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Introduccion

En el presentetrabgjo analizamos la probleméticadel ingreso exitoso
de empresas del sector farindceo alos Estados Unidos, a realizar sus primeras
exportaciones.

Tomamos €l caso dela empresa Malinos Cafiudas S.A.C.I.LF.I.A
(sociedad andnima, comercial, industrial, financiera),

Sus comienzos son de hace 80 afios, contaban con un pequefio molino
[lamado Florencia, en lalocalidad de Laboulaye, provincia de Cérdoba, donde
realizaban el fraccionamiento de harinas en bolsas de 50K g. parala
elaboracion de productos de panaderia. Luego la empresa comienza a adquirir
nuevos molinos en toda la Argentina, estratégicamente ubicados (Molino Pigue,
Molino Addia Maria, Malino Cafiuelas)

En €l afio 1986 Molinos Cafuelas, adquiere la empresa pyme, de la
ciudad de Rosario Bizcochos 9 de oro, en la que redizainversiones e
innovaciones para€ lanzamiento de nuevos productos en €l mercado. De esta
formase asienta Molino Cafiuela en el mercado de consumo masivo. En 1988
compraunaplanta de elaboracion de fideos, marca Mltiple, en Rio Cuarto,
provincia de Cérdoba. En el afio 2001 incursiona en el fraccionamiento de
aceite (girasol, maiz y oliva), harinas en paquetes de kgy pre-mezclas
armando un porfolio de productos de consumo masivo.

Hoy se transformd en un grupo aimentario lider, en constante
busqueda de nuevos negocios, mercados y oportunidades. En el afio 2001,
comenzo su etapa de internacionalizacion con la exportacién de harinay aceite
a paises tdes como: Holanda, Francia, Bélgica, Sudéfrica, Australia, Nueva
Zelanda, Uruguay, Brasil, Chile, Isragl, Nepd, Paraguay, USA, Espafia,
Inglaterra, El Libano, Siria, Cuba, Emiratos Arabes, Bolivia ,Per(, Barhaim,
Mongolia, Haiti, Costa Rica, Rep.Dominicana, Panama, Puerto Rico, Trinidad y
Tobago, Curagao, Surinam, Canadd, Colombia, Costa de Marfil, Mauricio,

Venezuela, Gambia, Guinea, Ghana, Benin, Angola



Identificamos que diversas empresas del sector tienen inconvenientes
al realizar sus primeras exportaciones de productos farinaceos por fata de
conocimiento acercade las disposiciones de los Estados Unidos paraese
sector, por ese motivo tomamos el caso de la empresa Molino Cafiuelas, ya
gue la misma esta analizando realizar su primeraexportacion de Bizcochos 9
de oro clasicos, hacia este mercado.

Las exigencias comprenden, restricciones y condiciones de acceso:
actos prohibidos (violaciones), andisis y  aprobacién
comercializacion e importaciones, y regulaciones, tales como: buenas précticas
de elaboracién (good manufacturing practices), requerimientos sanitarios,
tolerancias de suciedad, estandares de alimentos, de identidad, de llenado de
envase, de calidad, esténdares de identidad, estandares de llenado de envase,
estdndares de calidad, uso de col orantes, estdndares de dimentos de bga
acidez o acidificados, requerimientos de etiquetado, etiquetado nutricional.

El producto a exportar estadentro del sector farinaceo, €l cual
pertenece a laindustria aimenticia. Al sector lo componen productos como:
gdletitas y bizcochos, gluten de trigo, harina de trigo, panificados, panificados
dulces, pastas alimenticias, pizzas y prepizzas, premezcla de harina de trigo y
productos de base de cereales inflados o tostados.

Trataremos de brindarle ala empresa un marco dereferencia en
aspectos comerciaes en general parapoder llevar a cabo una exitosa
exportacion.

Paralograr nuestro objetivo principal, analizamos las exigencias
brindados por e FDA (food and drug adminitration) organismo de los Estados
Unidos. Su funcion principal es la de asegurar al consumidor que € aimento es
puro, seguro paraconsumir, y producido bgo condiciones sanitarias, También
la de brindar las regulaciones necesarias parael ingreso de alimentos y
medicamentos.

Demostramos los aspectos que la empresa deberiaevauar y tener en
cuanta antes de realizar una exportacion, como € aumento de la capacidad
productiva, parapoder cumplir con el envié solicitado de mercaderia, sin
desatender el mercado interno.

Evaluamos la competitividad del producto enrelacién al precio del
mismo una vez llegado a destino, comparado con € de los productos

competidores en € mercado anfitrion. El precio no serdel mismo que en

previa

a

la



nuestro mercado, ya que se veraincrementado por la suma de los derechos
aduaneros, fletes y comisiones.

Analizamos los requisitos necesarios paralograr anotar ala empresa
Moalino Cafiuelas, como exportadoraen el organismo correspondiente a nuestro
pais, DGA (Direccion General de Aduanas) y las reglamentaciones vigentes
sobre nuestro producto a exportar.

Nuestre hipétesis se basd en demostrar que es factible € ingreso
exitoso de productos ddl sector farinaceo alos Estados Unidos, respetando las
condiciones dispuestas por los organismos que estén vinculados a las
exportaciones.

Paradlo brindamos un marco dereferencia alas pymes que
componen el sector farinaceo paralograr con éxito sus primeras
exportaciones.

Describimos el estado actual del sector farinaceo en relacion a
comercio internacional, analizando los requisitos legales de ingreso y egreso
gue regulan la comercializacion entre ambos paises y analizando y evaluando
los factores que serequieren paraobtener vaiosas conclusiones para proponer
una estrategia comercial adecuada a la empresa.

Utilizamos técnicas cudlitativas para determinar €l nimero de empresas
gue componen a sector en la ciudad.

Las metodologias que utilizamos fueron las descriptivas y exploratorias.
La descriptiva nos permitié conocer las caracteristicas, las conductas y los
procedimientos frente a las primeras exportaciones delas empresas del sector
farinéceo que se encuentran en la ciudad de Rosario. La exploratoria la
empleamos paraobservar las claves y factores quellevan aredizar sin éxito
una exportacion.

En cuanto a las fuentes, utilizamos fuentes primarias y secundarias.
Las secundarias nos permitieron determinar los problemas alos que se
enfrentan las empresas paralograr sus primeras exportaciones, paradlo
analizamos informacion obtenida de los organismos especializados en la
materia como son la Fundacion Exportar, la OMC (Organizacion Mundial de
Comercio), Banco Mundia, CEPAL, PROARGENTINA, articulos y/o revistas de
especialidad, tales como Revista Forum de Comercio Internacional, entre otras.
Analizamos €l Cadigo Aduanero Nacional, las normativas y restricciones

vigentes.



En cuanto a las fuentes primarias, realizaremos una entrevista a la
empresaMoalino Cafiuelas para detectar fehacientemente el conocimiento que

posee acercade la operatoria paralograr con éxito una primeraexportacion.



Capitulo |

Sector farinaceo

1.1 Descripcién del sector y del producto

Segun la real academia espafiola un sector es un Conjunto de
empresas 0 negocios que se engloban en un &rea diferenciada dentro de la
actividad econémicay productiva

El sector farinaceo, comprende la elaboracion de varios productos,
tales como:

Galletitas y hizcochos: galletitas dulces y saldas. Galletitas dulce:
rellenas total o parcialmente bafiadas, rellenas sin bafiar, sin rellenar y
bafiadas, las demas galletas. Galletitas saladas: galletas sn sal y las
demas galletas.

Gluten de trigo: corresponde a gluten de trigo, incluso seco.

Harina de trigo: se trata de harina de trigo fortificada con vitaminas y
hierro, con adicion de aditivos, las demas harinas de trigo.

Panificados. pan “knackebrot; pan de especias, pan tostado y similares,
pan sandwich o de molde, pan Viena, pan ralado, los demés productos
panificados.

Panificados dulces: pan dulces, budines con o sin fruta, tortas y tartas
dul ces, magdalenas rellenas, las demas magdal enas.

Pastas alimenticias: son las pastas sin cocer sn rellenar y sin huevo, los
ravioles congelados, otras pastas congeladas rellenas, las demas
pastas, tapas de empanadas.

Pizzas y prepizzas: corresponde alas pizzas y prepizzas.

Premezcla de harina de trigo: polvos parala preparacion de productos

de panaderia, pasteleria o gdletiteria.



Productos abase de ceredes inflados o tostados: mezclas a base de

maiz, a basede arroz, a base de trigo, a basede otros cereales

Los productos nombrados anteriormente, no estan destinados a un
segmento particular, ya que son considerados productos de consumo masivo.

Reciben esta denominacién debido a que son demandados por la
poblacion para consumirlos de forma diaria y para satisfacer las necesidades
basicas, en este caso, son utilizados paraaimentarse.

En el mercado locdl, estos productos son ofrecidos mediante diferentes
canales de distribucion, como por gemplo:

Mayoristas de comestibles.

Mayoristas de golosinas.

Distribuidores.

Cadenas de supermercados.

Puntos de venta final, kioscos y almacenes.

El producto que la empresa Malino Cafiuelas pretende exportar, se
encuentra dentro de la rama del sector de gdletitas y bizcochos, debido a que
€l producto Bizcochos 9 de oroclasico, es un tipo de galletita salada.

Parala elaboracion de esta galletita sdlada, la empresa utiliza un tipo
de trigo particular, € cual se denominatrigo candeal.

H trigo candeal es una variedad de la especie Triticum aestivum,
cultivadas con €l propdsito de obtener un grano apto parala elaboracion de
harinas con destino a la fabricacién de productos especificos, tales como
galletitas de tipo “crackers’ o “cookies’ , “snacks’, “biscuits’, pasteleriaen
general, “donuts’, o productos relacionados.

En relacién al comercio internacional, este producto se encuentraen la
posicion arancelaria nimero 1905.90.45, segun el nomenclador comun del sur

(Ver p&gina 52).

1.2 Situacién actual del sector, respecto al producto a exportar

El sector cuentacon unagran variedad de productos, por ende,
analizamos el sector desde la perspectiva de la rama de galletitas y bizcochos.
Seguin un informe de la Secretaria de Agricultura, Ganaderiay Pesca

de la Republica Argentina, en € primer semestrede 2012, la produccion crecio



un 0,3% respecto a la de igua periodo de 2011, registrandose un total de
211.100 toneladas de estos productos.

En los dos Ultimos afios cerrados (2010-2011), la produccién anual de
este sector supero las 400 mil toneladas. El consumo aparente de galletitas y
bizcochos en el periodo acumulado enero - junio de 2012 decrecié un 0,2%
respecto a 2011, acanzando las 194.045 toneladas y se consumieron en
promedio alrededor de 785 gramos mensuales, por habitante, que significaron
una bga de este indicador del 1,1%. En 2011 el consumo per capita fue de 10
kilogramos por habitante/afio.

Asimismo, ese afio puede ser considerado como uno de los mejores
para€l sector, con una performancepositiva en el consumo aparente y en el
consumo anual por habitante. Se anticipa parael 2012 una moderacién
respecto a ambos parametros como consecuencia del incremento de las
exportaciones (crecieron mas que la produccién de galletitas y bizcochos) y la
disminucién de las importaciones.

En cuanto alas exportaciones, en enero - junio de 2012, dentro del
sector exportador de productos farinaceos de segunda industrializacion, las
galletitas y bizcochos fueron los més importantes tanto en volumen como en
valor. En igual periodo de 2011, las pastas aimenticias representaron €l mayor
volumen exportado por e sector mencionado, aungue coincidentemente el
mayor ingreso de divisas parael paisfue aportado por las gdletitas y

bizcochos.

En e primer semestre del afio se exportd un volumen de gdlletitas y
bizcochos 3,5% superior que en igual periodo acumulado de 2011, entanto
gue medidas en valor las exportaciones realizadas por e conjunto del sector
galletero se incrementaron € 16,1%.

En dicho periodo las operaciones de exportacion sumaron 17.715
toneladas, por untotal de US$ FOB 33,9 millones.

Tanto en volumen como en valor, € principa destino paralas
exportaciones de galletitas y bizcochos, en el acumulado enero - junio de 2012,
fue Angola. Obtuvo la mas dta participacién sobre €l total exportado de estos
productos (25,4%y 22,5%, respectivamente).

En segundo lugar se ubico Chiley como tercero sesitud Uruguay. Los

tres destinos tuvieron participaciones similares tanto en volumen como en vaor



gue superaron, en cada caso, el 20% delo comerciaizado por Argentina en €l
periodo bgo andlisis. Lamayor parte del volumen de galletitas y bizcochos

exportados estuvo constituido por un 34% de “galletas con sd”.

1.3  Empresas del sector, en la cuidad de Rosario y de Granadero

Baigorria

El sector estaintegrado por 2 empresas en laciudad de Rosario:
Bizcochos Campeon SRL.
La Cumbre SA.

Estas empresas elaboran un bizcocho similar a la de la empresa Molino
Cafuelas.

Realizamos una breve descripcion de las empresas nombradas,
respecto asus participaciones en el comercio internacional.

Laempresa“LacumbreS.A.” (Segun datos obtenidos en su pagina
web) exportd de bizcochos y galetitas a paises como:

Estados Unidos.

Canada

Chile,

Angola

Uruguay.

Paraguay.

Colombia

Otros paises de Centro América.

Redlizan vigies aferias internacionales, para generar contactos en €l
exterior y conocer las més variadas culturas gastronodmicas, para poder dar
respuestas acada una de ellas, mediante €l desarrollo de productos que se
adapten a las tradiciones de los paises importadores.

En la actualidad, la empresa exporta a paises limitrofes tales como:
Chile, Uruguay y Paraguay aprovechando las ventgjas arancelarias que se
presentan, yaque son paises miembros del MERCOSUR.

Degi6 de exportar alos Estados Unidos, ya que es un mercado muy
exigente en cuanto a las restricciones, alas condiciones de acceso, y los
volumenes exportados a dicho mercado, no representaban una gran ganancia

ala empresa, porgue se exportaba de forma esporédica.
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En el caso de la empresa Bizcochos Campedn SRL la situacion es
totalmente diferente, ya que es una empresafamiliar y sus actividades se
basan solo en el mercado interno, por sucapacidad productivay empresarial.

Por tal motivo, pensar en redlizar una exportacion, es casi imposible y
mas hacia un mercado exigente como €l de los Estados Unidos.

Lasituacion de la empresaMolino Cafiuelas, es diferente, debido a que
cuentacon unamayor tecnologia y capacidad productiva, y con un elevado
conocimiento pararealizar exportaciones, gracias aque la empresadesarrolla
envios al exterior, de algunos de los productos que elaboran, como aceites y
harinas, a diferentes mercados en el exterior como a

Holanda.

Francia,

Espafia.

Emiratos Arabes.
Puerto Rico.
Australia.
Sudéfrica

1.4 Situacién del sector en el mercado anfitrion

Haciendo un relevamiento del sector en el pais anfitrién, podemos
encontrar varias empresas que ofrecen productos similares a nuestra
mercaderia, dlas son:

EssenSmart

Nabiscc

Fresh Baked

Keebler

Davi’s Cookies

Pepperidge Farm

Nestle

Amaranth Graham Crackers

Estas empresas, elaboran bizcochos de tipo crackers, smilares a
producto Bizcochos 9 de oro clésico, y se ofrecen en el mercado
estadounidense, con el mismo tipo de presentacién a publico, es decir, en

paquetes de de 200gr o 7.2 OZ.
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En cuanto alos precios detectamos que estas presentaciones, se
comercializan en un rango de precios que va de 3.20 a4.50 ddlares, por
unidad, dependiendo lamarcay lugar en el que se le ofrece al publico. El
precio varia si secompraen un mayoristacomo por gemplo Costco o en una

boca de expendio minorista como es el caso del supermercado Publix.

1.5 Alternativas de ingreso al mercado estadounidense

Cuando la empresatoma la decision de exportar, debe escoger una
estrategia de entrada. Esta decision debe reflgjar un andlisis del potencial del
mercado, de las capacidades de la empresay del grado de laimplicancia del
marketing y €l compromiso que la direccién estéa preparada atomar.

El enfogue de la empresa con respecto al marketing internacional
puede requerir unainversion minimay estar limitado a la exportacién poco
frecuente, 0 bien una empresa puede hacer grandes inversiones de capital y
esfuerzo de direccion paralograr y mantener una participacion permanente y
especificaen los mercados mundiales, en este caso, en € mercado
estadounidense.

Molino Cafiuelas debe tener en cuenta que existe unaamplia variedad
de edtrategias de entrada alos mercados exteriores. Cada unatiene ventgjas y
desventgjas particulares, dependiendo de las fuerzas y debilidades de la
empresa, del grado de compromiso que la empresaesta dispuestaa adquirir o
que tiene capacidad de mantener y delas caracteristicas del mercado.

Los métodos de penetracion de mercados y/o comercializacion
internacional mas utilizados para aumentar la participacion en el comercio se
diferencian principalmente en su grado de inversion tanto en tiempo, como en
costo y riesgos.

Una empresa puede lograr insertarse en el mercado internacional
mediante la eleccion entre exportacion directa o indirecta.

Lo mas comln paraempresas recientes o que estan envias de
desarrollo, es andizar tal actividad de maneraindirecta, que se justificapor su
falta de conocimiento del mercado exterior, como asi también, de las
herramientas parallevar a cabo dicho proceso.

Por este motivo, seguidamente, desarrollamos las dos maneras para

insertarse en e mercado exterior:
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Exportacion directa:

La exportacion directa, esla que realiza una empresa mediante sus
propios medios, puede llevarse a cabo por un departamento de la empresa
misma, que sededique al comercio internaciond. A su vez, puede realizarse de
manera indirecta, mediante la participacion de agente
distribuidores, mayoristas, nacionales o en €l exterior.

H principal inconveniente de este tipo de exportacion es la necesidad
de encontrar intermediarios adecuados que tengan posibilidades concretas de
colocar su producto.

Las razones por las cuaes las empresas deciden comenzar a exportar
son diversas, reconocen factores internos o externos que le demuestran la
necesidad o €l éxito del producto en e mercado exterior y le generan
curiosidad de conocer la posibilidad de expandir su mercado y avizorar o
participar en uno mas amplio.

Paramuchas compafiias la internacionalizacién es gradual. En
mercados pequefios las compafiias pueden nacer globaes y fundadas
expresamente para el comercio internacional ya que el mercado local puede
resultar muy peguefio. Habraempresas quelogren sus primeras exportaciones
dentro de los dos primeros afios de existencia lo que las convierte en
exportadores natos o de inicio.

En un principio la gran mayoria de las empresas no estén interesadas
en &l mercado internacional; si los pedidos no solicitados siguen llegando la
organizacion puede convertirse en un exportador parcialmente interesado.

En la siguiente etapa, la organizacion empieza a explorar 1os mercados
internacionales de maneraglobal y la direccion esta dispuesta aconsiderar la
posible exportacion. Después de esta etapa exploratoria la empresa se
convierte en un exportador experimental a paises psicol 6gicamente cercanos.

L uego la organizacion evalla el impacto de la exportacién en sus
actividades generales, donde podrasurgir cierto nivel de decepcion y podria
retirarse. Sin embargo seguiraexistiendo como un exportador experimentado.

Laetapa final es la adaptacion a las exportaciones. La empresaes un
exportador experimentado a determinado pais y gjustasus actividades a tasas

de cambio, aranceles y otras variables.

13
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Exportacién indirecta:

Las empresas a las que no les interesa exportar por sus propios
medios, por fata de conocimiento o herramientas, pueden participar en el
comercio internacional al utilizar intermediarios. Estos cuentan con informacion
detallada de la competencia, poseen contactos personales con compradores
potenciales en €l extranjero, evallian riesgos de crédito, visitan clientes
extranjeros y administran la entrega fisicadel producto.

Una alternativa a tener en cuentaes la creacion de unatrading comun
paradiversas PYMES productoras de bienes complementarios o compatibles.

Es un concepto smilar al que puede presentar unconsorcio de
exportacion o agrupacion parala exportacién. Estas organizaciones resultan
particularmente Utiles paralas PYMES, las cuales estén, por lo general,
limitadas en su capacidad individual de comerciar internacionalmente.

*Dos intermediarios claves son:
*|as compafiias administradoras de exportaciones

*|_as compafiias comercializadoras.

*Compafiias administradoras de exportaciones (CAE):

Son empresas domésticas que se especiaizan en redizar servicios
internacionales de marketing como representantes acomision o como
distribuidores. Tienen dos formas principaes de operar:

1- Pueden adquirir €l titulo de los bienes y operar por cuenta propia,
ofreciendo un canal de exportacion convencional y negociando €l precio con los
proveedores. Por lo tanto asume €l riesgo de lacomercializacion.

2- Pueden redizar servicios como agente a través de unarelacion
contractual formal o informal especificando exclusividad, cuotas de venta,
precios y promocion. Es decir que como agente la CAE desarrolla el marketing,
las estrategias y los contactos internacionales. B riesgo es que se extiendan
demasiado no pudiendo representar adecuadamente a todos sus clientes y

productos.
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Para que una CAE funcione ambas partes deben reconocer la delegacion
de responsabilidades, los costos asociados y la necesidad de compartir

informacién, cooperacion y confianza mutua.

*Compafiias comercializadoras:

Desempefian un papel tnico en el comercio mundial a importar,
exportar, intercambiar, invertir y fabricar. Por su gran tamafio pueden
beneficiarse de economias de escala y redlizar sus operaciones con margenes
de utilidad bgjos.

Los motivos de su éxito son cuatro:

1- Al concentrarse en obtener informacion acercade las oportunidades
del mercado y a invertir grandes sumas en el desarrollo de sistemas de
informacién, estas empresas cuentan con mecanismos y organizaciones para
recopilar, evaluar y transformar informacion en oportunidades.

2- Las economias de escala les permiten tomar ventgja de su vasto
volumen de transaccion para obtener trato preferencial.

3- Sirven a grandes mercados internos y pueden beneficiarse por
oportunidades de trueque.

4- Estas empresas tienen acceso a grandes cantidades de capital
pudiendo realizar transacciones més grandes y arriesgadas que las realizadas
por otras organizaciones.

También se puede optar por otros métodos de internacionalizacion, como
en €l caso delainversion extragjeradirecta (IED).

En este caso, una empresa puede invertir en el mercado internacional a
través de|ED o invertir en portafolios, que es la adquisicion de acciones y
bonos en € plano internacional, e implican un grado de control sobre la
empresa.

Puede llevarse a cabo mediante: Propiedad plena; Inversiones conjuntas;
Alianzas estratégicas; entre otras; que no responden a presente andlisis.

En €l caso que no sequieradesembolsar una gran cantidad de capitd, la
opcion més conveniente es la concesién de licencias.

Los derechos de patentes, los derechos de marcas registradas y los
derechos para utilizar procesos tecnol dgicos se conceden através de licencias

parael exterior.
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Pocas empresas limitan sus operaciones en €l exterior ala concesion de
licencias, generamente se vacomo un complemento a la exportacion o ala
manufactura, mas que como un medio Unico de entradaa los mercados
exteriores. Las ventajas de la concesion de licencias son muchas, son Utiles
cuando €l capital es escaso, cuando las restricciones alas importaciones
prohiben otras formas de acceso, cuando un pais es sensible a la propiedad
extranjerao cuando es necesario proteger patentes y marcas registradas
contracancelacion por no utilizarlas.

A pesar de que ésta puede ser la maneramenos beneficiosade entrar a
un mercado, 10s riesgos son menores que en las inversiones directas; es una
forma legitima de explotar la propiedad intelectual en un mercado extranjero.

Determinar €l valor de la propiedad con que se otorgard una licencia es
un problema clave paralos gecutivos internacionales relacionados con la
concesién de licencias. Los métodos de fijacion de precios varian desde un
andlisis sistematico por parte del concesionario paradeterminar el beneficio
potencial (siguen laregla del 25%, es decir aplican €l 25% del beneficio previo
alos impuestos) hastacalcular la que el mercado soportard. En algunos casos
Ias leyes restringen la cantidad de regalias que pueden pagarse.

La concesion de licencias en €l mercado internacional puede tomar varias
formas; las licencias pueden ser otorgadas paraprocesos de produccion, para
el uso de un nombreregistrado o parala distribucion de productos importados.

En dgunas circunstancias, la concesién de licencias proporciona un
acceso idea alos mercados de paises extranjeros que de otraforma
restringirian la entrada a las empresas no nacionales.

Las licencias pueden estar estrictamente controladas o pueden ser
autbnomas y permiten la expansion sin un gran capital 0 compromiso de
personal si los que reciben las licencias tienen las capacidades requeridas.

Otramaneraes trabajar en conjunto con otras empresas, joint ventures,
en este caso una empresapuede decidir compartir la direccion de una o mas
empresas extranjeras colaboradoras y formar unaempresaconjunta por
muchas razones. Una de las razones més importantes paraentrar a una
empresaconjunta es la reduccion sustancial de los riesgos politicos y
economicos en funcion de la cantidad de las contribuciones del socio de la

empresa.
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Una empresa conjunta puede ser atractiva para una empresa
internacional cuando:
Permite a una empresa tilizar los conocimientos especificos de

un socio local,

Permite al vendedor tener acceso al sistema de distribucién local

del socio,

Buscaentrar a un mercado en el que la propiedad del total de las

actividades esta prohibida,

Carece dd capital a de las capacidades del personal para

expandir de otro modo sus actividades internacionales.

Existen algunas objeciones a esta forma de desarrollar un mercado
extranjero. El miedo principal es la pérdida del control absoluto y tal vez la

pérdida de la libertad de accién en las operaciones de produccion y marketing.

El compromiso con la empresaconjunta depende del tipo de mercado,
del pais en & que la empresa planificarealizar negocios y de la base de la
empresa. Hay muchas razones por las que las empresas intentan formar
empresas conjuntas. Ente las més importantes, segiin un estudio del

Conference Boad, estan:

1. Nuevos mercados atractivos paraempresas con mercados

maduros en su lugar de origen,

2. Lanecesidad de tratar con un creciente nacionalismo econémico,
especia mente importante en los paises del tercer mundo donde

muchos requieren la participacion local paracuaquier inversion,

3. Lanecesidad de nuevas materias primas, importantes paralas
industrias extractivas politicamente sensibles que buscan nuevas
fuentes de materias primas y un medio parareducir € eevado

riesgo econdémico de nuevas empresas,

4. Proporcionar una base de exportacién desde una nueva region;
cuando un socio esta en unaasociacion de mercado comin, una
empresaconjunta con uno de los paises asociados facilita la tarea

de exportar atodos las miembros del mercado comun,
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Existen numerosos métodos legales para unir a dos empresas, pero la
forma de empresaconjunta es esencialmente una fusion o sociedad de dos o
mas empresas participantes que han unido fuerzas por razones de marketing,

de financiacion, de direccion o unamezcla de todas ellas.

Por ultimo, las franquicias son una forma en rapido crecimiento de la
concesion de licencias mediante la cual el otorgante proporciona un paguete
estdndar de productocs, sistemas y servicios de direccion y €l concesionario
proporciona & conocimiento del mercado, €l capital y e compromiso personal

en la direccion.

La combinacion de habilidades permite la flexibilidad al tratar con las
condiciones locades del mercado y proporciona a la empresamatriz un grado
de control razonable. El otorgante puede seguir €l proceso de marketing de los
productos hasta €l punto de ventafina. Es una formaimportante de integracion

vertical del mercado.

Potencialmente, el sistema de franquicia proporciona una mezcla
eficiente de la centralizacién de las habilidades y la descentralizacion de
operaciones, y se haconvertido en una forma de marketing internacional que

esta ganando importancia.

Lafranquicia es una forma atractiva de organizacion corporativa para
las empresas que desean expandirse rapidamente con unainversion bga de
capital. El sistema de franquicia combina el conocimiento del otorgante de la

franquicia con & conocimiento local y €l espiritu empresarial del concesionario.

Las leyes y regulaciones extranjeras son més amistosas hacia las
franquicias porque tienden a dentar la propiedad, |as operaciones y empleo

local.
Existen tres tipos defranquicias utilizado por éste tipo de empresas.

Franquicia maestra.
Empresa conjunta.
Concesion de licencias.
Cualquierade €elas puede tener a gobierno de un pais como socio. La
franquicia maestraes €l acuerdo més inclusivo y el método més utilizado en

mas de la mitad de las franquicias internacionales, estada al concesionario los
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derechos sobre un érea especifica (muchas son paraun pais entero) con la
autoridad de vender o establecer subfranquicias.

Existen digtintas formas y etapas para lograr una
internacionalizacion de las empresas. Los métodos sel eccionados para
lograrlo, dependen de diversos factores y variables que responden no solo a
los recursos o habilidades de la empresa que desea incursionar en otros
mercados, sino también, al mercado donde dla quiere hacerlo, alos
organismos que regulan los tratativas internacionales, alos gobiernos y sus
politicas frente a dichas précticas, alacompetencia en cada mercado y pais, y
principalmente a los consumidores del producto que representan el objetivo de
cada empresa.

Cada una de estas variables debe analizarsey tenerse en cuentapara
poder disefiar una estrategia arealizar, que responda de manera efectiva frente
alos eventuales factores que puedan presentarsey asi evitar mal

interpretaciones o cometer errores.

15  Analisisdelsectorafuturo

Segun informes obtenidos de la Secretaria de Agricultura, Ganaderiay
Pescade la Republica Argentina, se prevé unincremento en la produccion del
sector farinaceo en un 0.2% en el afio 2013, respecto al afio pasado, que se
traduce en una subatotal de 198.500 toneladas de productos del sector.

Se consideraque en € afio 2013, el consumo aparente de galletitas y
bizcochos decaerdun 0.2% respecto d afio 2012, alcanzando una bga de
190.500 toneladas.

En cuanto alas exportaciones, se incrementaran en un 3% y habrduna
disminucién de las importaciones. Las galetitas y bizcochos (productos
farinaceos de segunda industrializacion) encabezan las exportaciones del

sector tanto en volumen como valor.
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CAPITULO Il

Requisitos legales

1.1 Requisitos para comenzar a exportar desde Argentina

Para que la empresa Molinos Cariuelas, pueda redizar la exportacion de
Bizcochos 9 de oroclésicos, debe seguir unaserie de pasos.

Como primeramedida, debe inscribirse en € Registro de Importadores y
Exportadores de la Republica Argentina, siendo obligatoriay serealizaen la
Direccién General de Aduanas, este tramite se rediza solo unavez y es vdido
para efectuar operaciones de exportacion y/o importacion indistintamente. E
trémite de inscripcidn dura aproximadamente 10 dias habiles (ver anexo,
pagina 53).

En la Direccion General de Aduanas, se pueden inscribir personas fisicas
o juridicas.

.Los requisitos paralainscripcién son:

1- Tener capacidad paraejercer € comercio.

2- Tener la clave Unicade identificacion tributaria (C.U.1.T)

Unavez obtenido € niimero de inscripcion, este nos habilita para operar
através decuaquier aduana del pais.

Las personas de existencia visible tienen como requisito parala
inscripcion en el Registro:

Tener capacidad para gjercer por si mismo e comercio.

Acreditar la inscripcion y € domicilio fiscal ante la Direccion General

Impositiva (DGI), dependiente de la administracion Federal de Ingresos

Publicos (AFIP), através de CUIT.

Acreditar la solvencia necesaria u otorgar afavor de la DGA dependiente

de la AFIP una garantia conforme y segun determinare

reglamentacidn, en seguridad del fiel cumplimiento de sus obligaciones.
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No estar comprendido en alguno de |os siguientes supuestos:

Haber sido condenado por algin delito aduanero, impositivo o
previsional, siempre que no haya transcurrido €l doble del méximo de la
pena prevista en laley paradicho ddito desde el momento de cumplida
la condena.

Haber sido socio ilimitadamente responsable, director o administrador de
cualquier sociedad o asociacion, cuando la sociedad o la asociacion de
que se tratare hubierasido condenada por cualquierade los ilicitos
mencionados anteriormente. Se exceptla de esta inhabilitacion a
quienes probaren haber sido genos a acto o haberse opuesto asu
realizacion.

Estar procesado judicialmente o sumariado en jurisdiccion de la AFIP,
por cualquierade los ilicitos indicados en el primer punto mientras no
fuere sobreseido o absuelto por sentencia o resolucién firme. No
obstante lo dispuesto precedentemente, podran inscribirse en el Registro
en la medida que otorguen garantias suficientes en resguardo del interés
fiscal.

Ser fallido.

Estar inhibido judicialmente para administrar o disponer de sus bienes
mientras esta situacion subsistiere.

Estar inabilitado paraimportar o exportar.

Mientras que los requisitos cuando se trate de personas de existencia
ideal, son los siguientes:
Estar inscriptas en la Inspeccién General de Justicia (IGJ) y presentar
Sus contratos socides o estatutos.
Acreditar la inscripcion y e domicilio fiscal ante la DGI dependiente de la
AFIP, através de CUIT.
Acreditar la solvencia necesaria u otorgar afavor de la DGA dependiente
de la AFIP una garantia de $30000 en seguridad del fiel cumplimiento de
sus  obligaciones, de conformidad con lo que determine

reglamentacion.
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No encontrarse la sociedad, asociacion o cualquierade sus directores,
administradores o socios ilimitadamente responsables haber sido
condenado por agin delito aduanero, impositivo o previsional, siempre
gue no haya transcurrido el doble del méximo de la pena prevista en la

ley paradicho delito desde e momento de cumplida la condena.

*Docum ion n ia
En el caso de que las sociedades sean: sociedad anénima, sociedad

de responsabilidad limitada, sociedad comercia, deberan presentar:
Dos gemplares del Formulario OM 1228 E (ver anexo, pagina 53),
certificado por Despachante Aduanero o Escribano Publico, cuando la
certificacion serealiza por un escribano, es necesario legalizarla por €l
colegio de escribanos.
El formulario serdaintegrado a maguina en todos sus campos en original
cada uno dedlos por & Importador/Exportador con carécter de
declaracién jurada
Bl domicilio real se debera corresponder con € registro ante la DGI para
la CUIT, siendo aquél la sede donde se g erce la administracion
superior, gecutiva o gerencial.
Los formularios se integrardn en forma completa, con excepcion de la
firma de los autorizados, que deberan figurar al dorso en € espacio en
blanco disponible en dicho formulario. Se aclarara paracada firma
nombrey apellido.
Es condicion indispensable parala aceptacion del formulario que las
firmas no estén encimadas o superpuestas.
Un modelo de acta de Distribucion de Cargos y Personas Autorizedas a
suscribir la documentacion de comercio exterior certificado Unicamente
por escribano publico.(ver anexo pagina 55)
El acta se presentarade acuerdo a modelo que integrael anexo de la
Resolucion 582/1999 (ver anexo pagina 56) paratodo tipo de
exportadores, excepto paralas personas fisicas que nocuenten con
personas autorizadas paraintervenir documentacién aduaneray paralos
importadores/exportadores ocasionaes que también cumplan con la

citada condicion.
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Las sociedades irregulares o las personas fisicas que cuenten con
personas autorizadas paraintervenir documentacion aduanerao
cualquier otro tipo de ente, adecuaran laintegracién del actaala
informacion que corresponda.

Fotocopia del CUIT. En la presentacion debera contar con € original, a

efectos de que la aduana certifique la copia

En cambio la documentacidn necesaria para unipersonales sera:
Dos gemplares del formulario OM 1228E, certificado por agente de
aduana o escribano publico.
Fotocopia de documento de Identidad (DNI, LE).
Fotocopia del CUIT. En la presentacién debera contar con €l origina, a
efectos de que la aduana certifique la copia
Cada vez gue se produzcan modificaciones de los datos declarados,
serd responsabilidad del exportador informar en formainmediata ala DGA los
datos modificados, mediante la presentacidn ante la Division Registro de la
Subdireccion General de Legal y Técnica Aduanerao ante la Seccidn Registros
de las Aduanas del Interior, segln corresponda
También existe la posibilidad que la empresa seregistrecomo
exportador no habitual, esta opcién brinda la posibilidad de redlizar una
operacion especificay luego se dade bgja. Unavez presentado el formulario
de solicitud éste no seretira, sdlo se debe consultar al sistema maria
previamente ala operacién afin de verificar que hasido dado de ata como
exportador.

Presentada y autorizada dicha solicitud, se dispone de 60 dias de
plazo de validez de dicha autorizacion, si dentro de ese plazo no serediza
operacion alguna, automéati camente el sistema da la
La documentacion necesaria que deben presentar pararegistrarselas
sociedades o unipersonales que deseen redizar una Uinicaoperacion, es la

siguiente:

Un giemplar del Formulario OM 1752-C certificado por agente de aduana
0 escribano publico.

Fotocopia de Documento de Identidad (DNI, LE)

Fotocopia del CUIT.
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Un modelo de acta de distribucion de cargos, certificado Gnicamente por

escribano publico (en caso de ser una sociedad).

1.2 Rocumentacion necesaria para el eareso de la mercaderia

La mercaderia gue la empresa desea exportar, requiere
obligatoriedad de efectuar e aviso de exportacion en e Instituto Nacional de
Alimentos (INAL) paraser presentado ante las autoridades de la Direccion
General de Aduanas. Este tramite tiene una duracion de 24 horas, siempre que
secumpla con todos los requisitos establecidos en la Disp. ANMAT N*
4377/01. (Ve anexo pagina 57)

Para que €l ingreso de la mercaderiaen Estados Unidos, es necesario
contar con € certificado de apto consumo o €l certificado de libre venta, €l cual

el Instituto Nacional de Alimentos (INAL) lo extenderaa pedido del exportador.

1.3 Requisitos para el inareso de la mercaderia_en Estados Unidos

Estados Unidos, cuentacon el Food and Drug Administration (FDA), es €
organismo estatal que tiene la responsabilidad de;

Proteger la salud publicamediante la regulacion de los medicamentos
de uso humanoy veterinario, vacunas y otros productos biol 6gicos,
dispositivos médicos, €l abastecimiento de dimentos en Estados Unidos,
los cosméticos, los suplementos dietéticos y |os productos que emiten
radiaciones.
Favorecer la salud publica mediante el fomento de las innovaciones de
productos.
Proveer a publico la informacion necesaria, exacta, con basecientifica,

gue le permita utilizar medicamentos y aimentos paramejorar su salud.

El FDA, tiene influencia en 50 estados de Estados Unidos, €l Distrito de
Columbia, Puerto Rico, Guama, las Idas Virgenes, Samoa Americanay otros

territorios y posesiones ddl pais.

Este organismo, dictay regula diferentes restricciones y condiciones de
ingreso a productos exportados hacia los Estados Unidos, desde distintos

paises del mundo.
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En el afio 1938 & congreso de Estados Unidos, dicto unaley béasica
para€l caso delaimportacion de productos agricolas y aimenticios
denominada "Federal Food, Drug and Cosmetic Act" (FFDCA), debido a que
més de 100 personas mueren después de haber consumido un dixir
sulfanilamida con sabor a frambuesa, €l cual habia sido introducido al mercado
por la S.E. Massengill Company sin las pruebas correspondientes. Alrededor
del 70% del producto eraatamente téxico. Desde la sancion de laley FFDCA,
el FDA, posee € poder de examinar todos los medicamentos, dimentos y

cosmeéticos exportados al pais.

El FDA debe velar por e cumplimiento de la ley, paraasegurar a
consumidor que el aimento es puro, seguro paracomer, y producido bgo
condiciones sanitarias; que los medicamentos y articulos son seguros 'y
efectivos parael uso asignado; que los cosméticos son seguros y elaborados
con los ingredientes apropiados; € rotulado o etiquetado asi como €
empaguetado es confiable, informativo y claro. "The Fair Packaging and
Labeling Act" afecta € contenido y la ubicacion de la informacion requerida en

e envase.

Laley describe diferentes condiciones de acceso y restricciones que se

deben cumplimentar.

En € caso de las condiciones de acceso, describe:

1- Ladistribucion o laimportacién en EEUU de articulos adulterados o
etiquetados incorrectamente. El término "adulterado” incluye productos
defectuosos, inseguros, sucios, o producidos en condiciones insalubres. El
término "etiquetado incorrecto” incluye frases, disefios o figuras en la etiqueta
que son falsos 0 engafiosos y que no proveen la informacion requerida en €
mismo. Prohibe la distribucion de un articulo que requiere aprobacion previa y
no ha sido autorizado por FDA, o que requiere determinados informes y no han
sido provistos, y la no autorizacion de inspeccion sobre instalaciones

reguladas.

2- En €l &rea de dimentos las sustancias agregadas a aimento deben
ser "generalmente reconocidas como seguras, previamente aprobadas o

aprobadas bgo determinadas regulaciones de FDA basadas en datos
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cientificos. Las muestras de determinados colorantes deben ser andizados y
certificados por los laboratorios de FDA. Los residuos de pesticidas en los
productos aimenticios no deben exceder las tolerancias establecidas por EPA
(Agencia de Proteccion Ambiental de Estados Unidos) y gecutado por FDA.
Dicha aprobacién previa a la comercializacion debe estar basada en datos
cientificos provistos por €l productor, y esta sujeto arevisiones y aceptacion por

parte de cientificos del gobierno.

La entrega de datos falsos para obtener una aprobacion es un acto
penado por laley. Si bien los requerimientos son iguales para productos
domeésticos eimportados, el cumplimiento de los mismos es diferente. Los
productos importados regulados por FDA estan sujetos ainspeccion en Aduana
ala entrada de EEUU. Los embarques que nocumplen con las leyes y
regulaciones estan sujetos a detencidn. Los mismos deben ser adecuados a
las leyes y regulaciones, destruidos o re-exportados. A discrecién del FDA, se
le permite al importador adecuar la mercaderia paracumplir con las leyes,
previa ala decision final que determina si puede ser aprobadasu entrada.
Cuaquier seleccion, reprocesado o re-etiquetado debe ser supervisado por un
funcionario de FDA a costo del importador. Tanto el exportador extranjero como
el importador deben reconocer que unaliberacidon condicional de la mercaderia
para ser adecuada no es un derechosino un privilegio. El abuso de este
privilegio, con repetidos embarques del producto ilegal, puede resultar en €

rechazo de dicho privilegio paraimportaciones subsecuentes.

Las regulaciones dictadas por el FDA son:

1) Establece requerimientos de salubridad, inspeccion de los materiaes y
del producto terminado y otros controles de calidad, que establecen

especificaciones paramuchos alimentos.

2) Proteger a publico de productos que pueden ser deletéreos, sucios o
descompuestos o que han sido expuestos acondiciones insalubres que
puedan contaminar a producto con suciedad o producir dafios a la salud. Las
regulaciones sanitarias van més dla de prohibir el comercio de productos que
acarrean enfermedades. Laley requiere que los aimentos sean producidos en

ambientes limpios.
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& Se prohibe e comercio o distribucion de alimentos que puedan tener
materias ofensivas como suciedad. Se considera suciedad a varios
contaminantes tales como pelos o excretas de rata, ratdn u otros animales,
insectos enteros o parte de élos y/o su excreta, gusanos parasitarios,
contaminantes de desechos humanos y/o animales, asi como otras materias
extranas.

b- También se requiere que €l alimento esté protegido durante todos los
procesos de produccion, incluyendo exterminacion y erradicacion de roedores,
inspeccion y clasificacion de los insumos paraeiminar las partes infestadas o
descompuestas, €l manipuleo répido y € amacenamiento apropiado para
prevenir €l desarrollo o la contaminacion, la utilizacion de equipo limpio, €
control de posibles fuentes de contaminacién cloacal y supervision del personal
gue preparalos aimentos.

Algunos productos no contaminados en origen pueden contaminarse
durante € transporte y deben s detenidos o confiscados. De dli la
importancia del mango apropiado en & almacenamiento en el medio de
transporte. Aunque € productor/exportador no es culpable, la ley requiere
accion en contrade la mercaderiailegal sin importar donde se convirtio en
ilegal. Es por dlo que se debe embalar los productos de forma tal que estén
protegidos contra el deterioro o contaminacion en trénsito, y se debe exigir &
transportista € mantenimiento sanitario del transporte y la separacion de otra
carga que puedacontaminar.

c- Lafumigacion de los productos infestados con insectos trae como
consecuencias que el producto se considereilegal debido ala presencia de
insectos muertos. La fumigacion debe emplearse cuando es necesaria, para
prevenir la infestacion, considerando que dicha accién puede traer aparejada
una concentracion de pesticida mayor a la permitida.

3) No especificatolerancia para suciedad o descomposicién, consideraque
el alimento estd adulterado si en sutotalidad o en parte tiene suciedad,
descomposicion o podredumbre. Esto no significaque un aimento esta
condenado aser rechazado por la presencia de materias extrafies en
cantidades minimas luego de que se hayan tomado todas las medidas
necesarias.

& FDA reconoce que no es posble desarrollar, cosechar, procesar un

cultivo totalmente libre de defectos naturales. La alternativa de incrementar €l
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uso de quimicos paracontrolar insectos, roedores u otros contaminantes no es
aceptable por el potencial efecto de los residuos de pesticidas en la salud.

b- FDA ha publicado una lista de "Niveles Defectuosos de Tolerancia’
citando las cantidades de contaminacién que el alimento debe poseer paraque
e mismo se destinatario de accion por parte
Los mismos se establecieron a niveles que no imponen riesgo alasalud y
pueden ser cambiados de tiempo en tiempo.

4) Los estandares son necesarios tanto parael consumidor como parala
industria alimenticia.

a Se establecen los vaores nutricionaes y de calidad general de gran
parte de los alimentos. Sin los estandares, aimentos diferentes tendrian el
mismo nombre, y & mismo aimento nombres diferentes, ambas situaciones
confunden y engafian al consumidor creando unacompetencia injusta.

b- La Seccién 401 de  FFDCA, instaura regulaciones
estableciendo estandares paracuaquier alimento, si es posble bgjo su nombre
comun o usual, unarazonable definicion y estandar de calidad y/o un razonable
estandar de llenado del envase. Sin embargo, no se establece una definicion o
estandar de identidad o calidad parafrutas secas o frescas, hortalizas frescas o
secas 0 manteca, excepto parapata, frutas citricas, y melones.

5) Se define determinado alimento y los ingredientes que deben o pueden
ser utilizedos y cuaes deben ser declarados en € etiquetado. Son

normal mente estédndares minimos y establecen especificaciones paralos
requerimientos de calidad.

6) Se define cuan lleno debe estar el envasey como se mide ese llenado.
Los estandares de FDA asumen gue el dimento es preparado apropiadamente
de materia limpia. Los esténdares normalmente no estan relacionados con
factores tales como impurezas peligrosas, suciedad y descomposicion. Sin
embargo hay excepciones, por gemplo, los estandares parahuevos enterosy
productos provenientes de las yemas y de las claras requieren que estos
productos estén pasteurizados o tratados de otramaneradeformatal de
destruir al microorganismo Salmonella. Algunos estandares para aimentos
establecen requerimientos nutricionales, por gemplo pan enriquecido, o leche
descremada con agregado de vitaminas Ay D.

7 Los estandares de calidad bgjo FFDCA es un estandar minimo. Si un

alimento parad cua se promulgé un estandar de calidad o de llenado de
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envase se encuentrapor debgjo de los limites definidos en € mismo, debe
reflgjar en un tamafio y edtilo preestablecido de letrauna frase demostrando
gue se encuentra por debgjo del estéandar de calidad, o de un esténdar de
llenado de envase, por gemplo "Below Standard in Quality, Good Food-Not
High Grade".
8) Si sevaautilizar un colorante € mismo tiene que ser el apropiado para
su usoy €l etiquetado proveer suficiente informacion paraasegurar € uso
apropiado. Por ley, FDA no aceptala certificacion de un colorante por una
agencia oficial de un pais extranjero y el aimento se considera adulterado si
posee un colorante que se determind no seguro paraun uso en particular. FDA
posee un listado de los colorantes aprobados y también determina las
condiciones bgo las cuales estos deben ser usados.
9) El FDA requiere que todas las empresas elaboradores de dimentos
enlatados de "bga acidez" procesados por calor y de aimentos acidificados
registren tanto al establecimiento como métodos de procesamiento previo a
embarque de cualquier producto de estas caracteristicas. Se debe completar €l
formulario 2541 (ver anexo pagina 58) pararegistrar a establecimientoy €
25412 (ver anexo pagina 60) pararegistrar €l proceso de elaboracion. El no
cumplimiento trae como consecuencia acciones legales contralafirmao e
producto en los EEUU y la detencidn de los embarques por firmas extranjeras.
Bl propdsito de estas regulaciones es la de asegurar la seguridad del
posible efecto nocivo de bacterias y toxinas, especialmente de Clostridium
botulinum (agente del botulismo). Esto puede ser alcanzado solo por un
procesamiento adecuado, con  controles y  métodos apropiados
procesamiento, tales como el cocido del alimento a la temperatura adecuada
por tiempo suficiente, adecuada acidificacion del alimento, y €l control de la
actividad acuosa.

Los dimentos enlatados de bga acidez son los alimentos procesados
por calor, exceptuando a las bebidas alcohdlicas, que poseen unaacidez
mayor a pH 4,6 y una actividad acuosa (aw) mayor de 0,85y que se envasan
en contenedores herméticamente cerrados. La actividad acuosa es la medida
del agua disponible parael desarrollo microbiano. Los alimentos acidificados
son aimentos de bga acidez alos que se les agrega écido o dimentos &cidos

parareducir € pH a 4,6 o menos (incremento de la acidez), y con una actividad
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acuosamayor de 0,85. Los pimientos, €l acaucil, agunos postres, y salsas son
giemplos de aimentos acidificados.

9) Todos los productos envasados que entran a Estados Unidos deben
[levan una etiqueta generdl. La informacion de la etiqueta debe estar facilmente
dispuesta’y cumplir con ciertos requisitos concernientes a tamario de letra,
ubicacion, etc. de lainformacién de la etiqueta como se detdla en el titulo 21
CFR 101 del Code of Federal Regulation. Deben utilizarse todos los frases
requeridas en inglés y debe contener la siguiente informacion:

a Nombre, direccion, ciudad y provincia del productor, empacador o
distribuidor. En el caso que €l aimento no sea producido por la personao
compariiacuyo nombre apareceen la etiqueta, dicho nombre debe ser
precedido por "Manufactured for", "Distributed by" 0 una expresion similar.

b- Incluir frasesobrela cantidad neta de alimento en el envase. Las
unidades requeridas son del sistema "avoirdupois'y € "US galon”, aunque
pueden agregarse unidades del sistema métrico. Deben aparecer en el panel
principal en lineas paralelas ala base del envase cuando esta dispuesto ala
venta.

c- Nombre del producto y también se debe agregar la forma en que €
producto se presenta ya sea entero, en cubos, en rodajas, etc. excepto si se
presenta una foto que muestre a producto o si el envase permite ver e
producto.

d- Listado de ingredientes del alimento: Los ingredientes deben ser listado
por su nombrecomun en orden de predominancia por pesosalvo que €
alimento esté estandarizado, en ese caso la etiqueta debe incluir solamente los
ingredientes que €l estandar consideraopcional. Los aditivos y colorantes
deben ser listados, pero laley exceptia de aclarar €l uso de colorantes ala
manteca, queso y helado. Las especies, saborizantes y colorantes pueden ser
nombrados como tal, sin nombrar los materiales especificos, pero los
colorantes y saborizantes artificiales deben ser identificados.

10) Las regulaciones de etiquetado de los alimentos requieren de la etiqueta
nutricional en casi todos los productos que van aser utilizado directamente por
el consumidor final (excepto carne vacunay aviar que es manejado por otro
organismo). Ademas, establecen programas voluntarios de informacién sobre
muchos aimentos crudos como hortalizas, frutas y pescado crudos. Otros

alimentos estén exentos dellevar la etiquetanutricional, estos incluyen:
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Alimentos servidos para el consumo inmediato, como en las cafeterias
de los hospitales, aviones, vendedores ambulantes, mostradores de

golosinas en centros comerciales y maguinas de vender comida

Alimentos listos paracomer que no sonconsumidos inmediatamente,

pero preparados en € lugar--por gemplo, bizcochos, fiambres, y dulces.

Alimentos despachados en masa mientras no sean vendidos en esa

forma alos consumidores.

Alimentos médicos como los usados para atender las necesidades

nutritivas de pacientes con ciertas enfermedades.

Caféy té, algunas especias, y otros aimentos que no contienen

cantidades significativas de elementos nutritivos.

Carnes de animdes de caceria (venado, bisonte, conejo, codorniz, pavo

sdvaje, y avestruz).

Esta etiqueta debe seguir la reglamentacién de formato preestablecida.
Debe estar encabezada por € titulo "Nutrition Facts" y poseer dos columnas, a
la izquierda la columna de los nutrientes y el cantidad absoluta de estos en el
productoy aladerechad "% Daily Vaue", es decir € porcentgje que ocupa
este nutriente en la dieta diaria de un adulto basada en una dieta de 2,000

caloria diarias en € orden que se presenta a continuacion:

*total de calorias
*caorias de grasa
*calorias de grasasaturada
*total de grasa

*grasa saturada

*grasa poliinsaturada

* grasa monoinsaturada
*colesterol

*sodio

*potasio

*total de carbohidratos
*fibradietética

*fibra soluble
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*fibrainsoluble
*az(cares
*alcohol de azlcar (por gemplo, el azlicar que substituye xilitol, manitol y
sorhbitol)
*otro carbohidrato (la diferencia entre carbohidrato total y la sumade fibra
dietética, azlcares, y acohol de azlcar si es mencionado)
*proteina
*vitamina A
*06 de vitamina A presente como beta caroteno
*vitamina C
*cacio
*hierro
*otras vitaminas y minerales esenciales
A titulo informativo, el FDA, publicé una guia llamadaA Food Lebeling
Guide donde se puede encontrar informacion adicional sobre la etiqueta

general y nutricional de los alimentos.
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CAPITULO Il

Factores a evaluar

Ahoradesarrollamos los principales factores que se requieren para
obtener valiosas conclusiones que permitan a la empresaMolino Cafiuelas

poder desarrollar una estrategia comercial adecuada.

1.1 Diagnéstico de la empresa

Seguin datos obtenidos de la asociacion de graduados de comercio
internacional de la provincia de Santa Fe, previo aredlizar una exportacion, se
debe redizar un diagnostico de la empresa.

Este andlisis, debe abordar y andizar diferentes puntos:

Decision a exportar:

a ¢aempresapuede exportar?

b- ¢Cud es la culturacomercia de la empresa?

Cc- ¢aempresa posee la produccion para afrontar la ampliacion de su
mercado? ¢Se esta capacitando para afrontar € aumento de la
produccién?

d- ¢Como se organizarala empresapara afrontar la exportacion?

e ¢Se creard un departamento u oficina de exportacion y cudes seran sus

funciones?

Seleccion del producto:

a ¢Qué producto degir paraexportar?
b- ¢Cdmo se adapta el producto seleccionado a mercado extranjero?
¢COmo se promocionan las ventas en el mercado extranjero?

c- Determinar € canal de distribucion a utilizar.
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d- ¢Cudles son los métodos de distribucion?

Como ofertar productos:

a Disposiciones legales de cémo redlizar una oferta de exportacion.
b- Requisitos a integrar en una oferta de exportacion.

c- Fortalezas y debilidades de una oferta de exportacion.

d- ¢Qué son y cémo setilizan las clausulas Inconterms?

e ¢Qué contrato de compraventa se utilizara?

f- Fortdezas y debilidades de someter las diferencias a arbitrgje.

Buisqueda de mercados:

& ¢Cudl es la definicion de mercado?

b- ¢Qué significa segmentar € mercado?

c- ¢Qué comprende una investigacion de mercado?

d- ¢COmo se ordena la informacion de una investigacién de mercado?

e ¢Como obtener informacion de los mercados extranjeros?

Localizacion de clientes:

a Lautilizacion del correo electrénico en la blsqueda de clientes.

b- Fortalezas y debilidades de participar en ferias y exposiciones
nacionales y extranjeras, de participar en rondas de negocios, de
participar en misiones comerciales, de la visita personal a mercado
investigado, de las ventas por Internet, de las exportaciones por
intermediarios, de otros medios.

c- En € casode la participacion de un intermediario ¢Como elegirlo?

Envases y embalajes:

a ¢Cudl es el concepto de embases y embalgjes?

b- ¢Como eegir el embalaje adecuado?

c- Aspectos técnicos aconsiderar, importancia del embalge y su influencia
en el mercado de destino.

d- Consecuencias de un embalgje defectuoso.

e Exigencias del mercado, acercadel embalgje.



f- ¢Cud es lafuncion del envase? Aspectos atener en cuantaen la
determinacion del envase, como protector del producto y las exigencias

del mercado de destino.

Calidad:
a Concepto decalidad y calidad de exportacién.
b- Normas de cdidad. Normas 1S0O, su obligatoriedad.
c- Metodologia para establecer un sistema de calidad.
d- Concepto de aseguramiento de calidad.
e Determinacion del cumplimiento de determinadas normas de cdidad del

mercado de destino.

Determinacion del precio de exportacion:

a Determinacion del precio de exportacion a partir del costo de produccion
0 del precio de venta en el mercado interno del pais del exportador.

b- Fortalezas y debilidades de la formula a aplicar para obtener €l precio
FOB (free on borrad) de exportacion a partir del costo de produccion.

c- Confeccion de la planilla de clculo del costo y precio de exportacion.

d- Al momento de cotizar, se debe considerar que €l costo de exportacion
es e piso mientras que € precio de venta en € mercado de destino es €

techo.

Estimulos a la exportacion:

a Fiscales ala exportacion. Desgravacion impositiva.

b- Bancarios a la exportacién. Prefinanciacion, post financiacion.

c- Cambiarios ala exportacion. Tipo de cambio diferenciado.

d- Aduaneros ala exportacién. Dra. Back, reintegro impositivo, reembol so,
reembolso a los puertos patagénicos.

e Laimportacion temporal y la reposicion de los bienes importados a
consumo. Decretol.330/2004.

f- Liquidacion de los estimulos ala exportacion. Tiempo parael cobro del

estimulo.

Aduana:

a Funcion de la aduana
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b- Tramites paralainscripcion como exportador/ importador.

c- Destinaciones aduaneras. Las prohibiciones aduaneras.

d- Origeny procedencia de las mercaderias. Su importancia.

e Los tributos aduaneros. Clasificacion arancelaria. El nomenclador.
Vaoracion aduanerade las mercaderias.

f- Los regimenes especiales. Muestras. Envios postales.

g- Reimportacién de mercaderias exportadas paraconsumo. Exportacion
de mercaderia defectuosa o con deficiencias.

h- Zona franca. Ventgjas del MERCOSUR y ALADI.

Banco:

a Funcion de los bancos en el comercio internacional.

b- Fortalezas y debilidades del crédito documentario.

c- Sujetos que intervienen en € crédito documentario.

d- Principales clausulas del crédito documentario.

e- Prablemas que pueden presentarse en €l crédito documentario.

f- Periodo de utilizacién del crédito documentario y € embarque de la
mercaderia.

g- Documentacién a presentar para el cobro del crédito documentario.

h- Otras formas de cobro delas exportaciones. Sus ventgjas e
inconvenientes.

i- Créditos parala exportacion o produccion de bines para exportar.

j- Seguros de crédito a la exportacion. Convenio de créditos y pagos

reciprocos.

Transporte:

& Los destinos medios de transporte internacional de mercaderias.

b- Ventgjas e inconvenientes, de la via acudtica, de lavia aérea, delavia
terrestreautomotor y de la via terrestreferrocarril.

c- Seleccién de medio de transporte a utilizar pararedizar la exportacion.

d- ¢Como se calcula y contrata un flete maritimo o la tarifa aérea?

e Condiciones que establecen los puertos parala descarga dela
mercaderia.

f- El conocimiento de embarque (Hill of lading). Funciones.
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g- Condiciones que establecen los aeropuertos parala descarga dela
mercaderia.

h- En €l transporte terrestre automotor, ¢Qué es el MIC-DTA?

i- cQuées el palet (paleta), el contenedor? Ditintos tipos de

contenedores. Su eleccion.

Sequro:

a Seguro dela mercaderia exportada.

b- ¢Cdmo se calcula y secontrata un seguro parala mercaderia a
exportar?

- Seguro de cambio.

d- ¢Coémo se calcula y contrata un seguro de cambio?

e B seguro y lasreglas Incoterms.

1.2 Plan de expansion

Cuando una empresa, toma la decision de comenzar a exportar, debe
estudiar y formular un plan de desarrollo, el cual serduna guia afuturo, que
detallara las acciones necesarias para dcanzar € objetivo planteado por la
empresa.

Este plan puede crearseparasolo una operacion particular, paraun
producto o gama de productos, marcas o bien paratoda la totalidad de la
actividad de la empresa.

Paradesarrollar € plan de expansion, hay que tener en cuenta las
capacidad productiva de la empresa, las fortalezas y debilidades, la situacion
del entorno y la competencia internacional (amenazas/ debilidades). Luego de
esto seelaboraun programa o plan de accién con los instrumentos de
marketing-mix (politicade precios, producto, distribuciony promocién)
aplicdndolos alos mercados internacionales.

LaempresaMolino Cafiuelas, se encuentra exportando solo materias
primas (harinay aceite).Su objetivo, es comenzar a exportar productos
manufacturados que incorporen mayor valor agregado, es €l caso del producto
bizcochos 9 de oro clasicos. El fin de exportar este producto es €l recoger
experiencia, parapoder ampliar la gama de productos aexportar.

El plan comprende 4 etapas fundamentales:
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Primer etapa: “DONDE ESTAMOS’

1) Se deben conocer, como yaseha dicho, las fortalezas y
debilidades de la empresa en todos los ambitos: produccién,
tecnologia, experiencia 'y conocimiento de marketing, nivel de
recursos financieros y capacidad de financiacion, capacidad
logistica, organizacion internay externa, recursos humanos, etc.

2) Andlisis del entorno, es decir, de la situacion competitiva de la
empresa.

3) Se deberedlizar un andlisis sectorial, € objetivo es conocer la
situacion a nivel internacional en la que se encuentras el sector
de actividad de la empresa.

4) Vaoracion de los recursos disponibles parala puesta en marcha
del plan de marketing, asi como las ayudas disponibles.

5) Vaoracion de los objetivos generales de la empresa, pues € plan
no puede contradecir las lineas del plan estratégico global de la
empresa. Lo que buscamos mediante este trabagjo es lograr que
se produzcaun cambio en la estrategia de expansion que la
empresa venia adoptando con respecto alos productos que
exportaba (aceite y harina).

6) E entorno propio habréa de confrontarsecon la situacion del
entorno internacional en el que la empresa pretende expandir sus
actividades e implementar una estrategia. El andlisis del entorno
internacional comprende el estudio de las variables econémicas y
culturales, politicas y legaes de cada mercado.

7) Lainvestigacion de mercados exteriores incluye también el
andlisis de la competencia internacional : empresas competidoras,

productos, paises en los que operan, estrategias.

Segunda etapa: “DONDE QUEREMOS LLEGAR”
1) Eleccién del mercado en € exterior en €l que se desarrollaran
las actividades internacionales.
2) Decisién sobe las lineas de productos que sevan acomercializar
en cada mercado.
3) Seleccion de laformas de entrada en cada mercado, valorando

las ventgjas e inconvenientes de cada una
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4) Poseer conocimiento de las reglas del FDA (food and drug

administration)

5) Disefio de estrategias:

*Global o multidoméstica.

*Basadas en costes 0 en diferenciacion de producto o en una
combinacién de ambas (segin e mercado).
Creemos que la mgior opcién en nuestro caso es utilizar una estrategia
basada una combinacion en coste y diferenciacién, yaqueal ser una
marca desconocida en el mercado estadounidense, esconveniente
llevar el producto a un precio competitivo, con unautilidad baja, hasta
gue se logre obtener un porcentaje del mercado.

*Determinar los objetivos que se pretenden alcanzar en el mercado
seleccionado. Fijacion de la cuota de mercado que se pretende
conseguir, €l tiempo que se va a necesitar, el nivel de rentabilidad de los

recursos empleados, plazos de entregaconseguir.

Terceraetapa: “COMO VAMOS A LLEGAR”
1) Definicion del marketing mix internacional:
* Producto:

El producto de la mezcla de marketing esta en €l centro de losretos y
las oportunidades que enfrentan las empresas globales hoy en dia: las
empresas deben desarrollar politicas y estrategias de producto que respondan
alas necesidades de mercado, la competencia, asi como a las ambiciones y
los recursos de la empresa en el mercado globa. El marketing global eficaz
implicacon frecuencia encontrar €l equilibrio entre los beneficios obtenidos por
adaptar y aquellos que surgen por adaptar (Keegan'y Green, 2009).

Seglin este concepto, la empresa Molino Cafiuelas deberia optar por
adaptar su producto a las necesidades del mercado estadounidense. Al ser un
producto de consumo masivo y de bgo precio, creemos que €l producto
ofrecido debe s el mismo del mercado loca, sn hacerle ninguna
modificacidn, salvo a las necesarias, seguin las normas y reglamentaciones que
pesan sobreel producto o el empague que hemos desarrollado alo largo del

informe.
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Respecto a empaque, esimportante que e producto se envié bien
empacado y que contenga la marcacién adecuada alas Normas ISO y en este
caso cumpla con las reglas del FDA (food and drug administration)

*Precio:

Existe un mercado global paraciertos productos, como las circuitos
integrados, € petréleo crudo y los aviones comerciales, siempre que todo lo
demas permanezcaconstante, estos productos tendran € mismo precio en
todo el mundo. En contraste, las cervezas, los discos compactos y muchos
otros productos que estan disponibles a nivel mundial, se ofrecen de hecho en
mercados nacionales més que globaes (Bryan, 1999).

Molino Cafiuelas desea captar los clientes en primer lugar con precios
bajos paralograr obtener un porcentaje del mercado pero sin perder la calidad
del producto. (El precio de exportacion se veraen 1.2)

La politicade precios es resultado de la decisién empresaria que esta
vinculada con la posicién competitiva que la empresatiene; la estrategia de
precios se vincula con la decision que interviene en relacion con €l resto de las
variables de la mezcla comerciad; es la actividad que se dispone con un
instrumento del logro de los objetivos de marketing.

Lafijacién de precios serealizacon diferentes objetivos, €l principal es
el de la continuidad de la empresa, la necesidad de disponer una relacion entre
los ingresos y los egresos de la empresa. También tiene como objetivo la
rentabilidad, pero paraesto debe exigtir una relacion de equilibrio entre €l
precio del producto, la continuidad de compray la rentabilidad.

En generd, € precio es una variable controlable por la empresa cuando
existe un criterio de mercado libre.

Bl precio de nuestro producto a distribuidor en EEUU, serade US$
1.1894.

* Distribucion:

En las actividades internacionales, las formas de acceder al mercado
se vinculan con la seleccion del canal por € cual € producto seconduciraa
consumidor.

Se entiende como canal de distribucion € conjunto de formas e
individuos que tienen derechos o ayudan en la transferencia de derechos del

bien a medida que pasade productor a consumidor. La distribucién contempla
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en si todas las operaciones relativas a poner a disposicion del consumidor €
producto.
Funciones bésicadela distribucion:

Ejecuta la distribucion fisicay e transporte,
Redliza la adecuacién y fraccionamiento del producto,
Readliza el almacenamiento del producto,

Participa en la investigacion: informacién para

intercambio

En cuanto a la edtrategia de marketing, creemos que lo mejor para
Molino  cafiuelas para  acceder a  mercado internacional, seria
establecimiento de contactos en primer lugar mediante la difusién de la pagina
web y la participacion en ferias.
Laposibilidad de colocar un stand de la empresa en distintas ferias
internacionales es muy importante, al verse posibilitado el contacto personal
con potenciales clientes, larealizacion de diferentes reuniones, posibilidad de
redizar ofertas y ofrecer diferentes productos.
Las diferentes herramientas de comunicacion gque las empresas tienen
a disposicion tienen como objetivo reforzar €l mensagje sobre € producto, marca
0 empresa. Hay dos grandes opciones parallevar a cabo este punto dela
estrategia de marketing:
Publicidad: es cualquier mensgje patrocinado y pagado que secomunica
en forma no personal. Puede ser adaptado acada pais o mercado, o
estandarizado globalmente.
Promociones: secrean paracrear conciencia de un nuevo producto en
los consumidores, animar alos no usuarios a probar e producto

existente o incrementar la demanda de consumo general.

Esta estrategia es propia de las empresas con liderazgo o enfoque en
costos, que intentan suprimir todo tipo de costo que repercuta en €l precio de
venta ddl producto. Igualmente esta seria una estrategia inicial para penetrar
un nuevo mercado aplicando una estrategia diferente ala del lider del mercado

Yy con Mmuchos Menos recursos.
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Cuarta etapa: “IMPLANTACION”
1) Definir tareas y responsables allevarlas acabo, establecer
plazas de implantacion en el mercado seleccionado.
2) Control sobrela aplicacién del plan 'y € andlisis de las posibles
desviaciones.

De estas tareas se encarga le departamento de comercio exterior que
posee la empresa.

Philip Kotler encuadratodo el proceso en cinco grandes decisiones en
la internacionalizacion de una empresa que deberan tomarse de manera
sucesiva:

1) Decidir si actuar en el extranjero.
2) Decidir en qué mercados penetrar.
3) Decidir cémo entrar en el mercado.
4) Decidir €l programa de marketing.

5) Decidir la organizacion del marketing.

1.3 Rrecio de nuestro producto para la exportacion

Teniendo en cuenta los precios de los productos similares alos
Bizcochos 9 de Oro, ofrecidos en € mercado anfitrion, es necesario saber si
nuestro producto va atener un precio competitivo, es decir en unrango de 3.20
a4.50 ddlares por unidad.

Para saber este dato, realizamos un cdculo paradeterminar €l costo
estimado del producto en ese mercado.

Paraéllo, partimos de 2 bases paralograrlo:

1-  Sumar los costos de produccion més los de comercializacion mas los
financieros mas los administrativos mas los de exportacién y la utilidad
pretendida.

2-  Partir delabasede precio de venta del producto en el mercado interno
menos los gastos de comerciaizacion del mismo aqui en nuestro pais
més los costos de exportacion como las comisiones bancarias, €
derecho de exportacion, los honorarios del despachante de aduanas.

Se opto por la primeraaternativa.
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El precio a cotizar, generalmente se hace en moneda extranjera
(principalmente en ddlar estadounidense), lo cual conlleva al problema de
convertir € precio en pesos aprecio en dolar estadounidense. Por este motivo
consideramos las siguientes circunstancias.

El tipo de cambio a considerar es €l tipo comprador, € cual es un
problema, debido al momento cambiario que esta atravesando nuestro
pais.

Deberiamos prever un seguro de cambio o unaprevision por la
diferencia de cambio que se pueda llegar a producir entreel tipo tomado
parala conversiény € real acomprar en el momento de la negociacién
de las divisas.

Por estarazén es necesario lograr una férmula que nos permita
determinar €l precio FOB a cotizar incluyendo los gasto fijados en pesos como
los gastos fijados en porcentajes y €l tratamiento a dar alos estimulos
aduaneros ala exportacion.

En el caso del producto, no cuentacon un estimulo a la exportacion, si
cuenta con un derecho de exportacion.

La utilidad pretendidaes de un 42%.

La mercaderia no posee estimulo de exportacion.

Comprobacién del costo:

Costo de produccion y comercializacion.

3000UNIDADES 11400 0,38 X unidad
PACKAGING 300 1500 cajas x 0,20
POLIESTIRENO EXPANDIDO 300 7 rollos

Gastos de exportacion y utilidades.
DERECHO 0,05
BANCO 0,0037
DESPACHANTE 0,01
GANANCIA 0,42

12000

1-(0.05+0.0037+0.01+0.42 /0.70)
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Precio FOB = USD 35682.42
Precio por unidad = USD 1.1894

De esta formula debemos considerar que:
1. Laincidencia del derecho de exportacion no es lared, porque € monto
se liquida sobre una base distinta del precio, a cual incide.
2. El tipo de cambio, que puede variar, yaque parael caculo se utilizaen

un momento y la negociacién de divisas en otro momento.

1.4 Eormas de cobro de la exportacion

Laeleccion del sistema de pago depende fundamentalmente del
binomio confianza/costo.

Al comprador y a vendedor les preocupala seriedad y solvencia de la
parte contraria (confianza) y las cargas y los gastos que se veran obligados a
asumir (costo).

El instrumento que finalmente se acuerde, vendra determinado por la
capacidad de cada uno paraasumir cierto nivel de riesgo y gastos.

Los medios de pago (y cobro) internaciona son instrumentos cifrados
en moneda nacional libremente transferible o extranjera (divisa) que sirven para
la cancelacién de deudas entre el importador y el exportador. Por tanto
estaremos hablando de un medio de pago internacional cuando éste sea
aceptado como vdido por el vendedor para satisfacer € importe de la venta, y
estacifrado en una moneda libremente convertible.

Laremesaes uninstrumento decobro en virtud del cual € exportador
de la mercaderia remite al comprador de la misma uno o varios efectos (y/o
documentos) paraque los pague o acepte.

Las formas de cobro utilizadas en el comercio exterior son:

1) Cobranza o remesa documentaria:

Consiste en €l envio por parte del vendedor de ciertos documentos
comerciaes representativos de la mercaderia, acompafiados o no deuno o
varios efectos financieros, debiéndose entregar contra pago, aceptacion del
efecto. Seguin lalarga definicién de las “reglas uniformes parael cobro del

papel comercid” laremesaes:



El mangjo por lo bancos, segun las instrucciones quereciban, delos
documentos que se definen en e punto siguiente, con € fin de:
1. Obtener la aceptacion y/o, segun €l caso, €l pago.
2. Entregar documentos comerciales contra aceptacion y/o pago,
segln €l caso.
3. Entregar documentos en otras condiciones.
Laremesa documentaria significael cobro de:
Documentos financieros acompafiados de documentos comerciales.
Documentos comerciales, no acompafiados de documentos financieros.
Laeleccion de estaformade cobro, se justificadebido a que este
medio representa uno de los més utilizados en las tratativas comerciales
internacionales. Dicho medio seconsiderauno de los mas seguros cuando la
confianza con la otra parte no es plena, ademas, es el més adecuado cuando:
No hay dudas sobrela solvencia y seriedad de pago del comprador.
La situacion politica, econdmicay de indole legal del pais destinatario de
la venta se pueden considerar normales.
En € pais del comprador no existen restricciones alaimportacion, o bien
ya han sido obtenidas las oportunas autorizaciones administrativas.
Mediante este medio de cobro/pago, €l comprador no paga mientras no
recibe los documentos quele dan la titularidad de la mercaderia. El vendedor
se arriesga a embarcar, in embargo, no entrega los documentos hasta que el
comprador pague.
* Esguema de funcionamiento:

1. Bl exportador embarcala mercaderiacon destino al puerto acordado en
e contrato.

2. Bl exportador entrega la documentacién justificativadel embarque y
demas documentos exigidos por e banco remitente, a tiempo que le da
instrucciones sobrecémo debe gestionar €l cobro.

3. Bl banco remitente envia la documentacién al banco cobrador y le pasa
instrucciones de cobro, tanto de sucliente como propias.

4. Bl banco cobrador avisaa comprador, le presenta los documentos para
gue pueda estudiarlos y le informa de cuales son las condiciones de
pago.

5. El importador, si la documentacion es de su conformidad, paga al banco

el importa de la misma.
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6. Bl banco cobrador recibe el importe y entrega los documentos.

7. Bl librado, con la documentacién obtenida, sedirige al puerto para
proceder ala retirada de la mercaderia.

8. Bl banco cobrador abona al banco remitente (directamente o por medio
de un tercer banco) la cantidad cobrada.

9. Findmente, el banco remitente entrega a vendedor el importe recibido,

guedando terminada |a operacion. (ver anexo pagina 63)

2) Carta de crédito:

En las primeras operaciones de exportacion que redlizan las empresas,
por lo general se buscala seguridad de cobro dela operacién. Es por dlo que
se recurregeneramente al instrumento de pago denominado Carta de Crédito.

Este instrumento aseguraal exportador la percepcidn del importe
facturado ya que esta operacién cuentacon la intervencion y € respaldo de dos
bancos, uno se encuentraen €l pais del exportador y otro en €l pais del
importador.

Debido a que este instrumento de pago es més oneroso que la
cobranza o latransferencia, los importadores prefieren estos Ultimos antes de
efectuar la aperturade Carta de Crédito.

Ademés de la seguridad en el cobro, €l exportador tiene como
obligacion emitir los documentos de embarque de acuerdo alo indicado en la
carta de crédito, de lo contrario esto generaria las llamadas "discrepancias’ las
cuales implican mayor costo de la operacion.

Es la forma de cobro mas segura, porque, aunque el importador no
pueda abonar el monto correspondiente, € banco del pais del importador esta
comprometido a pagar a banco del exportador al vencimiento de la operacion.

La carta de crédito mas utilizada es la denominada irrevocable,
intransferible y confirmada y es abierta por el importador afavor del exportador
de acuerdo alas condiciones pactadas entre ellos.

Unavez que el exportador reciba una cartade Crédito a sufavor solo le
resta preparar €l embarque, confeccionar los documentos y presentarlos a
banco, esto se denomina "negociar los documentos”.

El momento de cobro de la carta decrédito parael exportador,

dependerade si se pactd un pago "alavista' (contado contra entrega de
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documentos), 0 a un plazo determinado (por lo general se pactaa90 o0 120

dias fecha de embarque).

3) Orden de pago o transferencia:

Esta forma de pago es la més informal de las existentes entre el
importador y el exportador.

Se usacuando hay mucha confianza entre ambos y en ocasiones se
hace sin intervencién bancaria, dependiendo de la operatoria de cada pais.

Es baratay &gil. El importador efecttia el pago mediante giro o
transferencia afavor del exportador, y este al recibir € importe embarcala
mercaderiay le envia los documentos de embarque, parael casode
operaciones con pago anticipado.

La operatoria puede hacerse con pago diferido, siendo que en este
caso, € exportador embarcala mercaderiay € importador efectla el pago en
el vencimiento pactado. Este procedimiento no tiene ningiin aval bancario.

Para hacer la eleccién de la forma de cobro de la exportacion, hay que
tener en cuenta que a partir del 11 de febrero del 2002, en Argentina, los
cobros de exportaciones de bienes y servicios, netos de la aplicacién de
anticipos y préstamos de prefinanciacion de exportaciones de bienes, deben
ser liquidados en € mercado Unicoy libre de cambios en los plazos
establecidos segln €l tipo de producto.

Seguin €l decreto numero 690/2002, dichos cobros son acreditados en
una cuentacorriente o en cga de ahorro en pesos en una entidad financiera

Seguin la comunicacién A 3944 del Banco Central de la Republica
Argentina (BCRA), publicada en € boletin oficial el dia 21/ 05/ 2003 establece
que:

Los exportadores dispondran de 90 dias hébiles parala efectiva
liquidacion de las divisas por exportaciones de bienes y servicios. Esta medida
sera aplicable incluso para operaciones anteriores siemprey cuando no se
encuentren vencidas.

Los exportadores no estaran obligados a ceder las divisas a Banco
Central de la Republica Argentina (BCRA) para operaciones superiores a US$
1.000.000.
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Se permite pagar en forma anticipada deudas con el exterior en
concepto de importaciones de bienes independientemente del vencimiento
pactado.

Se eliminala necesidad de conformidad previa paraciertos pagos de
deudas de gobiernos locaes y parala cancelacion de deudas financieras del
sector privado financiero y no financiero.

Paradar curso acuaquier pago de servicios de capital o intereses, las
entidades bancarias controlaran la declaracion de deuda de la comunicacion

A 3602.
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nclusion

A lo largo del trabgjo, vimos que & FDA ( food and drug administration)
posee una serie de intrincadas condiciones y restricciones parael acceso de la
mercaderia que Molino Cafiuelas desea exportar, pero creemos que la
empresa puede redizar con éxito la exportacion, debido a que cuentacon
ventgjas que facilitarian la exportacion del producto, ya que, si bien nunca
incurrié en la exportacion de productos manufacturados, tiene experiencia en la
internacionalizacion de materias primas como harinay aceite, ademas la
empresacuenta con un departamento de comercio exterior especializado en €
tema, posee lacapacidad productiva necesaria para hacer frente a envi6 de
las mercaderias solicitadas, y tiene capacidad paraadecuarsea las
condiciones del FDA, en relaciona al embalgje, packaging, valores nutricionales
permitidos.

Laempresaal redizar la exportacién obtendria beneficios tales como:

Incentivo para la  innovacion: La internacionalizacion
aprovechamiento de economias de escala hacen més rentable la inversion en
tecnologia, innovacion y otraserie de factores que diferencian los productos, ya
gue se podran recuperar mas facilmente los costes a destinar lainversiéon a
mercados mas amplios.

Acceso améas mercados y de mayor potencia: La posibilidad de acceder
aun mayor volumen de demanda permite un mejor aprovechamiento de las
economias de escala con laconsiguiente reduccion de costes unitarios. A su
vez, la diversificacion de mercados posibilita reducir €l riesgo de demanda si
los ciclos econdmicos o la intensidad de los mismos en los paises de destino
no estan acompasados. Por otro lado, la entrada en escena de grandes
economias emergentes pone a disposicion de las empresas vastos mercados
con fuertes necesidades por cubrir. Se trata de paises enlos que existe una
ventana de oportunidad para posicionarsecon rapidez antes de que otras
empresas copen |os sectores de mayor interés.

Optimizacion de la
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de costes: Ademas de la reduccion de costes unitarios, por el aprovechamiento

de economias de escala, la internacionalizacidn permite acceder ainputscon

menores costes: mano de obra, tanto paratareas tradicionales como de mayor

calificacion, bienes y servicios intermedios con e impulso a la subcontratacion

de procesos (outsourcing) financiacion. Los menores costes logisticos y de

comunicacion refuerzan estas tendencias.

Pero también la empresa debe tener en cuenta varios factores a

exportar, sobretodo un producto con un grado mayor de produccién, como por

gjemplo, debe tener conocimiento del principio de las “5¢”, fundamentales para

mantener un plan de expansion a lo largo del tiempo:

1)
2)
3)

Costo: Paraobtener €l “precio rentable més bgjo” posible para competir

con |las ofertas internacionales.

Calidad: Debe ser “uniforme en todos los envios’, es decir, “calidad

constante”.

*Entregar el material igual que la muestra aprobada.

*Cumplir con € embalgje y la presentacion ofrecida.

Cantidad: Debe “satisfacer todas las cantidades demandadas’ y no
sdlo parte de los pedidos.

Continuidad: Es necesario “prever la regularidad de provisoriamente” a
comprador-importador, evitando los “vacios de suministros’ que puedan
surgir por deficiencias en €l abastecimiento de los insumos, huelgas,

inconvenientes en € proceso productivo.

Conducta: Laque involucratres actitudes:

Responsabilidad empresaria,
Honestidad comercia
Vocacién de servicio. Jamas deben crearse problemas, si aparecen, hay

gue resolverlos no transferirlos.
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Aportes

A continuacion desarrollamos la forma de exportacion mas conveniente
parala empresa Molino Cafiuelas.

Estimamos que lo més conveniente parala empresaes laconveniencia
de trabgjar con un distribuidor/importador en Estados Unidos, evitando las
complicaciones de la colocacion del producto en € nuevo mercado, € célculo
de los costos que se deberan incurrir y de los Requisitos legales del mercado
anfitrion.

Por este motivo, analizamos y calculamos, que es aceptable un precio
FOB (free on board) para que el distribuidor/importador, analicela forma més
adecuada de tradadar la mercaderia desde Argentina a Estados Unidos,
transporte que severareflegjado en € contrato de compraventa internacional.

Debido al precio FOB obtenido, € distribuidor/importador, tendraun
interesante margen de ganancia, ya que la mercancia ofrecida tiene un buen
precio competitivo en € mercado importador, comparado con productos
similares.

Laforma de cobro més conveniente es la cobranza (remesa)

documentaria, ya que es la mas segura paralas dos partes.
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19.05.10.00
19.05.20

19.05.20.10

19.05.20.30

19.05.20.90

19.05.31

19.05.31.11

19.05.31.19

19.05.31.30

19.05.31.91

19.05.31.99

19.05.32

19.05.32.05
19.05.32.11

19.05.32.19

19.05.32.91
19.05.32.99
19.05.40

19.05.40.10
19.05.40.90
19.05.90.10

19.05.90.20

19.05.90.30

19.05.90.45
19.05.90.55
19.05.90.60

19.05.90.90

ANEXO |

PAN CRUJENTE LLAMADO KNACKEBROT

PAN DE ESPECIAS

CON UN CONTENIDODE SACAROSA INCLUIDO EL AZUCAR INVERTIDO CALCULADOEN
SACAROSA, INFERIORAL 30 % EN PESO

CON UN CONTENIDODE SACAROSA. INCLUIDO EL AZUCAR INVERTIDO CALCULADOEN
SACAROSA, SUPERIORO IGUAL AL 30 %PERO INFERIORAL 50 % EN PESO

CON UN CONTENIDODE SACAROSA. INCLUIDO EL AZUCAR INVERTIDO CALCULADOEN
SACAROSA, SUPERIORO IGUAL AL 50 % EN PESO

"- GALLETAS DULCES (CONADICION DE EDULCORANTE); BARQUILLOSY OBLEAS, INCLUSO |
RELLENOS(GAUFRETTES, WAFERS) Y WAFFLES(GAUFRES)",GALLETASDULCES(CON ADICION
DEEDULCORANTE)

TOTAL OPARCIALMENTE RECUBIERTOS O REVESTIDOSDE CHOCOLATE ODEOTRA £
PREPARACIONES QUE CONTENGAN CACAO,ENENVASESINMEDIATOSCON UN CONTENIDO
INFERIORO IGUALA85G

TOTAL OPARCIALMENTE RECUBIERTOS O REVESTIDOSDE CHOCOLATE ODEOTRACS
PREPARACIONES QUE CONTENGAN CACAO,LOSDEMAS

LOS DEMAS,CON UN CONTENIDO DEMATERIASGRASAS DE LA LECHE SUPERIORO IGUALAL 8
% EN PESO

LASDEMASGALLETASDOBLES RELLENAS

LASDEMASLAS DEMAS
BARQUILLOSY OBLEAS, INCLUSO RELLENOS (GAUFRETTES, WAFERS) Y WAFFLES (GAUFRES)

CON UN CONTENIDODE AGUA SUPERIORAL 10 % EN PESO

LOS DEMAS, TOTAL O PARCIALMENTE RECUBIERTOSO REVESTIDOS DE CHOCOLATE ODE
OTRASPREPARACIONESQUE CONTENGAN CACAO,EN ENVASESINMEDIATOSCON UN
CONTENIDO INFERIORO IGUAL A85G

LOS DEMAS, TOTAL O PARCIALMENTE RECUBIERTOSO REVESTIDOS DE CHOCOLATE ODE
OTRASPREPARACIONESQUE CONTENGAN CACAO,LOSDEMAS

LOS DEMASSALADOS, RELLENOSO SIN RELLENAF
LOS DEMASLOS DEMAS

PAN TOSTADO'Y PRODUCTOES SIMILARES TOSTADOS
PAN A LA BRASA

LOS DEMAS

PAN AZIMO (MAZOTH)

HOSTIAS, SELLOS VACIOS DELOS TIPOSUTILIZADOSPARA MEDICAMENTOS, OBLEASPARA
SELLAR PASTAS SECASDE HARINA,ALMIDON O FECULA ENHOJASY PRODUCTOSSIMILARES

LOS DEMASPAN SINMIEL, HUEVOS, QUESO O FRUTOS, CON UNOS CONTENIDOS DE AZUCARES
Y DE MATERIAS GRASASINFERIORESO IGUALESAL 5 % EN PESO CALCULADOSSOBRE
MATERIA SECA

GALLETAS
PRODUCTOSEXTRUDIDOS O EXPANDIDOS, SALADOS O AROMATIZADOS
LOS DEMASCON EDULCORANTES ANADIDOS

LOS DEMAS
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ANEXO I

[ VZ70 )
SOLICITUD DE INSCRIPCION
— o = PARA IMPORTADOR / EXPORTADOR
DGA - DECLARACION JURMDA -
RE G'ETRﬂ-“-REH“-"O MLEWA INSC HABITUAL D
ADUANA DE: actuaLzacion | ](11] NO HABITUAL Dﬂ
{ APELLIDOE ¥ MONERED
DEMORM RS KN 3001 AL
B i |Clh M | P | [=9 | Loazad idad r: |:ndpuhl
FISCAL
&
d FOMINISTRADORES — DIREC TORES — PRESIDENTES — SOCIGS ILIMITADAMENTE RESPUNSABLES — GEREMTES ™
APELLIDDS ¥ NOMBRES TIPS ¥ NRO DOG CAT CARGO WTOMANDATO
i
Fremaen
L J
i PERSCNAS ALTORIZADAS A SUSCRIEIR LA DOCUMENTACION DE IMPORTACIOMEXPORTACION ™)
P APELLIOODS ¥ HOMEREE TIPG Y NRD DOC. cUIT PODER HASTA
1
2
s
i
5
Ll I N B

DESPACHANTES INTERVINIENTES (Unicarmente Imporadones | Expontadores Oficiakes)
APELLIDOS ¥ HOMBRES cuIr REGISTRO NRC.

En mi cardcter de - de k2 firma cuyos datos se consignan en la
presente, declaro bajo juramento qua I informacion detallada anteriormente se sjusta @ la realidad y que la
misma y el suscripto’s y sus directores, administradores o socios ilimitadamente responsables, no se
encuentra/n comprandidalos en ninguno l;le los supuestos enumerados en el Ariculo 24, apartado 1, incise d)
o apartads 2, inciso d) del Codige Aduaners

CQuedo nofificado, a todos los efectos, que la falsedad en toda o parte de la informacién suministrada,
significara |a eliminacion del Registra de Importadores/Exportadares ce Ia firma que represento, sin perjuicio
de otras sanciones que pudieren comresponder.

En mi caracter de representante legal estatutariofitular de la razdn sogal/denominacion cuyos datos
se consignan, declaro bajo juramento que lafs firma's de la's persona’s autorizada's para suscribir la
documentacidn de comercio exierior formaln parte de esta y esfson puesta’s en mi presencia por la's
personals cuya’s nombrads ¥ documental’s de identidad se menciona/n precedentementa, quedando asumidas
por parte de la razén social/denominacién las responsabilidades de tipo penal por los actos gue sean
efectuados por elfellos dentro de las facultades atribuidas y/o delegadas por actos jundicos generales yio
particulares y an concordancia con los finas para los cuales fueron clorgados los respectivos poderas.

Asimismo, me comprometo a comunicar de inmediato a ese Organisme cualquier modificacion gue se
produzca en alguno o en todos los datos aqui consignados, medianta una nueva presentacidn.

Lugar ¥y Fecha:
Firma v Aclarazion del Sokcitante
Certifico que |a firna que antecede fue puesta en mi presencia pPor cuw.
tipo v numearo de dacumento ;
Lugar ¥ Fecha
Firma Cerlificada por Edcnbans PUBlka
| (1) Marcar con una X Macicral f Agente Aduanero Inferviriente y
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Crvegdon Ragistrod AduEna e

INGRESADD A LA BASE DE IMPORTADDRES ! EXPORTADORES

Fimea y Sallo Operador

Flamniz y Selie Jada Div. Regising

REGISTRO DE FIRMAS AUTORIZADAS

L

OBSERVACIONES

RETIRO DEL ©OM 1228/F
Lugar ¥ FECHhE: ..mmeeemiaesess s msme s s mmsme s s msme s s mmsme s mmens

Er el dia de la lecha retiro ejemplar del presonte O 1228(F.

Tiga ¥y Numer de Dacuments

Firma y Aclaracian




ANEXO 1l

MODELO DE ACTA

ActaN° Fecha [/ |/

ACTADE DISTRIBUCION DE CARGOS Y PERSONAS

AUTORIZADAS PARA SUSCRIBIR LA DOCUMENTACION DE COMERCIO
EXTERIOR

RAZON SOCIAL / DENOMINACION:

N° DE CUIT:

DOMICILIO REAL:

DOMICILIO ESPECIAL:

NOMINA DE INTEGRANTES:

APELLIDO Y NOMBRES TIPOy N° DOC CUIT CARGO MANDATO HASTA

PERSONAS AUTORIZADAS PARA SUSCRIBIR LA DOCUMENTACIO N DE
COMERCIO EXTERIOR:

APELLIDO Y NOMBRES TIPOy N° DOC CUIT / CUIL PODER HASTA FIRMA
ORIGINAL A CERTIFICAR

"EN Ml CARACTER DE REPRESENTANTE LEGAL ESTATUTARIO/TITULAR
DE LA RAZON SOCIAL/DENOMINACION CUYOS DATOS SE CONSIGNAN EN
LA PRESENTE ACTA, DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LA/S FIRMA/S DE
LA/S PERSONA/S AUTORIZADA/S PARA SUSCRIBIR LA DOCUMENTACION
DE COMERCIO EXTERIOR FORMA/N PARTE DE ESTAY ES/SON PUESTA/S
EN Ml PRESENCIA POR LA/S PERSONA/S CUY O/S NOMBRE/S Y
DOCUMENTO/S DE IDENTIDAD SE MENCIONA/N PRECEDENTEMENTE,
QUEDANDO ASUMIDAS POR PARTE DE LA RAZON
SOCIAL/DENOMINACION LAS RESPONSABILIDADES DE TIPO PENAL POR
LOS ACTOS QUE SEAN EFECTUADOS POR EL/ELLOS DENTRO DE LAS
FACULTADES ATRIBUIDAS Y/O DELEGADAS POR ACTOS JURIDICOS
GENERALES Y/O PARTICULARES Y EN CONCORDANCIA CON LOS FINES
PARA LOS CUALES FUERON OTORGADOS LOS RESPECTIVOS PODERES'.

FIRMA y ACLARACION

CERTIFICACION DE ESCRIBANO PUBLICO DEL CONTENIDO Y LA FIRMA
PRECEDENTE Y CONSTANCIA QUE ES COPIA FIEL DEL ORIGINAL "DEL
ACTANTro. DEL LIBRODEACTASDE _ _..."; O"DEL ACTANro. __ _

__ DEL LIBRO DE REQUERIMIENTOS DEL ESCRIBANO REGISTRO Nro..........
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ANEXO IV

INSTRUCTIVO PARA SOLICITAR LA AUTORIZACION PARA
EXPORTAR PRODUCTOS

Para gestionar la autorizacion paraexportar dimentos el solicitante debera

presentar:

- Formulario de exportacion completo -por duplicado- sin firmar

- Nota dirigida al Director del INAL donde sesolicita la autorizacion parala
exportacion, aclarando tipo de producto y pais de destino; con firmay
aclaracion del responsable de la empresa

- Comprobante de pago de arancel en Tesoreria por embarque (muestras
hasta 200kg no abonan arancel)

- Fotocopia de factura o identificacidn de la mercaderia en el formulario de
exportacion. Lista de empague o pro forma

- Si setrata de una exportacion efectuada por terceros. debe adjuntarse
comunicacion fehaciente al elaborador (cartadocumento/ telegrama
colacionado/ carta confronte) segiin Disposicion ANMAT 3361/02.

- Fotocopia RNE/ RPE

- Fotocopia de RNPA/ RPPA/ RNPUD para cada producto

Por cuestiones de indole administrativa, se agradece la presentacién de la
documentacion detallada foliada (numerada consecutivamente a partir de la
primerapagina en mas) y sujeta mediante arandela de cartén y broche tipo

mariposa.

Los tramites deberan presentarsepor Ventanilla de Exportaciones de lunes a

viernes a 10.00 a12:30 hs y de 14 a15:30 hs.
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ANEXO V

FORMULARIO SOLICITUD DE EXPORTACION DE
PRODUCTO

INSTITUTO NACIONAL DE ALIMENTOS
A
DIRECCION GENERAL DE ADUANAS

Fecha:
Nota Exportacion N° C

1-Exportador:

4-Fecha de EXPOrtaCion: .......ccccecevirieireienesieesesese et seese st sesseseenessessenens
5-Medio de tranSPOIE: .......ccceiueriereresese s e e e aesnesrenne s
B-PaisS dE DESINOD: .....oiviieeieiisiee ettt bbbt
7-Pais de Origen; ...ccvci it ne e
8-Descripcién dela partida:
8.1-Denominacion del/Ios ProduClS: ........ccevvrvereereereeesesiesereeeseseeseeneas
8.2-Marca de/loS ProduCLOS: ........ccceeereiererereerereee e
8.3-RNPA paraproductos de circulacién interna (excepto p/materias
0T 0= ) S
8.4-Cantidad y Presentacion de envases (Contenido neto expresado en
MASA 0 VOIUMEN): ..eeueeeeerieeeeeteeeee e seesaeaestes seseeseessessesseeseensessessesseensessessessennenns
8.5-Mecanismo de Identificacion de la mercaderia o fecha de duracion

minima, Lote's N° o Fecha de eaboracion (cuando corresponda):

SE HA TOMADO INTERVENCIONEN LA EXPORTACIONDE LOS
PRODUCTOS DECLARADOS EN LA PRESENTE

Se reserva el derecho de auditar la presente partida, hasta el momento del
embarque, si la Autoridad Sanitaria Nacional lo considera conveniente.
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ANEXO VI

PRI AFFR:0VE; ONE e, B1MEET, EXPIRATION DATE, MERIDHE (Fee PR sipemeionpme 1

DEFARTMENT CF HEALTH AND HUMAM SERNICES

% FOF PO WS ONLY
TYPE OF SUBWELIN N T FIE KD Dl Racond oy B2
7] n egsitor FOOD CANNING ESTAELISHMENT REGISTRATINN X S
(] Feoeaton nesregiteton ke Enir Carest LS, ff et
(] Cramge of Regetsbon imtomzion - Enter Gt FCE: Y appieable
ety Tpe o Crange:
FO0D PROCESTMG PLANT LOCATEIN PREFERRED MAILMG ADDRESS 7] Samea¢ hart Losatos
Estaatamen Edtabfshment
Name hizra
umoer hiro and
Teet Clreet
oty and e O e
orPrvines I ForE
o0 aiher U [ cher b
Iy e oty 1t A e eher Couniy JF ey
=l Codey Tan ) Fista o ALz
Teseanone K. TEEE . Telegme . Teletan o,
LOW ACID ARDIOR ACICIFED FOOCS PROCESSED AT THIS LOCATION FLEASE BOTE THE FOLLOWNG:

Foed Produzt Name, Form or Sy, and Packeg Medum
Liseng predls pioduses st (Ng nCa0on & ot 3 process Ty,

£ o s P e M T e e o R P O v inmenien Mo LD
Desaimet of Apcatuore |

 The FEesis NEFE0y [rEsets 3nd adoadmenges 11 T company & aeinai
P T4 TagUSs] 2 oy s it o D =s and proutins o T 1,
Sctor 100, ten Stafag Code which mates @ 5 cAmina oferse 10 ),
e I GOVEF o 3 e ks Ay g PSS oF et
‘talzmend v repreaEtabon; Of mals o7 L8R any TaEE NrEng o oocmen fowng

]

i s cartan g ety faise AoHOUS, O Paidant SEmErt of eniy.
¢ et e Cemie f 21 CFF DA% fol 1) and ) e 10EE (o1 end 2,

SR PmGaseat Shal 2MR0e T the el f e all'le‘b:m
T e ommieetest i P 2540 0 25413 0 254 10 e Bt et e

PO within s appdcabls (s frames spscted 1 fhess mgulins,

*Fms, P QU A G e mam

mpmm

=] o] e | ][
|:||:||:||:||:||:||:||:||:|§-3

W o o el o i LACF Regeteln Coodndr byl
o

Food and Drug Administraticn

LACF Regisiration Coordinater {HFE-303

Center for Faad Safety & Applizd Nutrifion

5100 Paint Branch Parioeay

Collzge Park, Maryland 20741-3825

FRCILITY CONTACT PERSON

Naref vt B e
rotwretapurtioonr: [ owr [ |Tempe [ nwr  [Joeew [ emssverreo P Nt
utKirr EFES Squte o
FORM FOf 2551 [ll"!] PREVELE EDIMOy E00KRET P# Taf? [ TTIrE RS R
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Thiz sa:non arpiles oy o recements of e Panenient Recvcton 2ot of 4
10 WOT SENT YUR CONPLETED FIRH TC THE PRA STAFF ADDRESS BELOMW

The bures fime for s cobecion of fomision = esdmatic b average 17 hou per vesponse. nsudng e fme
fo e rsinchons, s exzieg o3t sownes, qeher and manan iz 63 needed and complee and
myiew e colecton o nlmalor. Send comments regaing firs ben estmeke o any cher asped of B
amion et el suggectns or reduey e burien, i

Cegarmen of Heah and Human Senioss

Food and Dy Adminsiratin

e of Chie! nformation Cfiezr

Papenwerk Reduction A FRA) B

1350 Prezand Dive, Ronmn 401

Pocil, WD 2050

“Ar ey T Nt SoACARE O SpRBY, 33 PR 3 o Pequred B resgend , 2 cobicdon f
it imese il : vty vl B rumber

FORM FDA 2341 (412) PRENEUE EITON 6 (380LETE Pape2ui2
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ANEXO VII

DEFFTAENT CF HEALTH AN WA EFVLER JPUELEC HEAL 50 I A R A AT Wﬁfﬂﬂlﬂ;mm e
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i A e a0
2 AL
: - el CTTTITEIR T I
T ol IOROREI M I ol R 5
I siffed CHOR AT s BE-BE-00 /000 Easar RS0 EN00N
[lomse o o g Mool o — g
B EROCESSING METHOD RAAE OF STERILER PR A TYVFE
l![ll'll‘.i‘l!l]ll’.l[lg Siam wiB [ e or oy aanal
| im g |yt L7 ram QF'Ilei:mm: T e
L[ HmE O] Vekd | L[ GdomBe | [ ImECEm Vet Elt
Dl Pl oo by .7 [ [ DuerCran oy o
[t [ ooioch [ ohimaren e A
[ W g Mo
¢ [ Ol [ b I Srgelen
3R S AT U7 [ Mt e st
Lol [ et
CrerEh: il B8 B
iy oo iCsmonmg 0 oy S
Tt Tk Dt (40 rorerm mesymagst Sad e
L ammer [ope [ o . e ke
PROCESS ESTABLISHENT SOURCE Lieft atry fo 0 s (ATELAST ESTABLSIED PROTESS RECONNERDATIONS ATTACHEL"
JdEs 48 e W
b 5
T CRITICAL FACTORS: 45 0CI8EATaD 2¥ PRCCES8 ATERTY T ASBIRE COMMERCUAL SERLTY o 1 el
Meedfebbiy Wil imgrendPeshtmay B[
e _ wplod e Rl
OB VR . o T 1

el Lkl LR ) P gl ... mr

i T ]

MoibE Uqa!‘ai ______________________________________ Fr :

. 7 s L) (TR i e st o oS et WP 0
CathaPoelEhnfdn. _@n V. el A PRt FLYENU ST .... ;R TR
MESGUCTANN. W] T & ]l
1 T == I g e gh L)

F fl S ur

I e B 7R} 20

| A AT 1 T
e wnl . WEd_ _ W[

S L R LD ~ afli) W, R 1 0 TS Wl e
(]3] 4 !I'I'l'] ' __-’ :mgab,-, ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, oL

60
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LAGF Contact Information
E-mail: LACFaTDA.HHS. GOV

Telephane: 240-402-2411

LAGF REGISTRATION CODRDINATOR (HFS-303)
Cantar for Fod Safaty and Appliad Nuirftion
Food and Drug Administration

5100 Paint Braneh Parkoway

Gollege Park, MO 20740

This sacéon appies orly o sequiraments of (be Paperwark Raiction Actof 1035,
*[10 HOT SEAD YOUR COMPLETED FORM'TO THE PRA STAFF ADORZSS BELOW.*

Tha Baréan fime for this solestim of informalion & astimeted be merage 383 bour per rmsporse, moleding the fire b
neview nciructions, search exisfing cata sewes, gatber and maimtan o caty needed and coplele @d wuiew the
collzaon of wiomation, Sand comments mparding Bis Sarden ssimale or any obier &pact of s whormaboe
collzfion, including suggestans for rdacenq this barden, to:

Cepartment of eatfh nd Haman Sences

000 1nd Iy Aéminstrabin

(ffica of Chif Informabio Cfficar

Faperwk Asdlction fcf (FRA| Shf

1350 Pivsard Orve, Roam 400

Fuchills D 20650

Ao aponcy gy ned condhict o apoiear and 3 persee 2 notregufed o respan e, 2cokci of
Anymaion eatess f ofspiaysa comanily vatd] OME namber

FORN FOR 25000 N0 Poged  PREWDUSEDMONIS EBOLETE
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ANEXO VIl

6 | DOCUMENTOS

1

MERCANCIAS

IMPORTADOR . EXPORTADOR

M M M

5
4 2 &
DOCUMENTOS EFECTO DOCUMENTOS EFECTO
AEERTADD YEFECTO | | ACEPTADO
TEIEIO b {3 ) DOCUMENTOS al

BANCO ! YEFECTO BCO_EMISOR
COBRADOR > REMITENTE

J | EFECTOACEPTADO
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