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INTRODUCCION

Los tratados de libre comercio forman parte fundamental del comercio internacional y asi
mismo son de mucha importancia dentro de la economia salvadorefia siendo estos, parte de una
estrategia comercial que busca consolidar mercados a largo plazo, esto como un plan
debidamente estructurado que beneficie de forma micro y macroeconémica al pais.
Incorporando de forma exitosa los diversos productos en el mercado internacional; Con el
objetivo de una mejora econémica se enfoca en los distintos emprendimientos dentro de la
Republica de El Salvador, teniendo como fin una mejora de forma general para toda la
poblacion.

La presente propuesta hace énfasis a un proceso de comercializacion basado en el Tratado
de Libre Comercio con Corea del Sur y el aprovechamiento de los diversos beneficios que se
obtienen con dicho tratado, siendo parte de la estrategia comercial para incrementar el nivel de
exportacion de los productos de belleza por parte de los emprendedores salvadorefios.

El gobierno salvadorefio toma de manera positiva los convenios con Republica de Corea del
Sur, llevando a cabo ciertos reglamentos y normas legales que intervienen en los procesos de
exportacion y por medio de los cual en la presente investigacion se detalla la serie de pasos que
conlleva la comercializacion tomando en cuenta documentos y logistica para realizar una
exportacion exitosa.

El objetivo general de la investigacion es realizar una propuesta de comercializacion que
permita conocer y analizar el proceso de exportacién para productos de belleza por
emprendedores a través del Tratado de libre Comercio con la finalidad de plantear los beneficios
y oportunidades siempre buscando un plan de negociacion que permita las excelentes relaciones
y lucrarse econémicamente entre ambos paises. La metodologia cualitativa es con la cual se
llevard a cabo la presente investigacion ya que con ella se pretende enfatizar los aspectos
holisticos, dindmicos e individuales de la experiencia humana.

Siendo el mercado coreano uno de los mas exigentes en los estandares de belleza se tiene
como objetivo principal la comercializacion de los distintos productos, los cuales sean basados
en su nivel més alto de calidad. Logrando interpretar a su vez los intereses comunes entre ambas
partes. En este punto la investigacion adquiere valor y aporta al estudio de las Relaciones
Internacionales en el area econdémica contribuyendo a los caracteres de manera mundial,

consolidando el establecimiento del Tratado de Libre Comercio entre Corea del Sur y El

xviii



Salvador. Siendo un estudio interdisciplinario de las Relaciones Internacionales que

contribuyen de manera benefactora para ambas partes.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad se tiene conocimiento de que El Salvador realiza mas importacion que
exportacion, por lo cual no se ve ciertamente beneficiado, el pais necesita poder tener una mayor
oportunidad de expansién a nivel internacional, Segun el Banco Central de Reserva para el afio
2020, las importaciones segun su clasificacion econémica acumularon bienes de consumo por
US$368.1 millones, US$20 millones adicionales y un crecimiento interanual de 5.7%; los
bienes intermedios sumaron US$415 millones y decrecieron -2.3%, mientras que los bienes de
capital sumaron US$169.5 millones, US$29.2 millones adicionales (20.9%). Dentro de los
bienes de capital, el transporte y las comunicaciones aportaron US$64.2 millones, US$11.5
millones adicionales, con un crecimiento interanual del 21.8%, de los cuales los vehiculos
contribuyeron con US$16.2 millones, US$2.1 adicionales (14.7% mas); la industria
manufacturera aportd US$58.7 millones, mientras que la construccion y la electricidad, agua y
servicios crecieron 65.9% y 41.4% respectivamente.

Por el lado de las exportaciones sumaron un total de US$509.8 millones, superiores en
US$26.5 millones a lo registrado en enero de 2019, con un crecimiento interanual de 5.5%,
mientras que en términos de volumen se creci6 23.7%, informo el Banco Central de Reserva;
siendo de importancia que Estados Unidos demandd mercancias salvadorefias por US$191.2
millones, que representan el 37.5% del total exportado, US$4.1 millones menos que en enero
de 2019 con un crecimiento interanual de -2.1%; le siguié Honduras con US$79.4 millones,
superior en US$1.7 millones (2.2% adicional); Guatemala con US$75.9 millones (3.7% mas),
mientras que Nicaragua y Costa Rica adquirieron US$33.9 y US$23.6 millones con tasas de
crecimiento de -0.4% y 6%, respectivamente.

Con el aprovechamiento de los tratados de libre comercio se puede lograr una balanza
comercial mas favorable, con esto se tendria una mejora en la economia y una gran oportunidad
para todos aquellos emprendedores del pais, de esta manera se estaria dando gran apoyo a todo
el emprendimiento salvadorefio y al crecimiento econdmico tanto para los emprendedores como
para nuestro pais y a su desarrollo.

Basandose en dicha problematica y buscando el apoyo para el emprendimiento salvadorefio
se realizard una propuesta que servira para la exportacién y comercializacion de productos de
belleza hacia Corea del Sur, Dicha exportacion sera realizada por parte de emprendedores

Salvadorefios, con el fin de poder ver una mejora en la economia de nuestro pais y a la vez poder
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expandir los productos Salvadorefios a nivel internacional, ya que se ha logrado un fuerte
vinculo de comercializacion entre Corea del Sur-El Salvador por medio del tratado de libre
comercio.

Pero no en tal grado en donde EI Salvador salga beneficiado en un gran porcentaje, realizando
este proyecto todos aquellos emprendedores podran tener la oportunidad de que conozcan sus
diferentes productos en el mercado coreano y a la misma vez estaran teniendo una ventaja en el
ambito econdmico, el fin de todo esto es poder lograr una igualdad en la balanza comercial,
siguiendo los diferentes procesos que se deben llevar a cabo para poder lograrlo.

El pais necesita ser reconocido en los mercados internacionales, para su crecimiento y debe
sacar provecho del Tratado de Libre Comercio que existe actualmente con el mercado de Corea
del Sur.

1.1 Situacion problematica

El Salvador, requiere cada vez mas, numerosos esfuerzos para generar mayor desarrollo
econodmico, a la vez, es necesario fomentar actividades que creen mejores oportunidades de
empleo y por ende se vera la mejora en diversos sectores de la poblacion; Se tiene conocimiento
que EI Salvador tiene el potencial de desarrollo y crecimiento econémico, por ello se busca el
sector emprendedor.

En el contexto de comercializacion El Salvador tiene procesos detallados para seguirlos y
lograr una excelente exportacion, solo que en la situacion de aprovechamiento del Tratado de
Libre Comercio firmado con la Republica de Corea del Sur no se encuentra una oficina de apoyo
comercial, solo embajada diplomatica, la sede de embajada comercial se encuentra en la ciudad
de Guatemala.

En El Salvador alrededor de un 70% de la poblacién econdmicamente activa se dedican
sector informal o emprendedor, y actualmente mas personas estan con la necesidad de
emprender provocada por la llegada de la pandemia, muchos salvadorefios optaron por sacar
sus ideas para ser competitivos en el mercado, sin embargo se encuentra con la problematica de
la saturacion del mercado local, lo que no les permite lograr posicionarse en diferentes mercados
meta, con la elaboracién de un correcto plan de comercializacién se puede optar a realizar
exportaciones.

Cabe mencionar que la produccion y mejor distribucion de los productos de belleza a nivel

internacional contribuiria a ofrecer un desarrollo econémico mas fuerte y atractivo para los
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emprendedores, asi tener una imagen diferente de El Salvador con respecto a una buena calidad
de producto y mejora de vida de los emprendedores fabricantes de productos de belleza.

El control de la logistica; lo que se refiere a estrategias de mercadeo, busqueda de clientes e
incluso un buen nivel de manejo de términos de comercializacion y documentacion necesaria,
ha sido uno de los puntos por los cuales no se logra una comercializacion exitosa y fructifera,
ademas de afectar el manejo de la informacion obligando a que se den los casos de rechazo de
mercancia por documentos de salud o los pagos que en este debe de incurrir antes de entrar al
pais meta; La implementacion de la propuesta serd la guia perfecta para lograr la
comercializacion y tener un mejor soporte con la embajada comercial.

1.2 Justificacion de la investigacion

Los motivos que llevaron al estudio de la comercializacion de productos de belleza hacia
republica de Corea del Sur, son basicamente una necesidad ante la falta de apoyo e incentivos
hacia emprendedores que buscan un mercado alterno fuera del pais, ya que en muchas ocasiones
por falta de informacion ni siquiera intentan investigar cual es el proceso que deberian seguir
para incursionar en un mercado exterior o para evaluar si cuentan con la capacidad técnica y
econdémica para emprender fuera del pais.

Ya que para exportar un producto este se le deben hacer las adecuaciones respectivas y tener
los documentos, permisos y aranceles necesarios, es por ello que se realizara esta investigacion
que tendria como objetivo principal brindar un manual de procedimientos para la exportacion
de productos de belleza hacia Republica de Corea del Sur, por medio del tratado de libre
comercio entre La Republica de El Salvador y La Republica de Corea del Sur, que se centrara
principalmente en el aprovechamiento de dicho tratado para incrementar nuestro nivel de
exportacion y asi poder llegar a optimizar la balanza comercial de El Salvador.

Pretendiendo ayudar a los diferentes emprendimientos a crecer econémicamente y a su vez
incidir en el crecimiento y desarrollo del pais, siendo una guia en los diferentes procesos a
realizar dentro de la negociacion con entidades extranjeras; Identificando asi las diferentes
oportunidades dentro del mercado Sur Coreano que produzcan un progreso tanto para
microeconomia, asi como también aspectos macroeconémicos.

Se tomd en cuenta la Republica de Corea del Sur ya que la experiencia muestra que los paises
gue mas han logrado desarrollarse en los Gltimos afios son aquellos que han podido incorporarse

exitosamente al comercio internacional, ampliando de esta manera el mercado para su empresa.
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La region de Asia Oriental en las Ultimas décadas ha logrado incursionar en mercados
significativos y posicionarse como uno de los mas importantes.

Sin embargo, resulta oportuno destacar el desarrollo alcanzado por Corea del Sur a través de
su estrategia de politica comercial entablando relaciones estratégicas con paises clave. Dicha
nacion asiatica, ha mostrado especial interés en consolidar vinculos comerciales con América
Latina.

El reciente acuerdo firmado con Centroamérica, dentro del cual, El Salvador resalta como
uno de los paises firmantes y el primero en ratificar en su parlamento nacional, se espera que
ayude a fortalecer los lazos de amistad, cooperacion y principalmente econdémico, quienes
mantienen 56 afios de relaciones diplomaticas.

Este Tratado representa uno de los mayores logros del Estado Salvadorefio en el &mbito de
negociacion, ya que sita al pais en una posicion de gran ventaja, lo cual espera reflejar grandes

beneficios en los sectores estratégicos de la economia salvadorefia a largo plazo.
1.3 Alcances y limitaciones de la investigacion

1.3.1 Alcances

1. La propuesta se desarrolla servira para que los emprendedores tengan una guia para
la hora de exportar y serd de aprendizaje en las exportaciones de vendedores y
fabricantes de productos de belleza.

2. La propuesta pretende analizar y recopilar la serie de pasos para la exportacion,
ademas de tener los documentos para dicho proceso.

3. La propuesta puede ser aplicada a los emprendedores salvadorefios que realizan la
venta de productos de belleza e incluso para otros que produzcan y hagan las
correcciones necesarias para exportar a la Republica de Corea del Sur.

1.3.2 Limitaciones

1. No se analizan otros productos potenciales, que no sean productos de belleza, ya sean
en materia prima, productos terminados y quimicos.

2. No se consideran otros productores con experiencia en temas de comercializacion,
sin embargo, puede ser utilizada por ellos, con las modificaciones pertinentes segun
sea el caso.

1.4 Delimitaciones de la investigacion

La presente investigacion se delimito a partir de los siguientes aspectos:
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1.4.1 Temporal
El tiempo de trabajo fue de un periodo de 6 meses, comprendido entre febrero y Julio de
2021, tiempo durante el cual se realizé la investigacion para la propuesta, ademas de elaborar
los instrumentos para la obtencion de informacion, se hicieron los contactos necesarios para

lograr una excelente propuesta estructurada al final.

1.4.2 Geografica
Se realiz0 en el departamento de Santa Ana, de manera presencial y virtual, para encontrar
nuevas opciones frente a los problemas que se presentan a la hora de comercializar
internacionalmente los productos, ademas de determinar que la propuesta estd aplicado al
mercado Surcoreano, ya que son consumidores de productos de belleza por su estética,
agregando que son muy exigentes, ya que es un mercado muy reconocido y valorado por sus
habitantes ya que en su medio existen muy pocos productos de similares caracteristicas
naturales que cumplan con sus necesidades de obtener un producto unico, sencillo e innovador
y con el aprovechamiento del Tratado de Libre Comercio el mercado Salvadorefio pueda
exportar los productos; ademas de tener el apoyo de KOTRA sede en la ciudad de Guatemala.
1.4.3 Especifica o social
La investigacién se realizd en El Salvador y se utiliz6 informacién de la poblacion
emprendedora de productos de belleza, sin limite de edad y no importando su tiempo de
experiencia; ademas de ciertos profesionales en el rubro de la logistica comercial.
1.5 Objetivos de la investigacion
1.5.1 General
Realizar una propuesta de comercializacién que permita conocer y analizar el proceso de
exportacion para productos de belleza por emprendedores a través del Tratado de Libre
Comercio entre La Republica de El Salvador y Republica de Corea del Sur.
1.5.2 Especificos
Analizar la situacion actual del mercado coreano de productos de belleza, asi como los
factores geogréaficos y demograficos que puedan afectar a la logistica de exportacion.
Detallar antecedentes de las exportaciones de productos de belleza que puedan influir en los
procesos actuales de exportacion.
Determinar el proceso de exportacion llevando como base el aprovechamiento del Tratado

de Libre Comercio entre La Republica de El Salvador y Republica de Corea del Sur.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

El comercio a través de la historia, las relaciones entre dos 0 més Estados, en materia
diplomatica, cultural, y en especial, en materia econdmica, se han convertido en una necesidad,
partiendo del hecho que muy dificilmente pueden sobrevivir o generar crecimiento de manera
individual. Es por eso, que distintos actores, entre ellos los Estados y organizaciones
internacionales, trabajan en esfuerzos conjuntos a fin de mejorar las condiciones entre si,
evolucionando en sus leyes y compromisos domeésticos e internacionales. Siguiendo la logica
deductiva, de lo general a lo particular, se analiza el origen y evolucion histdrica del libre
comercio a nivel internacional. Asimismo, se analiza el desarrollo econémico y avances
comerciales por parte de los dos paises en estudio, La Republica de El Salvador y Republica de
Corea del Sur.

Dentro de la historia se puede observar que el comercio exterior ha sido muy importante para
el desarrollo de las comunidades este proceso fue iniciado desde la creacion de los impuestos
coloniales y fueron fundamental para poder satisfacer las necesidades que una poblacién posee,
y no solo eso, el comercio también ayuda a que las poblaciones puedan compartir dentro de los
aspectos sociales, y de esta manera compartir cada uno de los rasgos que las culturas poseen.
Desde el inicio del comercio las poblaciones intercambiaban ciertos bienes por medio del
trueque que les permitian acceder a bienes que no poseian dentro del sitio donde vivian con el
fin de obtener mas riqueza.

Antecedentes historicos de servicios de aduanas.

Raices etimologicas de vocablo “aduana”. Teniendo en cuenta, que las palabras tal como son
actualmente, tienen un origen en vocablos primitivos de la lengua, y para el caso de “aduana”,
de acuerdo con el diccionario de la Real Academia Espafiola, en su décima novena edicién,
deriva del arabe “ad-divoana” que significa “el registro”.

Hay quienes afirman que se origina del italiano “duxana” porque en Venecia las mercaderias
pagaban un impuesto de entrada que pertenecia al “Dux”. Otros opinan que deriva de “douana”
o “dovana”, que significa “derecho”. Sin embargo, cualquiera que sea su significado
etimologico, “aduana” se utiliza para designar las dependencias gubernamentales que
intervienen en el trafico internacional de las mercaderias que se importan o exportan y que se

encargan de cobrar los impuestos que las gravan.
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En este concepto debe aclararse que las aduanas intervienen también en el cabotaje, aunque
en esta operacidn no exista trafico internacional; pero es también funcion de las aduanas cuidar
que las mercaderias de cabotaje que lleguen a otro puerto nacional sean las mismas que se
embarcaron.

Independientemente de las implicaciones econdmicas del Comercio Internacional, puede
decirse que su intensificacion y su regulacion son los antecedentes de los servicios aduaneros,
considerados éstos ya sea como medio de incrementar los ingresos fiscales a través de los
impuestos a la importacion y a la exportacion, o bien como instrumento para implementar
cualquier medida econdmica de tipo proteccionista que se adopte.

Evolucion del Concepto de Aduanas

En las primitivas organizaciones sociales se encuentran ya los impuestos (directos), tanto en
su forma personal, como en el servicio militar, tanto en su forma real (parte del botin que se
adjudica al jefe de la tribu). Posteriormente aparecen los tributos en especie, como la capitacion,
y los tributos sobre los rendimientos de la agricultura y de la ganaderia (diezmos). Mucho
después, cuando crecen las necesidades del Estado, el impuesto adopta la forma indirecta. Entre
otros impuestos indirectos, el de aduana parece haber sido conocido en la India, asi como en
Persia y Egipto. En Grecia existieron, junto con el de capitacion (sobre los extranjeros), el de
consumo, sobre las ventas.

Periodos Modernos y Contemporaneos.

Para empezar de lo més cercano a la actualidad, comenzé hasta el siglo XVII, donde los
derechos de aduana, tanto exteriores como interiores, tuvieron por regla general, un caracter
puramente fiscal o rentistico. La idea proteccionista, que aparece poco después de la
constitucion de los grandes Estados Modernos, como un medio destinado a aumentar la riqueza
y el poder de un pais, se devuelve en los principios que inspiraron la politica de Cromwell en
Inglaterra, y Colbert en Francia, tendientes a asegurar el desarrollo de la industria nacional,
protegiéndola contra la concurrencia extranjera.

Luego, del proteccionismo Industrial de Colbert nacen, aunque de manera imperfecta, los
sistemas aduaneros modernos, obedeciendo a una idea econémica determinada y adquieren gran
importancia los regimenes suspensivos de derecho de aduana, hasta alcanzar el gran desarrollo

de hoy dia, siendo la base méas cercana o parecido a lo actual.
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A finales del siglo XV 111 y principios del XIX, los paises europeos concluyen por abolir las
aduanas interiores (Francia en 1790 y Alemania en 1819 con la unién aduanera entre sus
diversos estados). En cuanto a los impuestos de aduana, sigue la historia aduanera de Europa en
la que prevalecen, alternativamente, las ideas librecambista y proteccionista, hasta llegar al siglo
actual y al afo 1935 en el cual no queda ningln estado de importancia como librecambista.

El ultimo pais que dejo de serlo fue Inglaterra con su arancel de 1932 que grabé los productos
importados con derechos del 10% al 30%. De este modo se acentla la intervencion del Estado
siguiendo sin duda la linea general evolutiva que tiende a limitar el campo de lo individual en
beneficio de lo colectivo.

El incremento de esta intervencion se ha asegurado a través de las diversas modalidades de
la tributacion aduanera, hasta llegar a nuestros dias con la aplicacion de tratados bilaterales o
multilaterales de libre comercio como el Tratado de Libre Comercio (TLC), siendo un tratado
para disminuir o condonar algunos impuestos aduanales entre Estados unidos, los paises de
América Central y los del Caribe; asi otros modalidades aduanales como los sistemas de cuotas
de importacion y exportacién, los sistemas de preferencias y reciprocidad, la aplicacion de
incentivos fiscales entre los que invariablemente se incluye la exencion de impuestos de aduana,
y otras disposiciones y modalidades que han colocado a las cuestiones aduaneras en un primer
plano de importancia y actualidad, tanto en el interior de cada pais por los intereses econémicos
que implica, como en el exterior, en donde dichos intereses se encuentran en abierta lucha y
contradiccion con los de otros paises, a fin de preservar un progreso econémico estable y a un
ritmo acelerado.

Breve Historia del Servicio Aduanero en El Salvador

Adentrando al desarrollo del sistema aduanal en El Salvador, es de describirse un proceso de
establecimientos de instituciones y funciones, desde sus raices. Y es asi como la historia
describe y demuestra que la evolucion del servicio de Aduanas en El Salvador ha estado
intimamente ligada a la forma en gque ha evolucionado nuestra economia, dependiendo en cierta
medida de la tendencia econdmica predominante, ya sea esta librecambista o proteccionista.

En efecto, la Organizacion del servicio de aduanas esta determinada hasta cierto punto por
la clase de actividades que esta llamado a realizar; y éstas a su vez se determinan, en gran parte,

en funcion de los objetivos que se persiguen con los impuestos al Comercio Exterior y en
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funcién también de la forma en que se aplican dichos impuestos. Asi se tiene una primera etapa
en la actividad econdmica que se extiende hasta la década de los afios 50°.

Durante esta etapa las actividades del comercio exterior, y por consiguiente las funciones
aduaneras, estdn sujetas a la influencia predominante de los principios del liberalismo
econémico, sistema econdémico basado en un poder adquisitivo y acumulacién de riquezas,
siendo una ideologia de auge en la mayoria de los paises. Bajo esta influencia, los impuestos de
aduana persiguen fines casi exclusivamente rentisticos y se convierten en una de las méas
importantes, o mejor dicho la mas importante, entre las fuentes de recursos del estado,
obteniendo recursos con los que ha de cubrir necesidades internas, de inversion para el
desarrollo.

La Direccion General de Aduanas (DGA), fue creada mediante Decreto Legislativo N° 43
de fecha 7 de mayo de 1936, publicado en el Diario Oficial N° 104 Tomo 120 del mismo mes
y afio, como dependencia especializada del Ministerio de Hacienda, para garantizar el
cumplimiento de leyes y reglamentos que regulan el trafico internacional de mercancias, bajo
la responsabilidad de un jefe denominado Director General de Aduanas.

La estructura organica funcional de la Direccion General de Aduanas, se establecio con el
Reglamento Organico Funcional, que se dicté mediante Decreto Ejecutivo No. 44, de fecha 18
de mayo de 1994, publicado en el Diario Oficial No. 108, Tomo 323, del 10 de junio de ese
mismo afo. Dicho Reglamento fue modificado, por medio del Decreto Ejecutivo No. 114, de
fecha 12 de octubre de 1998.

Lo anterior es con la finalidad de permitir a la Institucidn re-adecuar su estructura organica
funcional integrada por tres niveles: Directivo, Ejecutivo y Operativo, considerando las
exigencias internacionales en materia aduanera, de comercio exterior y de sistemas de
aseguramiento de la calidad en el servicio, respondiendo a la dindmica acelerada que observa el
comercio internacional con motivo de la globalizacion de las economias. A través del referido
Reglamento, se faculta al Director General, para dictar las normas necesarias a efecto de
desarrollar o reestructurar la organizacion interna de la Institucion.

La evolucion del servicio de Aduanas en El Salvador, ha estado intimamente ligada a la
forma en que ha evolucionado nuestra economia, dependiendo en cierta medida de la tendencia

econdémica predominante.
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Una primera etapa en nuestra actividad econdmica se extiende hasta la década de los afios
50's a 80's, en que las funciones de la Aduana persiguieron fines casi exclusivamente rentisticos
y se convirtieron en una de las més importantes, o mejor dicho la mas importante, entre las
fuentes de recursos del Estado. En los afios 90 's, se comenz6 la modernizacion de la
administracion tributaria, respondiendo al proceso de globalizacion economica,
complementandose con un sistema de calidad certificado que persigue la mejora continua de los
servicios aduaneros.

Actualmente, suscrito a tratados de comercio exterior como es el TLC con Estados Unidos
de América o el Convenio sobre el Régimen Arancelario y Aduanero C. A., a modo de ejemplo,
El Salvador esta continuamente evolucionando la forma de llevar a cabo los procesos aduanales,
a fin de ser lo més eficiente posible, dando cumplimiento a los objetivos suscritos con otros
paises, entre las aplicaciones mas notorias ha sido la implementacion de la Declaracion Unica

Centroamericana, que entro en vigencia el 07 de mayo de 2020.

2.1.1 Origen y evolucion historica del libre comercio

Desde tiempos remotos se han desarrollado acontecimientos que marcan las etapas historicas
de los paises, en distintos &mbitos, de los cuales, el area econdmica no ha sido la excepcion.
Efectivamente, este &mbito ha tenido siempre un papel esencial para el avance y progreso de
los Estados. Es asi, que los paises se han adaptado progresivamente, evolucionando segln sus

necesidades, las cuales en algunos casos han girado en torno a la proteccién de su produccion
y crecimiento interno.

Existen otros casos de estudio, en los que un Estado ha velado por la expansion de sus
beneficios a través de las relaciones comerciales y diplomaticas con otros paises, en distintos
sistemas y siguiendo objetivos y luchas de poder distintas.

Siguiendo ese camino, se destaca que el sistema internacional pas6 de los escombros de las
dos guerras mundiales, a crear organizaciones internacionales que tuvieran como finalidad
primordial velar por el desarrollo y bienestar de los Estados. Por consiguiente, se generan
esfuerzos en ambitos esenciales de crecimiento econémico de los paises, por ejemplo, el
comercial.

De manera especifica, se destaca que los antecedentes del fendbmeno en la investigacion se
remontan basicamente a los procesos de consolidacion de relaciones comerciales entre distintos

Estados y como han evolucionado con el transcurso de los afios. Desde antes de la edad media,
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“los primeros acuerdos solian ser bilaterales y su principal objetivo consistia en establecer los
derechos legales de las partes, creando la idea del trato nacional y dejando en segundo plano la
supresion de aranceles al comercio”. Evolucionando de esa manera por una serie de etapas, de
trato nacional, proteccionismo, hasta llegar a la liberalizacién del comercio.

En el afio 1947 se crea el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT),
con el objetivo “de reducir las tarifas arancelarias y eliminar las practicas restrictivas del
comercio internacional”. Previo al mencionado acuerdo, se habia propuesto una Organizacion
Internacional de Comercio (OIC), que fungié como ministerio mundial en esa rama. Sin
embargo, la escena internacional aln estaba regida por un sistema de poder bipolar en lucha,
liderado por Estados Unidos y la Unidn Soviética, quienes registraban intereses e ideologias
distintas, basadas en sistemas econémicos y politicos diferentes.

Cabe destacar que dicho contexto hacia complejas las iniciativas de apertura econémica y
comercial, al igual que el accionar de algunas instituciones financieras internacionales, hasta
los afios de finalizacion de la Guerra Fria. Entonces, en ese periodo, “Los paises se acogieron
al GATT, que se convirti6 en el eje del sistema de comercio. El GATT se habia pensado como
un acuerdo provisional hasta que se creara la nueva institucion comercial y, con el tiempo, eso
es precisamente lo que sucedid, pero, en lugar de unos meses, la transicion dur6 cerca de medio
siglo” (VanGrasstek, 2013).

El problema residia en que este era un contrato en el que los paises eran partes, y no una
organizacion de la que fueran miembros. Por lo tanto, en el marco de ese arreglo contractual,
sus compromisos tenian un caracter mas provisional que definitivo. Es remarcable que, aunque
los acontecimientos tienen fechas similares de inicio y fin, “en conjunto uno no dio origen al
otro, pero todos se pueden considerar puntos finales de sistemas politicos y econémicos
paralelos”, que, a su vez, eran considerados hechos determinantes en el sistema multilateral de
comercio. Con el fin de la Guerra Fria, vinieron nuevas alianzas, oportunidades en distintos
ambitos y cambios evolutivos diferenciados.

Estos acontecimientos concluyeron con la Ronda de Tokio, y en especial, con la Ronda de
Uruguay. “El principal motivo para la transicion del GATT a la OMC fue la ampliacion del
objeto de la politica comercial. Durante gran parte de la etapa del GATT, y durante los siglos
que la precedieron, se entendia que el comercio internacional era principalmente, el movimiento

de mercancias a través de las fronteras y que la politica comercial se limitaba en gran medida a
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iniciativas que se referian a los aranceles, los contingentes, otras medidas en la frontera que
grababan, regulaban o prohibian ese tipo de transacciones”.

El comercio exterior desde entonces y hasta la actualidad abarca el movimiento
transfronterizo no sélo de mercancias, sino también de servicios, de capital, de ideas e incluso
de personas. Entre los temas desarrollados a través de los nuevos acuerdos generados con la
creacion de la OMC, se encuentran: “los principios basicos del trato Naciéon Mas Favorecida
(NMF) vy el trato nacional, asi como las disciplinas que regulan temas tales como las
restricciones cuantitativas, el comercio de Estado y las excepciones generales. Dos temas
especialmente importantes e innovadores fueron la inversion y la contratacion puablica
(VanGrasstek, 2013)”.

Sin embargo, lo que les distingue mas que cualquier otra cosa quizé sea la ampliacion del
ambito de las normas comerciales. Las mas importantes son la agricultura, los servicios, las
normas de origen y los derechos de propiedad intelectual. También cabe incluir el empleo, la
inflacion y los acuerdos sobre productos basicos.

La actual complejidad de los tratados de libre comercio ha permitido una considerable
estabilidad, tanto del comercio internacional, como la homogeneizacién de practicas
comerciales. Es por eso, que una mayor participacion en él, “puede provocar cambios en las
condiciones de desarrollo debido a la interrelacion con varias cuestiones socioeconémicas como
la pobreza, empleo, seguridad alimentaria, educacién, género, salud y la sostenibilidad
ambiental”.

De aqui se originan y desenvuelven nuevas oportunidades de desarrollo, lo que lleva a
investigar Tratados de Libre Comercio especificos, como el caso de Corea del Sur y El Salvador.
Surge entonces, la necesidad de indagar detalladamente sobre los antecedentes de

ambas partes del fendmeno de estudio.

2.1.2 Comercio en La Republica de EI Salvador

El crecimiento econdmico de El Salvador ha transitado por etapas de desarrollo moderado y
bajo, desde una perspectiva de analisis de largo plazo. Desde inicios del siglo XX, el régimen
de acumulacion en el pais se caracteriz6 por su trabajo en actividades relacionadas con el sector
primario, en donde los productos generados se destinaban a la exportacion. Asimismo, “desde
los afios treinta, el panorama politico estuvo definido por una serie de dictaduras militares que

se caracterizaron por la represion politica y el apoyo a los intereses de los grupos econémicos
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de poder relacionados con la produccion y exportacion de bienes primarios. Esto permite
aseverar que, durante esta época, el modelo econdémico predominante fue el modelo
agroexportador bajo un régimen militar conservador” (Cabrera et a 1., 2005).

Ademas, entre los cultivos de mayor produccion de esa época encontramos cacao, balsamo,
afiil, café, algodon y caria de azUcar. Por otra parte, es menester destacar que la agroexportacion
ha sido la actividad mas importante y significativa de la economia salvadorefia, “para algunos
considerada un factor de progreso, ya que la produccion de café para la exportacion fue el
cimiento de la insercidn de El Salvador en el esquema mundial capitalista.

Para otros, factor de subdesarrollo, debido a que la Divisién Internacional del Trabajo
condicionaba la actividad agroexportadora de los paises latinoamericanos, favoreciendo
unicamente la acumulacion de capital de los paises europeos”.

Luego de la Segunda Guerra Mundial, El Salvador, al igual que el resto de paises de
Centroamérica, transitdé por un proceso de transformacion que modificé las condiciones
econdmicas y sociales de la poblacion. “Por una parte, la introduccion de nuevos cultivos, como
el azucar y el algoddn, permitieron diversificar las exportaciones agricolas nacionales. Aunque
el café siguid representando el mayor porcentaje de los productos exportados, la incorporacion
de otros cultivos fortalecio la estructura agricola nacional” (PNUD, 2013).

La razon principal por la que se opta por la diversificacion es a raiz de la experiencia negativa
de la dependencia de un solo producto, ya que para 1945 la demanda del café crecié mas rapido
que la oferta, lo que se tradujo en una limitacion para la expansién de la produccion del café en
El Salvador debido a la escasa existencia de tierras aptas para su produccion y falta de mano de
obra barata, abundante y calificada para mejorarla.

Posteriormente, se buscaban politicas estratégicas enfocadas en industrializar gradualmente
los procesos productivos con recursos internos. Es asi, como se inicia la implementacion del
modelo de Industrializacién por Sustitucion de Importaciones (ISI). Dicha estrategia postulaba
la intervencion del Estado como mecanismo indispensable para lograr el desarrollo industrial
pues se consideraba que era necesaria para la proteccion de las industrias nacionales ante la
competencia internacional.

“Para ello, se realizaron una serie de politicas sectoriales destinadas a la proteccion de la
industria naciente a través de exenciones fiscales, manejo discrecional de la politica arancelaria

y comercial; asi como un mayor nivel de inversion en infraestructura productiva destinada a
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reducir los costos de produccion nacional, acompafiado de una ampliacion del mercado local a
través del Mercado Comun Centroamericano (MCCA)” (Bulmer-Thomas, 1987; PNUD, 2013).

La estrategia provoco un giro significativo al esquema tradicional tanto en la produccion de
granos basicos como de bienes de exportacion, produciendo cambios significativos dentro del
sector industrial. Este proceso, en lugar de reducir la necesidad de importar, la aumento,
elevando el costo de las importaciones a medida que se hizo necesario importar equipos
técnicamente mas complejos y costosos.

Ademas, la desigualdad en la distribucion del ingreso no permitié que el éxito alcanzado en
cuanto a crecimiento econémico se tradujera en mejoramiento generalizado en las condiciones
de vida de la poblacion. Asimismo, no logré absorber el exceso de fuerza laboral generado por
el sistema agroexportador. A pesar de todo lo mencionado, el motor del crecimiento econémico
del pais continud siendo la agricultura de exportacion.

En conclusidn, las disparidades socio-econdémicas inducidas por el modelo, agravadas por el
agotamiento del MCCA vy las secuelas del conflicto armado con Honduras en 1969, empezaron
a dar paso a las contradicciones politicas que condujeron al estallido de la crisis en los setenta
y al conflicto bélico a partir de los ochenta, década en la cual la economia salvadorefia sufrié
una fuerte contraccion a raiz de las graves perturbaciones socio-politicas a las que se venia
enfrentando el pais, registrando variaciones negativas en los distintos sectores de la economia
y comercio.

Es por esos motivos, que “los Organismos Financieros Internacionales como el Banco
Mundial y el Fondo Monetario Internacional, comenzaron a formular un nuevo modelo de
desarrollo econdmico a finales de los ochenta, en el que se abrieran espacios a la inversién
privada y la insercion de dichas economias a la dinamica internacional”

No obstante, “es durante la década de los noventa, se consolidaron una serie de
transformaciones econémicas y sociales que sentaron las bases del neoliberalismo en El
Salvador, caracterizada por elementos como la aplicacion del Programa de Estabilizacion
Econdmica (PEE) y Ajuste Estructural (PAE), el cual iba dirigido a cambiar la estructura de las
variables econdémicas y asi plantear la senda del libre mercado, se destaca la firma de los
Acuerdos de Paz, que facilité la estabilidad politica y social para realizar muchos de los cambios

estructurales. También se da el incremento masivo de flujos de remesas, las cuales empezaron
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a incidir en la conducta de consumo de la poblacion, garantizando una mayor estabilidad del
sistema financiero”

Finalmente, se enfatiza que, desde 1994, el contexto internacional impact6 al rendimiento de
la economia salvadorefia, el cual sufrié una desaceleracion desde 1996 y que se mantiene
incluso en el contexto actual. Algunos gobiernos salvadorefios reforzaron la estrategia
gubernamental dirigida hacia el fortalecimiento de los flujos comerciales nacionales y la
atraccion de inversion extranjera directa. Desde entonces, a manera de buscar mayores ventajas
del proceso de globalizacion, El Salvador se ha inmerso en el libre comercio, buscando
beneficios de acuerdos con distintos paises de la sociedad internacional, como, por ejemplo, con
Corea del Sur, con el que “busca diversificar los mercados de destino para las exportaciones
salvadorenas”.

Finalmente, segun el aporte realizado por el tedrico Andrew Moravcsik sobre la teoria liberal,
al estudiar la tercera variante denominada “liberalismo comercial” se entiende la conducta
colectiva e individual de los Estados a partir de las pautas de incentivos de mercado a las cuales
se enfrentan los actores econdmicos locales y trasnacionales.

Ante ello, siguiendo su primer postulado en el que explica que “los cambios en la estructura
doméstica y mundial alteran los costos de los intercambios transnacionales y por tanto,
presionan a los gobiernos nacionales para que bloqueen o faciliten dichos intercambios,
mediante politicas econdmicas y de seguridad apropiadas”, se entrelaza con la investigacion
previamente realizada pues ambos Estados han trabajo en el fortalecimiento de sus economias
domésticas con base a estrategias que impulsaran su produccion e innovacion.

Claro esta que, por las muchas diferencias que presentaban sus naciones, ya sea ideoldgicas,
de mano de obra, productivas, entre otras, ambos se desarrollaron en torno a distintas hojas de
ruta, distinto alcance y nivel de accionar, hasta llegar a la actualidad. Se recalca el papel del
gobierno de Corea del Sur y la implementacion de una estrategia proteccionista que consolido
el papel productivo de este pais, que posteriormente, al estar listo, pasé a un modelo que se
complementa con el postulado del liberalismo comercial, pues generé cambios no solo a nivel
domeéstico, sino a nivel mundial con base en los principios dados por la Organizacion Mundial
del Comercio. Dicho contexto sirvio como presion al gobierno a facilitar intercambios

comerciales con otros Estados, ademas, a propiciar la apertura comercial ante el sistema y a
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pasar de una politica econdmica cerrada a buscar mejores oportunidades y beneficios reciprocos

con otros Estados, llegando a la firma de acuerdos comerciales y otras estrategias similares.

2.1.3 Comercio en La Republica de Corea del Sur

Por una parte, Corea del Sur, es un pais conocido por el “milagro econémico” acaecido
después de la Guerra entre las Coreas. Al finalizar la guerra en 1953, se encontraban en un nivel
de pobreza mayor que muchas de las naciones latinoamericanas. Sin embargo, tras afios de
distintas estrategias propiciadas por el poder politico, en algunos casos, autoritario, y el gran
papel de enormes grupos empresariales, lograron sacar a flote un pais que en un par de
generaciones pasé de niveles del Tercer al Primer Mundo.

Corea del Sur fue implementando distintas medidas estratégicas segun iba necesitando.
“Durante las décadas de 1960 y 1970, Corea del Sur tenia una economia pobre y protegida por
la falta de industrializacién en sus sectores productivos, por lo tanto, tuvo como estrategia
principal para impulsar el crecimiento econdémico, la proteccién de su mercado de la
competencia exterior, asi como la elevacion de sus niveles de produccién y de exportacion.

Sus principales sectores productivos se basaron en la industria ligera, principalmente textiles
y calzado, y la industria pesada, que con el paso de los afios logré posicionar y elevarse con la
construccion de barcos, autos y el desarrollo de la metalurgia” A su vez, “las empresas que se
vieron fortalecidas con el proteccionismo del mercado coreano fueron los grandes
conglomerados conocidos como chaebol, los cuales, conjuntamente con el gobierno, impulsaron
el avance tecnoldgico, contribuyendo en la expansion y mejora de sus procesos de produccion”.

Uno de los factores claves del crecimiento economico de Corea del Sur fue ese avance
tecnoldgico que segin Amsden (1989), pasé por tres fases: Primero, ya con afios de importacion
tecnoldgica, Corea del Sur empezd a copiar, y a la vez, auto aprender de los paises
industrializados. Segundo, las empresas coreanas adoptaron tecnologia extranjera a través de la
adquisicion de licencias, y comienzan a incursionar hasta que finalmente, durante los 80 y 90
surge la innovacion tanto en los procesos como en los productos.

Todos estos procesos permitieron que dichas empresas ganaran competitividad en el mercado
internacional. Por lo tanto, “la dindmica en el avance tecnolégico de esas dos décadas ayudo a
que Corea del Sur contara con la estructura econdmica que le permitié crear tecnologia propia
y estimular la productividad; de igual manera, las innovaciones generadas en las empresas

empujaron el crecimiento tanto de la investigacion como de la economia, lograndose la
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formacion de los recursos humanos requeridos para continuar mejorando los avances
tecnoldgicos en la esfera productiva”.

Cabe destacar, que el factor méas significativo dentro de las restricciones de esa época es la
lista negativa, la cual agrupaba los bienes prohibidos totalmente para su importacién. Sin
embargo, a partir de los 80 la estrategia cambi0, y el gobierno inicio un proceso de apertura de
la economia, innovando procesos y productos en sus industrias. “En estas circunstancias, el
gobierno abandond la estrategia a favor de las industrias promovidas en el periodo anterior, y
emprendi6 un programa de liberalizacion econdémica que incluyd al sector financiero mediante
la privatizacion de los bancos y el alza de las tasas de interés y la liberalizacion de las
importaciones”.

Hasta principios de la década de 1990, la Republica de Corea del Sur habia aplicado una
amplia gama de medidas directas e indirectas de politica industrial dirigidas a alentar el
desarrollo de la industria nacional. Desde entonces, el gobierno ha procurado aplicar
activamente medidas de desregulacion. “Se aprobaron o enmendaron 27 leyes relativas al
comercio conforme a las normas de la OMC.

Se han eliminado los subsidios directos a las exportaciones a determinados sectores o ramas
de actividad, considerados prioritarios, y adoptado medidas indirectas relacionadas con el
entorno comercial”. En resumen, una de las caracteristicas principales de la politica comercial
coreana fue su complementacion con otras politicas que buscaron integrar estrategias
econdmicas coherentes y sostenibles en el tiempo.

No obstante, existen grandes retos para la economia surcoreana, como “el alza de los costos
unitarios de la mano de obra; la exacerbacion de la competencia internacional; el
neoproteccionismo de los paises desarrollados; la formacion de bloques comerciales cerrados y
otras tendencias del mundo actual” (Gomez, 2003). Por consiguiente, la region, y en especifico,
Corea del Sur, busca el fomento de acuerdos comerciales que consoliden las relaciones con
mercados extranjeros.

2.2 Origen y establecimiento de relaciones diplomaticas

Segun los informes de labores del Ministerio de Relaciones Exteriores de El Salvador que
datan desde 1962 hasta 2016, se detallan los siguientes sucesos historicos concernientes al

desarrollo de las relaciones diplomaticas en si y segunda instancia se mencionan algunos hechos
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relacionados al comercio entre las partes, producto de la misma consolidacion de las relaciones
entre la Republica de Corea del Sur y El Salvador.

Después que, en 1962, se presenciara el recibimiento de la primera mision diplomatica
surcoreana en El Salvador y el nombramiento de su primer Embajador Extraordinario y
Plenipotenciario, una mision comercial salvadorefia visitd la Republica de Corea del Sur en
1967, con el fin de hacer observaciones y establecer contactos directos que beneficiaran el
intercambio de conocimientos y de mejores relaciones, especialmente en cuanto al comercio y
la industria entre El Salvador y Corea del Sur.

Como resultado de ello, se iniciaron negociaciones sobre la posibilidad de que EI Salvador
exportara café a Corea del Sur, asi como otros productos tales como azlcar en crudo, algodén
en rama, aceite de algoddn sin refinar, balsamo, camarones, semillas, etc.

Posteriormente, en 1968, la comision econdmica salvadorefia que realizé la visita un afio
anterior, considero las posibilidades que ofrecian las condiciones de ambos paises para planear
y hacer mas préctica las ventajas de una cooperacién mutua en cuanto a cultivos, industrias, etc.
Algunas negociaciones fueron iniciadas sobre intereses cafeteros, ofertas de barcos para la
pesca, compras de arroz, azucar, mieles, algodon, aceites vegetales, ajonjoli, fertilizantes, etc.

A principios de los afios 70, se lleva a cabo la primera visita presidencial a Corea del Sur por
parte del ex presidente salvadorefio, Fidel Sanchez Hernandez. Este hecho se consider6 como
un paso al fortalecimiento de las relaciones diplomaticas, culturales, econdmicas, comerciales,
de cooperacion industrial entre ambos Estados. Durante esta visita se negociaron las normas
béasicas de proyectos de convenios salvadorefio-coreanos relativos a la explotacion del atun,
establecimiento de astilleros y de nuevas fabricas y a la asistencia técnica para bachillerato de
Pesca.

Una década después, en 1983, el gobierno de Corea del Sur solicita a El Salvador que estudie
la posibilidad de abrir una Embajada residente en Seul, en el entendimiento que Corea del Sur
abriria simultaneamente una Embajada en San Salvador. Es asi como en 1987, se procede a
concretar la apertura de una embajada residente en la Republica de Corea del Sur, con estricta
reciprocidad, con ello, se abren interesantes perspectivas para la consecucion de los intereses
nacionales en esa area.

Bajo esta misma direccion, en 1989, se considera que las relaciones entre ambos han ido

evolucionando de una forma positiva y amistosa como reflejo del mutuo interés por fortalecer
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las relaciones bilaterales. El interés salvadorefio en ese sentido, ha quedado de manifiesto con
la apertura, en el primer trimestre de 1990, de una Embajada con sede en Sedl, que permite
estrechar, ain més, los vinculos politicos y econémicos entre ambos paises. El Salvador también
ha apoyado a la Republica de Corea del Sur a ingresar como miembro de la Organizacion de las
Naciones Unidas y ha respaldado otras solicitudes coreanas, tanto bilateralmente como en el
seno de las organizaciones internacionales.

Se esperaba entonces, que con esa reciente apertura de la Embajada de EI Salvador en Sedl
se lograsen profundizar ain mas las relaciones diplomaticas y de cooperacion econdmica entre
Corea del Sur y El Salvador.

Consecuentemente, en 1992, las relaciones diplomaticas con Corea del Sur se caracterizaron
por la continuidad de vinculos politicos, pero principalmente, de la cooperacién bilateral. Por
otra parte, en el plano politico, ambos gobiernos efectuaron un constante intercambio de
informacidn sobre el proceso de paz salvadorefio y respecto a la situacion interna e internacional
de Corea del Sur. Asi mismo en 1993, las relaciones bilaterales fueron amplidndose tanto en
términos politicos como econdmicos y de cooperacion.

En el &mbito politico, particularmente en el seno de Naciones Unidas, el gobierno
salvadorefio brind6 su apoyo en los esfuerzos encaminados a la reunificacion y la
desnuclearizacion de la peninsula coreana, respaldando las resoluciones de la Asamblea General
que exhortaban al gobierno de Corea del Norte sobre la posesion de armas atbmicos. Por otro
lado, en lo referente a las relaciones comerciales, la representacion salvadorefia acreditada ante
el gobierno de Corea del Sur, mantuvo una camparfia permanente para promover el comercio y
las inversiones.

A mediados de los 90, en el marco de la cooperacion, el presidente del gobierno surcoreano,
Don Kim Young Sam, visitd la ciudad de Guatemala para crear el Foro de Dialogo y
Cooperacion Corea-Centroamérica, cuyos objetivos destacan apoyar e impulsar el desarrollo
sostenible de Centroamérica. Seguidamente, el 6 de julio de 1998, en el marco de la segunda
reunion del Foro de Dialogo y Cooperacion Corea del Sur-Centroamérica, los gobiernos de la
Republica de Corea del Sur y El Salvador suscribieron en la ciudad de Seul, Corea, un Acuerdo
de Promocién y Proteccién Reciproca de inversiones con el fin de incrementar el flujo de

inversiones surcoreanas en El Salvador.
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Consecuentemente, en el afio 2000, se realizo en la ciudad de Guatemala, la tercera reunion
del Foro de Diédlogo y Cooperacion Corea-Centroamérica, en el cual se establecieron los
compromisos que los Estados de la region debian asumir, en cuanto a declarar un pais anfitrion
para llevar a cabo la construccion de un centro educativo de alta tecnologia en Centroamérica,
por un valor de US$2.0 millones.

En ese mismo sentido, en marzo del 2002, EI Salvador participo en el IV Foro de Dialogo y
Cooperacion de Corea del Sur - Centroamérica y de igual forma, se consideraron algunas
gestiones para el financiamiento de la ejecucion del proyecto “Establecimiento de un centro
educacional de Informacion Tecnologica en El Salvador”. También, se recibio la visita del
presidente de la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea del Sur, KOICA, el sefior Kim
Suk—Hyun, con quien se dialog6 temas cooperacion, entre ellos la fundacién de una oficina de
KOICA en Centroamérica, habiéndo designado a El Salvador como sede regional.

Por consiguiente, en agosto de 2005, se participé nuevamente en la VI reunién del Foro de
Dialogo Politico y de Cooperacion Corea del Sur-Centroamérica, cuya sede fue la ciudad de
Managua, Nicaragua, en la cual la Republica de Corea del Sur se responsabiliz6 del continuo
apoyo a la Cooperacidn para el desarrollo de los paises del SICA. Luego, en el mes septiembre
del mismo afio, El Salvador tomo parte en 11 Cumbre de Jefes de Estado y de Gobierno de la
Republica de Corea del Sur y SICA, llevandose a cabo en la ciudad de San José, Costa Rica,
donde se firmd6 el Memorandum de Entendimiento para la Cooperacion de la Tecnologia de
Informacion y Comunicaciones (ICT) entre los Ministerios de Relaciones Exteriores.

En el afio 2006, en el marco de las Relaciones Corea del Sur y Centroamérica, El Salvador
fue parte activamente en el VI Foro de Dialogo y Cooperacion Corea del Sur - Centroamérica,
realizado en la isla Jeju, Corea del Sur, se abordaron diferentes teméticas sobre las relaciones
politicas, economicas y de cooperacion de ambas partes. Se adoptdé un Comunicado donde
Corea del Sur expuso el continuo apoyo a Centroamérica por medio de proyectos a través de
préstamos concesionales del Fondo de Cooperacion para el Desarrollo Econémico, y de
asistencia no reembolsable y técnica de la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea
(KOICA), comprometiéndose a aumentar la cooperacion actual en areas prioritarias
previamente establecidas, tales como tecnologia de la informacion, recursos humanos,
fortalecimiento institucional, pesca, educacién, turismo, seguridad, salud, desarrollo rural, arte,

deporte y la difusion de sus experiencias sobre el desarrollo.
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Por esta razon, el 9 de enero de 2007, el Viceministro de Relaciones Exteriores, Eduardo
Calix, se reunio con el presidente de la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea
(KOICA), sefior Shin Jang-Bum, a fin de fortalecer los lazos de amistad y cooperacion ya
existentes entre la RepUblica de Corea del Sur y El Salvador. Es sustancial mencionar que, en
el mes de abril del 2008, la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea (KOICA),
establecio una oficina en El Salvador, a través de la cual se podra tener una mejor conduccion
de los proyectos y una mayor promocion de cooperacion econémica entre ambos paises. El
representante residente de la oficina KOICA en El Salvador, es el sefior Kim Eun-Sub.

Posteriormente, el 12 de junio de 2008, el Vicecanciller de Corea del Sur, Sung Hwang,
realizé una visita oficial a El Salvador, con el objetivo de tratar temas concernientes en la agenda
bilateral establecida entre ambos paises. Por otra parte, el 29 de octubre del 2015, se llevé a
cabo en la sede de Cancilleria, la 1l reunion de Consultas Politicas El Salvador- Corea, donde
la visita del director de la Agencia de Asuntos de América Latinay del Caribe de Corea, sefior
Bahk Sanhg-hoo, con el objetivo de fortalecer las relaciones de amistad y cooperaciones entre
los pueblos. Por consiguiente, el viceministro Carlos Castaneda viajo a la Republica de Corea
del Sur para participar en el Foro de Alto Nivel para la Cooperacién con América Latina y el
Caribe.

Hasta el afio 2016, la relacion con Corea del Sur ain se muestra muy fortalecida. Cabe
resaltar que, durante ese afio, el presidente de la Republica de El Salvador, Salvador Sanchez
Cerén se reuni6 con el embajador de la Republica de Corea del Sur, Lee In-ho, con el fin de
recibir sus Cartas Credenciales. De igual forma, en el marco del Tratado de Libre Comercio, se
destaca el cierre de las negociaciones de dicho instrumento, el 16 de noviembre de 2016, en la
ciudad de Managua, Nicaragua, esperando resultados positivos para ambas naciones. En otros
asuntos, también se conto con la visita oficial del Subdirector General de la Oficina de América
Latina y el Caribe del Ministerio de Relaciones Exteriores de Corea, Hu Tawewan,
suscribiéndose el “Memordndum de Entendimiento entre la Comision Ejecutiva Portuaria
Autoénoma y el Aeropuerto de Incheon”.

2.3 Origen y establecimiento de relaciones comerciales

Luego del origen y establecimiento de la relaciones diplomaticas, diferentes misiones
economicas de El Salvador fueron rumbo a Corea del Sur para estudiar las ventajas de obtener

un intercambio comercial, Segun los informes de labores redactados por el Ministerio de
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Relaciones exteriores de 1968 y 1970 inician importantes negociaciones entre las partes sobre
intereses cafetaleros, ofertas de barcos para la pesca, compra de arroz, azucar y el
establecimiento de normas basicas de proyectos de convenios relativos a la explotacion del atdn,
creacion de astilleros y nuevas fabricas, entre otros; emprendiendo asi un camino a una relacion
bilateral que ha ido evolucionado con el tiempo.

La globalizacion ha beneficiado a los paises del mundo, pero también ha embarcado a la
bldsqueda constante de estrategias que les permitan responder a las demandas que con el tiempo
van surgiendo; ademas una de las caracteristicas principales de la globalizacién es con sus
avances tecnoldgicos y comunicacion gue van haciendo mucho mas sencillo los intercambios
entre las naciones con distancias de mas de miles de kilometros.

Segun el Banco Central de Reserva, en el informe de comercio internacional “La Republica
de Corea es una de las economias méas grandes del mundo; Después de unos 60 afios de arduo
trabajo, ha alcanzado un alto nivel de ingresos y sigue en la senda del crecimiento. Actualmente
es miembro de foros y negociaciones para consolidar su prosperidad, ha fortalecido su recurso
humano capacitandose en el campo técnico, la innovacién es otro pilar de su forma de hacer
negocios integrando y considerando sus ventajas competitivas”.

Corea del Sur y El Salvador han seguido desarrollandose a lo largo del tiempo, estableciendo
mas y mejores acuerdos o tratados que les permiten internacionalizar diferentes productos y
servicios, formando asi una economia doméstica vibrante y permitiendo a los productores
nacionales expandir sus horizontes; Tanto El Salvador como Corea del Sur y los demas paises
centroamericanos involucrados consideran una oportunidad de obtener un tratado balanceado

entre las partes con mejores oportunidades para sectores sensibles en las economias.

2.4 Apertura comercial en La Republica de El Salvador

A lo largo de la historia econdémica de EI Salvador, diferentes departamentos
gubernamentales han experimentado importantes transformaciones en periodos criticos, con el
objetivo de buscar el progreso nacional y el crecimiento econémico. De 1980 a 1992, la
economia de El Salvador entré en un franco estancamiento, el pais entré en una guerra civil, la
situacion econdmica bélica hizo que empeoraran los problemas econémicos y sociales: avance
inflacionario, crecimiento comercial, déficit del sector externo y pobre desempefio; el sistema
bancario Crisis, desequilibrios fiscales, estancamiento y deterioro del sector productivo; fuerte

crecimiento del desempleo, condiciones de vida inestables de la poblacion, aumento de la
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pobreza, indicadores sociales (salud, vivienda, educacion) y deterioro del nivel de vida de la
poblacion.

Conforme a los afios, la estructura econdmica mundial estd en constante evolucion y tanto
los paises desarrollados como los paises en desarrollo deben responder a las demandas
emergentes. Por tanto, es importante establecer instituciones que orienten la transicion del pais
al neoliberalismo. Un ejemplo de esto es el surgimiento de otra entidad clave, la Organizacién
Mundial del Comercio (OMC) en 1994. El papel de la OMC se ha vuelto muy importante porque
integra una serie de acuerdos internacionales y desregula las operaciones de capital en varios
campos. Su contenido tiene una amplia trascendencia y se basa estrictamente en cuestiones

comerciales y arancelarias. GATT.

2.4.1 Sector comercio

Para lograr un desarrollo econémico entre varias naciones se busca el fin comun basado en
acuerdos comerciales, por ello los tratados buscan como finalidad que se simplifiquen procesos,
cubriendo la demanda interna que no puede ser satisfecha por la produccién nacional; Segin L.
Ceballos (2012), “el comercio exterior es desarrollado a través del intercambio de bienes o
servicios existente entre dos 0 méas naciones con el proposito de que cada uno pueda satisfacer
sus necesidades de mercado tanto internas como externas”.

Por eso, en el objetivo a largo plazo del Tratado de Libre Comercio entre El Salvador y Corea
del Sur, el comercio bilateral esta lleno de vitalidad. En el contenido del texto, estudiar la
eliminacién de barreras arancelarias y no arancelarias para mejorar la competitividad de la
economia, no solo para buscar la eficiencia en la economia, sino también para promover otros
principios y valores, porque el acuerdo debe ser incluyente y tanto para los consumidores como

para las empresas y los trabajadores.

2.4.2 Inversion
Las relaciones bilaterales existentes entre la Republica de Corea del Sur y El Salvador no
solo reflejan la naturaleza politica de los problemas comunes entre los dos paises, sino que
también reflejan el progreso logrado en asuntos comerciales y de inversion en los Ultimos afios.
Segun el informe de trabajo del Ministerio de Relaciones Exteriores de 1998, los gobiernos de
Corea del Sur y El Salvador firmaron un acuerdo en el marco de la Segunda Conferencia de
Dialogo y Cooperacion Corea del Sur-Centroameérica en Seul, capital de Corea del Sur. El foro,
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de promocion y proteccién mutua de acuerdos de inversion, permitira incrementar la inversion
surcoreana en El Salvador.

La inversion extranjera directa es de suma importancia en una nacién para lograr el
intercambio de bienes o servicios, en si inversion extranjera directa se le llamaasi a la inversion
de capital por parte de una persona natural o de una persona juridica, ya sean estas, instituciones,
empresas publicas, empresas privadas, etc., en un pais extranjero y por sus siglas IED, tiene por
objeto ejercer un control a largo plazo sobre la empresa adquirida o participada, y el criterio
establecido para definirlo es que la propiedad adquirida por la sociedad matriz sea, como
minimo, del 10%.

Dado que el mayor impacto de los tratados de libre comercio se relaciona principalmente con
el intercambio de bienes; el avance tecnoldgico, las telecomunicaciones y la globalizacion son
avances cada vez mas generalizados, por lo que se considera importante resolver otros aspectos
de los acuerdos comerciales en areas que adecuadamente van mas alla del intercambio de bienes
Las razones se destacan de la siguiente manera: flujos de inversion, es decir, el tratado muestra
su importancia como instrumento legal para incrementar el atractivo financiero de los paises

signatarios a la inversion extranjera directa.

2.4.3 Cooperacion

Con maés de 50 afios de relaciones bilaterales entre El Salvador y Corea del Sur resulta
bastante significativo como se han fortificado los lazos de ayuda entre ambas naciones. En 1997,
se desarrollo el Foro de Dialogo Politico de Corea del Sur y Centroamérica, oportunidad en la
gue se enmarcaron esfuerzos que permitieron fortalecer las relaciones de cooperacion politica,
econdmica y comercial. En 2005, el Ex Presidente Elias Antonio Saca visit6 la Republica de
Corea del Sur en el marco de la Reunion Cumbre Corea-El Salvador, la cual culminé con el
establecimiento de la Agencia de Cooperacion Internacional de Corea (KOICA), el 5 de junio
de 2008.

En enero de 2010, El Salvador suscribi6 el Acuerdo Marco de Entendimiento de Ayuda entre
el Gobierno de la Republica de El Salvador y el Gobierno de la Republica de Corea del Sur, el
cual tiene como objetivo, promover el desarrollo econdmico y social del pais salvadorefio a
través de la implementacion de programas y proyectos de otorgamiento de ayuda financiera y

cooperacion técnica, que se acuerdan entre ambas naciones.
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Dentro del contenido del TLC, las partes han expuesto diferentes disposiciones en materia

de cooperacion tomando en cuenta los diferentes niveles de desarrollo y el tamafio de las

economias de ambas naciones, de esta forma se complementaran y al mismo tiempo se

fortaleceran las actividades de cooperacion previas al acuerdo ya existentes. Cabe destacar que

dicha ayuda va mas alla del tema estrictamente comercial.

Por lo cual unos de los objetivos plasmados en el Tratado de Libre Comercio son:

1.

Fortalecer las capacidades de las Partes para maximizar las oportunidades y
beneficios derivados de este Tratado.

Promover el desarrollo econémico y social.

Apoyar y promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES) con el fin de lograr su insercion en el comercio internacional o en
cadenas globales de valor.

Fomentar la presencia de las Partes y de sus mercancias y servicios en los mercados
internacionales.

Aumentar el nivel de las actividades de cooperacion, dada la relacion de cooperacion
entre las Partes.

Apoyar y complementar los esfuerzos de las Partes para implementar las prioridades
establecidas en sus propias politicas y estrategias de desarrollo.

Desarrollar la cooperacion a nivel bilateral, regional o multilateral.

Estimular las sinergias productivas, creando nuevas oportunidades para el comercio

y la inversién y promoviendo la competitividad y la innovacion.

De los anteriores planteamientos se deduce que las Partes firmante se han comprometido en

ampliar el abanico en materia de cooperacion, entre las areas que se destacan en el documento

se tienen las siguientes:

1.

2
3
4.
5
6
7

Micro, pequefias y medianas empresas.

Cultura (incluyendo turismo y servicios audiovisuales).
Promocion de un entorno empresarial mas favorable.
Industria de la salud.

Agricultura, ganaderia (incluyendo agroindustrial).

Industria y comercio (incluyendo textiles y prendas de vestir).

Ciencia y tecnologia (incluyendo tecnologia de informacion y comunicacion).
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8. Transporte, logistica y distribucion.

9. Comercio y desarrollo sostenible (incluyendo silvicultura y energias renovables)

10. Pesca y acuicultura.

11. Otras éreas acordadas por las Partes

Es de suma importancia que El Salvador reconozca y explote el valor de su ubicacion

geografica, ya que estratégicamente grandes potencias a traves de acuerdos o relaciones
bilaterales buscan tener presencia en la region logrando obtener enormes beneficios de dichos
pactos, por ellos es indispensable que el pais busque medidas para fortalecer sus métodos de
negociacion, que le permitan a través de personal capacitado no solo generar mayores ganancias
a los socios sino alcanzar grandes oportunidades que brinden resultados concretos para el

desarrollo de la economia salvadorefia.

2.5 Mercado de La Republica de Corea del Sur

La Republica de Corea del Sur es un pais desarrollado, con un consumo sofisticado y
exigente de innovacion y calidad; Sus consumidores son entusiastas ante nuevas ideas y
tendencias, por lo que impulsa el gusto por productos nuevos ojala con atributos de salud y
sostenibilidad; Los coreanos tienen un alto nivel de ingresos, lo que en la escala de Maslow los
ubica como una poblacion con necesidades bésicas satisfechas y dispuestos a dedicar mas
proporcién del gasto al crecimiento material y la satisfaccién emocional.

Debido a su estructura productiva concentrada en servicios y manufactura, hay una
dependencia de las importaciones para sus necesidades alimenticias, muchas atendidas por
vecinos asiaticos, pero con cada vez mayor participacion de productos provenientes de
Latinoamérica; En cuanto a los canales de comercializacion, debido a que Corea del Sur es un
mercado sofisticado, la mayoria del comercio de alimentos se da en el canal moderno
(supermercados, hipermercados, tiendas de conveniencia) y este es cada vez mas importante.

Para acceder al mercado se deben satisfacer estrictas regulaciones de seguridad higiénica y
los productos que entren deben de cumplir con la documentacion y etiquetado necesario. Con
la entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio con Corea del Sur, ha habido una mejora
en las condiciones de acceso, con menores aranceles y una normativa que busca siempre facilitar
el comercio.

Las caracteristicas del consumidor coreano son:

1. Elevada calidad de vida y alto bienestar social.
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6.
7.

Interesados en conservar una vida saludable y mantener una apariencia joven.
Cantidad de viviendas con una sola persona ha crecido en 500% en los Gltimos afios.
Aspiran a una mejor vida que se refleja en calidad de infraestructura y mejores
condiciones de salud.

Las modas son muy importantes y quienes las imponen tienen gran influencia sobre
las preferencias de los consumidores.

Dispuestos a pagar por marcas renombradas y productos de calidad

Comer saludable.

Un coreano siempre busca en el producto:

1.
2
3
4.
5

6.

Nombre de la Marca

Productos de calidad

Propension de alta a comprar productos extranjeros
Caracteristicas de salud de un producto

Impecable servicio postventa

Investigan y compran productos por internet, especialmente por redes sociales

Se clasifican en tres grupos:

Consumidor Joven (15-30 afios, 20% de la poblacion)

>
>
>
>
>

Financiados por sus padres y usuarios permanentes de redes sociales
Fantasias infantiles / Window Shopping

Gamers

Compra Compulsiva

Cafeterias con espacios para socializar

Consumidor Adulto (30-40 afios, 17% de la poblacion)

>
>
>
>
>

Solteros y con alto nivel educativo

Lo principal en sus vidas es socializar (balance vida/trabajo

Buscar relacionarse con extranjeros y adoptan facilmente tendencia de Occidente
Consumidores con proposito

Actividades deportivas y al aire libre

Consumidor Maduro (40-55 afios, 25% de la poblacion)

>
>

Alto nivel de ingreso

El trabajo es lo méas importante
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» Cuidan imagen personal y su estatus social (carro y casas en zonas caras de la ciudad)
» Invierten en el cuidado de su salud

» Invierten en la educacién de sus hijos

Figura 1: Consumidor Surcoreano
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2.6 Tratado de Libre Comercio entre El Salvador y Republica de Corea del Sur

Sabemos que con la nueva normalidad de la nueva era por llamarlo asi, la globalizacion con
respecto a los paises de todo el mundo se han embarcado en una gran busqueda constante de
grandes y diferentes estrategias que para su beneficio les permitira responder las demandas que

van surgiendo con el tiempo; Ademas que el siglo actual se caracteriza por los avances
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desarrollados en tecnologia y comunicacion efectiva, volviendo a su vez los intercambios
comerciales, ya sean nacionales o internacionales de una manera mas sencilla y practica a pesar
que hayan muchos kilémetros de por medio.

Con respecto a El Salvador y Corea del Sur, han venido evolucionando y experimentando
cambios a lo largo del tiempo, estableciendo asi cada vez mejor los convenios o tratados
internacionales que permiten comercializar sus diferentes productos y ademas servicios,
teniendo esto como resultado una economia dinamica en el cual permite a ciertos productores
crecer internacionalmente.

La Republica de Corea del Sur estd dentro de las economias mas grandes del mundo que
aproximadamente en unos 62 afios ha logrado alcanzar un nivel de rentabilidad alta y su manera
de trabajo ha mantenido la linea de crecimiento; En la actualidad es uno de los paises que es
miembro de foros y negocios internacionales para ir consolidando aln mas su prospero
crecimiento, en el cual ha sido de mucho beneficio el estar capacitando a sus colaboradores en
la parte tecnoldgica, la innovacién y profundizando en las estrategias de negociacion para tener
una excelente ventaja competitiva.

En la historia de los tratados de libre comercio que ha firmado corea, su primer pais
latinoamericano fue con Chile, con el cual se publico su documento final en Febrero de 2003, y
este entrd en vigor en 2004, finalmente el comercio bilateral de estos dos paises crecio
notoriamente; adjuntando un informe que el gobierno surcoreano con el Banco Interamericano
de Desarrollo por sus siglas BID presentaron con los datos del comercio que creci6 en 1.575
millones de dolares anuales u en el 2013 a 7.116 millones de ddlares, incluyendo que las
exportaciones de Chile hacia Corea del Sur pasaron de 1.100 millones de délares a 4.700
millones de dolares en el mismo periodo siendo este un aumento de més del 400%.

En 2010, otro pais latinoamericano que se unio a un tratado de libre comercio con Corea del
Sur, fue Perd, ya que en el 2009 las exportaciones hacia Corea del Sur rondaba los 900 millones
de dolares y en tan solo 4 afios crecieron a 1.983 millones de dolares, siendo casos muy exitosos
y Colombia no se quedo atrés, ya que en Febrero de 2013 después de 5 afios de estar en
negociaciones lograron firmar el acuerdo, siguiéndole México y una parte importante es la
negociacion con MERCOSUR pretendiendo extender los acuerdos comerciales.

El Salvador en el contexto de relaciones comerciales. inicio en la década de los 90 en sus

finales de tiempo con el fin de crear mejores condiciones para la produccion salvadorefia y a la
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misma vez activando la economia salvadorefia para ser atractivo a futuras inversiones
extranjeras, como consecuencia a esto El Salvador en el nuevo milenio amplio su red comercial
dentro de mercados extranjeros, todo esto fue gracias y por medio de la llamada ratificacion de
Tratados de Libre Comercio con paises de Norteamérica por medio de la firma del CAFTA-DR
en agosto 5 de 2004, cabe mencionar que el tratado de libre comercio que se firmé con los
Estados Unidos Mexicanos en Noviembre 22 de 2011 y no menos importante el tratado con los
paises del continente Europeo celebrado en Junio 29 del 2012, asimismo consolida la firma del
tratado con el primer pais asiatico que es la Republica de China-Taiwan.

En términos de comercializacién no se puede pasar por alto que los Tratados de Libre
Comercio han generado un gran impacto en el area de intercambios de bienes, por los que
podemos mencionar el comercio de servicios, flujos de inversion, el avance de
telecomunicaciones y proceso tecnoldgico, aspectos laborales y medioambientales ademas de
las mercancias, pero cabe recalcar que estos no han aportado un crecimiento muy favorable para
El Salvador; para Enero de 2021 segun el informe analitico, EI Salvador sumo ventas al exterior
por un valor de US$499.0 millones, cifra inferior en US$10.9 millones, al comparar con los
US$509.8 millones registrados en el mismo periodo de 2020.

El Salvador de manera estratégica al no ver resultados de crecimiento, emprendio a darle un
salto contundente y efectivo a la economia, todo esto por medio de la apertura a negociacion
con Corea del Sur para la apertura del Tratado de Libre Comercio, iniciando en Junio 18 de
2015; por lo tanto ambos paises El Salvador y Corea del Sur con los deméas paises
centroamericanos involucrados, el Tratado de Libre Comercio es una oportunidad de obtener

un tratado balanceado con mejores condiciones para sectores que son sensibles en la economia.

2.6.1 Negociaciones

Para lograr el Tratado de Libre Comercio entre El Salvador y Corea del Sur, se dieron una
serie de negociaciones en las cuales se generaron una relacion de amistad, inversion,
cooperacion y comercio, ya que la negociacion se hizo de manera conjunta; El acuerdo que se
buscaba cerrar y abrir la oportunidad mas ambiciosa; en ese caso los ministerios de comercio y
economia de los paises centroamericanos y Corea del Sur iniciaron a mas profundidad su interés
por el inicio de la negociacion.

Las diferentes actividades para la negociacion, dieron inicio en febrero de 2015. con la
llegada de la delegacion oficial compuesta por funcionarios del Ministerio de Comercio,
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Industria y Energia de Corea del Sur (MOTIE), a fin de coordinar la primera fecha del inicio de
la negociacion.

Junio 18 de 2015, se celebro la primera reunion en Houston Texas, Estados Unido de Norte
América, donde El Salvador y Corea del Sur acordaron el inicio del proceso de negociacion,
que va por rondas Yy asi establecieron posibles fechas de las reuniones con las comisiones y los
especialistas, ademas de ello suscribieron “la Declaracion conjunta” en esta se establecen de
manera general todos aquellos principios que regiran el proceso de negociacion.

La primer ronda de negociaciones, que fue el punto de partida para el Tratado de Libre
Comercio y esta tuvo como celebracion en Septiembre 21 de 2015, en la ciudad de Sedl,
Republica de Corea del Sur, En esta ocasion se discutieron algunos puntos para llegar a un
acuerdo sobre los diversos aspectos y componentes técnicos para el intercambio de las ofertas
de mercado que se manejarian, en esta ocasion tanto Corea del Sur como Centroamérica
tomaron en acuerdo la importancia de abordar la negociacion con realismo y utilitarismo con la
base final de buscar puntos en consenso logrando asi un acuerdo mutuamente beneficioso,
balanceado para ambas partes.

La segunda ronda de negociaciones, fue celebrada en noviembre 23 a 27 de 2015, en la
ciudad de San Salvador, El Salvador. Esta ronda fue esencial tomar en cuenta el acceso a
mercados, reglas de origen, inversion, competencia, comercio de servicios y propiedad
intelectual, que han sido tomadas para estar dentro del tratado para asi establecer las reglas del
comercio de la region y Corea del Sur deseen establecer; Ademas de esto, intercambiaron un
listado con los productos que se incluirian en el tratado, teniendo en cuenta los productos que
tienen un potencial exportador, por otra parte esto beneficio para crear la desgravacion
arancelaria.

La tercera ronda de negociaciones, se celebré en Noviembre del 22 al 26 de 2016, en la
ciudad de San Francisco, California, Estados Unidos de América, En esta ocasion los técnicos
de las negociaciones dieron inicio a la conversacion con respecto del comercio y desarrollo
sostenible con servicios financieros y comercio fronterizo; ademas de discutir la propuesta
relacionada con la transparencia centroamericana, la cooperacion y el comité de obstaculos
técnicos al comercio, incluyendo la revision de la propuesta en relacion con la materia de reglas
de origen especificas, las cuales establecen claramente los requisitos que deberan cumplir los

productos.

50



Cabe recalcar que en esta ronda también los equipos de negociacion trabajaron arduamente
en los temas como: disposiciones institucionales, cooperacion, medidas sanitarias y
fitosanitarias, solucion de controversias, propiedad intelectual, contratacion publica,
competencia, obstaculos técnicos al comercio, defensa comercial, comercio y desarrollo
sostenible, mercados y concluyendo con la tematica de comercio de servicios e inversion.

La Cuarta ronda de negociaciones, se llevo a cabo en esta ocasion en Mayo 23 al 27 de 2016
en la ciudad de Tegucigalpa, Honduras, los equipos de negociaciones siguieron en discusion de
las normativas, dando inicio a la revision de la lista para servicios y compras publicos, con
respecto a los servicios, avanzaron en forma minuciosa con respecto a los textos referentes a
servicios financieros, temas referentes a transparencia y acceso a proveedores de una forma
mejorada, avanzando consideradamente en los temas de comercio transfronterizo, inversion y
telecomunicaciones.

Tomando en cuenta algo muy importante que son las Medidas Sanitarias y Fitosanitarias
(MSF), se abordo la respectiva inclusion de las disposiciones a mejorar la comunicacion entre
las autoridades competentes en la duracion de los procesos que conciernen a la aprobacion,
mejoras en la transparencia, cooperacion en el cumplimiento de la reglamentacién; asi mismo
el grupo de obstaculos técnicos al comercio acordo el reglamento técnico de los procedimientos
de evaluacion de conformidad que ayudaran al comercio, siendo estos los facilitadores.

Todo grupo de negociacion tiene como parte del equipo a los encargados de comercio y
desarrollo sostenible, los cuales negociaron la parte del tema ambiental, en el cual base
fundamental es que se mantengan los estandares establecidos en cuanto a materia de proteccién
ambiental; equipo de reglas de origen siguio con el avance de los articulos fundamentalmente
asociados o relacionados con mercancias originarias y mercancias totalmente obtenidas,
acumulacién de origen y operaciones minimas que no confieren origen.

La quinta ronda de negociaciones, se llevo a cabo en la ciudad de Sedl, capital de Corea del
Sur, en Agosto 08 al 12 de 2016, en esta ocasién, continuaron con la resolucién de los temas
sobre los textos normativos y para profundizar las discusiones que comprende la lista para el
acceso a mercados y servicios; Ademas de ello se alcanzaron los avances importantes como lo
son la conclusién de la negociacién referente a materia de competencia, Medidas sanitarias y

fitosanitarias, Comercio Transfronterizo de Servicios y Obstaculos Técnicos al Comercio;
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sesionando asi también el acceso a mercados, propiedad intelectual, regla de origen, defensa
comercial, compras publicas y servicios e Inversion.

La sexta ronda de negociacion, se llevd a cabo en la ciudad de Managua, Nicaragua,
septiembre del 26 al 30 de 2016, esta reunion se consideré como la reunion decisiva para
alcanzar el cierre de las negociaciones del acuerdo comercial; Los resultados obtenidos destacan
el cierre de capitulos de; Solucién de Diferencias y Compras de Gobierno, de los cuales se
suman a los capitulos que con anterioridad se habian cerrado.

Este acuerdo comercial se convierte en una nueva plataforma de beneficio para los
salvadorefios ya que sus productos pueden acceder de una forma mas rapida a los mercados
asiaticos; Ya que en esta ronda se enfatizd y se llevd a discusion mas profunda los productos de
interés de cada una de las partes involucradas, por mencionar los productos agricolas y
agroindustriales por el lado centroamericano y por el lado surcoreano los bienes industriales, no
dejando por un lado lo que se refiere a productos textiles y de la confeccidn se discutio el tema
de reglas de origen de estos.

La Séptima y ultima reunion de negociacion se realiz6 en Sedl. Corea del Sur, en octubre 24
al 31 de 2016, en esta fase final los negociadores formados en equipos terminaron de dar los
lineamientos del contenido del Tratado de Libre Comercio en su totalidad negociados por ambas
partes de la mejor manera, y de esta forma los paises involucrados iniciar los siguientes pasos
para su aprobacion y entrada en vigencia; por lo cual el acuerdo debia ser traducido a los idiomas
oficiales, disponiendo asi siete ejemplares en idioma espafiol, coreano e inglés.

2.6.2 Aprobacion

Después de 7 exhaustivas rondas de negociacion para el Tratado de Libre Comercio y la
revision que este debia de tener por cada una de las partes involucradas, se realizé la aprobacion
del acuerdo; Y es asi como en Febrero 21 de 2018, se procede a la toma de la firma oficial del
Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica y Corea del Sur, en la ciudad de Sedl, en donde
los representantes y encargados de suscribir el tratado, estuvieron presentes, “El Ministro de
Comercio surcoreano, Kim Hyun-Jong, el titular de Economia salvadorefio, Tharsis Salomon
Lopez, los Ministros de Economia de Costa Rica y Nicaragua, Alexander Mora y Orlando
Solérzano, la viceministra de Negociaciones Comerciales Internacionales de Panama, Diana

Salazar y el ministro de Desarrollo Econdmico de Honduras, Arnaldo Castillo,”
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Cabe mencionar que, ante la aprobacion, el pais centroamericano Guatemala, continu6 una
negociacion bilateral con Corea del Sur para una futura adhesion al Tratado de Libre Comercio
ya firmado, y su base fundamental es que Guatemala tiene una gran proteccion hacia su sector
Industrial y Agricola.

2.6.3 Ratificacion y vigencia

Finalizado el proceso de la firma del Tratado de Libre Comercio, a través de la Ministra de
Economia Luz Rodriguez, se presentd formalmente el documento en mayo 28 de 2018, en la
sede del organismo legislativo, en el cual se expusieron los beneficios que este traeria a la
economia salvadorefia, ademas se manifestd que el acuerdo contiene disposiciones que
garantizan la estabilidad y seguridad juridica para que méas inversionistas de Corea del Sur
puedan hacer su trabajo en el pais El Salvador.

Ademas, el acuerdo comercial tiene incluido un componente importante en los sectores de la
ganaderia, ciencia y tecnologia, agricultura, comercio y desarrollo, por otro lado el titular
encargado del ministerio de economia, manifestd que se reuniria con las comisiones pertinentes
y respectivas para exponer y explicar los beneficios y oportunidades que contiene, para ser
ratificado en un corto plazo; ademas que el acuerdo comercial fue considerado de manera
bilateral su aplicacion, la autoridades de ambos paises estuvieron en un tiempo para coordinar
el inicio del proceso de implementacion definiendo una fecha especifica para la entrada en
vigor.

En junio 21 de 2018, la entrega oficial del documento del Tratado se realiz6 para su
respectivo estudio, la Asamblea Legislativa de la Republica de El Salvador ratifico y asi fue
convirtiéndose de esta manera El Salvador, en el primer pais de la region en ratificar el referido
acuerdo comercial, con 67 votos a favor y ninguna abstencion.

Segun el capitulo 24, inciso 5 del Tratado de Libre Comercio “entrara en vigencia para Corea
del Sur y para cada Republica de Centroameérica, el primer dia del segundo mes después de la
fecha en que Corea y la respectiva Republica de Centroamérica hayan notificado por escrito a
la otra que han cumplido sus procedimientos internos, o en cualquier otra fecha que puedan
acordar. Una vez finalizados los procedimientos internos para la entrada en vigencia de este
Tratado, una Parte notificara a todas las otras Partes por escrito simultdneamente”

El Tratado de Libre Comercio entre La Republica de El Salvador y Republica de Corea del

Sur, entré en vigor a partir de Enero 1 de 2020, anunciado por la Ministra de Economia Luisa
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Maria Hayem, para un detalle especifico, el tratado fue negociado entre septiembre de 2015 y
octubre de 2016; el miembro de la Asamblea Nacional surcoreana, Lee Seok-hyun, anuncio al
presidente de la republica, Nayib Bukele, que el TLC estaba ratificado y asi el estado
Salvadorefio detall6 que Corea del Sur es uno de los tres principales socios comerciales dentro
del continente asiatico; los otros dos son China Taiwan y Japon. Ademas, es uno de los
proveedores destacados en maquinaria, equipo, productos de alta tecnologia e insumos para la

industria.

2.6.4 Implicaciones

En la historia de comercializacion se ha puesto en evidencia que el intercambio de producto,
produce cambios en la economia, ya que se han implementado distintos sistemas que tienen
como fin permitir la comercializacién de sus productos o servicios; Muchos de los paises que
han logrado un desarrollo en su economia y humano, estan satisfechos, pero hay otros en que
las politicas implementadas han causado un grave malestar por la realidades obtenidas en
generar beneficios para la economia a través del libre comercio, capitales, conocimientos y
transferencia de recursos con el fin de adquirir incrementos en los indicadores econémicos.

El Tratado de Libre Comercio entre La Republica de El Salvador y Republica de Corea del
Sur, es preciso argumentar que es un acuerdo que sale de los margenes tradicionales , ya que de
su forma de negociacion realizada por el grupo de alto conocimientos hasta el contenido que
proyecta muchos beneficios para ambas partes, por otra parte se debe de tomar a consideracion
las implicaciones que este puede generar, ya que es un documento de dominio publico y por
ende puede traer repercusiones positivas y negativas entre los involucrados como lo son
productores y consumidores.

Por esta razén, se expondran a continuacion una serie de implicaciones que van en tres

vertientes diferentes:

2.6.4.1 Comerciales
Por otro lado, las implicaciones comerciales han sido positivas ya que La base de datos del
Banco Central de Reserva (BCR) indica que El Salvador le vendié mas de $62.7 millones de
azlcar a Corea del Sur entre 2019 y 2020, luego de la entrada en vigor del TLC, que permite
las exportaciones del edulcorante con aranceles a cero; ademas que las exportaciones desde El
Salvador hacia Corea del Sur experimentaron un crecimiento del 91 % durante 2020, cifras en

relacion con 2019.
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por lo tanto, con la entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio, el pais asiatico no se
inundard con mercancias salvadorefias aun cuando dicho acuerdo exima inmediatamente del
pago de aranceles, lo anterior no implica que el producto va a poder entrar con toda libertad
porgue existen otros controles que se disponen en el documento que pueden aplicarse.

Ademas, el uso del Tratado de Libre Comercio ha generado un gran crecimiento en las
exportaciones, segun el banco central de reserva, sin embargo, se debe analizar la manera de
evitar caer en la dependencia del aliado comercial cual puede generar a largo plazo un aumento
de precios en los bienes y servicios siendo més las importaciones que las exportaciones.

Gréfico 1: Exportaciones Acumuladas hacia Corea del Sur

Expresada en Millones de USD$
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2.6.4.2 Legales
En esta implicacion de suma importancia que se ha dado origen desde el momento en que se
conformd el comité de negociadores expertos y que segun lo expuesto en el capitulo 20, Articulo
21 Inciso 1, este estard conformado por representantes de gabinete que han designado cada parte
involucrada.
Dicho Comité tendré las siguientes funciones segin lo establecido en los apartados 2 y 3 del
Capitulo en cuestion:

1. Supervisara la implementacion del Tratado de Libre Comercio.
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2. Supervisara la labor de todos los comités, grupos de trabajos y 6rganos establecidos
en el Tratado de Libre Comercio.

3. Considerara los medios para fortalecer ain més las relaciones comerciales entre las
Partes.

4. Buscara resolver las controversias que pudiesen surgir respecto a la interpretacion o

aplicacion del Tratado de Libre Comercio.

Evaluara los resultados de la aplicacion del Tratado de Libre Comercio.

Supervisara el ulterior desarrollo de este Tratado de Libre Comercio.

Establecera el monto de remuneracién y gastos que deban pagarse a los panelistas.

Considerara cualquier otro asunto que pudiese afectar el funcionamiento del Tratado

© © N o O

Obtener asesoria de personas o0 grupos no gubernamentales.
10. Realizar recomendaciones a las Partes para considerar cualquier enmienda al Tratado
de Libre Comercio.
11. Emitir interpretaciones sobre las disposiciones del Tratado de Libre Comercio.
12. Modificar, en cumplimiento con los objetivos del Tratado de Libre Comercio.
13. Tomar las demés medidas en el ejercicio de sus funciones, cuando lo acuerden las
Partes.
De lo considerado anteriormente, se realiz6 oportunamente gque el comité mencionado podria
tener operaciones, al modificar o adecuar la ley organica, reglamento y anexo de las nuevas

funciones.

2.6.4.3 Sociales

Con respecto a las implicaciones sociales, los paises involucrados son totalmente diferentes,
con respecto a El Salvador y a Republica de Corea del Sur no hay un impacto social de forma
directa, se encuentran geograficamente lejos, culturalmente hablando son de realidades distintas
por lo concluyente que no existiria un intercambio severo a lo que esto respecte; en ese sentido,
se hizo pertinente revisar este tipo de temas para el momento de acordar en la negociacion.

2.6.5 Valoraciones

El Tratado de Libre Comercio entre El Salvador y La Republica de Corea del Sur, después
de la negociacion y su entrada en vigor, no es constituyente en un fin de si mismo, sino que da
paso a ser un instrumento comercial que los gobiernos ponen a disposicion de los sectores

productivos para lograr un mejor comercio exterior de bienes y servicios, asi como a la inversion
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general para aprovechamiento de los beneficios del mismo y que se tenga la oportunidad de
generar con mayor capacidad empleo y sobre todo una fuerte inversion; Por lo cual es de suma
importancia saber que el Tratado de Libre Comercio cuenta con veinticuatro capitulos que son
de esencial importancia para el beneficio de las &reas econdmicas y comerciales de ambas

naciones.

2.6.6 Beneficios

El Tratado de Libre comercio entre El Salvador y La Republica de Corea del Sur, ha sido
uno de los excelentes tratados que El Salvador ha realizado, ya que la anterior oferta exportadora
se constituia por productos como azlcar, café y otros productos; En lo que se refiere a El
Salvador, Corea del Sur se encuentra entre los diez principales proveedores de bienes
terminados y de una serie de insumos que son utilizados por la industria nacional en sus procesos
productivos por lo cual ambas naciones son beneficio mutuo ya que se complementan en temas
de comercializacion.

Con este tratado se ha beneficiado importantes sectores exportadores salvadorefios como: el
café, azlcar, néctares, calzado de cuero, pesca y plastico; ademas de mejorar la competitividad
de las empresas salvadorefias, con el punto se la reduccion de costos a la hora de la exportacion,
el tratado comercial contribuye a la apertura de nuevos mercados a la exportaciones
salvadorefias; mercados que no han sido del todo explorado a rigurosidad asi dando el paso al
reto de diversificar la oferta exportadora.

Algunos de los puntos claves que llevaron a negociar el acuerdo son los siguientes:

1. Lapromocion y proteccion de las inversiones en sus territorios.

2. Crear y establecer reglas para lograr un mercado mas amplio y seguro para las
mercancias y servicios producidos en sus territorios.

3. Fortalecer la competitividad de sus empresas y crear oportunidades de empleo y
mejorar los niveles de vida de sus pueblos en sus respectivos territorios.

4. Fortalecer los vinculos tradicionales de amistad y el espiritu de cooperacion entre sus
pueblos.

Todo lo anterior orientado a profundizar las relaciones de amistad y comerciales entre ambas
naciones, ademas de significar un avance hacia el cumplimiento de sus objetivos y
proyecciones, y poder abrirse camino hacia nichos de mercados que permitan lograr més la

globalizacion.
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2.7 LEPSIA

En el momento de comercializar siempre es necesario estar consciente de los tramites que se
deben de realizar, Algo importante es conocer sobre la Ley Especial Para Sancionar Infracciones
Aduaneras (LEPSIA) este documento Constituye infracciones aduaneras, las conductas
previstas en esta Ley, que consisten en acciones u omisiones que infringen las normas
aduaneras, acuerdos, convenios, tratados y otros instrumentos en materia de comercio y las
demés que regulen el ingreso y salida de mercancias del territorio nacional.

2.8 DUCA

La Declaracion Unica Centroamericana (DUCA), es el documento que une las tres
principales declaraciones aduaneras que ampara el comercio de mercancias en Centroamérica.

La DUCA integra el Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA), utilizado
para el comercio intrarregional de mercancias originarias; la Declaracion para el Transito
Aduanero Internacional Terrestre, conocida como DUT, empleada para el transito internacional
terrestre de las mercancias en Centroamérica; y la Declaracion de Mercancias, también conocida
como DUA o DM, utilizada para el comercio con terceros paises fuera de la region.

La DUCA tiene tres modalidades:

» La DUCA-F se deberd emplear para el comercio de mercancias originarias de la
region centroamericana.

» La DUCA-D se debe emplear para la importacién o exportacién de mercancias con
terceros paises fuera de la region centroamericana.

» La DUCA-T se debe emplear para el traslado de mercancias bajo el régimen de
transito internacional terrestre.

La aplicacion de la DUCA entrd en vigor en Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras,
Nicaragua y Panama a partir del 07 de mayo de 2019.

Esta es una medida de facilitacion del comercio, resultado del esfuerzo del trabajo de los
servicios aduaneros de la region, asi como del Consejo de Ministros de Integracion Econdmica;
y constituye un paso firme hacia el fortalecimiento del proceso de la integracion econémica
centroamericana.

DUCA resumida es un formato impreso del DUCA con informacidn general que se requiere
segun el régimen y operacion seleccionada. También este formato se utilizara exclusivamente

para sustituir la constancia de autorizacion de levante” (SIECA, 2019). (Ver anexo 5) De los
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tres formatos del DUCA (DUCA F, DUCA D y DUCA T), serd el Gnico que se presentara
impreso, disminuyendo asi el tiempo de revision de parte del agente aduanero y la

simplificacion de documentos relacionados a la declaracion de mercancias.
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CAPITULO IlI: MARCO METODOLOGICO
3.1 Tipo de estudio

Analizando el entorno de la comercializacion, se puede observar que conforme pasa el
tiempo y las situaciones a las que se enfrenta cada dia el mercado, tanto vendedor como
comprador, han ido evolucionando la forma de administrar el conocimiento, ya que se
reinventan cada vez mas en las actividades del diario vivir; pero para tener una perspectiva mas
amplia y solida se elabora el marco metodoldgico que permitird obtener informacion que abona
a la conclusion de la investigacion.

Para el desarrollo del estudio, la investigacion de campo fue Cualitativa por Conveniencia,;
Esta es una técnica usada cominmente para seleccionar una muestra de la poblacion por el
hecho de que sea accesible, visto de otra forma, los individuos inmersos en la investigacion se
seleccionan porque facilmente se les encuentra disponibles y porque se sabe que pertenecen a
la poblacion de interés, no porque hayan sido seleccionados por un criterio estadistico. Esta
facilidad operativa y de bajo coste de muestreo, tiene una consecuencia que es la imposibilidad
de hacer afirmaciones generales de la poblacion basado en niveles estadisticos.

Segun Otzen, T. y Manterola C.(2017) “Permite seleccionar aquellos casos accesibles que
acepten ser incluidos. Esto, fundamentado en la conveniente accesibilidad y proximidad de los
sujetos para el investigador”

Segun James H. McMillan y Sally Schumacher (2001) definen muestreo por conveniencia
“como un método no probabilistico de seleccionar sujetos que estan accesible o disponibles”

Segun Carlos E. Hernandez, Natalia Carpio(2019)“Este método se caracteriza por buscar con
mucha dedicacién el conseguir muestras representativas cualitativamente, mediante la inclusion
de grupos aparentemente tipicos. Es decir, cumplen con caracteristicas de interés del
investigador, ademas de seleccionar intencionalmente a los individuos de la poblacion a los que
generalmente se tiene facil acceso o a través de convocatorias abiertas, en el que las personas
acuden voluntariamente para participar en el estudio, hasta alcanzar el nUmero necesario para
la muestra”

Por lo tanto, el estudio realizado es de tipo cualitativo por conveniencia, puesto que la
recoleccion de los datos, se torna clara, palpable, y se visualiza la propia situacion estudiada y

es posible su andlisis; Partiendo de ese analisis es factible proponer conclusiones y hacer
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recomendaciones para lograr el éxito de la propuesta de comercializacion: Concluyendo que el
elemento fundamental reside en la participacién de las personas, haciendo énfasis en las
palabras y las acciones humanas con un método que enfatiza la observacion meticulosa de las

palabras, acciones y documentos que aportan las personas inmersas en el estudio.

3.2 Determinacion de la muestra

Todo estudio e investigacion lleva implicito en la fase de disefio de metodoldgico un proceso
que va de lo general a lo particular, que sigue los siguientes pasos; determinacion del tamafio
del Universo, Poblacién y muestra para la seleccion de un grupo representativo; EI no realizar
dicho proceso, puede llevar a dos situaciones muy diferentes:

Realizar el estudio sin nimero de individuos, con lo cual no se puede obtener parametros
para estimarlos; aun siendo cualitativos por conveniencias.

Se podria estudiar un namero innecesario de individuos, lo cual no solo implica pérdida

tiempo e incremento de recursos, sino que la calidad del estudio.

3.2.1 Universo

Para muchos investigadores el término universo y poblacion son sindnima. En general, el
universo es la totalidad de elementos o caracteristicas que conforman el @ambito de un estudio o
investigacion.

Segun Gonzéalez (2015). Es el nombre especifico que recibe particularmente la investigacion
social la operacion dentro de la delimitacién del campo de investigacion que tienen por objeto
la determinacion del conjunto de unidades de observaciones del conjunto de unidades de
observacion que van a ser investigadas.

En este caso el objeto de estudio fueron empresarios y emprendedores fabricantes de

productos de belleza de El Salvador.

3.2.2 Poblacion
La poblacion es el grupo total del fendmeno a estudiar, los cuales, poseen caracteristicas y
eventos similares que pueden ser observadas y analizadas, pero es la que determinara la muestra
ya que es inaccesible tomar en cuenta a la totalidad del fenOmeno a investigar.
Segun Tamayo y Tamayo,Mario (1997), “La poblacion se define como la totalidad del
fendmeno a estudiar donde las unidades de poblacion posee una caracteristica comun la cual se

estudia y da origen a los datos de la investigacion™
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Segun Tamayo (2003), es “la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la totalidad de
unidades de analisis que integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse para un determinado
estudio integrando”

Segun Creswell (2014) “El investigador no puede decir en confianza que los individuos son
representativos de la poblacion, sin embargo, la muestra provee informacion Gtil para responder

preguntas e hipotesis”

3.2.3 Muestra

La muestra es la parte medular del estudio pues estos reflejaran lo que sucede en la poblacion.

Segun Cohen, Manion, & Morrison, (2003) “La muestra se compone de aquellos que sean
mas convenientes, se seleccionan a los individuos méas cercanos para participar y se repite el
proceso hasta que se obtenga el tamainio de la muestra deseado”

Segin Sardonil (2013) “Parte o subconjunto de elementos de una poblacion, que
normalmente se selecciona para poner de manifiesto o representar las propiedades o
caracteristicas de dicha poblacién. Su caracteristica mas importante es la representatividad, es
decir que sea una parte tipica de la poblacion en la o las caracteristicas que son relevantes para
cada investigacion”

Segun John W. Creswell (2014) “la muestra puede ser un grupo entero o individuos
disponible para participar en el estudio que también puede consistir de voluntarios”

Lo anterior, conlleva a decir que la muestra es una simple porcion de la poblacién que se
toma para enfatizar el hecho de incluir a toda la poblacion, pues el manejo de tanta informacion
tiende a confundir y a crear dificultades de accesibilidad y contabilizacion de los datos
recolectados.

Por lo tanto la investigacion en la muestra por conveniencia, se toma como ndmero base a
30 encuestados para la resolucion del cuestionario para emprendedores y por el lado de
cuestionario para expertos se toma el nimero de cuatro entrevistados expertos en el tema de

comercializacion y Tratados de Libre Comercio.

3.3 Técnicas e instrumentos de investigacion

La técnica es indispensable en el proceso de la investigacion, ya que integra la estructura por
medio de la cual se organiza y en la investigacion cualitativa por conveniencia es primordial
obtener datos de personas, contextos, o situaciones que reflejan formas de expresiones

individuales o colectivas.
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Rodriguez (2012), “sefiala que las técnicas, son los medios empleados para recolectar
informacion, entre las que destacan la observacion, cuestionario, entrevistas, encuestas” Por
ello, se requiere de técnicas y herramientas que auxilien al investigador a la realizacion de su
estudio. Las técnicas son de hecho, recursos o procedimientos de los que se vale el investigador
para acercarse a los hechos y acceder a su conocimiento.

Los instrumentos son las herramientas a utilizar para obtener resultados que seran variados,
segun la elaboracion de ellos y su construccion y aplicacion estara enmarcado en el alcance del
estudio.

Segun Cauro (2014), los instrumentos son “el medio donde se registra toda informacion
recolectada durante la investigacion”

Por ende, este tipo de técnicas utilizadas se encargaran y se haran con el fin de indagar para
tener una base fundamental de la propuesta; Para el estudio se utilizé distintos instrumentos para
la recoleccidn de la informacion, pues estos, permitiran registrar, conservar y plasmar todo lo

investigado a través de las técnicas utilizadas entre ellas:

3.3.1 Cuestionario
El cuestionario es un instrumento béasico de la observacién en la encuesta y en la entrevista;
Es un instrumento que facilitara la recoleccién de informacion de forma eficiente; En el
cuestionario se formula una serie de preguntas que permiten medir una 0 mas variables.
Segiin Madé (2006), lo define de la siguiente manera: “El cuestionario es un documento
formado por un conjunto de preguntas que deben estar redactadas de forma coherente, y

organizadas, secuenciadas y estructuradas de acuerdo con una determinada planificacion”

3.3.2 Encuesta

La encuesta es una técnica de adquisicion de informacién de interés socioldgico, mediante
un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se puede conocer la opinion o
valoracion del sujeto seleccionado en una muestra sobre un asunto dado.

En la encuesta a diferencia de la entrevista, el encuestado lee previamente el cuestionario y
lo responde por escrito, sin la intervencion directa de persona alguna de los que colaboran en la
investigacion.

La encuesta, una vez confeccionado el cuestionario, no requiere de personal calificado a la
hora de hacerla llegar al encuestado. A diferencia de la entrevista la encuesta cuenta con una

estructura logica, rigida, que permanece inalterada a lo largo de todo el proceso investigativo.
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Las respuestas se escogen de modo especial y se determinan del mismo modo las posibles
variantes de respuestas estandares, lo que facilita la evaluacion de los resultados por métodos

estadisticos.

3.3.3 Entrevista

La entrevista es un metodo que se utiliza en el estudio para obtener informacion acerca del
fendmeno ya que se considera que esta informacion es mas confiable, debido a que puede ser
realizada “cara a cara” con los informantes claves o los sujetos a investigar.

Segin Madé (2006)“La entrevista es un acto de saber algo de alguien que se establece entre
dos 0 més personas (el entrevistador y entrevistado) con el fin de obtener una informacion o una
opinién, o bien para conocer la personalidad de alguien”

Por otra parte, esta la entrevista semiestructurada; segin Sabino (1992), la define como “una
entrevista semiestructurada (no estructurada o no formalizada) es aquélla en que existe un
margen mas o menos grande de libertad para formular las preguntas y las respuestas”

Segun el fin que se persigue con la entrevista, ésta puede estar 0 no estructurada mediante
un cuestionario previamente elaborado. Cuando la entrevista es aplicada en las etapas previas
de la investigacion donde se quiere conocer el objeto de investigacion desde un punto de vista
externo, sin que se requiera aun la profundizacién en la esencia del fendmeno, las preguntas a
formular por el entrevistador, se deja a su criterio y experiencia.

Si la entrevista persigue el objetivo de adquirir informacion acerca de las variables de
estudio, el entrevistador debe tener clara la hipotesis de trabajo, las variables y relaciones que
se quieren demostrar; de forma tal que se pueda elaborar un cuestionario adecuado con
preguntas que tengan un determinado fin y que son imprescindibles para esclarecer la tarea de

investigacion, asi como las preguntas de apoyo que ayudan a desenvolver la entrevista.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1 Anélisis de encuesta

Realizada la encuesta a los emprendedores, se presentan los resultados y su respectivo

analisis:

Tabla 1: Datos de Emprendedores

Manuel Poison Perfumes Perfumes

Karina Leiva Aleye Cosmética natural

Edgardo Ramirez Perfumessv Linea de réplicas de perfumes
Brenda Salazar CremasSV Cremas corporales perfumadas
Rafael Hernandez Cool fashion Ropa

Rosa Hernandez Natural shampoo Shampoo

Productos relacionados al cuido del

Alicia Martinez Alices Laden cabello
Si Dolce Moda Perfumeria y accesorios originales
Luis castro Swetty skin Jabones y cremas naturales

Brenda Quezada

Variedades Fénix

Articulos de Belleza

Rosa Alarcon

Ross Belleza Natural

Cremas Faciales Naturales

Lourdes de

Gonzalez

Exfobeauty

Exfoliantes Naturales

Lourdes Mangandi

Skincare & Love

Aceites Naturales

Estefani Chafoya Hanaki Shop Jabones artesanales
Andnimo Swetty shop Mascarillas Naturales
Araceli GOmez TakeCare Exfoliantes

Ulises Henriquez King Shop Jabones

Cherrybloom Store

Productos de Belleza

Leonor

Bella Beauty

Magquillaje

Prefiero no decirlo

Make up & Style

Cosmeéticos

Maemis y Fiorevita

Cosmeéticos naturales
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Julissa D'yulu Cosmeético natural
Milena Melenas Boutique Cosméticos

© Luna makeup Magquillaje

Maria Make up & skin care Producto de belleza
Si Almay beauty Productos skin care
Si Emescrubs Exfoliantes
Ano6nimo Drika online shop Cosmeéticos
Andnimo Dokary Cosmética natural
Wilson Mr. King Jabones de glicerina

En analisis de datos con respecto a la opinién y conocimientos de los emprendedores, se

obtuvieron las 30 respuestas solicitadas para el respectivo analisis de la investigacion; por lo

tanto, se pasa a los graficos para los analisis individuales:

Sexo

Hombre
20%

Gréfico 2: Sexo

Anadlisis: Se obtuvo un 57% de respuestas de mujeres las cuales estan inmersas en sector de

lo referente al cuidado de la piel y maquillajes, por otra parte, el 20% corresponde al de hombres
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que de igual forma contribuyen a la comercializacion del producto, finalizando con un 23% que

prefirio no decir su género.

Edad

46 - mas anos
0%

18 - 25 afios
30%

26 - 35 afos
57%

Grafico 3: Edad

Anaélisis: Como se puede ver en los resultados de este gréafico, el rango de edad que oscila

entre 18 y 25 afios es el 30% que son jovenes emprendedores; la mayor parte de emprendedores
se concentra en la edad de 26 a 35 afios siendo este el 57%, una edad en la cual la madurez
comercial puede ser mas por experiencia, por otra parte el 13% es ocupado por el rango de 36

a 45 afios y no hay respuestas de 46 afios a mas.
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Ao de inicio

2020

2016
6%

2018
30%

Gréfico 4: Afio de Inicio
Analisis: Con las fechas de inicio el lapso ha sido entre los afios 2015 a 2020, por lo que el
20% lleva en sus inicios a partir del 2015, teniendo una racha de 5 afios en el mercado, siguiendo
el 2016 con el 6%, 2017 con el 10% y en los afios comprendidos con el mayor nimero de
emprendedores iniciando sus ventas en el 2018 y 2019, los porcentajes respectivos en las
respuestas son, para el 2018 con el 30% y 2019 con el 27% y por el contrario 2020 solo se tiene
el 7%, ya que fue un afio controversial por la pandemia vivida, en el cual los emprendedores

decidieron incursionar en otros productos o0 negocios.
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¢, Cuenta con certificaciones? (calidad y fitosanitarias)

Si
10%

90%

Gréfico 5: ¢ Cuenta con certificaciones? (calidad y fitosanitarias)

Anélisis: En este aspecto es de suma importancia que los emprendedores tengan la
documentacidn necesaria, pero solo un 10% tiene las certificaciones fitosanitarias y de calidad,
por lo cual se necesita que el 90% que no las posee, se realicen los trdmites pertinentes para
ellos, ya que con estos certificados se beneficia tanto vendedor como comprador para tener una
seguridad con respecto a lo que esté ofreciendo.
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¢ Ha realizado encuestas en cuanto a nivel de satisfaccion de los
clientes?

Grafico 6: ¢/ Ha realizado encuestas en cuanto a nivel de satisfaccion de los clientes?
Anélisis: Se puede observar que un 60% de los encuestados si han realizado las encuestas de
satisfaccion con la cual representa un grado de importancia que le da a sus clientes y la toma de
las sugerencias para la mejoras cada dia, por lo cual es esta una estrategia y un beneficio para
el vendedor y brindar la mejor experiencia al cliente, por otro lado el 40% no ha realizado
ninguna encuesta para la mejora de su atencion y por ende no podra tener mejor en un porcentaje

alto, ya que no podra saber en qué partes implementar estrategias.
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En cuanto a produccién ¢cuanto es el nimero fabricado de
productos anualmente?

0 -500
33%

No Fabrico
37%

501 - 1000
13%

Gréfico 7: ¢cuénto es el nimero fabricado de productos anualmente?

Analisis: Como el grafico lo muestra se puede analizar que un 63% fabrican sus productos
divididos de la siguiente manera, en el rango de cero a 500 productos fabricados es el 33%, para
el rango de 501 a 1,000 es el 13% y para 1,000 a mas es el 17% por lo cual se tiene un buen
porcentaje de produccion y por otro lado las personas que no fabrican su producto son el 37%,

ya que son emprendedores que venden productos ya elaborados.
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¢Dbénde es comercializado su producto?

Otros
4%

Redes Sociales
57%

Occidente
21%

Grafico 8: ¢ Ddnde es comercializado su producto?

Analisis: Como se puede notar a la hora de comercializar el producto, estratégicamente se
dejan guiar por las redes sociales que son un 57% de los emprendedores, por otra parte se
tienen emprendedores que comercializan sus productos en la zona occidental que esel 21% y
el 18% de forma nacional en El Salvador, y el 4% otros, que se puede entender por ferias

locales 0 mercados municipales.

En las siguientes opciones califique sobre su emprendimiento las necesidades que se tienen
de acuerdo a poder comercializar en gran cantidad

(Del 1 al 5, siendo 1 menos necesidad y 5 Mayor necesidad)

*El analisis de los siguientes graficos no estara por porcentajes, sino que por el nimero de
emprendedores encuestados.
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Capacidad disponible en produccion

1 2 3 4 5

Gréfico 9: Capacidad disponible en produccion
Anadlisis: Con respecto a la capacidad disponible en produccion Siete emprendedores tienen
la necesidad més fuerte de capacidad en producir, seis con un capacidad fuerte y 8 con una
capacidad neutral por lo cual podemos deducir que se necesita un alto grado de mejoramiento
en la capacidad y por otro lado cinco emprendedores es poca la necesidad y cuatro es casi nula
la necesidad que se tiene para la produccion por lo cual estan en un nivel aceptable para tener

recursos fuertes de comercializacion.
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Personal capacitado para mercadeo

1 2 3

Graéfico 10: Personal Capacitado para mercadeo
Anaélisis: En la parte referente del personal capacitado en cuanto a temas de mercadeo, se
puede evidenciar que cuatro emprendimientos tienen la necesidad mas fuerte de capacitacion al
igual que ocho emprendimientos que es fuerte la necesidad, por otra parte, quince
emprendimientos se encuentran en el modo neutral de la necesidad lo cual se puede deducir que
estan en un 50% capacitados para mercadeo, teniendo en cuenta que tres emprendimientos

ocupan su lugar en poca necesidad de capacitacion.
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Disponibilidad de recursos financieros

4 5

Grafico 11: Disponibilidad de recursos financieros
Analisis: En la interpretacion del dato recolectado que concierne a la disponibilidad
financiera, se puede ver reflejado que cuatro emprendimientos no tiene la disponibilidad
necesaria para una comercializacion, al igual que otros dos emprendimientos, tienen una
necesidad fuerte del recurso financiero, ademas que dieciséis estan en el punto neutral de la
necesidad, la cual da a entender que si tienen el recurso pero es limitado, a diferencia de ocho
emprendimientos que si cuentan con la disponibilidad y que no tienen mayor necesidad en este

aspecto.
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Formacion en aspectos de comercio

A

1 2 3 4 5

Gréfico 12: Formacion en aspectos de comercio
Analisis: En este recolector es de suma importancia ya que se debe tomar en cuenta que son
aspectos importantes para la comercializacion, por lo cual doce emprendimientos tienen la
necesidad alta y muy alta en cuanto a la formacién en la cual se debe de trabajar mas a
profundidad y empoderar en términos; por otro lado catorce emprendimientos se encuentran en
la zona neutra de formacion, deduciendo que si tienen formacion en comercio en un 50%
teniendo poca necesidad de este aspecto y cuatro emprendimientos estan con poca necesidad lo

cual genera un poco de preocupacion a la necesidad de saber los aspectos de comercio.

En los siguientes factores de competitividad, como esta su emprendimiento ante la
competencia (Del 1 al 5, siendo 1 menos necesidad y 5 Mayor necesidad)
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Disefio y Originalidad

1 2 3 4 5

Gréfico 13: Disefio y Originalidad
Analisis: Con respecto a disefio y originalidad del producto se tiende que once
emprendimientos tienen la necesidad de mejorar en sus productos para ser un poco mas
competitivos en el mercado, por otra parte ocho emprendimientos estan en el punto neutro, lo
que da pauta a interpretar que tienen disefios originales pero necesitan mejorar aun mas, y con
respecto a los otros once se sienten seguros con sus disefios, que la originalidad no tiene mas

necesidad de cambios y que son competitivos en el mercado con sus disefios.
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Conocimiento de Mercados

1 2

Gréfico 14: Conocimiento de Mercados

Anaélisis: Con respecto a esta parte se logra percibir que Diez emprendimientos tienen la
necesidad fuerte de saber un poco mas acerca del mercado, ya que no tienen a ciencia cierta un
estudio de mercado que les proporcione la informacion necesaria para su plan de mercadeo al
ser competitivos en el mercado, por lo cual Dieciocho emprendimientos estan en punto neutro,
lo cual da la pauta para analizar que si tiene el conocimiento en un 50% pero necesitan aun mas
reforzar para lograr cubrir el 100% del conocimiento del mercado al que se estan dirigiendo;
cabe recalcar que dos emprendimientos si cuentan con el conocimiento y por ende no tienen la

necesidad en gran escala.
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Diferenciacion y Reconocimiento de su producto

1 2 3 4 5

Gréfico 15: Diferenciacion y Reconocimiento de su producto

Anadlisis: Un punto importante en el mercado es tener la diferenciacion de producto para asi
concluir con el reconcomiendo de su producto, por lo cual doce emprendimientos no cuentan
con este aspecto en su totalidad, tienen la necesidad fuerte de trabajar en ello y asi poder tener
un crecimiento mas fuerte en el mercado para lograr posicionarse, ademas en el punto medio se
encuentran nueve emprendimientos, que por el analisis son productos que si tienen en un 50%
la diferenciacion y que sus cliente los logran reconocer, pero aun asi tienen la necesidad de
seguir mejorando; concluyendo que nueve de los emprendimientos si tiene la menor necesidad
de este aspecto, que su producto si tiene el plus de diferenciaciéon y que asi sus clientes los
reconocen a la hora de adquirir el producto, pero deben de seguir trabajando para crecer aun

7

mas.
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Precios Competitivos

1 2 3 4 5

Gréfico 16: Precios Competitivos

Analisis: Los precios competitivos son esenciales en el mercado, ya que con ello se logra las
mejores ganancias y si son precios accesibles al cliente se logra la fidelizacion luego de compra
y uso de producto, por lo cual nueve emprendimientos tienen la necesidad fuerte de hacer un
estudio en el cual pueda deducir los precios que podrian ser competitivos y asi incrementar sus
ganancias y posicionamiento en el mercado; en el punto neutro son quince emprendimientos en
el cual se puede analizar que tienen precios accesibles pero poco competitivos o viceversa, por
lo cual tienen la necesidad en 50% de trabajar en ello, ademas e los 6 emprendimientos que ellos
no tienen la necesidad de mejoras, porgque cuentan con precios competitivos en el mercado para

su posicionamiento y preferencia de los clientes.
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¢ Tiene conocimiento de exportaciones?

No
43%

Si
57%

Gréfico 17: ¢ Tiene conocimiento de exportaciones?

Analisis: Con lo que concierne a conocimiento de exportaciones se cuenta con el 57% que si
sabe lo referente a ello, no se puede deducir el nivel que se tiene en cuanto a conocimiento pero
si se logra entender que no hay mucha necesidad de ello, se maneja lo esencial; por otro lado el
43% que si tienen una gran necesidad en cuanto al conocimiento de exportaciones ya que estan
a nivel cero de conceptos, leyes e incluso el uso de incoterms; por lo cual se necesita un esfuerzo

de aprendizaje y capacitacion en temas de comercializacion.
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¢Ha escuchado sobre los tratados de libre comercio?

Grafico 18: ¢Ha escuchado sobre los tratados de libre comercio?
Anadlisis: Una base fundamental de la comercializacidn es saber con quienes se cuenta un
tratado de libre comercio y en el resultado de datos un 73% tiene el conocimiento de estos por
lo cual conlleva a una zona mas positiva de las ventajas que se tienen a la hora de comercializar

internacionalmente; por otra parte, el 27% necesita conocer sobre los tratados de libre comercio
y para que sirven y benefician a los exportadores e importadores.
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¢ Conoce del tratado de libre comercio entre el salvadory la
republica de corea del sur?

Si
17%

83%

Gréfico 19: ¢ Conoce del TLC entre El Salvador y La Republica de Corea del Sur?
Analisis: Con la intencion de comercializar, se debe de conocer todo lo referente al pais que
se planea exportar, por lo cual el 17% tienen conocimiento acerca del tratado de libre comercio
con corea del sur y el 83% no tiene ningln conocimiento, lo que conlleva a que se deben de
proporcionar la informacion necesaria para el aprendizaje e interpretacion del tratado de libre

comercio.
Si su respuesta fue "Si" Mencione lo que conoce:

Las oportunidades y los bajos aranceles

Aranceles bajos y contactos

Mayor oportunidad de hacer negocios por aranceles bajos

Mayor oportunidad de entrada y requisitos, mejora de los aranceles e impuestos

ok~ 0 Dd PR

Los aranceles y documentos
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Anadlisis: del 17% obtenido en la pregunta anterior, se puede analizar que se tiene un
conocimiento certero de lo que contiene y para qué es, ademas en que beneficia; a la
comercializacion entre El Salvador y Corea del Sur.

¢Ha pensado alguna vez en comercializar su producto al exterior?

No
13%

87%

Gréfico 20: ¢Ha pensado alguna vez en comercializar su producto al exterior?
Analisis: El 87% si esta sabedor del crecimiento internacional que quisiera lograr exportando
su producto a diferentes paises por lo cual tendrd un mercado mas amplio que cubrir y por ende
sus ganancias seran mas, pero por otro lado se tiene el 13% que no ha pensado en comercializar,

por lo cual deja en analisis que no esta con un ideal de crecer internacionalmente.
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¢, Cuales podrian ser los factores que le impiden exportar su
producto? (Puede Seleccionar més de 1)

Requisitos de Entrada y Contactos

Canales de distribucién

Estructura de Precios

Requerimientos de Adaptacionde Producto

Competencia

Gréfico 21: ¢ Cuales podrian ser los factores que le impiden exportar su producto?
Anaélisis: El factor méas fuerte para la hora de exportar segun lo recolectado son los canales
de distribucion para poder comercializar su producto de forma rapida y sencilla, siguiendo los
requisitos de entrada y los contactos necesarios para la perfecta penetracion en el mercado, algo
de suma importancia y relevante a la hora de exportar sol los requerimientos de adaptacion del
producto, ya que deben de cumplir con estdndares establecidos por los clientes mediante
encuestas de satisfaccion; con respecto a la estructura de precios y la competencia es minimo la

seleccion que seria factor de impedimento

Para el proceso de comercializacion estan las siguientes motivaciones o razones para dar
inicio, Indique el grado de importancia para ud (Del 1 al 5, siendo 1 menor importancia y 5

Mayor importancia)
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Oportunidades identificadas en los Acuerdos externos y
comerciales (preferencias arancelarias)

£ e

Gréfico 22: Oportunidades identificadas en los Acuerdos externos y comerciales
Analisis: Con respecto a las oportunidades dieciséis emprendimientos le toman que son de
suma importancia para ellos em la motivacion de inicio a comercializar, por otro lado trece
emprendimientos estan en el punto neutro, ya que para ellos son de suma importancia en un
50% para su motivacién de emprender y solo un emprendimiento no le toma interés de que sea

una gran importancia o motivacion.
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Pedidos para la exportacion (en ferias, contactos, etc.)

1 2 3 4 5

Gréfico 23: Pedidos para la exportacion (en ferias, contactos, etc.)

Analisis: Con lo que concierne a la importancia de los pedidos para la exportacion veinte
emprendimientos seleccionaron que es muy fuerte la motivacién de los pedidos para iniciar con
todo el proceso de comercializacion, sin embargo se tiene en cuenta que para introduccion al
mercado se debe de tener estrategia de penetracion y luego de eso va més fuerte los pedidos,
por otra parte siete emprendedores seleccionaron un punto neutral con el cual se puede dar una
importancia del 50% para el inicio de este en los pedidos, y solo tres emprendimientos
seleccionaron que es baja la importancia y la motivacion que tendria este punto para la

comercializacion.
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La competencia emprendedora esta exportando

1 2 3

Gréfico 24: La competencia emprendedora esta exportando

Analisis: En lo que concierne a la competencia, se debe de entender que es un punto esencial
a la hora de exportar, ya que se cuenta con un amplio mercado y muchos ofertantes del producto
por lo que trece emprendimientos seleccionaron que es muy fuerte la importancia de conocer la
competencia emprendedora a la hora de exportar porque esto tienen incidencia en las
preferencias y precios competitivos si concierne al mismo producto, por otro lado catorce
emprendimientos estan en un punto neutro en el cual pueden ver que sea de importancia en un
50% para ello y el otro 50% no incide en la motivacion para la exportacion, asi tres
emprendimientos seleccionaron el nivel de importancia bajo, que para ellos no es motivacional
para poder emprender.
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Contactos establecidos

1 2 3 4 5

Grafico 25: Contactos establecidos

Analisis: Los contactos son indispensables en ciertos temas para el logro de objetivos, en
este grafico se puede observar que veinte emprendimientos que ha seleccionado de gran
importancia el tener contactos, para asi lograr un éxito en su meta de venta y en un punto neutro
se encuentran ocho emprendimientos, los cuales estdn con un 50% de certeza en que los
contactos establecidos son de suma importancia pero a la misma vez tienen su 50% que no
influyen en la motivacion para comercializar internacionalmente; por otro lado solo 2

emprendimientos seleccionaron que no son de importancia y motivacion.
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Obtener una economia mas elevada en cuanto a ganancias

1 2 3 4 5

Gréfico 26: Obtener una economia mas elevada en cuanto a ganancias
Analisis: El ideal de las ganancias es fundamental para el crecimiento de los emprendedores,
por ende al tener posicionado y crecimiento en ventas, se obtendrdn mas ganancias por ello
Diecinueve emprendimientos han respondido que es de suma importancia las ganancias, ya que
esto da motivacion para iniciar la comercializacion internacional, por otro lado nueve
emprendimientos seleccionaron estar en un punto neutro el cual conlleva a analizar que para
ellos es un 50% importante y el otro 50% no lo es de motivacion para iniciar y asi tener la

obtencién de una economia mas elevada con respecto a las ganancias.
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Exportar porque la cadena productiva a la que pertenece esta
exportando

1 2 3 4 5
Gréfico 27: Exportar porque la cadena productiva a la que pertenece esta exportando
Anadlisis: como se puede analizar en las respuestas once emprendimientos si creen de suma
importancia el iniciar la comercializacion internacional, pero quince estan en el punto neutro
que para ellos es de suma importancia en un 50% iniciar la comercializacion y el otro 50% no
es motivacién para hacerlo, concluyendo con cuatro emprendimientos que para ellos no es de
suma importancia y tampoco motivacion para dar inicio la comercializacion, aun sabiendo que

la cadena productiva a la que perteneces se encuentre exportando.
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Decision de expansion o Crecer porque el mercado interno es
pequefio

r— - 2

Graéfico 28: Decision de expansion o Crecer porgue el mercado interno es pequefio
Anélisis: Esta seria una de las importancias mas relevantes para el inicio de la
comercializacion pero con respecto a las respuestas quince emprendimientos han seleccionado
que para ellos es de suma importancia y motivacional pero en el punto neutro estan catorce
emprendimientos que estan en un 50% de que si es importante y el otro que no es motivacional
para el inicio de la comercializacion, finalizando con uno que no es importante a su respuesta

de decisién de expansién o crecimiento en el mercado.
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Tasa de cambio favorable

1 2 3 4 5

Gréfico 29: Tasa de cambio favorable

Anaélisis: para aumentar ganancias la tasa de cambio juega un papel muy importante y segln
las respuestas dieciséis emprendimientos han seleccionado que es de suma importancia y de
gran motivacion para el inicio de la comercializacion, por otro lado once estan en el punto
neutral en el cual si es de suma importancia el cambio em un 50% pero por otra parte no es de
motivacion, en cuanto a los tres emprendimientos que seleccionaron que para ellos no es de

importancia ni motivacion la tasa de cambio favorable para el inicio de una comercializacion.

¢ Cuales cree usted que son los obstaculos que tiene que enfrentar como emprendedor para
consolidar los esfuerzos hacia la comercializacion? (Puede Seleccionar més de Uno)
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Adecuacion de productos a exigencias de mercados
Acceso a canales de distribucion externos
Capacidad de produccién

Competitividad de productos o servicios

Barreras tarifarias en el pais

Control de la logistica

Acceso a contactos en los mercados internacionales
Fijacion de precios en los mercados

Recursos financieros para ampliacion
Desconocimiento de los aspectos legales de los...
Tramites de exportacion

Manejo de lenguas extranjeras

Falta de plan estratégico ( metas, escenarios, planes...

Capacidad interna de la empresa

Diferenciacion en el producto, precio, promocion y...

Gréfico 30: ¢ Cudles son los obstaculos que tiene que enfrentar como emprendedor?

Anélisis: Esta pregunta es una de las esenciales, ya que con ella se va a llegar a obtener
conclusiones precisas para la elaboracidn de la propuesta de comercializacion; como se observa
en los resultados uno de los mayores obstaculos que se encuentra es el manejo de la lengua
extranjera, ya que para que el producto entre al pais necesita cumplir con ciertos requisitos, en
segunda instancia se tiene los canales de distribucion que en algunas ocasiones puede ser
complicado como lograr enviarlos al pais al que se van a comercializar; Control de logistica y
tramites de exportacion son los siguientes obstaculos seleccionados, ya que estos son esenciales
para el éxito de la comercializacion, saber que tienen que ir los datos completos y detalle de los
productos; algo esencial es la adecuacion del producto ya que debe de cumplir con requisitos y
exigencias del mercado meta, teniendo en cuenta que los recursos financieros son uno de los
obstaculos que el emprendedor puede tener al momento de comercializar ya que cada tramite
tiene un costo por el producto exportado ya sea en peso o volumen; finalizando con las demas
opciones gque no han sido seleccionadas como gran obstaculo pero que de igual forma tienen
efecto en la comercializacion.

4.2 Analisis de entrevista

Después de tener las participaciones de los expertos en temas referentes a comercializacién

y Tratados de Libre Comercio se puede concluir a las preguntas realizadas:
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¢ Qué Sabe o qué conocimiento tiene acerca del TLC entre El Salvador y Corea del Sur?

En general todos los entrevistados tenian conocimiento del tratado de libre comercio, con
respecto a las negociaciones y ademas de la entrada de vigencia, el trabajo ha sido fuerte, pero
algo que se dejo en claro fue que muchas veces no hay mucho conocimiento de los tratados de
libre comercio y por eso quedan en el olvido y no se explotan, se debe de hacer ciertos
diagnosticos para poder hacer exportaciones a dicho pais surcoreano.

¢ Qué entiende por implicaciones sobre el TLC entre El Salvador y Corea del Sur?

Son de suma importancia, ya que esto implica los aranceles bajos y los requisitos que se
tienen que cumplir en cierta manera dan ventaja, no solo es un fortalecimiento comercial, sino
gue también estrechar lasos y es una ayuda entre ambos paises; concluyendo que es un tratado
bilateral para el logro de exportaciones e importaciones, ademas que tienen la ventaja de
identificar productos que pueden ser de beneficios en los paises inmersos.

¢ Con respecto a lo de la cooperacién cree que se ha fortalecido o pueda ir fortaleciendo
conforme al Tratado?

Se puede fortalecer ain mas, con solo el hecho de lograr la vigencia del tratado de libre
comercio es una parte exitosa, pero lastimosamente ain no hay mucho comercio hacia Corea
del Sur por parte de El Salvador, ya que es un reto por parte de las entidades de gobierno para
aprovechar el tratado de libre comercio; las buenas relaciones con el pais surcoreano son buenas
mencionando las entidades como lo es KOICA, se espera que se crezca aun mas en los negocios
y ferias comerciales porque al hacer negocios con Corea del Sur se recibe buenas
certificaciones, ya que son estrictos con los requisitos y por esa se realizara un fortalecimiento
de las relaciones.

¢ Conoce usted sobre beneficios econdmicos, comerciales y de inversion que el Tratado ha
podido generar en estos afios?

Beneficios econdmicos serian la reduccion de aranceles conforme a la cuota, ya teniendo eso
se debe de dinamizar para tener una fuerte oferta exportadora, algo que se hace énfasis es el
arancel de producto “azucar”, ademas una estrategia fuerte que se ha logrado son las ferias
comerciales, ya que los inversores o comerciantes van a buscar mas negocios, asi se
comprometen con buena reputacion en el mercado internacional.

¢ Cree usted que este tratado ha sido de mayor provecho que otros previamente firmados?
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No ha sido como el mas importante, pero si incrementa el area de comercio y las expectativas
son grandes, pero teniendo en cuenta que lo que se logra es diferente; un reto grande es que no
se tiene mucho latino viviendo en Corea del Sur al igual que no hay mucho salvadorefio para
penetrar de manera exitosa con producto nostalgico; ain no ha sido explotado al maximo, pero
puede llegar a lograr mucho en un futuro.

¢ Cuales cree usted que son los obstaculos que tiene que enfrentar un emprendedor para
consolidar los esfuerzos hacia la comercializacion?

Uno de los obstaculos grandes es el idioma, es lo sociocultural que fomenta o constituye un
reto, ademas del desconocimiento de los fletes en cuanto a términos comerciales; para un
emprendedor es dificil pero no imposible lograr una exportaciéon, sino que se debe de estar bien
asesorado para lograr una comercializacién exitosa, ademas de ello un nivel organizativo
optimo; cuando a esto se refiere es hablar de produccién en grandes cantidades para no quedar
con Stokes o con cantidades en perdidas, por otra parte contar con todas las certificaciones y
tener un producto atractivo; una buena estrategia para alguien que es emprendedor seria
encontrar un nicho para iniciar a exportar en cantidades pequefias para poder obtener

experiencia y luego crecer exponencialmente.

4.2 Conclusiones de andlisis de resultados
Luego de informacion recolectada por medio de la encuesta a emprendedores y haber
analizado los resultados obtenidos, se procede a la elaboracién de conclusiones que se detallan

a continuacion:

1. Enlaactualidad el diario vivir de cientos de salvadorefios es el comercio, tanto local,
nacional e internacional, se tiene la ventaja de contar con variedad de productos para
los diferentes mercados.

2. Se cuenta con emprendedores que estdn dispuestos a comercializar, pero falta
conocimiento de la mayoria de los tratados de libre comercio que se tienen con El
Salvador.

3. Se necesita la adquisicion de los documentos necesarios referente a calidad y
Fitosanitarios.

4. Basandonos en la investigacién se puede concluir que se tiene un gran mercado para

ser penetrado en Corea del Sur
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5. Es de suma importancia implementarlas estrategias de marketing efectivas que
ayuden a los emprendedores con productos de belleza a poder abarcar el mercado y
poder penetrar de manera exitosa en los clientes surcoreanos referente al segmento
de belleza.

6. La demanda del pais surcoreano es demasiada grande, y los productos salvadorefios
pueden penetrar exitosamente si se impulsa el producto a través de los medios
publicitarios y con promociones en los centros de comercializacion y digital.

7. Enel sentido de solo el hecho de saber implementar las estrategias de marketing pues
si bien es de conocimiento que es un mercado grande y exigente, ya se tiene
competencia dentro del mismo, razén por la cual el distintivo natural es un plus y las

estrategias de marketing deben ser apropiadas y eficaces para utilizarlas.
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CAPITULO V: PROPUESTA

En la actualidad vivimos en un mundo globalizado en donde el cuidado de la piel y la belleza
de cada persona cobra cada vez una mayor importancia; Las redes sociales han jugado un papel
muy importante y determinante en la situacion, ya que va manejando los estilos de vida de
mucho glamur y estandares de imagen en algunas ocasiones inalcanzables de difundirse a nivel
global.

Cuerpos perfectos, pieles brillantes y labios voluminosos cada vez mas son los retos
imposibles que inundan las vidas que de forma inconsciente hacen que los cdnones de belleza
cambien hacia diferentes direcciones; otro lado de influencia son las redes sociales como en la
actualidad son Tik Tok, Instagram, Facebook y Twitter que hacen que los modelos de atractivo
se hagan cada vez mas internacionales.

fconos que en la actualidad tienen mucha influencia son Dua Lipa, Las Kardashian entre
otros que no influyen solo en su pais de origen, sino que ahora globalmente; por esta razén la
cosmética y belleza en Corea del Sur ha tenido canales suficientes para difundirse un ejemplo
de ello es el género musical de K-pop y K-dramas o Doramas que se han hecho muy famosos,
en donde las estrellas o conocidos como Idols muestran un estandar de belleza diferente y
exclusivo, donde cada dia el occidente quiere imitar. Esto podria ser visto como una gran

oportunidad para la internacionalizacion de las marcas de belleza y de moda coreanas.

5.1 Resumen ejecutivo

Hoy en dia con los cambios que hemos vivido, el crecimiento de una empresa se basa en la
comercializacion via digital y haciendo un comercio internacional; sin embargo la insercion de
una empresa en los mercados internacionales y el reto como emprendedores, va més alla de
hacer ventas en el exterior por medio de contactos con importadores o realizar los tramites de
exportacién, es de tener en cuenta que la comercializacion internacional es una operacion
estratégica que involucra muchos esfuerzos y sobre todo las areas funcionales de la empresa,
necesita ademas dedicacion y preparacion para lograr el objetivo con éxito.

La Republica de Corea del Sur ofrece un amplio mercado de la estética, lo cual los hace ser
un buen candidato para incursionar en el segmento de belleza, ya que es uno de los 10 mercados
de belleza mas importantes del mundo, cuando de cuidado facial se refiere representa un 51%

de la cuota total del mercado y a esto se le agrega que los cosmeticos representan y conforman
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la 2da categoria méas grande del pais surcoreano, y la popularidad de los productos se debe al
alto rendimiento con productos especificos y multifuncionales, un empaque divertido,
caracteristicas sensoriales y sobre todo el precio accesibles.

La economia a traves de la globalizacion ha permitido a los nuevos emprendedores avizorar
nuevos mercados para la comercializacion de productos exportables y asi penetrar de manera
exitosa; La exportacion de productos por parte de los emprendedores va convirtiéndose en el
nuevo punto de desarrollo de la economia en este caso de El Salvador, Los productos de belleza
para la Republica de Corea del Sur son de suma importancia en su estandar de imagen digna de
una estrella, por lo cual esto incluye vestimenta, perfumeria, cremas y maquillaje que es
esencial.

La Republica de Corea Sur es el mercado objetivo, para cual se ha investigado con un analisis
previo a los estudios de mercado realizados por diferentes instituciones que nos guia a la
respuesta final del aprovechamiento del Tratado de Libre Comercio; Por lo tanto, se ha
desarrollado una propuesta de comercializacion, con el principal objetivo de desarrollar una
guia con estrategias mercadoldgicas para penetrar el mercado de Republica de Corea del Sur.

5.2 Objetivos

5.2.1 Objetivo general

Elaborar una guia de comercializacion para el proceso de posicionamiento de los productos
de cosmética, producidos y comercializados por emprendedores salvadorefios en el mercado de
la Republica de Corea del Sur, con la correcta penetracion y competitividad estratégica.

5.2.2 Obijetivo especificos
» Desarrollar un analisis FODA para los emprendedores de acuerdo a sus respuestas en
la encuesta desarrollada.
» Crear estrategias mercadoldgicas de comercializacion para la correcta penetracion al
mercado surcoreano.

» Elaborar presupuesto para la comercializacién

A\

Presentar la documentacion requerida para la exportacion de los productos
» Creacion de Guia de Comercializacion para la capacitacion de los propietarios y
demas participantes con conocimientos sobre términos, técnicas y herramientas de

mercadeo, publicidad y comercializacion.
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5.3 Diagnostico o analisis de la situacion

En Contexto, como emprendedores se debe de tener claro el analisis FODA que este se divide
en cuatro aspectos, Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, Sabiendo que las
fortalezas y debilidades son de caracter interno, mientras que las oportunidades y amenazas son
de caracter externo. El siguiente cuadro muestra el andlisis con la situacion de los
emprendedores y ademas ha servido para generar estrategias adecuadas para aumentar la
oportunidad de comercializacion.

5.3.1 FODA
Figura 2: Andlisis FODA

La apertura de nuevos

mercados » Poder Adqlnsitim

+ Cambios en la exigencia del
consumidor

+ Competidores

+ Saturacion del mercado

+ Situacion economica del pais

* Imprevistos

+ Politica exterior

» Crecimiento empresarial

* Obtener diferenciacion en el
mercado

Tratados de Libre Comercio

Posicionar 1a marca

» Mejorar imagen

Oportunidad de negocio
DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS

« Servicio al cliente
» Alto potencial de mercado

* Mercado Competitivo
= Recurso humano no capacitado

» Variada Oferta de Productos de belleza

+ Adaptabilidad a las exigencias del target

« Diversidad de lineas de producto para
incursionar en los negocios del mercado

« Apovo al sector emprendedor por parte
de instituciones gubernamentales

= Venta virtual v fisica

Fuente: Elaboracion Propia

= Inexperienciaen las areas de
exportacion
Costos de produccion

Falta de tecnologia en la empresa
Poca disponibilidad de recursos
financieros

Procesos complicados para aplicar
al financiamiento

Partiendo de la informacion obtenida del analisis FODA, se puede observar que las

necesidades de los emprendedores son varias, pero algo muy importante en este tiempo es que

reinventarse es una de las mejores estrategias para permanecer en el mercado; ya que hoy en

dia la nueva normalidad de las ventas ha cambiado por la pandemia vivida por ende las

100



prioridades y necesidades de los consumidores estan en constante cambio y son muy exigentes

y criticos de los productos a consumir.

Ademas de todos los aspectos relacionados con la compra como lo son la parte de higiene,
protocolos sanitarios, manipulacion, traslado de los productos, lugar de procedencia y el
servicio de exportacion e importacion, entre otros; Es por ello que es necesario que cada entidad
desarrolle estrategias que le proporcionen herramientas para persuadir al cliente, satisfacerlo y

cuidar su salud facial.

5.4 Estrategias

Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos comerciales de
la empresa; Para ello es necesario identificar y priorizar aquellos productos que tengan un mayor
potencial y rentabilidad, seleccionar al publico al que se va a dirigir, definir el posicionamiento
de marca que se quiere conseguir en la mente de los clientes y trabajar de forma estratégica las

diferentes variables que forman el marketing mix (producto, precio, plaza y promocién)

Figura 3: Estrategias de Comercializacion

Estrategias de
Comercializacién

Se realizan respondiendo a las
posibls dudas que se puedan

plantear
¢Que politica de precios Medi < medi ¢Qué promociones
vamos a seguir? ;Como ¢Mediante g_ue r_lge 110S podemos realizar para
podemos planificar nuestras vamos a distribuir que nos conozcan y nos

ventas? nuestros productos? compren?
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Fuente: Estrategias de Marketing y Comercializacion

El mercado meta son las personas surcoreanas y extranjeras residentes en la ciudad de
Sedl capital de Corea del Sur, se tiene un volumen considerable de personas cuidadoras de su

imagen personal, por lo que se puede asegurar que la aceptacion del producto seré un éxito.

5.4.1 Producto

Los emprendedores son un recurso importante en la economia del pais porque realizan
produccién y venta de diferentes productos, si bien cuentan con su nombre de marca
previamente establecido, cuentan con poca o casi nula identidad corporativa; de igual forma no
cuentan con un plan de estrategias de mercadeo; Han prestado poca atencion a algo que hoy en
dia que es de suma importancia, como es contar con un logotipo y un slogan que representen
directamente a la marca que han creado, de esta forma se busca posicionar dicha marca.

Como estrategias para el producto y lograr una exitosa penetracion en el mercado se sugiere

Creacion de diversas presentaciones del producto, con empaques llamativos y para cumplir
un requisito esencial con la informacién de etiquetado en el idioma de Corea del Sur.

Mantener los mismos proveedores de materias primas o si en el caso lo fuera de producto
semiterminado, esto refiriéndose a mantener la misma calidad del producto.

Comercializar con proveedores que ofrezcan precios competitivos, pero sin descuidar la
calidad de los insumos del producto que se ofrece.

Aprovechar el mercado al que se esta enfocando la comercializacién ya que tiene una gran
aceptacion de los productos de belleza para asi poder convertirlos a producto estrella y lograr
aun asi el éxito de los objetivos.

Dar a conocer las principales caracteristicas que distinguen al producto de la competencia
para de esa forma poder generar un mayor impacto en el mercado.

Etiquetado Visual elegante, ubicando un codigo QR que al escanear llevara a la pagina que
mostrara todas las redes sociales y en efecto la pagina web general de los emprendedores.

5.4.2 Plaza

La estrategia de plaza tiene inmersa la distribucion sabiendo que es una estructura
organizativa que permite comercializar el producto o servicio. Logicamente, si se va a iniciar a
comercializar internacionalmente, el canal de distribucion tendra una gran importancia ya que

las ventas se realizaran en un mercado internacional como lo es el de Corea del Corea del sur.
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No obstante, si el negocio se basa en la fabricacién de productos, los canales de distribucién
tendran mayor importancia. Sea cual sea el canal de distribucion se debe recordar que, ante todo,
se necesita organizacion.

Existen dos opciones para fijar el canal de distribucion: vender directamente o a través de
intermediarios; Su objetivo es lograr que el producto sea trasladado desde la fabrica hasta el
consumidor final, El canal de distribucion de un producto esta formado por individuos o
compafiias que se encargan de su transferencia fisica y propiedad sin modificarlo. Porque
cuando esto ocurre, entonces nace un nuevo producto.

Dentro de la estrategia de plaza se sugerira una visita a las tiendas que vendan productos de
belleza en Corea del Sur, se propondra una visita guiada para que los emprendedores de
productos de belleza, puedan conocer de primera mano cuales serian o seran sus posibles puntos
de venta. Ademas, se verificara que la visita se dé en establecimientos que muestren una
afluencia optima de clientes para poder realizar proyecciones y tomar en cuenta otras estrategias
que se deseen implementar y como también aprovechar las temporadas de mas demanda de los
productos de belleza. En este caso seria un representante del grupo de emprendedores con un
representante legal para la verificacion y estudio de lo expresado anteriormente.

Para el producto se tomé como canal de distribucién, el canal indirecto corto de nivel 1, de
esta forma el producto no pasaria por diferentes intermediarios por lo cual el precio no tendria

que verse modificado y llegar de una forma mas rapida y directa a los clientes.

Figura 4: Canal Indirecto Corto de Distribucion

Fuente: Emprendimiento INJ
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5.4.3 Promocion

Las estrategias de promocion son diferentes ambitos que ayudan a conseguir los objetivos
planteados de penetracion en nuevos mercados; Todo lo relacionado con la promocion debe de
tener una coherencia con sus diferentes &mbitos (promocion de ventas, campafias de marketing,
relaciones publicas, publicidad, etc.)

Debido a que el producto sera nuevo en el mercado al cual se pretende penetrar, se ha
trabajado en las siguientes acciones para poder tener una penetracion exitosa y asegurar que el
producto tenga la aceptacion y genere las ganancias esperadas, a través de la investigacion
realizada se proponen las siguientes acciones que ayudaran a tener un mayor impacto en el
mercado meta.

La primera estrategia de promocion que sera parte del logro de penetracién, es promocién de
introduccion con Kits de belleza, con el cual van a tener un descuento al llevar mas de 3
productos diferentes en su compra; es decir, llevar una crema exfoliante, un jabdn natural y
mascarilla natural en precio de kit.

La segunda estrategia de promocion seria buscar un perfil salvadorefio que se encuentre
viviendo en la ciudad de Seul en Corea del Sur, quien sera encargado de dar una atencién a los
clientes y desarrolle mas habilidades para la promocion del producto.

La tercera estrategia de promocion seria dar a conocer a los clientes potenciales y reales esta
nueva marca, Yy sus caracteristicas principales para convencer a los usuarios que los productos
salvadorefios son la mejor opcidn en el mercado; todo esto por medio de dindmicas virtuales
por medio de las redes sociales, ya sea con Instagram Stories o Post en Facebook, Llevando el
control por medio de un calendario para verificacion de las temporadas y festividades.

La Cuarta estrategia seria, con la creacion de la pagina web con un visual amistoso y de facil
uso, el cliente podra ver los productos con toda la informacion necesaria, desde ingredientes,
indicaciones y forma de uso; con el cual se va a manejar un espacio de video para que el
surcoreano vea el modo de uso y ademas confie en el producto que ya ha sido de uso en otros
surcoreanos que han tenido excelentes resultados.

5.4.4 Precio

Sabiendo que en esta parte se define la manera en la que se va establecer los precios. Una

vez (ue ya se sabe cuanto cuesta realizar el producto o servicio y se sabe cual es el limite por

abajo, se debe determinar el limite por arriba en funcion de la estrategia que se quiere adoptar.
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Teniendo en cuenta que, por lo general, hay tres estrategias elementales para la estrategia de
precios, las cuales son:

1. Més baratos que la competencia o precios de penetracion.
2. lguales a los de la competencia.
3. Maés elevados que la competencia.

Tomando en cuenta la investigacion realizada se puede observar que los encuestados indican
que el precio juega un papel muy importante en la decisién de compra es por eso que se ha
decidido implementar las siguientes acciones, Sin embargo, se considera que se deben tomar
diferentes medidas a la hora de fijacién de precios ya que el precio si es una caracteristica
importante a tomar en cuenta para poder cumplir con las expectativas de los clientes.

La eleccidn de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental dentro del proceso
de fijacién de precios porque establece las directrices y limites para:

a) La fijacion del precio inicial

b) Los precios que se iran fijando a lo largo del ciclo de vida del producto, todo lo cual,
apunta al logro de los objetivos que se persiguen con el precio, como es la preferencia
del segmento al que se estaran enfocando los esfuerzos.

Se eligid la estrategia de precios de penetracion, ya que si bien el producto no es algo nuevo
en el mercado en general si lo es en el mercado al cual se quiere penetrar, se implementara esta
estrategia basandonos en la premisa de que se debe de fijar un precio de penetracion inicial bajo
para poder rapidamente captar un gran volumen de consumidores y conseguir una gran cuota
de mercado.

Como estrategia a largo plazo se buscara en los proximos afios aumentar el precio en un 3%
luego en un 5% esto dependiendo del crecimiento econémico de nuestro mercado meta, lo que
siempre serd el objetivo es tener precios competitivos.

5.4.5 Capacitacion

Para tener resultados mas positivos, basado en las respuestas de la encuesta realizada
teniendo como deficiencia el conocimiento de téerminos de comercializacion, estratégicamente
se plantea capacitar a los emprendedores y demas participantes por medio de una guia* basada

en.

1. Terminologia de Logistica Aduanera y Comercializacion.

2. Terminologias y Herramientas de marketing:
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a) Uso de la tecnologia para la promociéon de La Comercializacion. (Ventaja y
desventaja del uso de e-mail, Redes Sociales, etc.,)
b) Uso del marketing boca-boca para dar a conocer los negocios utilizando técnicas
de marketing.

3. Como establecer precios de ventas y reconocer los costos que afectan sus ingresos.

4. El manejo de la Competencia.

5. El uso éptimo de los canales de distribucion.

6. La aplicacion adecuada de las estrategias de promocion.

*Para Conocimiento de la guia de exportacidn se recomienda ver anexo 9

Figura 5: Perfil de Capacitador y Participante

Perfil Capacitador Perfil Participante

a

A~

Sexo: Indiferente

Edad: 18 afios en adelante
Profesion: Emprendedores
Habilidades:

» Responsables

» Dinamicos

» Respetuoso

» Ganas de aprender

Sexo: Indiferente

Edad: 30 afios en adelante

Profesion: Ingenieros, Licenciados o Master en Logistica aduanera
Minimo 3 afios de experiencia

Habilidades:

» Responsable, Dinamico y respetuoso

» Habilidad para interactuar en publico

» Conocimiento y manejo de términos de logistica y

\ comercializacion I
' » Manejo de sistemas operativos

\\ » Manejo de leyes aduaneras

Fuente: Elaboracion Propia
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5.5 Metas, indicadores y actividades

Tabla 2: Metas, Indicadores y Actividades

Capacitacion de Emprendedores

Manejo de términos e incoterms

Curso de capacitacion de logistica

aduanera

Desarrollo de capacidades vy

fortalecimiento organizacional

Manejo de aspectos legales y

jerarquicos

Estatutos aprobados con personeria

juridica para el funcionamiento e

inscripciones para la comercializacion

Incrementar la Produccion

Evolucion de los stocks en bodega
cada fin de mes mas ventas del mes

menos el stock del mes anterior

Control de stocks y registro de unidades

vendidas mes a mes

Incremento de Ingresos

Evolucidn de las ventas mes a mes

durante un afio

Facturacion total mensual por medio de

cuadro de ventas.

Desarrollo de nuevos productos

Definicion de nuevos productos,
investigacion y desarrollo de los
mismos, lanzamiento y distribucion

en el mercado.

Carpera con detalles sobre la produccién
de nuevos productos; andlisis de mercado;
Disefios  de

formulas  desarrolladas,

etiquetas y envases.
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Penetracién en otras ciudades

Nuevos canales de venta

Costos de atencion: publicidad, logistica,
personal de atencion.

Impacto en el valor percibido del

producto y en el valor de las marcas

Aceptacion de aumento de precios

y conocimiento de la marca

Evolucién de ventas luego de aumento
de precios, realizacion de encuestas de

satisfaccion

Desarrollo de nuevos mercados

de

Expansion a otras ciudades de Corea

Nuevos canales venta,

del sur

Evolucion de las ventas en nuevos

canales y costos de atencion.

5.6 Cronograma de actividades

Tabla 3: Actividades de Comercializacion

ACTIVIDAD / SEMANA

Inicio de plan

MES 1

MES 2

MES 8

Lanzamiento de invitacion

Entrevista a perfiles de

capacitadores

Preparacion de Material

Inscripcion de interesados

Afinacién de detalles
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Inscripcion de interesados

Revision de material visual

Capacitacion

Preparativos para
Exportacion

Creacién de identidad

corporativa

Tramites de inscripcion para

exportar

Viaje de delegado

Conferencia con delegado
para informacion del estudio

realizado

Aplicacion de estrategias

Preparacion de productos

Creacion de pagina web

Estrategias de publicidad

Contacto con los detallistas

Cierre de contrato para
exportacién de productos de

penetracion
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Inicio de tramites de

exportacion

Envio de Productos

Track de Logistica

Preparacion de actividades

de estrategias de promocion

Lanzamiento al mercado de

producto de penetracion

Andlisis de resultado hasta la

fecha

Preparacion de material
publicitario

Encuestas de Satisfaccion y

Prueba de producto

Analisis de encuestas

Mejoras en las
recomendaciones y
opiniones dadas por los

clientes

Seguimiento de ventas
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Realizacién de mas

exportacion

Tabla 4: Cronograma Capacitacion

Duracion: 4 Fines de semana
Horario: 2 horas por dia

Se sugiere un horario de 6:00pm - 8:00pm

Presentacion y dindmicas para romper hielo con

los participantes.

- Introduccion al tema: Términos de

comercializacion

- Leyes e infracciones aduaneras

- Tratados de Libre Comercio, Corea del Sur — El

Salvador

- Terminologias y ensefianza de herramientas de

marketing
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Estrategias para la comercializacion hacia Corea
del Sur

Taller: los participantes responden el sistema de
evaluacion y exponen las sugerencias y estrategias

mediante el sistema de evaluacion.

Actividad: Simulacro de comercializacion y

proceso de exportacion con producto.
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5.7 Anélisis con propuesta financiera
Se presenta el presupuesto que detalla la inversion por parte de emprendedores en temas de

materiales de publicidad, sean estos fisicos o0 audiovisuales:

Tabla 5: Presupuesto de publicidad

Redaccion, edicion y publicacién de post promocionales|  $130 x 12meses |  $1,560
Disefio y edicion de cortos publicitarios $150 x 12meses |  $1,800
Disefio y publicacion de infografias $150 x 12meses |  $1,800
Community Manager en redes sociales $360 x 12meses |  $4,320
Total $9,480

* Presupuesto elaborado para gasto anual

Tabla 6: Materiales y capital humano

1. Computadoras 1. Community manager
2. Cémaras 2. Disefiador

3. Papel 3. Asesor Legal

4. Lapiceros 4. Asesor Logistico

5. Impresora 5. Mercaddlogo

6. Folder

7. Internet
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Se presenta un presupuesto que refleja la inversion de exportacion del producto:

Tabla 7: Presupuesto de exportacion

Flete de exportacién (1 a 100 kg) $120.00
Costo por manejo de aerolinea $30.00
*Tramite aduanal $50.00
SINI (Sistema de Inspeccion No Intrusiva) $18.00
Total $218.00

*Presupuesto propuesto para cada exportacion a realizar

*Flete depende de aerolinea y de destino de la mercancia

*Tramite aduanal incluye elaboracion de documentos de exportacion

Tabla 8: Presupuesto de capacitacion

Honorarios Capacitador 1 $360.00 $360.00
Externo Especialista

Material Didactico 1 $40.00 $40.00
(Guias impresas y

lapiceros)

Total $300.00
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5.8 Recomendaciones generales

Se recomienda lo siguiente para el éxito de la comercializacion:

>

Realizar seguimientos continuos de sus actividades comerciales y comparaciones
para establecer los cambios que se generen de un periodo a otro.

Capacitar a los demas participantes (emprendedores) para que aprendan las nuevas
técnicas para la comercializacion.

Efectuar constantemente campafias publicitarias para mantener el nivel de
preferencia a los productos y tener un alto nivel de satisfaccion del cliente.

Poner en practicas las estrategias de comercializacion sugeridas para el aumento de
las ventas en la ejecucion de la comercializacion.

Implantar una imagen de venta con caracteristicas personalizadas de cada producto
para ser publicada y lograr las vistas en aumento de los clientes.

Tener una mayor inversién en publicidad y promocion para la creacién de contenido
digital sobre informacion de la marca.

Creacion de portal web en donde se exponga el producto, con lo necesario de
informacion (precios, diferentes presentaciones y las diferentes lineas de productos
de belleza) ademas que los clientes puedan hacer sus pedidos en linea sobre lo que se
tenga en existencia para poder tener un control y poder exportar lo necesario.

Tener alianzas estratégicas entre emprendedores y empresas comerciales que tengan

experiencia en el rubro de exportaciones y comercio internacional.
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Anexol: Cuestionario Expertos en Comercializacion

Universidad de El Salvador

Facultad Multidisciplinaria de Occidente
Departamento de Ciencias Econdémicas

Objetivo: Recopilar informacion sobre los conocimientos y perspectivas del Tratado de
Libre Comercio entre El Salvador y La Republica de Corea del Sur, por expertos en el tema.
I.DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre y apellido:

Edad:  afos

Sexo: Masculino __ Femenino

Profesion:

Lugar de trabajo:

¢Ha realizado estudios de posgrado? Si No

¢De qué tipo?
1. Maestria 3. Cursos especificos
2. Doctorado 4. Otros

¢En qué area?
¢Dénde realizé estudios de posgrado?

Il.  Identificacion de las relaciones comerciales entre El Salvador y Corea del Sur, en
relacion al Tratado de Libre Comercio (TLC)
¢ Qué Sabe o qué conocimiento tiene acerca del TLC entre El Salvador y Corea del Sur?
¢Qué entiende por implicaciones sobre el TLC entre El Salvador y Corea del Sur?
¢Con respecto a lo de la cooperacion cree que se ha fortalecido o pueda ir fortaleciendo
conforme al Tratado?
I1l.  Perspectivas econémicas en el marco del Tratado de Libre Comercio entre El
Salvador y Corea del Sur.
¢ Conoce usted sobre beneficios econdmicos, comerciales y de inversion que el Tratado ha
podido generar en estos afios? Mencionarlos
¢Cree usted que este tratado ha sido de mayor provecho que otros previamente firmados?
¢Cuales cree usted que son los obstaculos que tiene que enfrentar un emprendedor para

consolidar los esfuerzos hacia la comercializacion?
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Anexo 2: Cuestionario Emprendedores
- Universidad de El Salvador
Facultad Multidisciplinaria de Occidente

Departamento de Ciencias Econdémicas

Objetivo de la Investigacion: Realizar una propuesta de comercializacion que permita
conocer y analizar el proceso de exportacion para productos de belleza por emprendedores a
través del Tratado de Libre Comercio El Salvador - Republica de Corea del Sur.

Objetivo: Conocer la informacion de emprendedores y sus conocimientos sobre
comercializacion y asi lograr un aprovechamiento del Tratado de Libre Comercio entre El

Salvador y Corea del Sur.

Emprendedor:

Nombre del Emprendimiento:

Producto:

Sexo: Mujer __ Hombre __ Prefiero no decirlo
Edad: 18 - 25 afios

26 - 35 afios

36 - 45 afios

46 - més afos

I. ACERCA DEL EMPRENDIMIENTO

Afo de Inicio:
¢Cuenta con certificaciones? (Calidad y fitosanitarias)
¢ Ha realizado encuestas en cuanto a nivel de satisfaccion de los clientes?

En cuanto a Produccidn ¢ Cuanto es el namero producido anualmente?

o &~ w0 D

¢Dobnde es comercializado su producto?

Il. PRODUCTIVIDAD DEL EMPRENDIMIENTO
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6. En las siguientes opciones califique sobre su emprendimiento las necesidades que se
tienen de acuerdo a poder comercializar en gran cantidad.

(Del 1 al 5, siendo 1 menos necesidad y 5 Mayor necesidad)

Capacidad disponible en produccién

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad
Personal capacitado para mercadeo

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad
Disponibilidad de recursos financieros

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad

Formacion en aspectos de comercio

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad

7. Enlos siguientes factores de competitividad, como esta su emprendimiento ante la

competencia (Del 1 al 5, siendo 1 menos necesidad y 5 Mayor necesidad)

Disefio y Originalidad

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad
Conocimiento de Mercados

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad
Diferenciacion y Reconocimiento de su producto

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad
Precios Competitivos

Menor Necesidad 1 2 3 4 5 Mayor Necesidad

111.COMERCIALIZACION

8. ¢Tiene conocimiento de exportaciones?
9. ¢Ha escuchado sobre los Tratados de Libre Comercio?
10. ¢ Conoce del Tratado de Libre Comercio entre El Salvador y La Republica de Corea

del Sur?
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11. ¢Ha pensado alguna vez en comercializar su producto al exterior?
12. ¢ Cuales podrian ser los factores que le impiden exportar su producto?
(Puede Seleccionar mas de 1)
Requisitos de Entrada y Contactos
Canales de distribucion
Estructura de Precios
Requerimientos de Adaptacion de Producto
Competencia

13. Para el proceso de comercializacion estan las siguientes motivaciones o0 razones para
dar inicio, Indique el grado de importancia para usted
(Del 1 al 5, siendo 1 menor importancia y 5 Mayor importancia)

Oportunidades identificadas en los Acuerdos externos y comerciales (preferencias

arancelarias)

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Pedidos para la exportacién (en ferias, contactos, etc.)

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
La competencia emprendedora estd exportando.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Contactos establecidos.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Obtener una economia mas elevada en cuanto a ganancias.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Exportar porque la cadena productiva a la que pertenece esta exportando.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Decision de expansion o Crecer porque el mercado interno es pequefio.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
Tasa de cambio favorable.

Menor Importancia 1 2 3 4 5 Mayor Importancia
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Otro: Cual?:

14. ;Cudles cree usted que son los obstaculos que tiene que enfrentar como emprendedor
para consolidar los esfuerzos hacia la comercializacion?

(Puede Seleccionar mas de Uno)

Adecuacidn de productos a exigencias de mercados

Acceso a canales de distribucion externos

Capacidad de produccién

Competitividad de productos o servicios

Barreras tarifarias en el pais

Control de la logistica

Acceso a contactos en los mercados internacionales

Fijacion de precios en los mercados

Recursos financieros para ampliacion

Desconocimiento de los aspectos legales de los contratos internacionales
Tramites de exportacion

Manejo de lenguas extranjeras

Falta de plan estratégico (metas, escenarios, planes contingencia)
Capacidad interna de la empresa

Diferenciacion en el producto, precio, promocién y distribucién segin mercados
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Anexo 3: Perfiles Entrevistados “Expertos en Temas de Comercializacion”

Nombre y apellido: José¢ Antonio Mena Avila
Edad: 42 afios
Profesion: Licenciado en Administracion de empresas
Lugar de trabajo: Garan El Salvador (Empresa de confeccion de
prendas de vestir exportadas a Estados Unidos) !
Cargo: Importaciones y exportaciones, Logistica y area legal :
;Ha realizado estudios de posgrado?;De qué tipo? :
Si, Maestria Direccion estratégica de empresas |
Maestria en Finanzas

Nombre y apellido: Melissa Liseth Pacheco Rivas

Edad: 26 afios

Profesion: Licenciada en Derecho !
Lugar de trabajo: Camara de Comercio El Salvador
Cargo: Area legal

(Ha realizado estudios de posgrado?;De qué tipo? |
Si, Maestria en Derecho Empresarial
Diplomado en Legislacion Aduanera -
Diplomado en Derecho administrativos i
Diplomado en Operaciones en Comercio Exterior
Diplomado en Derecho Comunitario

Nombre y apellido: Brenda Stephanie Samayoa Sanabria :
Edad: 25 afios ;
Profesion: Licenciada en Mercadeo Internacional
Lugar de trabajo: IBG America llc — miulercer '
Cargo: Gerente de Mercadeo USA — Centroamérica |
;Ha realizado estudios de posgrado?;De qué tipo? !
Si, Diplomado en Educacion Fiscal
Diplomado en Logistica aduanera :
Diplomado en Emprendimiento y modelo de negocios ,:

Nombre y apellido: Nathalie Sanabria ‘.
Edad: 26 afios |
Profesion: Licenciada en Mercadeo Internacional ;
Lugar de trabajo: Garan El Salvador (Empresa de confeccion
de prendas de vestir exportadas a Estados Unidos)
Cargo: Analista de exportaciones e importaciones :
;Ha realizado estudios de posgrado?;De qué tipo? |
Si, Diplomado en Legislacion Aduanera
Diplomado en Marketing en comunicaciones !
Semi-Maestria Digital Product Managment
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Anexo 4: Formulario del registro de NIT

UNAL-GO-0138

Rew. 220115
DIRECCION GENERAL DE ADUANAS
UNIDAD DE ATEMCION AL USUARIO

SOLICITUD DE REGISTRO DE IMPORTADORE S ¥ EXPORTADORES

Lugar y Fecha:

Yo

de nacionalidad . ldentificade con mi Documento de ldentidad
Mumera . solicito ser incorporado en el Registro de Importadares

y Exportadores que lleva |3 Direccion General de Aduanas con el siguiente documeanta: MIT (),

Docemento de Mentidad (], Pasaportz () con nimero
Lugarde residencia:

Tel . Fax . Email
Firma: Firma:
Interesado, Representante Fungienario advanere autarizade

L=pal o Propistanio.

WOTA - Presentar MIT, Documenio de |dentidsd o Pasaporte, en original y fotocopia.

(Los originales son para efectos de verificacidn de datos al momento de la presentacidn
de I salicited, lusgo son devushas).

(En caso de ser presentado por 2l Representants Legal, debera contar con la
documentscion que comprusbe tal calidad).
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Anexo 5: Ficha de inscripcion de exportador en CIEX

SOLICITUD DE INSCRIPCION / ACTUALIZACION DE DATOS
IMFORTADOR D D AMEBEDS D

EXPORTADCR

RIT

fsin guiones]

MOMBRE SEGUM NIT

Mameda Juan Pablo 11,

San 5al

INSCRIPOON EN EL CENTRO NADONWAL DE REGETROS |CNR) i es persona juridical

DIRECOOM DEL EXPORTADOR | IMPORTADOR M UNICIFIO DEPARTAMENTD
TELLFOND
& Fax SITO WEB CORRED CLECTRONICO

NUMERD DE REGETRD  DE CONTRIBUYENTE

IR GIRO O ACTIVIDAD SEGON EL MRC

ZE5 GRAN CONTRIBUYENTE?

g [] we

L]

L5 TASA O IVAT

ACTIVIDAD ECONOMICA FRINCIPAL

a [ wo[ ]

ZOPERA IN ZONA FRANCA?

£OPERA EN DEPOSITO PARA PLRFLCCIONAMIENTD ACTIVO [DPA)?

=[] wo[ ] s []

wo []

Hombre de k Zom Fonca

[ Acuends No:

No. De Empleados Remunerados

NOMBRE CARGD CORRCO CLECTRONICO TELEFOND

FIRMA

PERSONA DE CONTACTO

PRODUCTOS DE EXPORTACKIN / IMPORTACION

nadas son expresion fiel de b verdad, por ko que

Frma del Bepesentante legal o Pemons Mstural, y sl de by empres s

rma, fecha y sella de sutorizada £
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Anexo 6: Solicitud de clasificacion arancelaria de mercancias

1. No. de Incidente:

2. Informacidn del Salicitante:

2.1 Nombre del interesado/Agente aduanero/ Apoderado:
2.2 Calidad en la que actua:

2.3 No. de Tel. y Correo Electronico:

2.4 Domicilio para oir Notificaciones:

3. Informacion del Importador o Exportador:
3.1 Nombre o Razon Social del importador o exportador:
3.2 Numero de NIT delimportador o exportador:

4, Informacion de las Mercancias:

4.1 Nombre Comercial del producto:

4.2 Nombre técnico del producto:

4.3 Nombre cientifico del producto (si aplica):

4.4 Descripcion de la mercandia y caracteristicas:

4.5 Materia Constitutiva del producto:

4.6 Presentacion o empaque:

4.7 Usos y aplicaciones:

4.8 Codigo arancelario y el criterio sugerido por el solicitante:

5. Se Adjunta (Marcar con X):

5.1 Muestra: 5.3 Ficha técnica:

5.2 Catalogo: 5.4 Otros (especifique):

6. Declaracion de Responsabilidad

El que se suscribe, declara que la informacion consignada es correcta y verdadera.

Nombre y Firma del Interesado/ Agente de Aduanas/Apoderado
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Anexo 7: Muestra de certificado fitosanitario

Pégina No. 1 de 1

DIRECCION GENERAL DE SANIDAD VEGETAL Y ANIMAL
MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA
REPUBLICADE EL SALVADOR, C.A

CERTIFICADO FITOS ANITARIO PARA LA EXPORTACION
DIVISION DE CUARENTENA AGROPECUARIA

No.
Re
g
010
004
681
4
PARA ORGANIZACION DE PROTECCION FITOS ANITARTIADEESTADOS UNIDOS (US.A)
DE ORGANIZACION DE PROTECCION FITOS ANITARIA DE EL SALVADOR

1. DESCRIPCION DEL ENVIO

Nombre y Direccion del Exportader: TEFEX, 3.A DE C.V. -BLVD.ORDEN DE MALTA #460, URE SANTA

ELENA ANT.CUSCATL AN SAN SALVADOR

Nombre y Direccion declarados del Destinatario: FOLIAGE IMPORTS. C.A -P.O.BOX 367, ASTOR,FL. 32102, USA

Nimero y Descripeion de losBultos: 130 MANOQJOS

Marcas Distintivas: Tefex

Lugar dz Origen :EL SALVADOR

Medios de Transporte Declarado : AEREO

Punte de Salida Declarado : AFROPINTEL SALVADOR EL SALVADOR

Nombre del Producto Nombre Botinico delas Plantas Cantidad Declarada

PLANTA ORNAMENTALES 1,500.00 UNIDADES

Porla presente se certifica que las plantas, productes vegetalesu ofros ariculosreglamentados descritos aqui = han
inspeccionado yo sometido a ensayo de acuerdo con los procedimientos oficiales adecuados y ze conddera que estan
libres de las plagas cuarentenarias especificadas por 1a parte confratante importadora v que cumplen los requisitos
fitesanitarios vigentss de la parte confratants impertadora, incluidos los relatives alas a.agas» ne cuarentsnarias
reglamentadas.

Se consdara que estin sustancialmente libres de otras plagas.

II. DECLARACION ADICIONAL

III. TRATAMIENT O DE DESINFESTACION O DE INFECCI

Fecha: _ Tratamiento: __ _
Producte Quimico: __ Durecion v Temperatura :
Concetracion:

Informacion Adicional :

Lugar yFacha dz Expedicion : LALIBERTAD, 22/03/2001
Nombre del Funcionario Autorizado

ESTA ES UNA PRUEBANOES VALIDO PARA EFECTOS ADUANALES

(S2llo de la Organizacion) (Firma)
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Anexo 8: Muestra de declaracion de mercancias

P.epiblica de El Salvador

DECLARACION DE MERCANCIAS

1)No.

Ministerio de Hacienda
Dirzccion General de la Fenta de Aduanas No. BCR-0100046 794 2) Nimero de Pagina 1 de 1
3) Codigo Kewizor: 1) Fecha Acaptacion: 3) Codigo Aduana: 6) Codigo Eegimen 1) Mo, Mamtestor ¥) Fecha Mamt
03 E110
%) Documento de Transporte: 10) Cod.Bodeza  yUhbicacion: 11) Cod. Despachante: 12) Nombre oFazon Social  del Declarants:
INDUSTRIAS LAINEZ S ADECV.
T3] MIT DJeclatanie. T MR Declarafiie; T3)Cod. Fals Froc Deat. T0JCod [mnepotie. T7TCod. Dep: A0uatas.
06140203891014 340 2 |
T8} No. Declaracion Valot: 15} Total Peso Bruto (Kgs ) 207 Total o, Bullos: 21) Cod. dz Bultoz tHhzdos [
6,701.00 10.00 POCS
21y Total FOBE USS: 23} Lotal Flete LS5 24} Lotal Prima Seguro USsS: 23} lotal Ukros (Gastos Ubh: 20) Lotal CLE USS:
3.813.00 36700 123.00 34.00 6.,337.00
27) Numeros y Fechas de Facturas: 28) Codigos de Documentos Adjuntos:
15 (21/05/2001) 22217
20) Nimero Certificado Venficacion:
30) No. de Item 31) Codigo Arancelario 32) Descripeion Comercial de la Mercancia:
1 22071010 300 CAJA
33) Peso Netoen Kgs: 34) PesoBruto en Kgs: ALCOHOL ETILICO ABSOLUTO
1,678.00 2,134.00
32 Lo, Fais Ungen: 30) Cod. Umd. Med.: 3 1) Lanhdad 78) FUB en U 349) Flete en US3: AU} seguro en LSS
e 01 100.00 BOTELLA 4.568.00 44556 96.66
41) Urtros Utos. US3: 42 ClE en Us3: 43) VAL | 44) Monto DMAL{en Usa ) 13) Momto DAL(Colomes). | 30) Wioato IV A (0 USs).
26.72 313694 0.00 0.00 0.00 0.00
300 Mo. de Item 31) Codigo Arancelano: 31) Dexcripeion Comercial d2la  Memancia:
2 30039000 300 BOLSA
33) Peso Netoen Krs: 34) Pezo Bruto en Krz= ALGODON ABSOREENTE
3.456.00 4.567.00
5))Lcc.:’§1;[)ngaﬂ: 30) Cod. Umd. Med.: 3 1) Lanhdad T8 FUB en USS: 30 Elete en UsS: A0 seguro en Usy:
2 100 100.00 BOLSA 124500 121.44 26.34
A1) Urros Gtos. USS: 42 ClE en UsS: 43) VDAL | 44) Monto DMAL{en UsS): 43) Monto DAL {Colones)k | 46) Monto IVA (gn USS)
728 1.400.06 0.00 0.00 0.00 0.00
47) Declaracion Antenor: Codize  Adusna: 33} Protesto Bajp Juramento que lo 538) Lagalizacwon de Advanas:
EI III E E Declarade es Verdad:
Régimen: No.  ODmimeim Fecha Aceptacion:
IT] Liquidadon TG Fecha o TC N .
T =, N 4 TR 7 Ll - OTIator
o Despachante de Aduanas Vista
S Lribuio shvakr 2 ) Monto en 34) M
Pago -1USS (Garantia -TUSS Exento -TJSS 37) Feservado Enn. d.a‘ﬂ Lolfcl ora:
efomtointers
DAL b adi fule )
Especifices Sub-admini strador
IVA IR T T — |
IULAL TooC ARG
Tasas (Colones) No.
IV.A Serv. Fecha :
Multas:
Otros 39) Obszrvaciones:
54) TOTAL EST4 ES UNA
RESERTADUECK PRUEBA NO VALIDO
Ragistro No. 0100046794 PARA EFECTOS
Fecha de Emision : 21/05/2001 CENTREX -BCR ADUANALES
SICEX Firma ySelle
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Anexo 9: Solicitud de compra de derechos de autorizacion CIEX

BANGCO CENTRAL DE RESERVA DE EL SALVADOR

GERENCIA INTERNACIONAL
CENTRO DE TRAMITES DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES | CIEX EL SALVADCR
Correos: ciexexportaciones@iber. gob.sv y clieximportaciones@ber. gob sy
e ciexelsalvador pob v hitp:\vwe ciexelsalvador. com, bitn: e, centres: gob. sv, hitn:liwww centressmniine. com

SOLICITUD PARA LA COMPRA DE DERECHOS DE AUTORIZACION

KT 0 CAAKE DEL EXPORTADOR | MPORTADOR | | FECHA | |

NONERE DEL EXPORTADOR / IMPORTADOR | I

WOMESE DE LA DWIBIEN 1! |

DERECHOS DE AUTORIZACION = VALOR 4 ABCINAR EN US$
EXPORTACIONES: DECLARACION DE MERCANCIAS Y/0 FORMULARIO ADUANERD UNICO CENTROAMERICANG 3 SICEX —* §
- - . — 3
EXPORTAGIONES: CERTIFICADOS SANITARIOS [FITO Y ZO0SANITARIDS DE EXPORTACION) « DGSVA
FAGO DE SERVICIO DE INSPECCION NO INTRUSIVA (SINI), POR MEDID DEL SISTEMA DE IMPORTACIONES (SIMF) SINL—* §
. —
TORIZACION DE IMPORTACIONES [DNAL MO v MINSAL} o SIMP $
[RUTORIZACION DE IMPORTACIONES [DHAL MDA y MINZ —

{ Solamente en el caso que hubiese empresas con difesertes divisiones comersisles reqistradas en el SICEX o SIMP.

[/ Diebs cancelar con cheque cedificado a rombee del Banco Central de Reserva de Bl Salvador.

01 Sin VA US$5.00, con IVA USS5.75 ciu,

f/ Emision de Cenificados fitosanitanos y zoosanitanos de exportacion por embargue:

& Forcada 10,000 kils o fraczion [Via terrestre o sérea), sin (VA USES.T1, con VA USSE43 o, 5

b. Por cada 40,000 kilos o frecsian (Via mariima), sin VA USS5.74, con VA US36.45 ofu.

¢. Cerfificadn de exportacian o reexportiacion de animales (maseotas), matenal binkigico y reproduciive US$15.00 + VA 5
G/ D= acuerdq @ tara establecida por =l Miristeric de Agrculturs y Ganaderia, Diaro ofcial No. 13, toma Mo, 380, de fecha 19 de enero de 2041 y Diario Oficial No. 144,
fomao 332, de fecha 27 de Julio de 2011,

i/ Direccion Nacional de Medicamentos (DNM‘ Miniztera de la Defenza Nacionsl | I'.1DN}3- Mirizteriz de Salud (MINSAL).

Para el caso de Derechos de Autorizacion de Erpoﬂaunniﬂ AERIOCLA CiTl, DAUNIENDAYAMERJGA CENTRAL.
) Para el caso de Derechos de Autorizacion de Importaciones: AGRICOLA, DAVI\-'IENDA
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Anexo 10: Guia de Exportacion

AGOSTO 2021

GY

=\
DE

EXPORTACION

EL SALVADOR - COREA DEL SUR
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En la actualidad Wos en un mundo globaliz
cuidado de la piel y la belleza de cada pei

una mayor importancia; Las redes soci
muy importante y determinante en
manejando los estilos de vida de muck
imagen en algunas ocasiones i
global.

Cuerpos perfectos

ones de belleza cambien
cia diferentes direcciones; o de tp- ncia son las redes
i ‘ ) l [

es como en la actualic

Iconos que en la actualida
Lipa, Las Kardashian entre otro

de moda coreanas.
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Contenido

Obligaciones y Recomedaciones ‘
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Términos de comercio

Antes de iniciar la lectura de esta gufa, es importante
identificarse con ciertos términos, cuyo conocimiento es
necesario para comprender el proceso de exportacion.
A continuacién, se hace una breve introduccién a conceptos
bdsicos de comercio exterior.

. Qué es exportacion?
Cuando se habla de exportacion se refiere a la salida de
mercaderias del territorio aduanero nacional.
Estas mercaderias se encuentran clasificadas numéricamente a
nivel internacional, por medio de un c6digo unico a seis digitos
llamado cédigo arancelario, a nivel Centroamericano este c6digo
estd homologado a diez digitos.

Acuerdo comercial
Contrato legal (convenio, tratado o cualquier otro acto vinculante
u obligatorio) por el cual varios Estados o paises, por voluntad
propia, se comprometen a cumplir condiciones y regulaciones
especificas en su intercambio de bienes y servicios para facilitar
el comercio entre ellas.

Arancel
Carga financiera en forma de impuesto que se aplica a las
mercancias que se transportan de un territorio aduanero a otro (a
menudo de un pais a otro). Los aranceles se aplican a las
importaciones de mercancias.

Arancel NMF (Nacién mas favorecida)
Arancel normal, no discriminatorio, que un Miembro de la OMC
impone a las importaciones de paises Miembros con los que no
mantiene trato preferencial. Excluye los aranceles preferenciales
previstos en acuerdos de libre comercio y otros regimenes o
aranceles que se aplican en el marco de los contingentes
arancelarios.
Certificado de origen

Documento elaborado por el productor o el exportador, mediante
el cual se garantiza que las mercancias son originarias de un pafs.

Exportacion
Venta de un bien o servicio a un pafs distinto a aquel en el que se
produce.

Importacion
Cuando un pais compra mercancias o servicios producidos en el
extranjero para su consumo interno.

Tratado de Libre Comercio

Es un acuerdo bilateral o multilateral segin el derecho
internacional para formar una zona de libre comercio entre los
estados que cooperan; Los acuerdos comerciales bilaterales se
producen cuando dos pafses acuerdan flexibilizar las
restricciones comerciales para ampliar las oportunidades de
negocio; Los acuerdos comerciales multilaterales son acuerdos
entre tres 0 mds paises y son los mds dificiles de negociar.
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compraventa, estos
Internacional (http://3

de exportamén ya que ide

Incoterms

Cuando se habla del célculo de precio de exportacién, se hace
referencia a un mercado y a unas condiciones de entrega
concretas. La construccion de la cadena de exportacion entre un
punto de origen y un punto de destino da

”r

EX WORKS / EN FABRICA

Indica que la entrega se hace directa-
mente a la salida.

FREE CARREIR /

FRANCO TRANSPORTISTA

El vendedor es el responsable del trans-
porte de la mercaderia hasta que llega
al transporte del comprador.

DELIVERED AT PLACE UNLOADED

/ ENTREGADA EN LUGAR DESCARGADA

El vendedor es el responsable de los
costes y riesgos de todos los tramites
de origen.

FREE ALONGSIDE SHIP

/ LIBRE AL COSTADO DEL BUQUE

La mercancia se entrega en el muelle
de carga del puerto de origen al lado
del buque.

DELIVERED AT PLACE

/ ENTREGADO EN DESTINO CONVENIDO

El vendedor se encarga de todos los
riesgos y gastos, excepto el despacho
de importacion y los gastos de descar-
ga en destino.

DELIVERED DUTY PAID

/ ENTREGADO CON DERECHOS PAGADOS
Todos los gastos son asumidos por el
vendedor, incluidos los gastos de
aduana.
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CARRIAGE PAID TO

/ TRANSPORTE PAGADO

El vendedor paga los gastos del trans-
porte de la mercancia asumiendo todos
los riesgos hasta dejarla en aduanas.

Entrega de
la mercancia

al compradar

Transporte
interior
en destino

COST AND FREIGHT
/ COSTE Y FLETE

El vendedor asume el coste y el flete,
derechos no pagados, hasta el puerto dé
destino convenido.

Formalidades
importacion

de destino

FREE ON BOARD / LIBRE A BORDO

El vendedor es el responsable del
transporte de la mercaderia hasta que
llega al transporte del comprador.

El seguro Gaswsde

de la mercancla | manipulacion | aduaneras de

T
manipulacdn | principal
en origen

CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO
/ TRANSPORTE Y SEGURO PAGADO HASTA
Los productos tienen que estar asegu-
rados hasta que lleguen a su destino
final.

Gastos

Formalidades

interior dduaneras de gy
€xpOTtaCion

-VENDELIZII .comrmnon -V[NDE[DIUCWF‘(A[XI

Transporte

enorigen

COST, INSURANCE AN FREAIGHT
/ COSTE, SEGURO Y FLETE

5 el 8 i 52 12 R el

EXW
Polrvalente
FCA
Polivaleme
FAS
Maritimo
Fo8
Maritimo
CPT
Polrvalente
cw
Polrvalente
CFR
Maritimo
CIF
Maritimo
DAT
Pol ivalentz
DAP
Polivalente
DDP
Polivalente

egs T2

Comprende las responsabilidades del g¥

FR, pero obliga al vendedor a contrata ]

un seguro durante el transporte. 3%
- Todos los transportes i

- Mar y vias navegables § §

is

]
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Agentes
Las personas naturales o juridicas que pueden intervenir durante
el proceso de envio de mercaderia son:

Agente aduanero
Se encarga de efectuar los tramites y operaciones en aduana en
nombre del exportador o importador. El empresario puede
contratar los servicios de un agente aduanero que lo apoye en
dichas formalidades o puede hacerlas directamente.

Operador logistico
Se dedican a planear, operar, coordinar y manejar mercancias por
cualquier medio de transporte, a través de medios propios o
subcontratando servicios de empresas de transporte.

Consolidador de carga
Persona natural o juridica que consolida varios embarques
pequefios para varios clientes en una carga mds grande y que
puede emitir documentos de transporte.

Empresa de transporte
Es el encargado de efectuar el traslado de la mercancia, se suele
conocer por transportista si el transporte es via terrestre, naviera
si es transporte maritimo y operadores aéreos para carga aérea.
Pueden contratarse directamente o mediante los servicios de un
operador logistico.

Documentos de exportacion

A continuacién, se detallan los documentos que acompanan a la
mercaderia para poder exportarla

Documentos necesarios para exportar:
1.Factura de Exportacién
2.Lista de Empaque (Packing list)
3.FAUCA o declaracién de mercancias
4. Certificados de origen segtin el destino de la exportacion
5.Permisos especificos de acuerdo con el producto o paifs
destino
6. Manifiesto de Carga (Transportista)
7.Documento de transporte dependiendo del medio utilizado:
® Terrestre: Carta de porte
® Maritimo: Conocimiento de embarque (Bill of
lading, B/L)
= Aéreo: Guia aérea (airway bill)

Factura de Exportacion

Documento que emite el exportador una vez confirmada la
operacion de venta (previo envio de la factura proforma). Debe
incluir informacién importante de la compraventa, tal como la
descripcion precisa de la mercaderia, precio unitario, cantidad y
monto total de la operacién, la identidad y direccién del
exportador e importador, y los detalles de entrega y pago, entre
otros datos. Este es un documento legal controlado por el
Ministerio de Hacienda.
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Lista de empaque
Es una lista que contiene el detalle del peso, volumen, cantidad,
contenido y embalaje de los paquetes o bultos. Un control
bisico es que la lista de empaque debe "cuadrar" con las
unidades especificadas en la factura de exportacion. Es
elaborada por el exportador.

FAUCA o declaracion de mercancias
Para las exportaciones hacia Centroamérica se debe presentar el
Formulario Aduanero Unico Centroamericano (FAUCA) y para
las exportaciones hacia fuera de Centroamérica, la Declaracion
de Mercancias (DM). Estos documentos son emitidos por el
CIEX, a partir de los datos proporcionados por el exportador en
el formulario de solicitud de exportacion.

Certificados de origen

Para que sus productos puedan ingresar sin pagar derechos
arancelarios en los paises con los que se tienen firmados
tratados de libre comercio, deberdn acompafar sus embarques
de un Certificado de origen, documento que como su nombre
indica, certifica que los productos han sido producidos en el
pais desde donde se exportan. Estos certificados son autorizados
por el CIEX y hay formatos especiales segtn el acuerdo.

Certificados Fito y zoosanitarios

Se emiten para la exportacién de productos y subproductos de
origen animal y vegetal, los cuales certifican que al momento de
la exportacion las plantas, animales, productos y subproductos
han sido inspeccionados de acuerdo con los procedimientos
adecuados y se consideran aptos para la exportacion. Estos
documentos son requeridos por los paises importadores para el
ingreso de productos y subproductos de origen vegetal y
animal. Estos certificados son autorizados por la delegacion de
MAG en CIEX.

Manifiesto de carga

Incluye informacién detallada del transporte y la carga, tales
como los puertos de procedencia y destino, nimero de
contenedores llenos y vacios, nombre, nacionalidad y matricula
de la nave. Para el caso del transporte maritimo y aéreo, es
elaborado por el transportista. Para el caso del transporte
terrestre, puede ser elaborado por el exportador, el agente
aduanal y/o la compaiiia transportista.

Documento de transporte

Es el documento emitido por el transportista que da constancia
de que la mercancia se ha embarcado o se embarcard a un
destino determinado y, asimismo, de la condicién en que se
encuentra. El B/L y la gufa aérea son elaborados por el
transportista, ya que deben incluirse datos del barco y/o el
avién. La Carta de Porte puede ser elaborada por el exportador,
el agente aduanal y/o la compafiia transportista.
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Tipos de transporte

Los tipos de transporte que pueden utilizarse desde El Salvador
y que estan disponibles son el terrestre, maritimo y aéreo. Esta
decision debe tomarse teniendo en cuenta el tipo de mercancias
que se estardn transportando y la cercania del destino final; con
base en eso deberd decidirse si se utilizaran medios propios o se
seleccionard a un proveedor de este servicio para iniciar la
coordinacién de movimientos de la mercancia.

Para productos perecederos, y si se va a transportar pequefias
cantidades, es recomendable utilizar el transporte aéreo, pero
este puede resultar bastante caro si es comparado con el
transporte maritimo y terrestre.

El transporte maritimo y terrestre generalmente son los mads
baratos pero el tiempo de entrega es mayor.

Generalmente se utilizan dos medios de transporte en
combinacién y a esto se le llama "Transporte Multimodal"ya
que la mercancia tiene que viajar via maritima o aérea y luego
por via terrestre. Si se utiliza la combinacién de terrestre-
maritimo, el transporte maritimo se convierte en el "Transporte
Principal".

Es importante entonces tener claro que, aunque sean dos tipos
de transporte, el flete puede ser uno solo, por lo que entender y
analizar muy bien la cotizacién ayudard a tomar mejores
decisiones.

Cuando una empresa va a exportar una cantidad pequefia que
pueden ser cajas y uno o varios pallets, se busca una empresa
que preste el servicio de transporte de "Carga Consolidada".
Este consiste en reunir mercancias compatibles de diversas
empresas que van al mismo destino.

Debe tomarse en cuenta que en ocasiones el tipo de transporte
consolidado debe esperar a tener suficiente carga consolidada
para iniciar el viaje al destino. Es importante asegurar que la
empresa contratada cumpla con los tiempos de entrega, aspecto
que deberd ser incluido en el contrato firmado.

“Transporte pagado hasta” significa que el exportado entregara
la mercaderia al transportista que haya contratado (U otra
persona designada por el propio exportador), en el lugar
acordado por el exportador y el importador. El transportista
llevard la mercancia desde este lugar/punto de entrega hasta el
lugar / punto de destino.

“Transportista” significa que cualquier persona que, en un
contrato de transporte, se compromete a efectuar un transporte
por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o
por una combinacion de esos modos.
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INTERMODAL

Este tipo de transporte mueve unidades
de carga unitarias (UTIs), sin necesidad
de manipular la mercancia en cada
cambio de modo.

El tansporte intermodal implica el uso de
varios contratos de transporte.

Ventajas

\/ Agilidad en la operativa.
\/ Menores riesgos de pérdidas.
J Facil monitorizaciéon de la carga.

/ Mas agilidad en las inspecciones.

( Menor coste en la operacion total del
transporte.

MULTIMODAL

Es aquel transporte que emplea mas de un
tipo de vehiculo para transportar la carga
desde su origen a su destino.

Mueve varios tipos de carga como palets,
contenedores, entre otros; con un unico
contrato de transporte.

Ventajas

\/ Reduce los tiempos de viaje, carga y descarga.
\/ Mayor seguridad del recaudo de los tributos.
J Evita la congestion de los puertos maritimos.

J Permite autocontrolar el contrabando.
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En el uso de transporte es de estar consciente que:

Si se utilizan transportistas sucesivos para el transporte al
destino convenido, el riesgo se transmite cuando la mercancia
se ha entregado al primer porteador en el punto elegido por el
exportador (No contratado por el importador).

El lugar / punto de entrega de la mercancia no coincide con el
de destino. Es conveniente especificar al maximo ambos puntos
en el contrato de compraventa, ya que el reparto de costes y la
transmision de riesgos entre exportador e importador no se
producen en el mismo lugar.

La obligacion del exportador de entregar la mercancia termina
con la entrega de esta al transportista y NO con la llegada de la
mercancia al lugar de destino. Sin embargo, el exportador
asume los costes del transporte hasta el lugar/punto de destino
acordado.

El riesgo de pérdida o dafio de la mercancia es transferido por el
exportador al importador en el lugar/punto de entrega de dicha
mercancia.

Sin perjuicio de lo anterior, el contrato de transporte que ha de

formalizar el exportador determinard quién
(exportador/importador) asume cada uno de costes a la
mercancia durante su transito y descarga hasta / en el lugar de

destino.

Tipos de Contendores

para transporte maritimo

OPEN TOP

Son los que
tienen un techo
removible de
lona.

Son funcionales

para transportar

cargas volumino-
sas.

Este contenedor
puede cargarse
utilizando gruas.

DRY VAN

Es un tipo de
contenedor
estandar.

También cono-
cido como
Contendor

Seco.

Es uno de los
mas utilizados
para cualquier
tipo de carga.

FLAT RACK

Se caracterizan

por carecer de

techo y paredes
laterales.

Se utilizan para
cargas atipicas.

Y al igual que
los Open Top
pagan suple-
mentos por
carga en
exceso.

REEFER

También se les
conoce como
High Cube Refri-
gerados.

Son los que pro-
porcionan un
ambiente de
temperatura
controlada.

Funcionales
para carga en
conservacion.

TANK

Son contene-
dores especia-
les para trans-
portar merca-
deria liquida a
granel.

También son
conocidos
como Contene-
dor Cisterna;
muy comunes
en el transporte
maritimo.

CONAIR

El CONAIR o
Contenedor
Insulado Phor-
tole, se utiliza
para conservar
mercaderia que
requiere tempe-
ratura constan-
te.

Pero a diferen-
cia del Reefer,
éste no tiene

camara de frio.
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ESO
DE
EXPORTACION
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A continuacién, se presentan los elementos bdsicos que debe
evaluar toda empresa que quiera iniciar el proceso de
exportacion:

¢ Quién puede exportar?
Cualquier persona natural o juridica, o extranjeros con
residencia en el pafs, puede constituirse como exportador.

. Esta listo para exportar?
Acceder a un nuevo mercado implica tiempo, investigacion,
esfuerzo, recursos, capacidad para abastecer el mercado local y
extranjero, un producto adecuado y competitivo, entre otros
factores. Hay que recordar que abrir un nuevo mercado
implicard inversiones adicionales, y su retorno no se verd
reflejado en el corto plazo.

PROESA realiza un diagndstico a las empresas interesadas en
exportar. Esto permite determinar si éstas se encuentran listas
para exportar o si deben realizar pasos previos que les
permitirdn ingresar a otros mercados posteriormente.

.Le conviene exportar?
La exportacién es una herramienta al servicio de la estrategia
establecida por la empresa, no un objetivo independiente. Se
deben considerar aspectos como la rentabilidad de la actividad
exportadora, la diversificacion del riesgo y el posicionamiento
que la empresa ya tiene en el mercado local.

¢ Coémo debe prepararse?

Algunas de las diversas actividades que se deben de realizar
para lograr una exportacién exitosa, son:

1.Elaborar un plan de actividades de mediano y largo plazo.

2.Enfocar los esfuerzos y el producto en funcién de la
demanda del mercado.

3.Comprometerse con el cumplimiento de los plazos de
entrega con los clientes.

4.Contar con un plan de comercializacién, definiendo los
medios de comercializacién y logistica que se van a utilizar.

5.Elaborar material promocional adecuado.

6.Disponer del recurso humano capacitado que pueda dedicar
tiempo a esta actividad, preferiblemente con conocimiento
del idioma inglés y Coreano.

7.Elaborar la hoja técnica del producto, que describa el detalle

de este: peso, forma, presentacién disponible, etc. en caso
de que éste lo requiera.

144



Requisitos y permisos para o

en el mercado naci

Documentos permisos
» Numero de identificacion ftributari
(NIT)

1.No decir "no"
cumplir con el

* Carné de contribuyente

« Escritura de constitucion de I
inscrita. No aplica para persona

omunicacion disciplinada con e

malentendido

S.Desconocer iltura de negocios del pais de destino

6.No proporcionar cotizaciones con especificaciones
detalladas

7.No contemplar todos los imprevistos que pueden afe
una entrega a tiempo

En El Salvador se cuent:
gubernamentales, enca
exportacion, por
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Las 8 nes fundamentales que debe con
su plan de exportacion

¥

: cosm#icos' Direcci ' : 1. Resumen ejecutivo

V Inscr ! producto: e Proposito del plan
: entos.gob Ny

V Licencia de comercial

V Cambios post-registr

V Certificado de venta libre

Para el momento de ¢
tiene que tomar en cu
de s

146



- Pr-
. Analisis del mercado objetivo

Como una primera etapa para seleccionar
mercados a 16’@%1@ se quiere expc
analizar diferentes variables; Se debx
indicadores sociales, econémicos }
los siguientes a la hora de selecci

poblacional, ntiimero

‘vecinos, clima, etc.

Politica de plaza

Politica de promocion
ncieras

‘Ingresos proyectados por ventas de exportacion

e  Estimacion de recursos necesarios

e  Proyecciones del flujo de efectivo
1

Razones financieras basicas

la poblacion, idiom
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Estabilidad

Aspectos relacionados con la situacion interna del pais o
region que pudiesen incidir de una u otra forma en el
proceso exportador: estabilidad politica, riesgo pais,
relaciones diplomaticas, grado de inversion, etc.

Seguridad legal

Aspectos relacionados al marco juridico en cuanto a leyes,
contratos, regulaciones especificas al sector, codigos
comerciales, confiabilidad del sistema, registro de marcas,

etc.

Tratados comerciales

La posible existencia de acuerdos que brinden beneficios
arancelarios y de ingreso a productos provenientes de El

Salvador.

Puntos de acceso

Identificacion de los diferentes puntos maritimos, terrestres
o aéreos que estén disponibles para internar los productos,
existencia de rutas para transportar los productos hasta ese

destino.

Obligaciones

Para el exportador:

1. Entregar la mercancia y la factura comercial de acuerdo
con el contrato de compraventa.

2.0Obtener las licencias/autorizaciones necesarias para
exportar.

3. Verificar, embalar, marcar y realizar las inspecciones
preembarque establecidas como obligatorias por las
autoridades de su pais (del exportador).

4.Realizar, si procede, los trdmites aduaneros necesarios
para exportar y desplazar la mercancia hasta el lugar de
entrega.

5.Contratar el transporte desde el lugar/ punto de entrega
acordado hasta el lugar/punto de destino, de acuerdo con
la modalidad habitualmente utilizada.

6. Suministrar los documentos de transporte segtin practica
habitual o a peticion del importador.

7.Facilitar informacion al importador, por cuenta y riesgo
de este, para la contratacién del seguro.

8. Avisar al importador de que la mercancia ha sido
entregada.

9.Dar todo aviso necesario al importador para que pueda
tomar las medidas oportunas para la recepcion de la
mercancia.

10. Ayudar al importador en la obtencion de la informacion
necesaria para la importacion necesaria para la
importacion y transporte de la mercancia hasta destino;
todo ello por cuenta y riesgo del importador.
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Para el importador:

1.Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa.

2.Obtener, si procede y asi lo estima oportuno, las licencias
de importacion y otras autorizaciones necesarias, asi
como llevar a cabo los trdmites aduaneros necesarios para
importar y desplazar la mercancia hasta el destino. Y
pagar las inspecciones preembarque obligatorias, salvo si
la obligatoriedad es establecida por las autoridades del
pais exportador.

3. Avisar al exportador sobre el momento de despacho de la
mercancia y el lugar/ punto de destino, de forma oportuna
y cuando proceda determinarlos.

4. Aceptar los documentos de transporte suministrados por
el exportador.

5. Ayudar, de forma oportuna, al exportador (A peticién y
por cuenta de éste) para que obtenga la informacién y
documentos necesarios para el transporte y exportacion de
la mercancia.

6.Recibir la mercancia llevada por el transportista hasta el
lugar de destino.

7. Avisar, oportunamente, al exportador sobre los requisitos
de informacién pertinentes, de cara a que aquel
(exportador) pueda suministrarle la documentacion e
informacion necesarias para la importacion y
desplazamiento de la mercancia hasta el destino. Los
correspondientes costes en que incurra el exportador serdn
reembolsados por el importador.

Recomedaciones
Se recomienda lo siguiente para el éxito de la comercializacion:
1.Realizar seguimientos continuos de sus actividades
comerciales y comparaciones para establecer los cambios
que se generen de un periodo a otro.

2.Capacitar a los demds participantes (emprendedores) para
que aprendan las nuevas técnicas para la comercializacion.

3.Efectuar constantemente campafas publicitarias para
mantener el nivel de preferencia a los productos y tener un
alto nivel de satisfaccion del cliente.

4.Poner en practicas las estrategias de comercializacion
sugeridas para el aumento de las ventas en la ejecucion de
la comercializacion.

S.Implantar una imagen de venta con caracteristicas
personalizadas de cada producto para ser publicada y lograr
las vistas en aumento de los clientes.

6. Tener una mayor inversion en publicidad y promocion para
la creacion de contenido digital sobre informacion de la
marca.

7.Creacién de portal web en donde se exponga el producto,
con lo necesario de informacién (precios, diferentes
presentaciones y las diferentes lineas de productos de
belleza) ademds que los clientes puedan hacer sus pedidos
en linea sobre lo que se tenga en existencia para poder
tener un control y poder exportar lo necesario.

8.Tener alianzas estratégicas entre emprendedores y
empresas comerciales que tengan experiencia en el rubro
de exportaciones y comercio internacional.
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Pasos para Exportar

1. Inscribirse como Exportador en CIEX El Salvador, para lo
cual sugerimos revisar los requisitos para Registrarse como
Exportador y presentar la Solicitud de Inscripcion / Actualizacion
de Datos de Exportador debidamente llena en formato impreso .

2. Verificar los requisitos por:

-Producto

-Pais de destino, segun el producto a exportar y

-Solicitar la autorizacidn en la institucion respectiva, si el
producto es controlado.

3. Registrar y autorizar una operacion de exportacién en el
SICEX, para lo cual debera contar con usuario y clave de acceso
(se envia por correo electrénico al inscribirse como exportador),
cuyo resultado serd un Formulario Aduanero Unico
Centroamericano (FAUCA) o una Declaracién de Mercancias
(DM); el primero aplica para las exportaciones hacia
Centroamérica y la segunda, para destinos fuera de
Centroamérica; Certificados Fitosanitarios y Zoosanitarios para
productos y subproductos de origen vegetal y animal,
respectivamente; y Certificados de Origen si cumple las reglas de
origen o si el pais de destino lo requiere (no preferencial).

Para la primera exportacion se brinda asesoria, con un tiempo
aproximado de 30 minutos, impartida en las oficinas del Centro
de Tramites de Importaciones y Exportaciones (CIEX El
Salvador).

La informacién de operaciones de exportacion autorizadas por
CIEX EIl Salvador, se envia electronicamente a la Direccion
General de Aduanas de El Salvador, obteniendo en un solo
tramite la autorizacién de ambas instituciones en un tiempo
promedio de 17 segundos.

Para que el proceso de aceptacion del FAUCA en las
respectivas aduanas sea efectuado exitosamente le sugerimos:

1. Verificar que el importador esté inscrito en el Registro
Tributario de los respectivos paises.
2.Cuando el FAUCA sea aceptado por la Aduana, en las
casillas Nos. 38 y 41 del mismo, se detallardn el Numero
de Aceptacion e Impuesto a Pagar.
3.En caso que la informacién de las casillas Nos. 38 y 41 no
aparezca impresa en el FAUCA, puede consultar la
informacién de los impuestos a pagar en el sitio Web de la
SAT - en la opcién Aduanas, Consulta de FAUCAS,
completando las casillas de Pais y Correlativo (corresponde
al ndmero de aceptacién de Aduana de la operaciéon de
exportacion, sin incluir las diagonales).
4.Para el caso de los demds paises en algunos casos no se
cuenta con una consulta alternativa.
Todo formulario transmitido y aceptado por el pafs de
importacién, no debe ser objeto de retransmision en los Centros
de Digitaciéon que se encuentran en las cercanias de las
fronteras del ingreso.
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