este pago, que comespal 1% del capital social, se
realiza en favor de la Comunidad de Madrid y paracancelacion se requiere el
modelo oficial 600 (véase anexo 11.4), una copmpée de la escritura de constitucion
de la sociedad y una fotocopia de la tarjeta CIF.

Lugar: C/General Martinez Campos 30 (Consejeria Héeiendo de la
Comunidad de Madrid).

Plazo: 30 dias habiles a partir del otorgamienttadscritura.

v Ahora habra que proceder a la inscripcién de tzegdad en el Registro
Mercantil Provincial, para lo que habra que premel# escritura de constitucion, la
certificacion negativa del nombre vy el justificaadte pago del impuesto ITP/AJD, del
gue ya hemos hablado en el punto Ill. El montogapdependera del capital social de

la empresa.
Lugar: Paseo de la Castellana, 44.
Plazo: Maximo de 2 meses desde el otorgamienta dsdritura.

v Una vez inscrita la empresa en el Registro Meilcateberemos
presentar la escritura y la tarjeta del CIF prawial en la Administracién de Hacienda
para que nos hagan entrega del CIF definitivo,cpirgcidira con el provisional.

14
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Plazo: En el acto

Lugar: Calle Guzmén el Bueno, 139.

2.3.3. Laborales

v' Lo primero que hay que hacer es que acudir adar€da de la Seguridad
Social para obtener el Cddigo de Cuenta de Cofing€CC) de los trabajadores y dar
de alta a los mismos. EI CCC es un numero paralentificacion y control de sus
obligaciones. Ambos tramites deberan realizarse eek, presentando para ello los
modelos TA-6 y TA-1 o TA® (véase anexos II.5, 1.6, 11.7) respectivamente,
acompafiados de una fotocopia de la escritura deticandn de la sociedad, de una
fotocopia de la tarjeta CIF y de una fotocopia@il del representante de la sociedad
y del DNI de los trabajadores para los que se ay@mitar el alta. En el caso de
nuestra sociedad, el representante va a prestavezsservicio a la misma por lo que
deberemos solicitar el alta de dicha persona &&gimen General de Trabajadores. La
Seguridad Social otorgara a cada trabajador un rmideeafiliacion que tendra caracter
vitalicio.

Lugar: En cualquier administracion de la SeguriBadial. Si bien, si se desea
que el tramite se realice en el momento, habrdagudir a la que le corresponda a la
sociedad en funcion de su domicilio social. De otranera la obtencién del CCC

podria alargarse hasta 25 dias.
Agustin de Foxa, 28-30.

v Tras presenta todos los documentos en la Segusioeid! y en un plazo
de 10 dias habiles habra que inscribir los corgrdtlos trabajadores en el INEM. Si
bien, este tramite en la actualidad se puede eaaliia Internet, gracias al sistema

«contrat@».

Pagina webhttps://www2.inem.es/comunicacto/comunicacto/jspimjsp

v Posteriormente habra que legalizar dos librodealisitas (libro con los

datos de la empresa, donde se anotaran las posibfecciones de trabajo) y el de

! El impreso oficial TA-6 se utiliza para dar denadt|la sociedad y con él se indicara que la sotisel

la encargada de proteger a los trabajadores endeasccidente, de enfermedad o de incapacidadalabor
temporal. El impreso oficial TA-1 se utiliza parardie alta en la Seguridad Social a aquellos tadoags
que no estén previamente afiliados; por el comtyai modelo TA-2 se utiliza para dar de alta a los
trabajadores que ya tengan un namero de afiliaziltnSeguridad Social. En el casoGEXPOALUM

SL. se dan los dos casos por lo tanto deberemos adagie los dos modelos dependiendo de las
caracteristicas de cada trabajador.

15
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matricula (donde constaran todos los datos de rifsajadores contratados) en la
Direccién Provincial de Trabajo. Los libros se pedcomprar en estancos y en
algunas papelerias. Ademas habra que comunicapelduea del centro de trabajo,
obligatorio para toda empresa independientementa detividad que desarrolle y del

namero de trabajadores.
Lugar: Calle Ramirez de Arellano, 19

Plazo: 30 dias a contar desde el inicio de la ideiil/

2.3.4. Prevencion riesgos laborables

v' Tras la aprobacién de la Ley 31/95 y del Reglamatd@oServicios de
Prevencion de Riesgos Laborables se obliga a tdamsempresas a proteger

activamente a sus trabajadores en su vida laboral.

2.3.5. Libros

v Libro de Inventario y Cuentas Anuales: El libro ideentarios y cuentas
anuales se abrird con el balance inicial detallao la empresa. Al menos
trimestralmente se transcribirdn con sumas y sdobalances de comprobacion. Se

transcribiran también el inventario de cierre dga@gio y las cuentas anuales.

v Libro diario: En este libro habra que registraridimente las operaciones de

la empresa.

v Libro de Actas: Los acuerdos que se alcanzan erelasones de la Junta
General y del Consejo de Administracion quedarasméadas en este libro a través de

las actas.
v Libro Registro de Socios:

Todos estos libros deberan ser llevados al RegM#aantil en el que esté

domiciliada la Sociedad con el objeto de que segalizados antes de su utilizacion.

16
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2.4. NOMBRE DE LOS SOCIOS Y CARGOS

Noelia Garcia Garcia: Directora General

Marta Rodriguez Benitez: Directora de investigaciérmercados
Lucia Ripoll Sanchez: Directora de finanzas

José Angel Puente Garcia: Administrador

Andrea Robledo Gonzalez: Directora de negocios

2.5 ORGANIGRAMA

Director
General

Director Director de Director de
Administrador financiero negocios investigacion

17
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lll. PRODUCTO SELECCIONADO

La operacion de Comercio Exterior que nuestra esa@&&XPOALUM SL.
realiza, actuando como distribuidores autorizados kh empresa espafnola
ESTAMPACIONES TECNICAS DE GALICIA SL. ESTEGA SL.) fabricante del
producto en cuestion, consistira en la exportadéd00 puertas de aluminio blindadas
modelo serie Avantaris previamente adquiridas hadempresa, para su posterior venta
a la empresa venezolaZvG Internacional CA. Por tanto, el destino de nuestra

exportacion sera Venezuela.

Barajamos varios productos, en su mayoria enclavado el sector
agroalimentario, antes de elegir definitivamentepedducto que destinariamos a la

exportacion a Venezuela.

Una vez hecha y confirmada la eleccién del prodwssorealizo una visita a la
Empresa Estampaciones Técnicas de Galicia Sltanto a su sede social como a sus
fabricas, a fin de conocer de primera mano el pmdy entablar relaciones mas
estrechas con los directivos de la misma, masagigue se habian mantenido hasta el

momento via email 6 telefénica. (Véase Anexo Il1.1)

Nuestro producto (puertas de aluminio) segun ditinne Espafiol de Comercio
Exterior (ICEX) se encuentra catalogado dentrosgetor industrial y tecnologico, y
dentro del mismo, podria encuadrarse dentro dee«Matprimas, semimanufacturas y
productos intermedios», pero también, dentro dddsector de la «Tecnologia
Industrial» 6 «Industria auxiliar mecanica y declanstruccion», puesto que puede
venderse ya montada lista para instalar 6 bienppae y piezas, con objeto de ser
montada en destino. Arancelariamente, es un prodpetteneciente al Capitulo 76
(Aluminio y sus manufacturas), y dentro del miss®yvincula a la partida 76.06.11.00
(chapas y tiras de aluminio de espesor superig? anéh, cuadradas o rectangulares, de

aluminio sin alear).

En nuestro caso, se venderan montadas, o con giguteaseparada pero lista
para montar, por lo que no sera necesario el moptayio en destino. Sus aplicaciones
son muy variadas, pero principalmente seran utifigacomo puertas exteriores de
acceso a la vivienda, debido a sus caracteristreddndose en su mayoria de viviendas

unifamiliares (chalet adosados o individuales) pnis a la costa.
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PUERTA SERIE AVANTARIS

3.1 Atributos Intrinsecos

Puerta fabricada vy lista para embalar. Puerta blal@2000 x 800 x 20con
chapade aluminio, formando por dos chapas de aluminiespesor 1,8 mm, embutidas
en ambas caras del panel y poliestireno extrusmdedcalidad industrial en su nucleo

interior hasta formar un espesor total de 20 mm.

Poliestireno extrusionado:

v" XPS Industrial
v" Producto de gama alta con excelente calidad

v" Producto rugoso (sin piel de extrusién) para asggla adherencia,

incluso con ranuras para ciertas aplicaciones@uequieran.

v" Tolerancia de espesor minimas (-0.5/+0.5mm) quguaae uniformidad
en la plancha.
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v" Buena planitud (sin ondas) lo que facilita el pegadiforme con otros
materiales (madera, aluminio) y evita el poster@spegue o curvado del

material.
v' Buena resistencia en sentido vertical, longitudyn@hnsversal.
v Facilidad de corte en laminas, evitando probleneasudvado.

v Excelentes propiedades aislantes sobre todo ewdligto destinado a la
construccion de camiones refrigerados, camararificas y subproductos

pegados con aluminio.
Caracteristicas funcionales

Puertas exteriores con gran estabilidad térmicanad de una buen aislamiento
térmico y sonoro y resistencia a condiciones esttesi como la luz ultravioleta,
humedad y agua directa, todo esto hace que nuyesilocto sea el mas apropiado para

zonas costeras.
Calidad

Nuestros productos cuentan con 2 sellos de calidadiuales fueron otorgados

a nuestra empresa proveedora (Estampaciones Teclacaalicia S.LESTEGA).

El Sello QUALICOAT es otorgado por QUALICOATGertifica la calidad del
lacado de nuestras puertas. Es una asociacion exm en Zurich que se rige por
Estatutos propios. Edita Normativa especifica déi@minternacional que sirve de
referencia para la emision del sello. QUALICOAT w3 sello homologado por el

Ministerio de Fomento.

El sello EWAA/EURAS es otorgado por QUALANOD INTERNACIONAL,
certifica el anodizado de nuestras puertas. Esta marcalidaccas fruto del acuerdo
entre la Asociacion Europea del Aluminio y la Asmodn Europea de Anodizadores. Es

una marca homologada por el Ministerio de Fomento.
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3.2. Atributos Externos

Envase y embalaje

Las puertas iran embaladas individualmente en dajasrton.
3.3. Atributos Intangibles

Marca

Se ha mantenido la marca de la puerta “Avantgpisésto que en el mercado de
destino no existe tal marca ni esta registradaisBlde una marca Unica nos permitira

reducir los costes de marketing y simplificar |atgan.
Garantia

Nuestros productos tienesiempre 2 garantias una la respalda nuestro
proveedor,fabricante de una marca de reconocida calidad y prestigioseégunda

garantia la ofrecemos GEXPOALUM SL., porque somos distribuidores autorizados.

GEXPOALUM SL. garantiza por un periodo de cinco afios que sudgsue
estan libres de defectos de fabricacion. El sebadazo se contard desde la fecha de

compra.

Es condicion para que opere esta garantia quaukatap hayan sido instaladas,
acabadas y mantenidas dando riguroso cumplimiefd@e mstrucciones de instalacion,

uso, cuidado, manejo y acabado.

Limitaciones de esta garantia

No quedan cubiertas por esta poliza.

v’ Las empresas que compren nuestras puertas paraosariqr
comercializacibn y no sean distribuidores oficialgs sus respectivos

compradores.

v' Puertas cuya estructura basica haya sido altecadiguiera que sea

el autor de dicha alteracion.
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v' Dafios 0 curvaturas que pueda sufrir la puerta gtodde una
incorrecta instalacion del marco desde donde cualgasma.

v' Dafos que pueda sufrir la puerta por un uso inctwre por ser

sometida a maltratos.
v' Dafios consecuenciales o incidentales.
Imagen de la empresa

A pesar de ser una empresa de creacion recientencos con el apoyo de una

empresa de gran prestigio y de numerosos afiosp@ei@xcia que nos avala.
3.4. Ventajas del producto

v' Garantia de alta calidad, resistencia y durabilididbricado en

aluminio de primera fusion).
v Alta homologacion.
v Precio competitivo.

v Facil montaje
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IV. ESTUDIO DE MERCADO PAIS DE ORIGEN
4.1. Importancia del sector en la economia

4.1.1. Peso en PIB

La carpinteria de aluminio es una actividad empi@sgue comprende la
fabricacion de productos metalicos como puertastavexs, puertas de garaje, galerias,
fachadas, rejas, balcones, etc. Concretamentegbldacécion de puertas y ventanas
puede llegar a representar el 80% de las ventasalquier taller de carpinteria.

No obstante, comprobamos que no existen datos etoscisobre el sector
carpinteria de aluminio, sino que se encuadra cletdr carpinteria metalica como

comprobaremos mas adelante.
SECTOR CONSTRUCCION

Nuestro producto debemos encuadrarlo primero eeabr de la construccion.

En el INE encontramos el sector industria y comsian > construccion y vivienda

PIB Tercer trimestre 2007, sector de la construcdi6% (Fuente: INE)

FIB. RAMAS DE ACTIVIDAD
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FUENTE: INE {Contabilidad Nacional Trimestral do Espana. Bass 2000).
a. Elaborado sagin el SECAS, sanes corragidas de efactos estacionales y de calendario (véase Boletin Econdmico de atwil 2002)
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Con este grafico observamos como ha ido en descehssector de la

construccion, sobre todo en los ultimos trimestiee2007. (Véase anexo 1V.1)
SECTOR INDUSTRIA

En otra clasificacion del INE, dentro del sectatustria enEncuesta Industrial
de Productosdentro de la produccién nacional encontramos questro producto,
dentro de productos metalicos, supon@,l% del total de la Produccion Nacional con
32.031.528 miles de @el total de417.148.199(Ver anexo 1V.2)

Miles € % PIB
Total PIB 2007 417.148.199 100
Productos metalicos 32.031.528 7,7

4.1.2. Generacion de empleo

Para el sector de la construccion encontramos ajuealyoria de las empresas

son pymes:

Estructura de la Industria de la Construccion. Sere 2001-2004

Numero de empresas, empleo y por tamafo de la empee
Unidades: numero de empresas y de personas.

2004
Dela9 Del0al9 De20a49 De50a99
Numero de empresas 166.607 28.559 15.740 2.929
Personas ocupadas 767.379 414.682 513.192 206.774
Fuente: Ministerio de
Fomento

Si acudimos al Indicador de Confianza EmpresagaladCamara de Comercio
de Madrid, observamos que en el tercer trimestr20@&, el sector de la construccion
en cuanto a numero de empleados se mantiene soio €9,8%, pero disminuye en un
21,5% y aumenta en un 8,7%.Vemos por tanto conseabr de la construccién ha
sufrido un descenso en cuanto nimero de empleaslasas, es el sector mas afectado
en cuanto pérdida de confianza empresarial. Adesadsspera una menor actividad
debido a la disminucion de la demanda internangdiuccion de su confianza se debe
sobre todo a la disminucion de empresas pequef@senipleados, que no pueden
afrontar la actual crisis. En el primer trimestee 2008 se espera que los porcentajes

mejoren timidamente.
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Para la industria observamos que si bien tambiére sdectada por la crisis, el

impacto es menor para este sector.

(Véase Anexo IV.3)
2007 Perspectivas 2008

Construccion 2
21,5% 87% . Aumenta Construccion

14,9% 77%
’ [] Estable — '

T7.3%

i B Disminuye w

Industria Industria
10.5% 5,6%

<> =l

. ' 83,9% . '
821%

Fuente Camara de Comercio. Indicador de confianza erapeds

Por otro lado, si analizamos mas concretamenteefiaadda de profesionales
cualificados en carpinteria metéalica y PVC, éstaagka vez mayor, debido a que en la
actualidad se ha convertido en una especialidadutiizada en el acondicionamiento
de hogares y oficinas. Esto se debe a que actuedrfeenmateriales empleados en este
tipo de carpinteria se han convertido en habitualedos cerramientos de terrazas,
ventanas, puertas, mamparas, etc., debido a sladaji confort, convirtiéndose los
especialistas en su utilizacion en profesionaleg damandados. No obstante, la crisis
inmobiliaria también afecta a este sector por l@ ge veria forjado a cubrir su

disminucién en ventas a traves de las exportaciones

4.2. Clientes

4.2.1. Mercado interior (consumo interno)

Las puertas blindadas de aluminio son una de la®mgs mas seguras del
mercado gracias a la resistencia del aluminio. Epte de puertas ofrecen amplias
soluciones para el hogar, empresas, oficinas y mose Son una opcion ideal para
zonas con una climatologia dura y para areas esstat ser totalmente de aluminio en
el exterior, no existe corrosion y no requieren f@aimiento alguno como pueden tener

las puertas de madera o las puertas de hierro.
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Podemos encontrar basicamente dos tipologias detedi el particular y las
constructoras-promotoras inmobiliarias. Los palées son los principales
demandantes de los trabajos de reforma, mientsaguconstructoras-promotoras son
los clientes que concentran la practica totalidadlad obra nueva, ya sea publica o

privada.

En los dltimos afos, debido a la crisis inmobitisse ha producido un descenso
en el consumo interno de todo el sector de la ogewbn. Nuestro producto en
concreto por el lado de la demanda de construcfmranotoras si se ha visto afectado
debido a que se ha paralizado la obra nueva. Gereneia a particulares las puertas no
se han visto tan afectadas por este descenso,eyaase utilizan Unicamente para
nuevas viviendas en construccién sino para mejararalidad de los materiales en
viviendas antiguas. Consideramos, no obstante|agueérdidas producidas por la gran
disminucion de demanda de promotoras pueden vemiEas por las exportaciones,
cuestion que hemos tenido muy en cuenta a la hereodsiderar nuestro proyecto
viable y beneficioso para el sector.

4.2.2. Exportaciones

Dentro del ICEX en el Ranking de los 50 primerost@®s exportadores
encontramos que nuestro sector de la industridiauiecénica y de la construccion se

encuentra en 52 posicion. (Véase anexo 1V.4)

Acudimos al ICEX y buscamos en directorio de emgsegxportadoras
espafiolas, industria auxiliar mecéanica y de la ttoosion, y dentro de este item
buscamos puertas y ventanas metdlicas y mas camenete en puertas metalicas. Para
especificar mejor la busqueda seleccionamos ergsrieencontramos un total dé
empresas que exportan y dentro de puertas exteriores metalde aluminio27

empresas

También consultamos &iforme de Comercio Exteriate la Agencia Tributaria

y encontramos que:

OCTUBRE 2007
IMPORTACION-INTRODUCCION EXPORTACION-EXPEDICION
Capitulo MILES DE| % PESOTM | MILES DE| % PESOTM | COBERTURA
EUROS SOBRE EUROS SOBRE DE VALORES
TOTAL TOTAL EN %
7 ALUMINIO ¥ 1 976 884/ 1 .012 212.714| 1,27 4.957 76,82
6 MANUEAGTURAS 6.884| 1,06 | 89.0 , 54.957 76,8
DE ALUMINIO
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Acudimos ahora al directorio de empresas importigr exportadoras de la

Agencia Tributaria y realizamos la siguiente busigque

Empresas que durante el afio 2006 han realizadacpees dexportacion y
gque sorexportadoras del producto: chapas vy tiras, de aluminio sinralda espesor >
0,2 mm, cuadradas o rectangulares, de espesor m Jemc. pintadas, barnizadas o

revestidas de plastico, asi como chapas y tirandiktas desplegadas).

Y encontramos un total de 10 coincidencias paratmueddigo TARIC:

LISTADO DE EMPRESAS

CHAPA PERFORADA, SA

EXTRUSIONADOS GALICIA SA

ALUMINIOS CORTIZO SA

GRENCO IBERICA SA

HOLANPLAST IBERICA SA

ALUDEC IBERICA SA

MESIMA BILBAO SA
FRANCISCO SELLENS SL

GONZALO INTERNACIONAL DE OPERACIONES SL

FUNDICIO DUCTIL BENITO, SL

Fuente http://directorio.camaras.org/

Concretamente, las empresas exportadoras de npestiucto a Venezuela son:

LISTADO DE EMPRESAS

GRENCO IBERICA SA

FUNDICIO DUCTIL BENITO, SL

Fuente http://directorio.camaras.org/

Si realizamos la busqueda por paises encontransos| goayor nimero de

operaciones se realiza con Suiza seguida de Pbrtuga
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2007 N° Valor | Tasa de Tasa Tasa
operaciong miles | cobertura crecimiento(respeg¢ crecimiento(respe¢
S de € | (exportaciong to al afio anterior) | to al afio anterior)
se Valor Numero de
importacione operaciones
S)
Suiza 145 3828) 20.443,77 % | 29,49 % 33,03%
3
Portugal 130 4203, | 56,36 % 29,46% 9,24%
I 8

Con respecto a Venezuela encontramos que:

2007 Exportacioneg Importacioneg Tasa de | Saldo Tasa Tasa
(miles de €) [ (miles de €) | cobertura] comercial| crecimiento| crecimiento
valor namero de
operaciones
Venezuelg 0 536 0 -536 - -
TOTAL 12.688 132.977 9,54% -120.289 10.02% 18,02%

(Véase Anexo IV.5)
4.3. Competidores actuales

4.3.1 Numero de empresas oferentes:

En el INE buscamos en Encuesta industrial de emaprgsosteriormente en
namero de empresas por sectores y observamos qtr® del sector de carpinteria
metdlica hay un total de 14.997.

Total
2006

CNAE 2812. Fabricacion de carpinteria

0 14.997
metalica

Fuente Instituto Nacional de Estadistica

4.3.2. Tamafno

Dentro de este mismo sector de fabricantes dentarfa metalica encontramos
que la mayoria de las empresas son pequefas, 1dah/@nenos de 20 personas

ocupadas y solo 827 con 20 0 mas. Son por tanda emayor parte pymes:
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Menos de 20 personas 20 0 mas personas
ocupadas ocupadas

2006 2006

CNAE 2812. Fabricacion de

T e 14.17( 827
carpinteria metalica

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

A continuacion ofrecemos datos de las empresawiioras de nuestro
producto para analizar nuestra competencia a tdsléontrol del mercado en las

exportaciones:

TOTAL N° de Ventas ultimo afid Capital
EXPORTACIONES| trabajadores social
2006
ALUMINIOS Mas de 1.000.000 700 153.251.432,91 1.797.01p
CORTIZO SA
CHAPA Mas de 1.000.000 26 a 50 6.000.001|a
PERFORADA, SA 15.000.000
EXTRUSIONADOS | Mas de 1.000.000 600 68.000.000,00 931.568,76
GALICIA SA
HOLANPLAST Mas de 1.000.000 155 37.722.233,11 2.500.160
IBERICA SA
GRENCO IBERICA | Entre 100.000 y 168 32.185.999,96 601.012
1.000.000
ALUDEC IBERICA | Méas de 1.000.000 92 20.663.395,52 624.600
SA
MESIMA BILBAO Entre 100.000 y 89 44.440.000,00 1.000.000
SA 1.000.000
FRANCISCO Entre 100.000 y 18 6.694.220,81 79.933
SELLENS SL 1.000.000
GONZALO Mas de 1.000.000 6 14.000.000,00 9.015
INTERNACIONAL
DE OPERACIONES
SL
FUNDICIO DUCTIL | Mas de 1.000.000 129 83.262.773,13 150.000
BENITO, SL
TOTAL 170.478.000.000
EXPORTACIONES

Como podemos observar, nuestra empresa proveesitagercera con respecto
al niumero de ventas del afio pasado, s6lo supecaddNDICIO DUCTIL BENITO y
ALUMINIOS CORTIZO SA. En cuanto al numero de exparibnes, como observamos

el nimero de operaciones realizadas por las difsgempresas son bastante similares.
4.4. Amenaza de productos sustitutivos

A la hora de estudiar la competencia en nuestra b@mos tenido en cuenta

también los posibles sustitutivos. El principaltgusvo para el aluminio es el PVC. La
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madera no es una alternativa muy valorada porquemesos resistente a las

inclemencias del tiempo y precisa de mantenimiento.

Actualmente hay una proporcién 60/40 aluminio/ P)¥&parentemente se va a
mantener.El uso de ventanas con perfiles de PVC es una term@ada vez mas
recurrente en las construcciones nacionales, ydaguversas ventajas de este material
posibilitan una mayor calidad de las viviendas. 8ibargo, representa un gran desafio

en cuanto al producto que se usa en el selladm idsthlacion.

El PVC es mas barato en Espafia que el aluminiobiBsmes mas grueso pero
de mas dificil acabado y ponerlo a gusto del comdnmel aluminio es quiza mas frio
pero es también mas resistente, ademas de su fig@maa térmica, es mas fuerte,

duradero y resistente a la corrosion. (Véase ahésoaluminio)
4.5. Importaciones

En ICEX en Ranking de los 50 primeros importad@ggsarioles encontramos
gue nuestro sector se encuentra en 42 posicioarctotal de 1.044.981 de importe (Ver

anexo IV.7).

Acudimos al Plan Cameral a través de la Agencibutaria y con la siguiente

consulta;

Empresas que durante el afio 2006 han realizadacpees demportacion y
que sonmportadoras del producto: Chapas y tiras, de aluminio sinraléa espesor >
0,2 mm, cuadradas o rectangulares, de espesor m Jexc. pintadas, barnizadas o
revestidas de plastico, asi como chapas y tirandidas desplegadas), encontramos un

total de 23 empresas:
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LISTADO DE EMPRESAS

CARRASCO BITOCA SA

INDUSTRIAS METALICAS CASTELLO, SA

TEXSA SA

INDUSTRIAL BLANSOL SA

PLANCHAS Y PRODUCTOS PARA OFFSET LITHOPL

CIRCUITOS IMPRESOS PROFESIONALES, SA

ALUMINIOS CORTIZO SA

SOLER & PALAU SA
ESTILUZ SA
MEGAPLAS SA

HOLANPLAST IBERICA SA

HOYA LENS IBERIA SA

BSH ELECTRODOMESTICOS ESPANA SA

INDUSTRIAS AUTOPLAS SA

ALUDEC IBERICA SA

BRIDGESTONE HISPANIA SA

MESIMA BILBAO SA
PEREZ CAMPS SA
SUMTEC SL

INGENIERIA PLASTICA DEL SUR SL

ALUVAL SL
FUNDIMOL SL

CELOSIAS PARA ILUMINACION CELUX SL

Fuente: Camaras de Comercio

Por otro lado si acudimos a las importaciones @isgs, encontramos que el
pais con mayor numero de importaciones es Alensagaida de Turquia:

2007 N° Valor Tasa de Tasa Tasa
operacion| miles cobertura | crecimiento(respg crecimiento(respg
es de € (exportacio | cto al afo cto al afio

nes e anterior) Valor anterior)
importacion Numero de
es) operaciones

Alemani | 882 32940,7 0,24% -2,15% -13,44%

a

Turquia | 498 33484,00,13% 37,48% 40,68%

Venezue | 6 536,2 0 -11,26% -25,00%

la

TOTAL | 132.977 42.4813 9,54% 14,70% -7,87%

Fuente: Camaras de ComeréMéase anexo |V.8)
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Podemos concluir en este apartado que el nimeppeataciones realizadas para

la importacion de nuestro producto es sensiblemeat®r al de las exportaciones.

Por otro lado, en relacibn a Venezuela el numero operaciones es
practicamente nulo, aunque en importaciones eramoog un pequefio nimero de
operaciones. La explicacion a este hecho puedegrasencilla: Venezuela en estos
momentos tiene riesgo pais considerable. A pesastie al contar con una empresa
estatal como compradora conseguimos cubrir esggajepor lo tanto, y teniendo
ademas en cuenta que no se realizan apenas opesadon Venezuela, nuestra

competencia en principio sera nula.
4.6. Estampaciones Técnicas de Galicia (ESTEGA)

Nuestra empresa proveedora forma parte del prestiggntramado del Grupo

Quinta, lider en fabricacion y acabado de la patél de aluminio.l.

Las empresas que conforman el Grupo Quinta somugghados Galicia SA.,
Galipan SA., Extrugasa Internacional SA., Extruga3aansformacion SA.,
Estampaciones Técnicas de Galicia EISTEGA SL., nuestra empresa proveedora) y

Espafola de Transformaciones Marinas, SL.

La factoria de Estampaciones Técnicas de Galigta, en el municipio
pontevedrés de Pontecaldelas-La Reigosa. Se endarta comercializacion de chapa
estampada con multiples aplicaciones, tanto pasadaitectura como para la industria
en general, las estampaciones metalicas, compeagepbr mayor y menor de metales
en general, fabricacion y colocacion de carpinterédalica, fabricacion y compraventa

de herrajes y accesorios metalicos...

El grupo Quintd surgié gracias a Extrugasa S.Ag gamienza como una
empresa de propiedad familiar desde principios afe desenta. Desde un primer
momento Extrugasa mantuvo una especial atenciénagndiferentes tendencias
constructivas. Extrusionados Galicia, S.A. se é¢tangt como Sociedad el 26 de Marzo
de 1981, no habiendo modificado su denominacidirakdesde ese dia. (Véase anexo
V.9)

La empresa fue creciendo al mismo tiempo que lassades iban surgiendo

en el mercado del aluminio y los perfilados. En4.98 incorpora en la empresa la
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primera prensa de extrusion, una inversion que anamchito en la historia de la misma.

Es en ese momento cuando sentd las bases de lbogueepresenta, una industria

préspera con nombre de peso en el sector del dlumire basa sus trabajos en la
sinergia entre la tecnologia de vanguardia maspaigtla dedicacion del personal de la
empresa. Lo que le distingue con el resto de lggesgas del sector es que cuenta con
tres lineas automaticas de anodizado de perfileigasi por sus caracteristicas en
Espafia y el almacén automatico de perfiles de alomcapaz de gestionar mas de
2200 contenedores en tiempo récord.

4.6.1. Mercado Interior

EL Grupo Quintacuenta hoy en dia con cuatro plantas de extrusdpedfiles
de aluminio, siendo su capacidad de producciénaoarca las 2.500 Toneladas
mensuales de perfil de aluminio. Ademas cuentaucoalmacén automatico con 2.200
celdas o nichos, con capacidad para gestionar @Ba300 toneladas anuales de
aluminio en un tiempo record, cuatro plantas dedachorizontal y una planta de
lacado en vertical, con capacidad para lacar urf@301000.000 de dm2. de perfil de

aluminio.

El Grupo Quinta, cuenta con una amplia red comlergidogistica, con
almacenes en La Corufa, Lugo, Orense, Oviedo, Radfe Palencia, Salamanca y
Vigo que le permite cubrir todo el territorio nagabd y parte de Portugal. Gracias a esto

cuenta con numerosos clientes que han confiadasepreductos, algunos de ellos son:

- En A Coruna, El “Coliseum”, la “Fundacion Amanciot€ya — Fundacion Zara”
y la “Torre de Control” del Puerto.

- EnVigo, Las Torres del Circulo Financiero.

- En Santiago de Compostela, La urbanizacion — ceotmercial “Area Central”,
Edificio “FEUGA”, Centro Comercial “Hipercor”, nuevedificio del “IGAPE”,
“Hospital clinico Universitario”.

- EnValencia, El “"Museo de las Ciencias y las Artes”

4.6.2. Exportaciones

En su proceso expansivo también se ha abiert@alato exterior, poniendo un

especial interés en Ibero América, zona en la qualsen grandes posibilidades de
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negocio. De la facturacion anual de 100 millonessdms, mas o menos un 30 % se

dedican al comercio exterior.

La continua y sostenida evolucion de su volumenealocio, viene sobrellevada,
por una agresiva politica comercial soportada enaatidad de producto y acabados, y

por el continuado esfuerzo de estar presentessenda importantes Ferias del sector.

Todo esto ha determinado su expansion y reconatimiganandose el prestigio
y la confianza de sus clientes, y pudiendo presdminumerables realizaciones que con

sus fabricados han sido realizados, algun ejenplagicuales pueden ser:
-En Lisboa, Pabellones de la “Exposicion Universal”

-Innumerables  fachadas, urbanizaciones, viviendasifamiliares vy
rehabilitaciones realizadas por sus hoy mas de0ichéntes en toda Espafia, Francia,
Inglaterra, Irlanda, Holanda, Alemania, Portugatgeitina, Panama, Cuba, Republica

Dominicana, etc.
Por otro lado, los principales proveedores de naapgima son:

- Alcoa Inespal, S.A.

- Aluminio Espaiiol, S.A.
- Hydro Aluminium

- Rio Tinto

- Rohn and Hass

ESTEGA cuenta con un capital social de 6000 EUR y sugagedurante el
altimo afo ascendieron a 2.068.004,19 EUR. Se tlatana empresa pequefia, cuenta

tan sélo con 12 empleados. (Véase anexo 1V.10).
4.7. Conclusiones

Como se ha podido observar a lo largo del estutiida la desaceleracion del
sector de la construccion en Espafia, que implioditan un encarecimiento de la
materia prima, el hecho de exportar nuestro pradest muy positivo para cubrir la
bajada de ventas a nivel nacional. Ademas contazonsprecios competitivos para
nuestro producto y escasa competencia con refaranempresas exportadoras. (Véase
anexo IV.11)

34



GEXP@ALUM;

V. PAIS DE DESTINO: VENEZUELA

5.1 Analisis del Entorno General

[ 4

La Republica Bolivariana de Venezuela, situadaoalende América del Sur, se
constituyéo como una republica federal (libre, aotda y soberana) a raiz del acta de

independencia firmada el 5 de julio de 1811.

El pais abarca un total de 916.445 kmz2, distribsiidmtre su territorio

continental, la Isla de Margarita y las dependenftaderales.
5.1.1 Caracteristicas Geograficas

Venezuela se divide en dos superficies, una cantth€764 km), y otra insular
(314 archipiélagos, islas e islotes en el Mar @riBe encuentra localizado en la costa
septentrional de América del Sur, limitando al epdon el mar Caribe; al sur con
Brasil; al este, con el Océano Atlantico y la Réjpabde Guyana; y al oeste, con
Colombia. Presenta una flora y fauna muy variada, multitud de recursos naturales,

principalmente energéticos y minerales.
5.1.1.1 Recursos Naturales

Venezuela cuenta con importantes reservas de @etr@las natural, hierro,
bauxita, carbén, oro y diamantes. Ademas, poseevias de otros minerales como son:

fosfato, cobre, niquel, plomo, zinc, sal comunpygscaliza.

Es también significativa su reserva pesquera ystakelocalizada en la region

atlantica—caribefia y en los llanos y zona andespectivamente.
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5.1.1.2 Principales Ciudades

La capital federal del pais €aracas principal centro
administrativo, financiero, comercial y culturalsiacomo, asiento de los poderes
publicos de la Nacion. Es considerada la ciudadgréirsde del pais, ya que, cuenta con

una poblaciéon de aproximadamente 5.530.267 milldedsabitantes.

Maracaibo (capital del estado Zulia y del municipio
gue lleva su nombre) es el centro econdmico (caalexdndustrial) mas importante de
la region, a la vez que es la segunda ciudad mbatagm con aproximadamente
4.335.494 millones de habitantes. Su importanciaccpunto neuralgico de la zona,
radica en su proximidad a la costa del lago Mabegdugar donde se encuentra una de

las mayores cuencas de explotacion petrolera del pa

' alencia (capital del estado Carabobo y del municipio
que lleva su nombre), principal centro industriauwtural del pais, es el enclave donde
tienen su sede la mayoria de la industrias manutaeis y alimentarias. Se le considera
la tercera ciudad mas grande de Venezuela, compolniacion estimada de 2.285.202

millones de habitantes.

Iribarren) es considerado el principal nucleo udhamomercial y de transporte del pais,
ya que, al situarse en el centro—occidente veneapke convierte en el hilo conductor
de la mayoria de rutas comerciales nacionaleseenationales de Venezuela. Cuenta

con una poblacion aproximada de 1.027.022 millaleelabitantes.

36



GEXP@ALUM;

=¥ \laracay (capital del estado Aragua y del municipio
Girardot), también conocida como Ciudad Jardidaesina de la aviacion venezolana,
reconocida zona industrial porque alberga impoegnhdustrias vinculadas a los
sectores metalmecanico, alimentos, papelero W tesii como icono cultural del pais,
por la presencia arquitectonica y arte en generak€os). Situada en la region politico-
administrativa centro (Aragua, Carabobo y Cojeddsl) pais, tiene alrededor de
1.094.210 millones de habitantes. Por eso es etipel nucleo de vocacion cultural,

ecologica, militar, industrial y universitaria deiMezuela.

Estas serian las cinco ciudades mas importantgsaiel a las que se unirian 3

mas: Puerto Cruz, Ciudad Guayana y San CristOéade Anexo V.1.1. pais)
5.1.2 Datos Historicos de Interés

El nombre de Venezuela proviene del nombre deudaci italiana de Venecia,
se lo pusieron los Conquistadores tras desculsipédafitos del lago Maracaibo, de
similitud con los grandes canales venecianos. Deraasi tres siglos fue colonia
espafiola, después pas6 a depender de Lima (Peaté) 1#%89, y posteriormente a esa
fecha, de Bogota (Colombia). Finalmente, en 183€ossstituye como la Republica de
Venezuela. (Véase Anexo V.1.1 Entorno General @&gln2)

5.1.3 Entorno Politico

Las autoridades del Gobierno Federal, con sede aac@s (capital de la
nacién), son el asiento de los 6rganos del podeligminacional, representado por 5

poderes independientes: ejecutivo, legislafwdicial, el poder ciudadano, electoral.

CONSTITUCION: La Constitucion Venezolana aprobada Referéndum
nacional constituyente el 15 de Diciembre de 1%9a a Venezuela en un estado

social de derecho y de justicia, democratico yrade

SISTEMA DE GOBIERNO:Democracia Representativa (Republica Federal

democratica)
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El periodo de elecciones presidenciales se prodada seis afios por sufragio
directo, pudiendo reelegirse de inmediato y poraosia vez, para un nuevo periodo, el

presidente electo.
5.1.3.1 Divisiones Administrativas

Venezuela se divide administrativamente en 23 estdederales, un distrito
capital (Caracas), 311 dependencias federales-i@aislotes y cayos) y los territorios
federales. Los estados de dividen en municipiodraumos (primera unidad politica de
la organizacion nacional, gozan de personalidaddiga plena- 335) y estos en
parroquias (1065). Los estados federales son msesites: Falcon, Zulia, Truijillo,
Lara, Mérida, Tachira, Barinas, Apure, PortugueSajedes, Yaracuy, Carabobo,
Aragua, Vargas, Miranda, Guarico, Amazonas, Bolivarzoategui, Monagas, Delta

Amacuro, Sucre, Nueva Esparta, e incluso, el teiwien reclamacion (zona rallada).

y
74

i P
AN
NN

AN
AN

Ademas del Gobierno Federal, con sede en Caragastaccon dos gobiernos
mas, uno regional y otro local, y una serie deargs de indole politico-administrativo.
(Véase Anexo V.1.1 Entorno General Pagina 4).

5.1.4 Entorno Macroecondmico
5.1.4.1 Economia Venezolana

Venezuela es una economia petrolera, practicanmeate exportadora, cuya
evolucion esta ligada a los precios del petrdlenlaEcuarta economia mas grande de
América Latina, después de Mégjico, Brasil y ArgeatiEs el segundo mayor productor
de petroleo del continente (tras Méjico) y unoakerhayores del mundo de gas natural,
contando con las quintas y séptimas mayores reselwagpetroleo y gas natural del
mundo, segun el reporte estadistico de energiaiaiuwia BP (Junio, 2005). Por tanto,

Su economia se centra en el sector petrolero gseméanufacturas.
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Reservas agricolas del pais: caraotas, frijolesa,ycafé, cacao, cafa de azucar,
tabaco, maiz, arroz, sorgo, cambur, platano, r&rgsifia, mango, coco, aceite de
palma, algodén en rama, sisal, girasol y ajonj8li. fauna marina es también muy
variada. Cuenta con yacimientos de hierro, bauxibdn, oro, sal, fosfatos,

diamantes, dolomita y calizas.
PRINCIPALES INDUSTRIAS

Petroquimica, refinacion de petrdleo, acero, alionioemento, materiales de
construccion, procesamiento de alimentos, textimgopartes, telecomunicaciones,
cerveceria, consumo masivo, consultoria y asegwaduccion de television, Quimicos

y farmacos, publicidad, editorial.
(Véase Anexo V.1.1 Entorno General paginas 6-10)
5.1.4.2 Entorno Macroeconémico

Desde el 2002, la economia Venezolana venia expetamdo una leve
recesion, pero esta tendencia mejora a partir 884,2permitiendo a la economia
recuperar posiciones. Estos buenos resultados rerints de crecimiento, vienen
acompafnados de una mejeralascuentas publicas, en los ratios de endeudamiesito, a
como el incremento de las reservas y el sostenima®l superavit por cuenta corriente.

(Véase Anexo V.1.1 Entorno General pagina 10)
PIB

La evolucion del PIB esta directamente relacioradalos precios del petréleo.
En el afio 2002-2003, registro las cotas mas bajé%; y 8,9% respectivamente, debido
a la huelga general, pero ya recuperada de ladmbat alcanz6 los 334.726 millones
de Doélares en el 2008. Esta mejora en el PIB, sedélsido al crecimiento
experimentado por ciertos sectores no petrolerog® €¢n orden de importancia
porcentual serian los siguientes: institucioneanfaneras y seguros (37%), construccion
(29,5%), comunicaciones (23,5%), comercio y sevgicde reparacion (18,6%),
servicios comunitarios, sociales y personales @a4,8y por ultimo, la actividad
manufacturera (10%).

En el dltimo trimestre del afio 2007, la economiaezelana registro un fuerte

crecimiento (8%), pero a costa de eso, la inflaeigtid subiendo vertiginosamente (21%
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-22% frente al 17% en 2006), a lo que afiadimossdasez de ciertos productos basicos

(leche, harina, azucar, papel y caraotas). (Véamx@V.1.1 Entorno General paginas

10 -12 y Anexo V.1.2 tablas)

PIB por 2003 2004 2005 2006 2007 2008
actividad

PIB No Petrolero -7,40% 16,10% 11,10% 11,70% 9,90% 7,40%
PIB Petrolero -1,90% 13,70% 2,60% -1,90% -3,40% 0%38
PIB TOTAL -7,80% 18,30% 10,30% 10,30% 8,10% 6,30%

Fuente: Fuente: Instituto Nacional de Estadisticav(.ine.qgob.vé

PRECIOS: como vemos en la tabla adjunta, se esperaendencia continuada

de crecimiento.

INDICE NACIONAL DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
indice Var%

2008

Abril 108,9 1,7

Marzo 107,1 1,7

Febrero 105,3 2,1

Enero 103,1 3,1

Fuente: Fuente: Instituto Nacional de Estadistisav(.ine.qgob.vé

1995|1996 | 1997 1998|1999/00 (01 | 02 | 03 | 04| 05| O0p07 | 08
Inflacion
Acumuladal 6,6 | 103,02 37,6 | 29,9| 20,0f 13,412,3|34,2|27,1|19,2|14,4|17|22,5]| -
anual
Fuente: Banco central de Venezuela y Instituto ofedi de Estadistica

(www.ine.gob.vé

(Véase tablas de BID adjuntadas al anexo V.1.2rBat&eneral Tablas y anexo V.1
pagina 12)

DESEMPLEO

Entre abril de 2007 y de 2008, el sector formaltdgistrado un aumento en el
namero de personas empleadas, pasando de 161millofes de personas. La tasa de
desocupacion se situé en 7,9% en el pasado méseatdienciando una reduccion de
0,9 puntos porcentuales con relacion a la mismaafdel afio anterior, que fue de 8,8%,
llegando a su nivel mas bajo comparativamente.eBorse espera que esta tendencia

continde hasta final de afio, pudiendo alcanzaifria d@el 6%.
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Variable 1999 | 2000| 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007

Tasa

.. | 16,0 | 10,0 | 11,0 | 20,7 | 146| 10,9| 89 | 8,7 6,3
Desocupacion

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticav(v.ine.gob.vée

(Véase Anexo V.1.1 Entorno General paginas 13-14)
TIPO DE CAMBIO

Desde febrero del 2003 existe un control de caratiministrado por CADIVI
(suministro de divisas a tipo de cambio oficiahaya el resto de productos se aplica un

tipo de cambio paralelo).

Variable 2003 2004 2005 2006 2007 2008
TIPO DE CAMBIO| 1.596,00( 1.915,20| 2.144,60| 2.144,60| 2.144,60| 2,14
Bs/US$ Compra

TIPO DE CAMBIO| 1.600,00| 1.920,00| 2.150,00| 2.150,00| 2.150,00| 2,15
Bs/US$ Venta

Fuente: Banco central de Venezuela y Instituto Oteadide Estadisticavivw.ine.gob.vé

BALANZA DE PAGOS

Tendencia gradual hacia situacion deficitaria dealanza de pagos acrecentada
por el también déficit fiscal. (Véase Anexo V.1.ttd&no General pagina 15 y tablas
anexo V.1.2)

DEUDA EXTERNA

Variable 2000| 2001 | 2002| 2003| 2004 | 2005| 2006| 2007

Deuda Publica Total (Interna-27,2 | 29,8| 41,6/ 47,3 38,9 33,6 27,0 19,8
Externa) con respecto al PIB

Fuente: Banco central de Venezuela y Instituto diadide Estadisticavivw.ine.gob.vé

(Véase tablas BID y del Instituto Nacional de Eittch adjuntadas en el anexo V.1.2 'y
anexo V.1. pagina 16).

APERTURA COMERCIAL

Es una economia dependiente de las exportacionestiaddeo, 1o que le permite
ampliar y diversificar sus importaciones. Progresaumento desde el afio 2001. (Véase

tablas adjuntas anexo V.1.2 y anexo V.1 pagina7)6-1
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INVERSION EXTRANJERA

Viene sufriendo altibajos desde el afio 2001, agundia la tendencia decreciente
en el aflo 2006, momento en el cual alcanzé unagiedta mas bajas de su historia.
Comparativamente podemos observar, que en la naayw®i los indicadores, la
economia venezolana diverge con el resto de susga®llatinoamericanos. (Véase

tablas anexo V.1.2)
EVOLUCION SECTORIAL

Los sectores que mas aportan en terminos de cestiomal PIB venezolano son,
por orden de importancia, los siguientes: la indushanufacturera, el sector petrolero,

el sector de la construccion y el sector financi@v@ase Anexo V.1 paginas 17-18)

Pero también otros &mbitos sectoriales estan aam#misu participacion en el
PIB, ayudando con ello al crecimiento continuadbpags. Estos son: el sector de las
telecomunicaciones (23,5% en 2006), el sector geinaico, la industria del plastico y

la industria turistica.

POBLACION OCUPADA POR SECTORES

Agricultura, Ganaderia, Pesca y Mineria - 13%

Sector Industrial y de la construccion - 23%

Sector Servicios - 64%

Fuente: Gobierno de Venezuela (www.gobiernoenlinea.ve)

5.1.5 Entorno Legal e Institucional

Tiene una regulacion propia diferenciada por sest{véase Anexo V.1 paginas
18-19y 20-22)

INSTITUCIONES FINANCIERAS: existen en el pais, ugi@an diversidad de
instituciones financieras (bancos, corporacion@sfot nacionales, como nacionalizadas
extranjeras, teniendo para el caso espaiiol, etrtve los siguientes: Banco Santander,

Banco Bilbao Vizcaya (BBVA), Banco Popular, Ban@b&dell, entre otros.
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LEGISLACION SOBRE CONTROL DE CAMBIOS

Suspension del Mercado Libre de Divisas en el @f@82coincidiendo con el
establecimiento de un sistema de control de camimosdinado por la Comision de
Administracion de divisas (CADIVI) encargada de sustrar divisas al tipo de cambio
oficial. En principio este sistema se impuso coffirede contrarrestar la caida de los
ingresos por petrdleo y la fuga de capitales, quéabia producido a principios del
2003 debido a la huelga general.

REGULACION SOBRE INVERSION EXTRANJERA

La normativa que regula la inversion extranjera/enezuela viene recogida en
el Decreto N12.095 del 25 de marzo de 1992, ddkatoobasandose en las decisiones
291 y 292 de la Comisién del acuerdo de Cartagema ya Ley de Promocion y

Proteccion de Inversiones del 22 de octubre de.1999

Por regla general no se requiere autorizacion adtrativa previa para la
realizacion de inversiones extranjeras, pero han sdée declaradas ante la
Superintendencia de Inversiones Extranjeras (SHEXps 60 dias siguientes a partir de

la fecha en que se haya hecho efectiva.

Existe un importante flujo de inversion extranjerael pais, principalmente de
procedencia europea, y de los méas variados sectbexa, seguros, energético,
hosteleria, eléctrico, textil y editorial entreasy.

Principios rectores de la inversion extranjera eendzuela: trato nacional,
universalidad, no autorizacion, libertad de remmsii@ dividendos y capitales, libertad
de acceso al crédito nacional e internacional, fimoalel programa de liberalizacion.

(Véase anexo V.1.1. Pagina 19-20)
REGIMEN DE COMERCIO

Venezuela ha adoptado unos 300 reglamentos técpieassolamente mantiene

en vigor las referenciadas a las medidas sanitafiggsanitarias.
ARANCELES

Venezuela ha venido liberalizando progresivamenteanercio y reduciendo

sus aranceles, desde su adhesion al GATT (1999phaS& en la nomenclatura del
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Sistema Armonizado de Codificaciéon y Designacion Mercancias, siendo en su
mayoria derechos ad-valorem (12%, maximo 20% sé&bgo automoviles de lujo
gravados al 28%). Aumenta el uso de medidas necelaras.

En cuanto, a las medidas adoptadas por la Comi&miidumping y sobre
Subsidios-CASS (Venezuela), éstas soOlo afectagumas exportaciones de productos
alimenticios de procedencia europea, excluyéndaspattida arancelaria 76061100
(chapas de aluminio de 2mm de espesor). (Véaseoanet.3 documentos

informativos)
CONTRATOS PUBLICOS

Se rigen por la Ley de Licitaciones cuyo ultimottetue aprobado el 11 de
noviembre de 2001 (Ley habilitante). Valido paratcatos publicos facturados en

Bolivares 6 en Dolares.

Desde julio de 2002, por decreto n° 1892, todaxdmspras del Estado estan
sujetas a unos prefectos, donde la empresa nagjoralde status preferencial, frente a
las empresas extranjeras, productos inclusive.g&/aaexo V.1 pagina 20)

5.1.6 Entorno socio—cultural

Se puede decir que originariamente el pueblo véaeasurge de la confluencia

de tres mezclas raciales que son: la indigendritama y la espafiola.

Educacion: En cuanto a la educacion, ésta se emauestructurada en cuatro
niveles (preescolar, basica, diversificada y swpgripudiendo acceder cualquier
persona, debido a los programas de ayuda concepaiasd Gobierno, a excepcion de
las regiones mas inhdspitas del pais, que no aquesda suficiente respaldo para
acceder a la misma. La educacion es obligatoridedpseescolar (4 afios) hasta el nivel
medio diversificado (15-16 afios aproximadament&age anexo V.1.1 paginas 22-24)

-Demografia: Venezuela es un pais que ha cuadadplicsu poblacion en
cincuenta afos, debido principalmente al aluviérflagie de migratorio, contrastando
con una densidad de poblacién es muy baja (29arde# por km?2). Existen dos etapas
muy bien diferenciadas, respecto a llegada de ramigs al pais: 1950-1974 vy finales

de los afios 70. (Véase anexo V.1.1. paginas 24-26)
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Distribucién de la poblacion

Por Edades Por Sexo

0-14: 31.57% (2007), 31.03% (2008 previsiones)Hombres: 49.48% (2007), 49.46% (2008
previsiones)

15-64: 63.36% (2007), 63.83%(2008 previsiones)
Mujeres: 50.51% (2007), 50.53% (2008
+65: 5.06% (2007), 5.13% (2008 previsiones) | previsiones)

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica de Veakzu
5.1.7 Organizaciones internacionales de participagn

ONU, OEA, MERCOSUR, GRUPO DE RIO, OPEP, UNASUR, AERCADI,
FLAR, ALBA, OMC, CARICOM, CIN, OEl, BID, BM, CPA, @M, FMI, CFlI, CClI,
BDC, INTERPOL entre otros.

45



5.2 Estudio de Mercado
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PRINCIPALES INDICADORES ECONOMICOS

2006

2007

2008

Tasa de Interés 1° Trimestre 200€1.3% depdsitos de ahorro, 14.10% depdsitos a pk2z44% operaciones activas.

El spread entre la Tasa Activa y Pasiva se colach.@0%

Tasa interbancariaoscila entre 1.5% -11.5% situandose en Marzo 2608,8%

PIB NOMINAL 181.608 236.390 334.726
(millones de $)
PIB pc 6,736.205 8,595.725 11.933.683
Variacién porcentual anual PIB 10,3 8,4 -
PIB PPA 202.674 334.575 360.936
paridad del poder adquisitivo (millones de $)
PIB PPA pc 7.489.678 12.166.678 12.867
paridad del poder adquisitivo
INFLACION anual acumulada 17 22,5 7,1(1° Trimestre)
INPC indice nacional de precios al consumo 699,1 814,0 948,9 (abril)
Variacion Porcentual 12,9% - 16,4 1,7%
Variacion Acumulada 8,9%
SALARIO MINIMO en $ 238 286 372
SALARIO MINIMO en Bs 512.535 614.090 799.7
indice de Desarrollo Humano 0,8440 0,8740 -
Reserva: del BCV (Banco central de Venezuela) 36.531 34.309 31.734 (1°
millones de $ trimestre)
Tipo de Cambic Bs/$COMPRA 2.144,60 2.144,60 2,14 bs fuerte
Tipo de Cambic Bs/$VENTA 2.150,00 2.150,00 2,15 bs fuerte
TASA DE DESOCUPACION 8.7 9.9 7.6
DEUDA PUBLICA (interna/externa) respecto P(B 27,0 19,8 -
Deuda Publicénterna 31.232,54 MM Bs
Deuda Public&xterna 25.992 MM $
GASTO PUBLICO 87.4 MM Bs 127.4 MM Bs 137,5 MM Bs
RESERVAS INTERNACIONALES 37.299 mm $ 34.309 mm $ 31.231 mm $
SECTOR EXTERNX-M
BALANZA COMERCIAL 33.224 21.560 MM -
IMPORTACIONES 44.380 MM -

31.344
EXPORTACIONES 65.940 MM -

64.568

Fuente: Fondo Monetario Internacional, Banco Céntlm Venezuela viww.bcv.org.ve, Instituto
Nacional de estadisticaivw.ine.gob.ve ICEX, Banco Mundial, Banco Interamericano deadaslo.

(Véase anexo V.2 Estudio de Mercado paginas 1-7)
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Venezuela pertenece al continente americano, fquarte de la Asociacion
Latinoamericana de Integracion (ALARIde la Organizacion de Paises Exportadores
de Petrdleo (OPEP), siendo el pais fundador, y HREOSUR desde el afio 2006, afio

en el cual se salié del Grupo Andino al que pediendesde 1973.

PRINCIPALES PRODUCTOS IMPORTADOS
Importaciones totales: 30,558,999 miles de Délares

Valor de las | Participacion en Posicion

PRODUCTO importaciones importaciones | Relativa
del Mundial
pais (%)
PRODUCTOS BASICOS (partic20) 6,152,673 20,13 10
REACTORES NUCLEARES, CALDERAS,
MAQUINAS, CALDERAS, MAQUINAS, APARATOS
Y ARTEFACTOS MECANICOS; PARTES DE ESTAs 340,449 14,20 50

MAQUINAS O APARATOS. (partidaB4)

VEHICULOS, AUTOMOVILES, TRACTORES

VELOCIPEDOS Y DEMAS VEHICULOS

TERRESTRES, SUS PARTES Y ACCESORIQS. 3,858,797 12,62 39
(partida87)

MAQUINAS, APARATOS Y MATERIAL

ELECTRICO, Y SUS PARTES; APARATOS DE 3,627,624 11,87 a4

GRABACION O REPRODUCCION DE SONIDQ,
APARATOS DE GRABACION O REPRODUCCION
DE IMAGEN Y SONIDO EN TELEVISION, Y LAS
PARTES Y ACCESORIOS DE ESTOS APARATQS

.(partida85)

PRODUCTOS FARMACEUTICOS (partidaC) 862,636 2,82 40
PRODUCTOS QUIMICOS ORGANICOS (parti@s) 806,318 2.63 43
BARCOS Y DEMAS ARTEFACTOS FLOTANTES 711,310 2,3276 27
.(partida89)

MANUFACTURAS DE FUNDICION, DE HIERRO @ 709,256 2,3209 52
ACERO. (partida/3)

PLASTICO Y SUS MANUFACTURAS (partida®) 665,612 2.17 61
INSTRUMENTOS Y APARATOS DE OPTICA,

FOTOGRAFIA O CINEMATOGRAFIA, DE

MEDIDA, CONTROL e} PRECISION 600,146 1,96 >0
INSTRUMENTOS Y APARATOS

MEDICOQUIRURGICOS; PARTES Y ACCESORIOS
DE ESTOS INSTRUMENTOS O APARATOS .(partifla
90)
CAUCHO Y SUS MANUFACTURAS (partidC) 436,932 1.42 45

Fuente: Trade Map de Comercio Internaciomaly.trademap.orpgy elaboracién propia.
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Principales paises proveedores resto partidas

mEEUU
‘ ' B Brasil
( ‘ Colombia

E China

Fuente: Trade Map de Comercio Internacionaiy.trademap.orgy elaboracién propia

Como se puede observar, el producto que exportasoo® distribuidores
autorizados a Venezuela no se encuentra dentrasdéll partidas de productos mas
importados por el pais. Esto sin duda nos permg@sgicionarnos ventajosamente en

cualquier operacion afiadida a la que ya estambzamedo.

POSICION 34 DEL RANKING IMPORTACIONES
Importaciones totales del pais: 30,558,999 mileB@lares
27 paises son los principales proveedores de Veleeaiendo los principales: Bras
Alemania, Estados Unidos, Colombia y Costa Rica.

Participacion en Posicion

PRODUCTO VALOR | Importaciones de Relativa
Importado pais (%) Mundial
76 Aluminio y sus manufacturas| 118,173 0,38
76.06 Chapas vy tiras, de aluminio,
de espesor superior a 0,2 mm 50,813 0,16 (TIM)
76.06.11.00 Cuadradas o) 42,99(TIMP76) 71

rectangulares de aluminio sin alear

Fuente: Trade Map de Comercio Internacionaiy.trademap.orgy elaboracién propia.

Principales Paises proveedores de partida 760061100

‘ M Brasil
= Alemania

EEUU
. m Colombia

m Costa Rica

Fuente: Trade Map de Comercio Internacional yatadion propia

Los principales paises importadores de la partidacalaria 76.06.11.00 son:
Estados Unidos, Alemania, Japén, Francia, ChialaJtRepublica de Corea, Holanda,
Reino Unido, Bélgica, México, Canada, Espafia, Aaistraiwan (Provincia de China),

Polonia, Tailandia, Suiza, Singapur, Republica @h&0 primeros importadores)
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POSICION 3 DEL RANKING EXPORTACIONES

Exportaciones totales del pais: 61,385,241 mileBaares

31 son los paises receptores exportaciones vemesplsiendo los principales:

Estados Unidos, México, Japon, Holanda y Colombia.

Participacion en | Posicion
PRODUCTO VALOR Exportaciones del| Relativa
exportado pais (%) Mundial
76 Aluminio y sus manufacturas 1,983,283 1,76
76.06Chapas Yy tiras, de aluminio, de
espesor superior a 0,2 mm 24,575 0,04 (TIX)
29

76.06.11.00 Cuadradas
rectangulares de aluminio sin alear

[®)

2,26 (TIMP76)

Fuente: Trade Map de Comercio Internaciona.trademap.orpy elaboracion propia.

PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS
Exportaciones totales: 61,385,241 miles de Dolares

Valor de las | Participacion en Posicion
PRODUCTO Exportaciones Exportaciones | Relativa
del Mundial
pais (%)
COMBUSTIBLES MINERALES, ACEITES
MINERALES Y  PRODUCTOS DE  SU
DESTILACION;  MATERIAS  BITUMINOSAS; 56,819,541 92,56 7
CERAS MINERALES. (partid@7)
FUNDICION, HIERRO Y ACERO. (partid@?) 1,658,630 2.70 31
ALUMINIO Y SUS MANUFACTURAS. (partida76) 1,983,283 1,76 29
PRODUCTOS QUIMICOS ORGANICOS .(parti@8) 358,760 0,58 47
PRODUCTOS  QUIMICOS  INORGANICOS;
COMPUESTOS INORGANICOS U ORGANICOS DE
METAL PRECIOSO, DE ELevenTog 290,950 0,47 43
RADIACTIVOS, DE METALES DE LAS TIERRAS
RARAS O DE ISOTOPOS. (partid28)
VEHICULOS, AUTOMOVILES, TRACTORES 169,629 0,27
VELOCIPEDOS Y DEMAS  VEHICULOS 61
TERRESTRES, SUS PARTES Y ACCESORIQS.
(partida87)
BARCOS Y DEMAS ARTEFACTOS FLOTANTE$ 141,939 0,23 44
(partida89)
ABONOS (partide31) 93,769 0,15 42
SAL; AZUFRE; TIERRAS Y PIEDRAS; YESOS, 77 332 0,12 51
CALES Y CEMENTOS. (partid@5)
REACTORES NUCLEARES, CALDERAS,
MAQUINAS, CALDERAS, MAQUINAS, APARATOS
Y ARTEFACTOS MECANICOS; PARTES DE ESTAS 65,623 0,1069 84
MAQUINAS O APARATOS. (partidd4)
MANUFACTURAS DE FUNDICION, DE HIERRO 65,546 0,1068 72
ACERO. (partida/3)

Fuente: Trade Map de Comercio Internaciomaly.trademap.orgy elaboracién propia.

(Véase tablas Anexo V.2.1 paginas 8-10)
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Los principales paises exportadores de la partidacelaria 76.06.11.00 son:
Alemania, Canada, Estados Unidos, China, Rusikg,ltBrancia, Noruega, Australia,
Holanda, Reino Unido, Bélgica, Austria, Brasil, Emds Arabes UnidosEsparia

Sudafrica, Republica de Corea, Suiza. (20 primexpsrtadores)
SITUACION GEOGRAFICA

Se encuentra localizado en la costa septentrianardérica del Sur, frente al
Océano Atlantico. El territorio tiene una extensittn916.445 kimde superficie. Limita
al norte con el mar Caribe (Mar de las Antillad),sar con Brasil, al este con la

Republica de Guyana y al oeste con Colombia.

v CAPITAL: Caracas.
v SUPERFICIE: 916.445 ki
v POBLACION: 27.483.200 (estimaciones 2008). Densidatl habitantes/Kfm

v LENGUAS: El idioma oficial es el castellano, peambién, tiene idiomas 6

dialectos indigenas (guajiro, warao, pemoén) recolosgpor la Constitucion.

v' COMPOSICION ETNICA: 69% mestizos, 20% blancos, 9%gms y 2%

amerindios.

v RELIGIONES: La religion oficial del pais es la datd, aunque existen otras
muchas otras religiones reconocidas por la cowsglitu mediante el principio de
libertad de culto.
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v" GOBIERNO: Republica Federal Democratica. El presigleactual, Hugo
Chévez.

v MONEDA: Bolivar con dos signos monetarios diferen&n vigencia ISO VEB
0 ISO VEF (Bolivar fuerte).

En el afio 2006 Venezuela se encontraba en el p88dilumen: 61.385.240
miles de Dolares) del conjunto de paises con maglumen de exportaciones a nivel
mundial, bajando un puesto en el afio 2007 (Véasx®\K.2 paginas 11)

ANO 2006
PAISES VOLUMEN (miles de délares)
Alemania 1,121,962,887
Estados Unidos 1,037,029,245
China 968,935,601
Japon 646,725,059
Francia 479,012,852

Fuente: Trade Map de Comercio Internaciomain.trademap.orpgy elaboracién propia

En el afio 2006 Venezuela se encontraba en el pt@gwolumen: 30,559, 100
miles de Ddélares) del conjunto de paises con magtumen de importaciones a nivel

mundial, manteniéndose en la misma posicién efi@Ra0?.

ANO 2006

PAISES VOLUMEN (miles de délares)
Alemania 1,121,962,887

Estados Unidos 1,037,029,245

China 968,935,601

Japon 646,725,059

Francia 479,012,852

Fuente: Trade Map de Comercio Internaciomain.trademap.orpgy elaboraciéon propia

Venezuela destaca como el quinto productor mundalpetréleo y mas
importante exportador de crudo de América Latinagucon México. También en

Latinoamérica destaca como el segundo productbrede precedido de Brasil.

Ademas, se coloca como el octavo pais del mundonayores reservas de gas
natural y primero de Latinoamérica, posicionandeseel mismo puesto para el

Aluminio.
RIESGO PAIS

A pesar de las ventajas con las que contamos, upst ambos paises
(Venezuela y Espafia) son socios comerciales deade muchos afios, tanto en

términos de importaciones y exportaciones de prtoducbilaterales), como en el
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establecimiento de empresas espafiolas en Veneyuelegversa, el riesgo pais esta

presente.

Chile 1 A2 A2
México 3 A4 A3
Trinidad 3 A4 A3
Brasil 3 A4 A4
Colombia 5 B A4
Costa Rica 2 A3 A4
Panama 3 A4 A4
Republica Dominicana 5 B B
El Salvador 5 B B
Guatemala C B
Peru 5 B B
Uruguay 3 A4 B
Argentina 5 B C
Ecuador C C
Honduras C C
Jamaica 5 B C
Paraguay C C
Venezuela C C
Bolivia C D
Cuba D D
Guyana D D
Haiti D D
Nicaragua C D

52



GEXP@ALUM;

Desde el afio 2005 Venezuela ha aumentado sussokelgesgo, por lo que su
calificacion rating riesgo ha empeorado progresemate, situandose como muestra la
tabla, en el nivel Cuno de los méas bajos de la region. Concretamehtedicador de
riesgo soberano de Venezuela EMBI+ se ubicé enp2ifos el 22 de enero de 2007,
después de haber alcanzado 339, 600,1500 punics$és el afio 2005, 2004 y 2003,

respectivamente.

Respecto al sector de la construccion donde seeetrauubicado nuestro
producto (puertas aluminio partida 76.06.11.00guselos datos observamos que
presenta una calificacion méas favorable (Nivel B)oy tanto menos riesgos que la del
propio pais, lo que nos beneficia. (Véase anexdl\pagina 11)

En cualquier caso, Venezuada el corto plazo no tiene problemas de solvencia
y de liquidez externa por lo que la probabilidadddeultades financieras es baja. Sin
embargo, aunque la situacién se prevé que mejagae geniendo problemas de
confianza, lo que se traduce en un débil compoetaimide la inversion privada. (Véase
tablas Anexo V.2.1 paginas 12-13)

INVERSION

Venezuela mantiene relaciones comerciales con rusoemaises del conclave
internacional, pero su principal socio comerciaEstados Unidos, con quien mantiene
intercambios mutuos de productos. En ese sentidwuede decir que el pais realiza
importantes inversiones, no sélo en Estados Unidimg) también en otros paises
mediante exportaciones de productos o inversionadiferentes sectores de actividad,

asi como, importaciones. (Véase anexo V.2.1 padi@assiguientes)

PAISES CLIENTES 2006 Porcentaje 2006-2007 2007 Variacion %
Estados Unidos 8474 53,60 52,40 8889 4,90
Colombia 1115 7,10 10,20 1733 55,40
Antillas Holandesas 397 2,50 3,50 595 49,80
Ecuador 245 1,50 3,00 516 110,70
Paises Bajos 806 5,10 494 2,90 -38,70
Reino Unido 60 0,40 368 2,20 513,90
México 682 4,30 366 2,20 -46,30
Cuba 165 1,00 350 2,10 112,10
Espafia 334 2,10 331 2,00 -0,90
Italia 259 1,60 302 1,80 16,50
Trinidad y Tobago 142 0,90 265 1,60 386,
Japoén 138 0,90 263 1,60 90,60
Peru 235 1,50 203 1,20 -13,50
Resto 2.753 17,40 2.290 13,50 -16,80

Fuente: SENIAT procesado por el Instituto Naciat@Estadistica de Venezuela. www.ine.gov.ve
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PAISES PROVEEDORES 2007 Porcentaje 2007-2008 2008* Variacion %*
Estados Unidos 713 23,90 23,30 749 7,90
Colombia 265 8,90 17,80 571 5,00
China 288 9,70 10,00 322 115,70
Brasil 341 11,40 8,90 285 11,90
México 112 3,70 4,50 143 -16,40
Italia 71 2,40 3,40 108 28,30
Alemania 79 2,60 2,70 85 51,40
Panama 51 1,70 2,50 81 8,10
Argentina 91 3,10 2,40 76 58,70
Chile 39 1,30 2,20 71 -16,40
Espafia 57 1,90 2,10 69 81,70
Otros 873 29,30 20,30 654 20,80

Fuente: SENIAT procesado por el Instituto NaciateEstadistica de Venezuelavw.ine.gov.ve Datos

del 2008 provisionales. Se mide en miles de Doélares

Respecto a la inversion extranjera directa, égperanento un decremento en el

afio 2006 debido a la crisis, pero paulatinamentasdo recuperando.

INVERSION EXTRANJERA DIRECTA 2004 2005 2006 2007

en Doélares 1492 2957

Fuente: Banco Central de Venezuela

En el afio 2005 el principal pais inversor en Veerkztueron las Islas Caiman
con 400,2 millones de Ddlares, mientras que, €0@6 esta posicion la paso a ocupar
Panamacon un monto de 17 millones de Doélares. La indastnanufacturera sigue

albergando la mayor parte de las IED del pais.

Los meses mas proclives para el comercio de importaserian octubre,
noviembre y agosto, y respecto al comercio de ¢apidin se centraria en septiembre y

octubre, manteniéndose practicamente todos lospaiiagual.
EMPRESAS PRODUCTORAS INTERNAS

El aluminio es un metal no ferroso y uno de los atest mas comunes
encontrados en la corteza terrestre. En estadoaha® encuentra en muchos silicatos
(feldespatos, plagioclasas y micas), pero como Inseteextrae del mineral conocido
como bauxita, por transformacion primero en alunmveiante eProceso Bayey a

continuaciéon en aluminio mediante electrolisis.

A ese respecto Venezuela cuenta con gran canteladamientos de bauxita,
asi como de otros minerales de los que poder abteregliante transformacion

aluminio, principalmente localizados en el Estaddi\&r y Delta Amacuro.
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Posee una capacidad instalada de 8,7 millones déaid, equivalente al 2,8%
de la capacidad mundial. Las tres principales esagreen el sector son Bauxilum,
Alcasa y Venalum, las tres participadas en su maygote por la entidad publica
Corporacion Venezolana de Guayana (CVG). SienddC\f& Internacional CA.
(operaciones de comercio exterior y realizaciompiyectos), también perteneciente a
la corporacion, la empresa a la cual vendemos rasgstiertas de aluminio.

En esta empresa se realizan las labores de exinacprocesamiento y
fabricacion de aluminio a partir de bauxita, vidouwlose posteriormente a diferentes

destinos (consumo interior u exportacion) y usos.

La primera de las empresas integrantes d€dgoracion Venezolana de
Guayana (CVG Internacional CA) centra su actividad en la extraccion de la bauxita
y las otras dos empresas se encargarian de |dotraasion de ésta en aluminio

primario.

Se trata de la Unica empresa en el pais, estat@ada, vinculada al sector del
aluminio y que centra todas sus actividades comlesciy empresariales, en todos los

procesos relacionados con el mismo.

Por tanto cuenta con el control total y absolutb rdercado al tratarse de la
Unica empresa dedicada a la obtencién, elaborgqgi@sterior comercializacién, tanto a
nivel nacional, vendiendo a diferentes minoristasrawvés del cual accederan los
consumidores finales; como a nivel internacionapogtando a otros paises cercanos

como a otros continentes.

Desde el 2000 su volumen de ventas ha ido aumertadsiderablemente
posicionandose como lider del mercado, facturandesnde millones de Ddélares o
Bolivares al afio, lo que supone una ventaja coth@efpara nosotros porque nos
permitira conseguir una mayor cuota de mercada ydsda, conseguir mas clientes a

medio y largo plazo, mediante la alianza comernal [aCVG Internacional CA.
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Copa todo el mercado venezolano de minerales me$&yi no metalicos. Pero no hay
que olvidar al resto paises latinoamericanos, monguestro objetivo a medio/largo
plazo es la expansion hacia otros mercados, pajadmecesitaremos saber si existen
empresas estatales similares €45 Internacional CA. en otros paises cercanos, ya
que asi conseguiremos los mismos resultados ennt&nide crecimiento que en

Venezuela.

Unicamente en Brasil y México existen empresastasta equiparables a 1BVG
Internacional CA. venezolana, con volumen de ventas semejantes igaded a la
extraccion, procesamiento, transformacion y coraérecion de aluminio. (Véase

Anexo V.2.1 pagina 19)

Ademas no cuenta con una plantilla laboral demasaaaplia, lo que ayuda, porque asi
el beneficio global es superior. Concretamente teueson aproximadamente 30
empleados por empresa y ubicacion de la mismaca@das cada uno de ellos a

funciones concretas.
TASAS DE CRECIMIENTO

Como muestra el gréafico, en conjunto el montantanggortaciones venezolanas ha
aumentado practicamente todos los meses respaéimsaanteriores, 1o que implica que

el crecimiento experimentado por el mercado verexoen su conjunto.
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valor de las Importaciones de Venezuela, 2000-2007 {(Millones de US $)

Ene Feb Mar Abr hilay Jdun Jul Ago Sep et Fow Oiic

|EQDDD m2001 @Z002 @2002 @ 2004 @ 2006 =@ 2006 EEDDT'

Fuente: Trade Map de comercio Internacional y goadlaboracion propia (véase anexo pagina)

Por tanto se ve claramente como es un pais corvghamen de importaciones,

aungue ciertamente, todavia las exportacionesrsigesando mas.

EVOLUCION DE NUESTRO PRODUCTO EN EL MERCADO DE DEBIO

60+

@ cantidad
importada 7606

O cantidad
productos
importados

2003 2004 2005 2006 2007

Fuente: Datos de Trade Map de Comercio Internatienalos cuales, me base para hacer el
presente grafico
De donde obtenemos que la partida en la que seeminauincluido nuestro
producto viene registrando un crecimiento continudelsde 2003, hecho que no es mas
que favorable para nuestra empresa. Ya que cuaasademanda real de nuestros
productos exista en el pais de destino (Venezusia)or serd en consecuencia el
crecimiento y con ello las expectativas de durdadifutura en el mercado. Expansion a

medio/largo Plazo.
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120.0001
100.0001 B Importaciones
aluminioy
80.0004 manufacturas
capitulo 76
60.0004
O cantidad
40.0004 productos
importados
20.0004

04

2003 2004 2005 2006 2007

Fuente: Datos de Trade Map de Comercio Internaktigredaboracién propia

CLIENTES POTENCIALES

Nuestro producto sigue el siguiente proceso derilnision hasta llegar

finalmente a los consumidores:

Fabricante de puertas: Distribuidor:
ESTEGA S.L. GEXPOALUM S.L.
Mayorista:
CVG Internacional C. A, s Detallista e Consumidor

La empresa estatal a la que vendemos actua conaristayen el pais, buscando
por su cuenta las empresas que venderan a nueb&mes potenciales (personas con
un poder adquisitivo alto, y que necesiten, parbigacion de sus viviendas, cercanas a
la costa, un producto de calidad duradera) a lesvaum dirigidos realmente nuestros
productos y a los que deberan ofrecerles todatatalddades necesarias en cuanto a

instalacion y montaje de las puertas se refiere.

Por tanto buscamos mayoristas ya establecidosseméocados de destino, en
este caso 1&VG Internacional CA., que dispone de facilidades para distribuir el
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producto a sus detallistas, quienes a su vez, parbgacion y cartera de clientes
habituales, pueden dirigirlo a los clientes potalesi. Ademas al ser nuestro mayorista
una empresa estatal consolidada en el pais, et@agcéa posterior demanda en este

mercado potencial se veran incrementados.
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PRINCIPALES EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE PUERTAS B LINDADAS
COMERCIALIZACION VITRIGLAS C.A SPIDERLOCK CARACAS (A
REPRESENTACIONES 1836 C.A VISO VENEZUELA CA
MUL — T- LOCK

Fuente: Base de datos de industria de la construsnezuela.

Todas ellas comercializan modelos de puertas cuitaseés funciones, pero se
diferencian en que sus componentes no son regstahagua y la humedad, como las
puertas que nosotros comercializamos. Ademas,rexsgs de venta son relativamente

superiores.

En definitiva, y de acuerdo con lo desarrolladogmds concluir que existe un
alto potencial de crecimiento de la demanda patepde los usuarios de este tipo de

puertas, debido a sus componentes inoxidabledyesua relacion calidad-precio.

Y pese a que operamos en un pais con una imagandoional inestable, el
hecho de que penetremos en el mercado de dich@ paigés de una empresa estatal,
disipa posibles dudas a nuestros socios. Ademasdsi va bien, podemos ampliar

horizontes exportando a otros paises en alianzé&acOviG Internacional CA..

5.3 Empresa Importadora

La operacién de Comercio Exterior que tenemos plkenssalizar, como ya se ha
venido especificando en las sucesivas hojas, dobAsen una exportacion de puertas de
aluminio (tipo sandwich), que nuestra empré8BXPOALUM SL., en las veces de
distribuidora oficialmente autorizada, vendera arfpresa VG Internacional CA.

La CVG Internacional CA. es una de las 17 empresas integrantes de la
Corporacion Venezolana de Guyana, cada una deualesc se constituyen como
compafiias independientes, principalmente del seatdustrial y tecnoldgico,
desempefnando funciones que le son propias, peatiagiza con la Corporacion, en el
intento mutuo de desarrollar la region y en consecia el pais.

La CVG Internacional CA. es por tanto un instituto autbnomo con patrimonio
propio e independiente del fisco nacional, encargddl establecimiento y de la
coordinacién de empresas estatales en la regi@uglana asi como de la promocion y
ejecucion del desarrollo industrial de la region.
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Muchas fueron las empresas, tanto privadas comdicpsb con las que
contactamos, via email 0 incluso telefébnicamentea Wez tomada la decision, tras
multiples estudios, de quéenezuelaseria el pais al que venderiamos nuestras puertas
de aluminio tipo sandwich.Y, finalmente, y tras tiplés demandas, [&CVG
Internacional CA., integrante de la Corporacion Venezolana de Guagana la

empresa que comprara nuestros productos.

La Corporacion Venezolana de Guayan@\4G Internacional C.A », es una
empresa estatal venezolana que desarrolla suddadiés en infinidad de aéreas y
sectores, todos ellos fuertemente conexionados. riest permitird compensar el riesgo
como pais, que puede suponer Venezuela en dichaat@dén comercial, con la
seguridad y compromiso que una empresa de recanpcastigio y publica (Estado)

puede proporcionarnos.

Cuenta con una zona de libre practica (Zona Frateca)al sera utilizada como
foco de atraccion de inversiones, tanto nacionadeo internacionales, ayudando asi a
aumentar el bienestar econdémico y social de ladregidel pais. (Véase anexo V.3

Empresa de destino paginas 4-6)

Desde su nacimiento (26 de Diciembre de 1960) yocAgencia de Desarrollo
Regional, ha tratado en todo momento de facilaagfectiva materializacion de todas
aquellas inversiones (proyectos, productos) quéepar producirse en el pais, tanto por
inversionistas nacionales como extranjeros, y &@spe& cualquier sector de actividad,
con el unico fin de impulsar productivamente akgacondmicamente, politicamente y
socialmente). Sin olvidar los objetivos para lo® due inicialmente creada. (Véase
anexo IX.3 Empresa de destino paginas 1-2). Sutandii accion es amplio (554.101
Km2) y abarca varios de los estados del pais, &grgue encontramos los siguientes:
Bolivar, Amazonas, Delta Amacuro, sur de Monagagodtegui y Guarico, y oriente

de Apure.
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Como ya hemos mencionado, la Corporacién Venezallen&uayanaGVvG
Internacional C.A) albergaen su seno a 16 empresas mas, ademas de la ecgrdaa
gue nosotros vamos a negociarCdG Internacional CA., todos ellas con una gran
trayectoria empresarial en sus respectivos amhigogsctuacion. Son las siguientes:
CVG Alcasa, CVG Edelca, CVG Alunasa, CVG Alucasa/QC Cabelum, CVG
Tecnim, CVG Ferrocasa, CVG Bauxilum, CVG ConacaWGC Minerven, CVG
Carbonorca, CVG Ferrominera, CVG Venalum, CVG PicdpCVG Fundeporte, CVG

Telecom. (Véase Anexo V.3 Empresa de destino padgirikR)

La CVG Internacional CA.

EL MUNDD S

Su creacion data del afio 1978. Posee oficinas ada@i Guayana, EE.UU.
(Miami), Holanda (Rotterdam) Japon (Tokio), y ertuatidad, también en Espafa
(Madrid).

Se ocupa de la promocién y la venta de productadicionales y no
tradicionales fuera del pais, pero ademas ofrecécs®s de comercio nacional e
internacional, telecomunicaciones, estudios desiny&cion de mercado, coordinacion,
consecucion de negocios, operaciones comercidleancieras en un marco geografico
global, garantizando resultados beneficiosos &lgrstes, accionistas y trabajadores.

Convirtiéndose asi, en una autentica agencia d@meuenta de equipos, bienes

y servicios en el exterior e interior del pais.
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VI. FISCALIDAD DE LA OPERACION

6.1. Fiscalidad de la operacion en el pais de orige

La exportacion es un régimen aduanero que perraitealida del territorio
aduanero de la CE de una mercancia. Dicha expamtaequiere el cumplimiento de
una serie de obligaciones formales con el objetieo solicitar y realizar dicha
exportacion. Esas obligaciones formales seria lmptimentacion del DUA vy
documentos anexos ademas de la presentacion akdedaa de la mercancia.

6.1.1 Régimen comercial de la mercancia

1. Régimen general: Desde el punto de vista de l& Idrculacion de
mercancias en el intercambio con terceros paisesrsgeta en el Reglamento (CEE)
2603/69 (DOCE n° L 304 de 27.12.69). En dicho régirae contempla la posibilidad
de establecer contingentes cuantitativos y cu@itsita la exportacion basandose en
circunstancias comerciales de los estados miemArpssar de ello, en la actualidad no
existe ni hay en vigor ningun contingente ni medigacontrol estadistico al respecto.

El régimen general es por tanto en régimen detéilexzomercial de exportacion.

2. Régimen particular: éstos son aplicables a las anefas exportadas a
terceros paises y consisten en controles aduaneoosretos respecto de la
documentacién que debe acompafar a las mercanpiasazlas y que debe presentarse

junto al DUA en su momento de despacho. Dicho regés son los siguientes:
v Exportacién de bienes culturales
v' Exportacién de productos quimicos peligrosos
v' Exportacién de PTDU y MD
v Exportacién de productos CITES

v' Medidas dirigidas a evitar la exportacion de mecés con

usurpacion de marca 0 mercancias piratas
v/ Sustancias catalogadas susceptibles de desviacion.

v Exportacién de residuos

63



GEXP@ALUM;

v/ Diamantes
v' Armas, explosivos, cartucheria y pirotecnia

v' Exportacién de quesos a EE.UU. y Canada y lechepawvo a

Republica Dominicana.

v' Productos que pueden utilizarse para aplicar laa s muerte o
infligir tortura u otros tratos o penas cruelesumanas o degradantes.

Nuestro producto al no estar bajo ninguno de Igaisstos mencionados, se

clasifica como régimen general.

Por otra parte la exportacion de determinadas meias requiere determinados
controles concomitantes, los cuales se realizael @mmento del despacho aduanero.
Dichos controles son: control sanitario y farmaiéytcontrol fitopatologico; control
comercial. Las autoridades que realizan dichosrolast expiden los certificados

correspondientes.
6.1.2. La exportacion de mercancias:

De acuerdo con el art. 161 del Codigo aduaner@mtapto de exportacion se
podria definir como la salida de mercancias comatiai fuera del territorio aduanero

comunitario.

A pesar de que en el régimen general de exportawayntotal libertad de
circulacion de las mercancias, es necesario utoaentrol sobre las exportaciones, y

esto tiene su justificacion en varias razones:

-La necesidad de asegurar el cumplimiento de siepieohibiciones vy

restricciones en la exportacion.

-La comprobacion de los datos que puede servirade para la devolucion de
los impuestos interiores soportados. Esto es fuedtah para llevar a cabo las
restituciones en el marco de la PAC.

- Recopilacion de datos a efectos de la elaborad®nas estadisticas de

comercio exterior, asi como el control de trafieodilvisas.
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- Por dltimo, la percepcion de eventuales deredeosxportacion, y que pueden

responder a necesidades de abastecimiento deldoeraaional.

6.1.3. Procedimiento y formalidades en la exporta@n

6.1.3.1. Clasificacion arancelaria

En primer lugar, indagamos para ver donde ubicabamestro producto dentro
del arancel integrado de la Comunidades EuropeARI(), para asi conocer las
medidas arancelarias que la Comunidad Europeaaaplias exportaciones de este tipo

de mercancia. Para ello entramos en la pagina \&ébWdnion Europea:

La denominacién comercial de nuestro producto gara&zomercializacion es:

Puerta blanca de medidas 2000x800x20 mm., con afeplhuminio.
Nuestro producto se encuentra clasificado comaesigu
Seccion XV- Metales comunes y manufacturas de estos metales

Capitulo 76- ALUMINIO Y SUS MANUFACTURAS

7601 Aluminio en bruto
7602 Desperdicios y desechos, de aluminio
7603 Polvo y escamillas, de aluminio
7604 Barras y perfiles, de aluminio
7605 Alambre de aluminio
7606 Chapas y tiras, de aluminio, de espesor supa@p2 mm
-7606 11 - Cuadradas o rectangulares
--7606 11 - - De aluminio sin alear
- --7606 - - - Pintadas, barnizadas o revestidas de plastico
1110
---7606 - - - Las demas, de espesor
1191
----7606 - - - - Inferiora 3 mm
1191
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6.1.3.2. Procedimiento para el despacho de la mergda

Segun el articulo 161.2 del CAC, con la salvedathdanercancias incluidas en
el régimen de perfeccionamiento pasivo o en ehrégide transito de conformidad con
el articulo 163, y sin perjuicio de lo dispuestoerarticulo 164, toda mercancia que
vaya a ser exportada deberd incluirse en el régdaexportacion.

6.1.3.3. Presentacion de la declaracion

Segun el CAC (art. 205 y 15 de RA), la declaraciérexportacion que debemos
presentar en la aduana es el DUA (Documento UnidmiAistrativo). La Resolucion
10.4.06 del Departamento de Aduanas e Il.EE., (Bf2E 1.5.06) establece las
instrucciones para la formalizacion del DUA de exacion. Junto con el formulario del
DUA (Véase Anexo VI.1) tendremos que presentar losesitgs documentos:

- La factura comercigVéase Anexo VI.2)

- Los documentos relativos al transporte: Conocimiedé embarque
emitido por el Capitan del buque y la Pdliza de Usegpara el transporte de la
mercancia (Véase Anexo. VI.3).

- Certificados de controles no aduaneros, tales cemmoertificado de

origen (Véase Anexo. VI.4).

La cumplimentacién de la declaracién de exportatadealizamos con el DUA,
de acuerdo con las instrucciones recogidas enm&ioreada Resolucién, empleando los
siguientes ejemplares del DUA

v' Ejemplar n°1: para la Aduana de expedicion
v' Ejemplar n°2: para la elaboracion de las estadsstie comercio exterior

v' Ejemplar n°3: para nosotros, que lo utilizaremosnaojustificante de la
exportacion a efectos de IVA e IIEE, cuando asid&erminen las disposiciones

correspondientes.

v' Ejemplar n°4: no sera necesario que lo presentgmagie no tendremos que

justificar el caracter comunitario de las mercascian el T2L
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v Ejemplar n°9: nos servira como autorizacién de equz salida o levante de las
mercancias.

Segun el articulo 161.5, con caracter general,eldadacion de exportacion se
depositara en la aduana competente para la viglaet lugar en que esté establecido el
exportador o bien donde se embalen o carguen lasanwas para el transporte, en
nuestro caso la aduana de salida seria la Aduaviayde

Una vez presentada toda la documentacion en lankdda Vigo, ésta debera
cerciorarse de que las mercancias presentadas rspomdan con las mercancias
declaradas, vigilando y certificando la salidacfisde las mercancias por medio de un
visado al dorso del ejemplar 3 del DUA. Dicho visadntendra un sello en el que figure
el nombre de la aduana y la fecha. La aduana d#asdé¢volvera el ejemplar 3 a la

persona que lo present6 para que ésta a su veziseudelva al declarante.

Segun lo establecido en el art.5.18. del Codigoahédw el declarante se puede
definir como la persona que efectla la declaraeidraduana en nombre propio o la
persona en cuyo nombre se realiza la declaracidadeiana. Asi mismo el Cddigo
Aduanero recoge en el art.5 que toda persona pbdcérse representar ante las
autoridades aduaneras para la realizacién de tos gcformalidades establecidas en la
normativa aduanera. La representacion podra sef dgos: la primera seria la
representacion directa, en la cual el representmit&a en nombre y por cuenta ajena; y
la segunda seria la representacion indirecta ejudael representante actia en nombre
propio pero por cuenta ajena.

Un aspecto importante que regula el art.795 deleRAa posibilidad de presentar
“a posteriori” una declaracion de exportacion, esirl después de que la mercancia que
va a ser objeto de la exportacion haya salidoestgtdrio aduanero de la comunidad. Para
gue esta declaracion sea aceptada por las autesidetlianeras el exportador debera
presentar los justificantes relativos a la salielal iy naturaleza de las mercancias. Esta
aduana visard igualmente el ejemplar 3 del DUA. dcaptacion “a posteriori” no

constituird obstaculo alguno para la aplicaciosalgciones.
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En el caso en los que se le haya otorgado el levat# mercancia, pero ésta no
haya salido del territorio aduanero de la Comunidhdieclarante debera informar de
ello de manera inmediata a los servicios de addarexportacion; el ejemplar 3 debera

ser devuelto a dicha aduana.
6.1.3.4. Tributos a la exportaciéon

La fiscalidad del comercio exterior de exportac{driercambios con terceros

paises) comprende los siguientes tributos:

v' Derechos de exportacion, es decir, el arancel daras. Es importante resaltar
gue el AAC no contempla derechos de aduanas glataxion aunque en circunstancias

de crisis podrian ser aplicados con caracter exmegic

v' Derechos antidumping y derechos compensatoriogeriela condicion de
derechos arancelarios y su aplicacion esta preeistdeterminadas condiciones en el

marco de la OMC.
v' Gravamenes exigidos en el marco de la PAC
v" IVA: las mercancias que son objeto de exportacabed eximirse del IVA.

v lIEE: a efectos de los IIEE la exportacion se refia toda salida de productos
sujetos a los mismos fuera del territorio aduarerda Comunidad, incluida la salida a
areas exentas o su vinculacién a alguno de losneggis suspensivos del pago del

impuesto.
v" Derechos menores.

A partir de esto podemos sefalar que el arancielady¢ a nuestro producto es el
0%. Nuestro producto tampoco esta sujeto a dereahtisumping, ni a derechos
compensatorios y por supuesto a ningun gravamest erarco de la PAC, ya que no se
trata de un producto agricola. En cuanto a los Hf&poco nos afectan y en relacion al
IVA, el tipo aplicable seria del 16%, pero al trata de una exportacion nuestra
mercancia esta exenta de IVA (art. 21/22 De laldyVA)
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6.2. Fiscalidad en el pais de destino

A pesar de que se trata de una exportacion desgentd de vista de Espania,
seria importante aclarar y describir como serimfgortacion desde el punto de vista del

pais venezolano.

En primer lugar es importante describir el conceggoimportacion como una
operacion aduanera cuyo obijetivo es la introduceidrel territorio aduanero nacional
de mercancias extranjeras para su uso o consunmutidef cumpliendo con los
requisitos, disposiciones y reglamentos vinculaalés materia aduanera. La operacion
de importacion se podra realizar ante cualquieaaayrincipal habilitada.

Una vez descrito ya el concepto de importaciosegundo paso seria clasificar
la mercancia en el pais de destino y para ellodaoos a la pagina del portal del
Servicio Nacional Integrado de Administracion Adeien y Tributaria (SENIAT)
(www.seniat.gob.ve), donde encontramos la partidacelaria y la subpartida a la que
pertenece nuestro producto: y es (76061100) camelpnte a: Chapas y tiras de
aluminio, de espesor superior a 0,2mm; cuadradesctangulares; de aluminio sin
alear.

En este mismo portal Web obtuvimos informacién solos gravamenes

vigentes aplicables a nuestro producto:
v Tarifa advalorem de un 15%
v' Tasas municipales 1%
v Tasas aduaneras 1%
v' Impuesto al valor agregado(IVA) 9%

Ante la aduana maritima del Puerto de La Guairdriamos que presentar la
Declaracion de aduana para la importacion, junto laoDeclaracién de valor (Véase
Anexo VL5), que es un documento soporte de laadacion en aduana de las
mercancias que se importan. Este documento debenigner una serie elementos
informativos relativos a la transaccion comercial lds mercancias importadas que
justifique el valor de aduana declarado. Tambiébpedamos presentar una serie de
documentos comerciales tales como la factura coatgrel packing list (Véase Anexo
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V1.6); conjuntamente con el certificado de origepexrlido por la Camara de Comercio
de Madrid y todos los documentos relativos al fparnte internacional desde el Puerto
de Vigo al Puerto de La Guaira tales como el conmito de embarque y la poliza de

seguro.

El valor en aduana de las mercancias se establdeeaguerdo a los métodos
establecidos en los articulos 1 y 7 del Acuerdoesdaloracion de la OMC. El valor en
la aduana de La Guaira de las mercancias que erpmsta Venezuela sera el precio
realmente pagado o por pagar (art. 29 del Acuecdapdo éstas se vendan para su
exportacion al pais de importacion (valor en lauec comercial), a este precio se
deberan afiadir los ajustes positivos (art. 32p\ajastes negativos (art.33) del Acuerdo

sobre Valor en aduana

Todas las importaciones que se ejecutan en la A&ddarLa Guaira deben ser
registradas en el Sistema de Aduanero Automatigadinunea). Sidunea permite llevar
a cabo un seguimiento automatizado de todas las@pees aduaneras y ademas
permite controlar la recaudacion de los impuestiogiaeros ya que este sistema verifica
de manera automatica todos los registros, calaganhpuestos y ademas contabiliza
todo lo relacionado a cada declaracion. Este sst@muanero permite la reduccién de
37 pasos a tan solo 7. Sidunea permite que la smpietransporte maritima sea la que
emita el manifiesto de carga de manera electrémieaaduana. Una vez que éste llega
al puerto de La Guaira, el agente de aduana préparaesentara la declaracion (DUA)
electrénicamente, tras lo cual el sistema compauatdos documentos (el manifiesto de
carga y la declaracion), y si la informacion quepsesenta en ambos es idéntica se
asignara un registro con el nimero de manifieststéPiormente se asignaran unos
canales de seleccion en funcion de los parametosedgo que el sistema maneja,
cuatro son los resultados que se puedan emitidev@in despacho inmediato de la
mercancia), amarillo (supone una revision docunient@zul (se verifica que
corresponda la informacion obtenida) y rojo (reguigna revision documental y fisica
de la mercancia). El sistema asignara aleatoriangtiincionario que debe ejecutar las
revisiones y emitir los permisos de despachos, wem pagados los derechos e

impuestos correspondientes a la mercancia se tedera el levante.
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VII. TRANSPORTE Y SEGURO

7.1. Introduccion

La importancia del transporte en las operacionesnacionales es fundamental.
Por un lado por su influencia en el valor que aelgquia mercancia en su punto de
destino, que sera igual a afadir al valor de origéncosto del transporte con
independencia de otros factores que alternan ahomis€omo aranceles, impuestos,
diferencias de mercado, etc. Por otro lado tambgfundamental porque es un punto
clave para permitirnos el fiel cumplimiento de leldusulas de los contratos de
compraventa, de los términos de los créditos dontaries y de las polizas de seguro.
También es importante la funcion que juega el parie a la hora de permitirnos la
colocacion de nuestros productos en lugares y $edsdratégicas para su mejor

comercializacion.

Por todo ello, hemos llevado a cabo un analisisnpaorizado de todos los

aspectos que influyen en el transporte y que afiese continuacion.
7.2. Operacién

La empresa Equixpress Logistics Europa se encargardransporte de la
mercancia desde la emprdSaTEGA SL (sita en Calle la Matanza SN, 36645 Valga,
Pontevedra) hasta el Puerto de Vigo. Dicha empesgshién se ocupara de embarcar la
mercancia en el Puerto de Vigo y de su transpotéznacional hasta el Puerto de La

Guaira. Las condiciones de entrega seran CIF Lar&ua
7.3. Dimensiones de la mercancia embalada

v" Peso unitario: 15 Kg.
v" Peso total: 6000 Kg.
v Cubicaje unitario: 0,11 m3
v Cubicaje total: 44 m3

v' Cada puerta se embalara de manera individual as dajcarton
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7.4. Contenedor

La mercancia la transportaremos en un contenedaiircoe Dryvan: 40 pies
Standard 40'x 8'x 8°6""(Véase Anexo VII.1)

v’ Descripcién: Disponible para cualquier carga seranal. Ejemplos: bolsas,
pallets, cajas, tambores, etc.

v' Tara: 3750 kg / 8265 Ib
v/ Carga maxima: 28750 kg / 63385 Ib
v' Max. P.B: 32500 kg / 71650 Ib
v Medidas internas:
0  Largo: 12032 mm/ 39°6"
O  Ancho: 2352 mm /779"
O  Altura: 2393 mm/ 7°10"
v" Medidas de la puerta de apertura:
O  Ancho: 2340 mm / 7°8"
O  Altura: 2280 mm/ 7°6"
v Capacidad cubica: 67,7 m3 /2390 ft3
7.5. Medio de transporte elegido

El medio de transporte elegido sera el maritimdugiar de aéreo debido a

diversas razones:
-economia, es decir, razones de costos
-funcionalidad; dimensiones de la carga

-seguridad; mayor rapidez, etc.
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Por otro lado, hay que tener en cuenta que, dadmgestra empresa recibe la
mercancia deESTEGA SL, empresa proveedora, en condiciones Ex Works en su
almacenes, el flete incluye también el transpateestre desde los almacenes hasta el
Puerto de Vigo. Por lo tanto, el medio de trangpategido seria mixto, ya que

combinamos transporte terrestre y maritimo.
7.6. Empresas logisticas

Después de solicitar presupuesto a varias emplegisticas y compararlos entre si,
decidimos escoger el presupuesto presentado pemf@esa Equixpress Logistics,
puesto que era el que se ajustaba mejor tantosrasimecesidades logisticas como a
nuestras limitaciones de presupuesto. La empresxitgss Logistics C.A. cuenta con
agentes a nivel mundial y son expertos en los eges servicios: transportes,
distribucion, logistica, mudanzas internacionatesspachos aduaneros, carga general,
transitos, grupajes y embalajes tanto industriadeso del hogar. (Véase Anexo VII.2)

EoULyERE

PRESUPUESTO

NOSOTROS

Nos complace anunciaries que el GRUPO EQUIXPRESS abrié en mayo de 2004 sus oficinas en Europa. EQUIXPRESS comenzo
sus operaciones en el afio 1958 formando la compafia venezolana EQUIXPRESS C.A, con sede en Caracas, Venezuela.
Posteriormente, en febrero de Z003 =e trasladd la experiencia vy prestigio a Estados Unides, inaugurande la oficina en Miami-
Florida, USA EQUIXPRESS INC. A su vez, 3.J. Mari Agente Aduanal, C.A, con sede en Caracas se ha incorporado como una
empresa que colabora estrechamente con la coordinacidn logistica del servicio de la mano de nuestro Grupo, estableciendo
sinergias en un contexio de alto dinamismo v fiabilidad.

Hoy nos hemos expandido a Europa con nuestras oficinas en Espafia EQUIXPRESS LOGISTICS EUROPA, con sede en Madrid.
Nuestra empresa funciona en coordinacion e intercambio absecluto y con total independencia, tante operativa como
financieramente con las subunidades del Grupo. De este modo hemos logrado formar un equipo de comunicacion e
intercambio logistico entre Ameérica, Europa y el resto del Mundo. Nuestro objetivo principal es proporcionar a nuestros clientes
un servicio integral de mudanzas v transportes globales con excelente calidad v precios muy competitives.

EQUIXPRESS LOGISTICS EURDPA mantiene un servicio de informacidn t€cnica, orientacidn v presupuestos anticipados sin
ningdn compromiso. Pdnganse en contacto con nosotros para que le ofrezcamos una cotizacidon adaptada a sus necesidades v

no duden en contactarnos si necesitan cualgquier informacién adicional.
GRUPO EQUIXPRESS

7.7. Condiciones del flete
v Puerto de carga: Vigo
v' Puerto de descarga: La Guaira
v' Embarque sobre cubierta del barco
v' Fecha de embarque Vigo: 7/07/08

v' Fecha de llegada La Guaira: 2/08/08
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Flete maritimo en términos Full Liner Terms

v' Seguro de transporte internacional: prima del O®@lvalor 110% CIF La

Guaira. El seguro cubre todo el transporte desdénedcéen de la empre&&TEGA

SL. hasta el puerto La Guaira.

7.8. Documento de transporte

Conocimiento de embarque (Bill of Lading) (VéasexanVIl.3)

El conocimiento sera entregado por el transpoytedteapitan ¢ agente maritimo

(debidamente autorizado) a los cargadores, re@pyoconsignatarios de la mercancia.

Este documento servira para certificar que se tiide la mercancia y servira como

recibo de almacén y depoésito, ademas de pruebeodeiato de fletamento vy titulo de

propiedad de la mercancia.

El conocimiento de embarque debera incluir losisigjes elementos:

v

v

Nombre y nacionalidad del buque

Nombre y domicilio del armador y del cargador

Puerto de carga y de descarga

Lugar donde se encuentra la mercancia (cubierstittada en las bodegas)
Flete convenido y lugar de pago

Firma manual y sello del buque

Numero de originales entregados

Estado y condicién aparente de la carga: conoctmiée embarque sucio o

Nombre y domicilio del destinatario: nominativoa arden...

Lugar fecha y firma del armador, agente maritinoajoitan.

En nuestro caso, el destinatario o consignatarép &éa orden, y se autorizara a

la empresaCVG Internacional CA. de Venezuela. El cargador, es la empresa con la
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gue contratamos el flete, Equixpress LogisticiNaify Party ser&VG Internacional
CA.

7.9. Obligaciones de las partes:

7.9.1. Obligaciones de ESTEGA SL

Debera entregar la mercancia al transportista erallmacenes de la empresa

junto con la carta de porte CMR.
7.9.2. Obligaciones Equixpress Logistics CA.

Debera recoger la mercancia en los almacenES@&GA SL, posicionarlos
en el contenedor de 40" en guardamuebles de \fagtsorte del contenedor hasta el
puerto de salida, manejos portuarios en origerarzde exportacion, flete maritimo
desde el puerto de Vigo hasta el puerto de La @uséiguro de mercancia y descarga

en el puerto de destino.
7.9.3. Obligaciones de GEXPOALUM SL.

Deberemos entregar al comprador la mercancia gdosmentos exigidos en el

crédito documentario. También nos encargaremositeatar el transporte y seguro.

75



GEXP@ALUM;

VIIl. FINANCIACION PROYECTO
El esquema de la financiacion del proyecto esgelisnte:

CVG Internacional CA. industria venezolana de aluminio, nos aperturar&radito
documentario, irrevocable y confirmado por un inpate 66.000,00 € de acuerdo con
las condiciones contenidas en el contrato y la iooation de pedido de fecha
07.04.2008.

El crédito se apertura a travées del Banco de Vestl@ZGrupo Santander) y es pagadero
en las cajas del Banco Santander de Madrid, entiddd que somos clientes, a 30 dias

fecha del embarque de la mercancia.

Una vez recibido el crédito por parte del Bancot&zater (véase anexo VIIl.1), éste nos
avisara el crédito, condicionando la confirmacionlaacontratacion con CESCE

(Compaiia Espafiola de Seguro de Creédito a la Eagon) de pdliza de cobertura de
confirmacién de créditos documentarios, con eld@ obtener cobertura de riesgos
politicos y extraordinarios.

Los costes que va a representar el aviso y laroaadion son los siguientes:

v' Comisién de tramitacion (1,20%) minimo 50,00 €
v' Comisién de aviso (0,10%) minimo 30,05 €

v" Comisién de confirmacion (0,40%) minimo 34,00 €
v" Comisién de pago (0,20%) minimo 22,00 €

Con estos datos el crédito nos supondra un coste de
v' Comisién de tramitacion (1,20%) 792,00 €
v' Comisién de aviso (0,10%) 66,00 €
v" Comisién de confirmacion (0,40%) 264,00 €

v' Comision de pago (0,20%) 132,00 €
v' Poliza CESCE (0,25%) 165,00 €

Total coste crédito documentario exportacion: 1,0 %

Una vez recibida la confirmacion por parte de BaSamtander, mantenemos una

reunion con ellos con el fin de solicitar:
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A) La apertura de un crédito documentario “back tdkkbadavor deESTEGA SL
por un importe de 40.000 € y pagadero a 60 diasafele factura y en las
condiciones que se establecen en la solicitud derttap de crédito
documentario que les entregamos (véase anexo VIIEfh la negociacion
hacemos hincapié en la diferencia de fechas emtiecha de pago del crédito a

nuestro favor y la de pago del crédito del quecialinos la apertura.

B) Concesion de un préstamo de 10.000 € con el fimader frente al pago de los
costes de seguro y flete de nuestra venta a Velaeyueencimiento 7/8/2008

(vencimiento previsto para los documentos en atiin del crédito).

Banco Santander nos comunica la autorizacion désbo tanto para la apertura del
crédito documentario “back to back” como de la z®lde crédito, con las siguientes

condiciones:
Crédito documentario:

v' Comisién de apertura (0,85%) 340 € (por una saty ve

v" Comision riesgo (0,20%) 132 € (trimestral)

v' Comisién pago diferido (0,50%) 220 € (trimestrairpateable)
Total crédito back to back: 572,00 €

Préstamo:

v Intereses (6,00%)

v' Comisién apertura (1,50%)
Costes préstamo:

v" Intereses: 100,00 €

v' Comisién de apertura: 150,00 €
Total coste préstamo: 250,00 €

Una vez firmadas las correspondientes polizas @@zfmiento, en las que todos los
socios figuran como garantes, procedemos a laumpatel crédito a favor dESTEGA
SL.

En la fecha prevista de entrega de la mercancipgrte deESTEGA SL., ésta negocia

los documentos en su banco:
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v' Factura comercial dESTEGA SL. (Véase anexo VIII.2)
v' Certificados de calidad. (Véase anexo VIII.3)

.el cual los remite al Banco Santander en MadridcoBtrados los documentos

conformes, comunicamos=5TEGA SL. la fecha de pago del crédito documentario.

A su vez, nuestra empresa procede a efectuar eélrgodde la mercancia con destino a

Venezuela, efectuando el pago del flete y segamcargo a la pdliza de crédito.

Al recibir por parte del transitario los documentde embarque y de seguro,
presentamos la siguiente documentacion en utibradel crédito documentario abierto

a nuestro favor en las cajas del Banco Santander:
v' Certificados de calidad. (Véase anexo VIII.3)
v' Certificado de origen. (Véase anexo VIIl.4)
v' Conocimiento de embarque (Bill of Lading ). (Véasexo VIII.5)
v' Factura comercial. (Véase anexo VIII.6)
v' Parking list. (Véase anexo VIII.7)

El Banco Santander, al encontrar conformes los deatos nos confirma la fecha de
pago (30 dias fecha embarque). Al mismo tiempo, weracon los documentos en
nuestro poder, y respondiendo a la peticién ggM& Internacional CA. nos hacia en
su orden de compra (Véase anexo Xl.4); les rem#imoa carta informandoles del
envio de los documentos para que procedan conclanadizacion de las mercancias.

(Véase anexo VIII.8).

A esta fecha recibiremos en nuestra cuenta el i@ crédito (66.000,00 €) con lo
gue podemos proceder a cancelar el préstamo de0l00Euros, abonando el importe
restante en nuestra cuenta corriente a la esperuaeBanco Santander proceda a

efectuar el pago BSTEGA SL. al vencimiento fijado con cargo a dicha cuenta.
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IX. MARKETING

Uno de los aspectos distintivos del Marketing imderonal es la necesidad de
seleccionar los paises en los que introducir naexfrta comercial. De ahi que una
adecuada selecciéon de los mercados en los quereemuie nuestros productos es clave

en el éxito de nuestro plan de marketing.

De hecho cuando se comienza un proceso de exparmiggrcial hacia nuevos
mercados son muchos los aspectos analizables; geraluda alguna es preciso
profundizar desde cualquier perspectiva, si realenemuestro producto es
potencialmente competitivo o no en el mercado devauncursion, si nos podemos
encontrar con excesivas barreras de entrada, yaasaacelarias 6 no arancelarias, y sSi
por el contrario, el mercado de absorcion estaeptnmente adaptado comercial y

tecnolégicamente para recibir ese producto.

Por ello realizaremos un estudio pormenorizado pteceso que vamos a
realizar (exportacion puertas de aluminio) del pdés origen (Espafia) y destino
(Venezuela), de las barreras de entrada, cualgujeea sea su tipologia, de la
competencia (nacional e internacional), de nugsikdico objetivo. En definitiva, todo
lo necesario para ver que tan acertada y congreenteuestra decision de inversiéon

comercial.

En ocasiones las empresas prefieren probar sududcedn en aquellos
mercados que ofrezcan mayor resistencia en térmauwspetitivos, puesto que
consideran que el esfuerzo afiadido que deben désan el mencionado proceso
expansionista dentro de ese pais (que ya cuentdasonfraestructuras adecuadas y
empresas perfectamente consolidadas en dicho skecprede proporcionar una mayor
ventaja en términos de conocimiento adquirido, ratatse de empresas de gran
trayectoria, que puede contrarrestar el efectcostie de acceso al pais. En detrimento
de aquellas otras empresas que, por el contragtemen comenzar su expansion con
menor madurez tanto en el producto como en el iseletoexpansion, facilitando a

nuestra empresa una entrada mucho mas rapida fydieseea corto/ medio plazo.

En nuestro caso por un lado buscamos, al no sdaliogantes directos de las
puertas que exportamos, un proveedor con granct@j@ en el sector, aspecto
perfectamente suplido por nuestra suministrad@aenhpreseESTEGA SL, que al

mismo tiempo, se asocia con nosotros en sus dekearirse a otros mercados
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potencialmente atractivos. Por otro lado, nosotomo distribuidores autorizados
vendemos a una empresa estatal venezolana, dema@iu& Internacional CA., que

al igual que la empresa fabricante de las pueraeguna enorme trayectoria en el
sector y cuenta con una importante cartera detebefetallistas), permitiéndonos asi
llegar mas rapidamente a nuestros clientes potescigsto contrarrestara los posibles
handicaps qU&EEXPOALUM SL., como empresa de reciente creacion, pudiera tener
en el transcurso de la operacion de comercio exterincluso posteriormente respecto

al grado de confianza de los clientes.

Para la obtencion de la informacion mencionada s@siremos de fuentes
secundarias, es decir, de los andlisis de orgasisspecializados en temas de comercio
exterior que nos den una visién general, como ebimstituto Espafiol de Comercio
Exterior — ICEX (base datos, estadisticas, estud®smercado), las Camaras de
Comercio, la embajada de Espafia en Venezuela,neloRglonetario Internacional, el
Banco Mundial, «The Economist», etc. todos ellastieaen nutrida informacion sobre
los paises; COFACE y CESCE en términos de riesgds; gh Banco Central y el
Instituto Nacional de Estadistica de Venezuela ¥sigafia donde podremos consultar

informacion relativa a la economia entre otros.

Lo que se traducirdA en un mejor conocimiento pargrat asi mejores
estrategias.

9.1 Identificacion de Objetivos

Es el paso previo a iniciar cualquier analisisalsiuacion, ya que definidos los
objetivos, el siguiente paso seria el andlisisritey externo de la empresa y del

entorno, en base a los cuales, definiriamos laategtas a seguir para conseguirlos.
GEXPOALUM SL. busca alcanzar estas 3 metas fundamentales:

v' Expansion Geografica (Colombia, Brasil, EcuadorraPePanama,
Republica Dominicana) y sectorial.

v Posicionamiento en el Mercado Venezolano y estkali

v Solventar posibles crisis que pudieran surgir.
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Para ello realizaremos un ejercicio estratégicorogas a determinar la matriz
F.O.D.A y en funcién de los resultados elaboraretassestrategias a seguir en la

comercializacion de las puertas de aluminio sevianfaris tipo sandwich.
9.2 Analisis Dafo

Para la correcta seleccion de los mercados de nineuasion comercial, en
nuestro caso Venezuela, es preciso realizar dermamevia un analisis DAFO, que
detecte por un lado las debilidades y fortalezasugstra empresa, en lo que se viene a
llamar, analisis interno. Y por otro lado un araligxterno de las amenazas y

oportunidades del entorno, es decir, del mercadeeXdano con relacién al producto

(puertas).
MATRIZ DAFO
Analisis Interno Analisis Externo
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Precio en su conjunto. - No tiene competencia a nivel nacional
(Venezuela).
- Modernidad e innovacion.
- Incremento de desarrollo en el sector
- Composicion (aluminio) de la construccion centro
anticorrosivo y liviano. comerciales, viviendas y hoteles en
todo el litoral e islas.
- 35 modelos diferentes (colores y
disefio). - Promocién y venta del producto por
parte de una empresa del Estado
- Materia prima existente en el pais. CVG Internacional CA.
- Imagen y liderazgo en el sector de - Nuevas exigencias del mercado.
la construccion en areas de alta
corrosion (Islas Baleares y - Mejorar la imagen con la
Canarias). transferencia de tecnologia.
- Expansion a otros mercados de
Ameérica y el Caribe.
DEBILIDADES AMENAZAS
- Tratamiento de importacion. - Crisis economica y tipo de cambio.
- Sector de la construccion limitado - Dependencia tecnologica del
(zona costera). extranjero.
- Imagen a nivel nacional - Apertura de fabricas en Sudamérica,
(Venezuela). Centroamérica o el Caribe.
- Tiempo de despacho de 45 a 60 - Crisis inmobiliaria.
dias.

- Actores externos interesados en que

- Herrajeria aparte por instalar. el producto no desarrolle
econdémicamente.

- Diferencia en el color de los
perfiles. - Falta de conocimiento del producto.
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Para evaluar las estrategias a seguir se le ag8igmacada item una valoracion
ponderada. (Véase Anexo IX.1. Paginas 3-7). Posieente, se pasara a elaborar la

matriz estratégica FODA en base a los objetivdsapalisis DAFO.

Fortalezas (F) Debilidades (D)
Hacer lista de fortalezas Hacer lista de debilidades
Oportunidades (O) Estrategias FO Estrategias DO
Hacer lista de oportunidadesUso de fortalezas para Vencer debilidades
aprovechar oportunidades |aprovechando oportunidades
Amenazas (A) Estrategias FA Estrategias DA
Hacer lista de amenazas | Usar fortalezas para evitar | Reducir a un minimo las
amenazas debilidades y evitar amenazas

Fuente F. David (1988)

(Véase Anexo IX.1. Paginas 11-14)
9.3 Segmentacion del mercado

La segmentacion es un proceso de division del rderea grupos homogéneos
con el fin de llevar a cabo una estrategia comieddierenciada para cada uno de ellos,
permitiendo satisfacer de un modo mas efectivoneussidades y alcanzar los objetivos

de la empresa.

Es muy uatil porque nos ayuda en primer lugar a pahe relieve las
oportunidades de negocio existentes; en segundar legntribuye a establecer
prioridades; en tercer lugar nos facilita el amglgde la competencia; y por ultimo la

correcta adecuacion entre oferta y necesidades.

Esto significa queGEXPOALUM SL. quiere dirigir su oferta comercial
solamente a ciertos grupos seleccionados de lagohl Para ello es preciso realizar
un analisis por sectores dentro de ese mercadefdeta) y al mercado por separado.
Nosotros utilizamos como herramienta de segmentagi@ encuesta poblacional de la

cual obtuvimos los resultados que figuran en arfeg¥ase Anexo IX.1 Pagina 57-67).
9.4 Estrategias del Marketing Internacional

Se puede decir que hemos combinado la estand@nzgcia adaptacién en
nuestro proceso de inmersion comercial en Venezikdapecto a las estrategias de
promocion y distribucion nos hemos adaptado al modgente en Venezuela, a fin de

captar mas facilmente publico y cuota de mercado.
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En cuanto al producto hemos optado por una egiaaeas estandarizada, en el
sentido de que hemos mantenido las bases origidaleproducto fabricado por la
empresa que nos suminisE®TEGA SL. Y por ultimo el precio no es ni una cosa, ni
la otra puesto que teniendo en cuenta el precisteste para un producto similar en
Venezuela, hemos rebajado ligeramente su prediodefeliminar competencia y ganar

posicionamiento de marca. Aunque se aproxima negstandarizacion.
9.5 Marketing Mix

Una adecuada estrategia comercial centralizadeoe®® (Producto, Precio,
Plaza, Promocion) del Marketing Mix, debe integranellos elementos imprescindibles
para el cumplimiento de los objetivos generalesngglocio. Para lo cual, se deberian

cumplir ciertas condiciones:
v Coherencia con el mercado objetivo.
v" Adecuado posicionamiento de nuestro producto.

v' Tener presentes los recursos con los que c@&ER¥POALUM SL . para
hacer frente a la competencia y expandir su mercado

9.5.1 Estrategia de producto

Nuestra puerta de aluminio, utilizada como puerniacjpal de acceso a la
vivienda, se caracteriza por ser altamente duragleesistente a cualquier adversidad
climatologica que se pudiera presentar (agua, hadyddz ultravioleta) que junto al

componente de aislamiento (térmico y sonoro), hdeeglla un producto de calidad.

Son puertas de facil montaje, inoxidables y antagivas que van a ir destinadas
a viviendas préximas a la costa. Cuenta con ddgsseé calidad (Véase anexo IX.1
Plan de Marketing pagina 17-18) concedidos a Itsidantes por el Ministerio de

Fomento y dos garantias: una de los proveedorgs yoestra.
9.5.2. Estrategia del precio

Teniendo en cuenta la imagen y el posicionamieatawkstro producto y de la
empresa, hemos optado por seguir una estrategiarggracion estableciendo un precio
relativamente bajo puesto que debemos conquistamertado en el que nuestro

producto no esta asentado. De esta forma podrevgosr Ique nuestro producto vaya
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alcanzando una mayor demanda, que nos permititérposente, aumentar el precio

del mismo. Se trataria por lo tanto de un preatonarcional.

Es decir, nuestra estrategia consistiria en fijpprecio lo suficientemente bajo
para asegurar una fuerte demanda que permita cagal maximo los segmentos del
mercado. (Véase Anexo IX.1. Pagina 21-22 y preseénta

9.5.3. Estrategia de distribucion

El rol que toma nuestra empresa dentro de estasateiones es de
intermediacion, en la modalidad de distribuidore®azados. Es decir, seria un canal

de distribucion
doble:
Fabricante de puertas: Distribuidor:
ESTEGA S.L. GEXPOALUM S.L.
Mayorista:
CVG Internacional C.A.=—=Clientes potenciales == Detallistas

Los puntos de venta estan localizados en zonastéggtras (cerca de las zonas
costeras) en los que podamos llegar a consumidcoes un poder adquisitivo
relativamente alto y que necesiten, por la ubicacié sus viviendas, un producto de

calidad y duradero contra las condiciones metegicdé adversas.
Expansidn hacia otros mercados. (Véase Anexo Pagina 23-27)
9.5.4. Estrategia de promocién y comunicacion

Con esta cuarta estrategia lo que pretendemos rea danocer el producto
(caracteristicas, ventajas y necesidades que aa)sfsiendo nuestros fines basicos:

informar, persuadir y recordar.
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GEXPOALUM SL . tiene como objetivo primordial dar a conocer sodpcto
«puertas de aluminio», de alta calidad y preciopmtitivo en el mercado venezolano, y
probar suerte en paises colindantes. Al mismo tierbpiscamos ampliar mercado,
comenzando con la comercializacion de este modefwudrta, para luego ir ampliando
modelos y usos de la misma. Y por ultimo mejoramagen de la empresa, es decir,
gue empiece a ser conocida. Pero también, tenemoision de potenciar la imagen de
la empresa fabricanttESTEGA S.L, que también busca ampliar horizontes

empresariales.
Para la consecucion de los mismos realizaremasdagentes actividades:

v' Publicidad en ciertos medios de comunicacion (radio
television), para lo cual nos adaptaremos al ssteraventa publicitario
seguido en Venezuela (Véase anexo 1X.1 Plan deatiagkpagina 42 y

Ss.)

v Potenciacion de las relaciones publicas por patk @émpresa,

principalmente externas.

v/ Campafias de publicidad en revistas especializadasedtor

(construccion, ingenieria industrial, industria dieiminio, etc.).

v Organizacién de eventos empresariales/comercialesionados
con el sector de la construccion, donde pudieraticjg@r no solo
miembros activos de [a&CVG Internacional CA., sino también
determinados mayoristas del sector, como podrialLseoy Merlin

(Espafia) 0 similares.

v' Asistencia a conferencias y seminarios relacionacas el

sector de la construccion:
* IV Congreso Internacional de Estructuras.
* Perspectiva de la mejora de la seguridad contemios en la edificacion.

* Inspeccidn y certificacion de instalaciones deguoibn contra incendios.
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v/ Captacion de publico objetivo sirviéndonos de peafEs
conocidos e influyentes del pais, como deportistagcanismo muy

usado en la actualidad (famoseo).

v' Asistencia a ferias y exposiciones relacionadas elosector
tanto en Espafia, Latinoamérica (Venezuela, Colgnibsmama, Perq,
Ecuador, Republica Dominicana, Brasil), como emesto de Europa.

(Véase Anexo IX.1. Paginas 44 — 53).

v' Misiones Comerciales: incluirnos en misiones coiaégs de
Espafia, en especial mantener contactos asiduoslac&@émara de

Comercio de Espafia en Venezuela.

Por ultimo es muy beneficioso para cualquier engresantener bien
informados a los clientes acerca de todos los aconientos que van sucediendo en la
compafia mediante dossiers periddicos, en los guedien los temas que mas nos
puedan afectar en la negociacion, como son: ajaipais, el riesgo de tipo de cambio,
crisis inmobiliaria, desconocimiento del product&ector limitado y tiempos de

despacho. (Véase Anexo IX.1. P4ginas 54-56).
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X. ANALISIS COSTE BENEFICIO DE LA OPERACION

10.1. Calculo de los costes

Los costes financieros qUEEXPOALUM SL. debera soportar son los

siguientes:
v' Costes derivados del crédito documentario:
0  Comisioén de aviso (0,10 %) 66,00 €
[0  Comision de confirmacion (0,40%) 264,00 €
[0  Comision de pago (0,20%) 132,00 €
[0  Comision de tramitacion (1,20 %) 792,00 €
v" Costes del seguro de exportacion CESCE:
0  Pdliza CESCE 0,25% 165,00 €
Total coste crédito documentario exportacion 1.4100 €
v' Costes derivados del crédito documentario baclkéé b
0  Comisién de apertura (0,85%) 340,00 € (por una\sesy
[0  Comision de riesgo (0,20%) 132,00 € (trimestral)
[0  Comision pago diferido (0,50%) 220,00 € (trimespalrrateable)
Total crédito “back to back” 572,00 €
v’ Costes derivados del préstamo:
0 Intereses (6,00%) 100,00 €
[0  Comision apertura (1,50%) 150,00 €
Total coste préstamo 250,00 €

Total costes financieros: 2241,00 €
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Los costes de transporte y seguro puesto que vesd€mfr y compramos EXW
ascienden a 5152,42€.

10.2. Margen de Beneficio de la operacion

El margen bruto de la operacién sera del 28,19 %

El valor neto sera el resultado del valor de vemeaos el valor EXW, el flete y
el seguro y los costes financieros: 18606,58 €.
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10.3. Escandallo de la operacion de exportacion

CCYD@ Al UM,

Concepto Precio unitario Precio total
VALOR EXW DE LA MERCANCIA
Valor EXW en la empredaSTEGA S.L. 100€ 40.000€
Flete y seguro 5152,42¢
COSTES FINANCIEROS
Gastos del Crédito documentario
Comision de tramitacion 792,00 §
Comision de aviso 66,00 €
Comision de confirmacion 264,00 §
Comisién de pago 132,00 §
Gastos del seguro de exportacion CESCE
Prima CESCE 165,00 €
Gastos del Crédito documentario “Back to Ba
Comision de apertura 340,00 §
Comisioén riesgo 132,00 §
Comision pago diferido 220,00 §
Gastos del crédito
Intereses 100,00 €
Comisién apertura 150,00 §
MARGEN DE BENEFICIO BRUTO
28,19 % sobre el valor CIF La Guaira 18606,58 €
VALOR DE VENTA 165,00 € 66000,00 €
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XI. CONTRATACION INTERNACIONAL

El contrato de compra-venta es el factor centraltal#a transaccion comercial,
constituyéndose como punto de partida del comeirtiernacional e instrumento

juridico de la actividad econémica mundial

A diferencia del procedimiento habitual, en el cdgsoesta operacion nuestro primer
contacto fue el comprador, la empresa venezdlAfa Internacional CA, a los que le
mandamos la factura proforma (anexo Xl.1). Ellos moeanifestaron su deseo de
adquirir las puertas de aluminio y nosotros nosegamos de buscarlas en el mercado
espafiol. Sin embargo, nunca actuamos como intean@slisino como distribuidores
independientes. Posteriormente contactamos conmpresa ESTEGA SL. Nos
desplazamos hasta sus instalaciones en Vigo paeosu método de trabajo, sus
instalaciones y por supuesto, para concretar tasinés de la oferta (véase anexo XI.2).
Una vez recibido el contrato con los gallegos y teaendo siempre informados a los
venezolanos sobre los nuevos acontecimientos @pelacion, procedimos a redactar el
contrato de compra-venta internacional coilCV&G Internacional CA. (véase anexo

XI.3). En el dejamos constancia de todas y cadalaras condiciones de la operacion:

v' Detallamos con exactitud el producto que les ibama®nder, a qué
precio y en qué condiciones (INCOTERMS). Para ds® imprescindible
estudiar con detenimiento la orden de compra darlpresa venezolana (véase
anexo Xl.4) para cerciorarnos de que las fechamnd®arque, las condiciones de
la mercancia y del pago coincidian con las delratmtque nosotros debiamos

redactar.

v' Acordamos el medio de pago que debian utilizar guehfechas debian
ejecutarlo, siempre teniendo en cuenta las conwisiale pago que a nosotros nos

habian exigido previamente los gallegos.

v' Describimos el tipo de garantia que avalaba elymindy la vigencia de

la misma.

v' Y por Ultimo un aspecto imprescindible en una ogiérainternacional
en la que van a tomar parte empresas de diferpatess, dejamos constancia de
la legislacion que seria aplicable en caso de ictmflen concreto la espafiola a

través de la Corte de Arbitraje de Madrid.
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El contrato de compra-venta internacional es pototain aspecto imprescindible en
toda operacion internacional porque gracias a él aseguraremos el buen fin de la
operacién y nos evitaremos problemas futuros. Np duge olvidar que como buen
contrato consensuado que es, deberd ir firmadambas partes en todas y cada una de

sus hojas.
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XII. CONCLUSIONES

Vivimos en un mundo cada vez mas interconectad@&sdeno cabe duda. Un
mundo en el cual las crisis ya no soélo afectan @s undos estados, sino que suelen
implicar a dos, tres, cuatro...., numerosos paigksnargen que se trate de micro
estados, estados medianos o potencias mundialdge Blsinmune a los efectos de la
globalizacion y, si bien en muchas ocasiones nadms de sus beneficios; en muchas
otras nos deja indefensos frente a los problemas/gmen del exterior. Parece l6gico
pues, que en un mundo, en numerosas ocasione§ baosal cual problemas ajenos
pueden convertirse en auténticas crisis internas, diferentes paises traten de
guarecerse en su propia unidad estatal e intemteéagerse de la mejor manera posible

del «enemigo» que viene de fuera.

Pues bien, contrariamente a lo que podria dedudeske anterior y habiendo
observado el vertiginoso avance que ha experimerghdomercio internacional en el
altimo siglo, no es descabellado pensar que losepaio sélo han obviado el fantasma
de la globalizacién; sino que han intentado poo&rcgones a sus problemas internos
adentrandose en aventuras internacionales queatedldvado no solo a crear lazos

econdmicos, sino también sociales, con otros estado

Es por todo esto que la idea de nuestro proyeaid kamo una via de escape a
la crisis inmobiliaria que sufrimos en la actuatidan nuestro pais. Considerando que el
mercado interno en un medio plazo no iba ser cag@zoportar la inmensa oferta de
bienes y servicios que generaba una industriant@biliaria, mal acostumbrada en los
altimos afios a generar un superavit constante;deci&limos a poner soluciones al
problema mas alla de nuestras fronteras y recalamdan pais al cual la crisis

inmobiliaria no parecia estar haciendo mucho de@agzuela.

El proyecto en un principio parecia una aventuresgada y no cabe duda de
gue lo era. Quiza hubiera sido mas prudente piete en un pais politicamente mas
estable o cuyos riesgos pudieran ser enfrentadomeaoor dificultad; pero, finalmente,
tras haber realizado un pormenorizado estudio deade, el cual incluia un profundo
analisis de los riesgos, y tras haber analizadodatenimiento las caracteristicas de
nuestro comprador en dicho pailBVG Internacional CA., decidimos que no
podiamos desaprovechar la oportunidad y que sieynpuando actuaramos con cautela

y competencia, el proyecto podia convertirse erotundo acierto.
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Este proyecto ha sido una gran fuente de apreedir@mos observado en
primer plano como se ha de proceder en una operadi€rnacional, hemos analizado
paso a paso los diferentes aspectos que hay gee dencuenta: el analisis del pais
destinatario, el andlisis de nuestro propio merckdéinanciacion de la operacion, las
obligaciones fiscales de ambos paises, la comieasain y posibilidades de nuestro
producto en el pais destino, etc. Por ultimo aBoraos conscientes de que el comercio
internacional es un ambito complicado, en el qtervienen multitud de factores, que

exige una gran capacidad de trabajo y esfuerzo.
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