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PRESENTACION

El desarrollo para la ciudad de Bucaramanga no sélo sera producto de una politica
gubernamental sino de un aprovechamiento de la geografia para volcarse al mercado
internacional, que le permita en definitiva alcanzar el crecimiento econdmico una vez se
active la capacidad exportadora y el desarrollo humano y ampliar el progreso de actividades
productivas a todos los sectores, desde la agroindustria hasta el de la energia, teniéndose
en cuenta que una vez se ponga en marcha el presente proyecto, los alcances y beneficios

del mismo se obtendran al mediano y largo plazo.

Por tal razon e interesadas en conocer la situacion real del comercio exterior de la region,
el grupo investigador analizé por casi un afio la informacion recolectada acerca del tema y
decidi6 realizar este trabajo, el cual pretende presentar una alternativa de solucion,
mediante la creacién y la puesta en marcha de un organismo dedicado a motivar e
incentivar al sector exportador Bumangués, permitiendo de esta forma la adquisicion de
conocimientos teniendo en cuenta las necesidades de su propio medio y por todo esto, la
Mesa Redonda de Negocios Internacionales es un aporte valioso que colaborara para que
los empresarios adquieran una Optica mucho mas integral de la actividad mercantil,
abriéndole sus horizontes y orientandolos al mundo exterior, en donde los paises estan

esperando ser incursionados y complacidos.




Sin embargo, la investigacién presentd durante su realizacion y ejecucién algunas
limitaciones no solo fisicas sino sociales e ideologicas, entre las cuales se encuentran: la
falta de informacion, tanto primaria como secundaria, referente a temas comerciales y
econémicos de Bucaramanga; la inexistencia de una infraestructura apropiada para los
departamentos de comercio exterior en las diferentes compafias visitadas; la no-
realizacion de estudios similares a éste y por ende el desconocimiento total del tema; la
segmentacién del mercado por parte de los sectores econémicos mas representativos de la
ciudad imposibilitando asi el acceso a una completa y unificada base de datos y la falta de
un apoyo més dinamico y contintio por parte de los sectores estatal, privado e institucional
a las empresas que hasta ahora inician su recorrido por la actividad comercial, y por esto
solo después de identificar la oportunidad y explotarla es cuando aparece la preocupacion
de la consecucion de recursos y una vez lograda esta meta se pone en marcha el proyecto en
donde el éxito ya depende de la dedicacion, el sacrificio y el entusiasmo que se le ponga,
y por eso hoy consideramos que ya hemos llegado a la culminacién de dicha fase y
conscientes de la responsabilidad que esto implica, iniciamos un trabajo que estamos
entregando a la Universidad Santo Tomas de Aquino, el cual puede contribuir al
crecimiento de nuestra comunidad y al de nuestras empresas, y que hemos formado como
requisito de grado para obtener el titulo de Profesionales en Comercio Exterior y asi

culminar a satisfaccion un reto en el ambito personal y profesional.

A lo largo de estos ocho capitulos, Usted encontrard la forma mas eficiente, rapida y

didactica para pomer en marcha una MESA REDONDA DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES. En el primer capitulo se estudia el contexto geogréafico y

econdmico que servira de marco para su desarrollo y adecuado funcionamiento.

En el capitulo dos se analiza la informacion recolectada a través de las encuestas realizadas
a algunos de los empresarios de la ciudad de Bucaramanga, las cuales permitieron
determinar las fallas y necesidades que afronta el sector comercial en la misma. En el

capitulo tercero, se muestra la planeacion realizada para el montaje de la empresa




promotora de la MESA REDONDA junto con su disefio organizacional, mientras que en la
cuarta unidad se enfatiza en lo que realmente hace parte del servicio de la MRNI vy los

servicios adicionales prestados por la compafia.

El analisis financiero, por su parte, describe la viabilidad del proyecto y sus perspectivas al
mediano y largo plazo, teniendo en cuenta la elaboracion de dos estudios mas, uno con una

posible utilidad del 20% y el otro con una pérdida por el mismo porcentaje.

En el capitulo sexto, se hace un comentario sobre la incidencia y los efectos de la MRNI en
el Comercio Exterior, reafirmando nuevamente que ésta contribuye con el crecimiento y
desarrollo sostenido para la ciudad; en el capitulo séptimo, se habla de los resultados y las
consecuencias sociales y econdémicas que ésta trae consigo y finalmente, el ultimo
comentario a hacerse, corresponde a las conclusiones y recomendaciones que se creen

basicas para llevar a cabo con éxito dicho proyecto.




1. GENERALIDADES

El escenario comercial y econdémico mundial tiene mucho que celebrar porque pese a los
problemas politicos y sociales que enfrenta, su comercio ha aumentado 16 veces desde
1.950 (Ver Cuadro 1), pues es hoy, el momento de mayor libertad para el intercambio de
productos, en el que la OMC tiene ahora 132 miembros de numero y otros 30 miembros en

lista de espera, incluyendo a China y Rusia (Ver Cuadro 2).

Sin embargo, no todo lo propuesto por los partidiarios del librecambio, es decir, la libre
movilizacién de bienes y servicios y la internacionalizacion de las compafiias, se ha
logrado, pues es dificil dejar las puertas abiertas de todo un pais sin salvaguardia alguna y
m4s alin entrar a negociar para ser aprovechados y aventajados por el poder de
convencimiento de los paises mas desarrollados, en donde la perspectiva economica
internacional se deteriora, ya que todas las naciones responden con medidas
proteccionistas indirectas, no como freno seco al comercio exterior sino como una manera
de supervivencia en el &mbito mundial, mediante barreras tradicionales como los aranceles
y las cuotas de importacién (aunque éstas han disminuido durante el Gltimo medio siglo) y
las regulaciones discriminatorias que han aparecido para tomar su lugar, en la que se hace
necesario una nueva ronda de conversaciones sobre comercio global, en el que en vez de
simples intercambios en las fronteras, el vehiculo dinamizador del mismo sea la inversion
extranjera directa, expresada en crecimiento y progreso econémico y en mejores niveles de

vida.




CRECIMIENTO DEL COMERCIO EXTERIOR MUNDIAL

ANO 1950 | 1960 | 1970 | 1980 | 1990 | 1997

Cuadro 1. Crecimiento del Comercio Exterior Mundial
Fuente: OMC

Existen paises que han logrado dinamizar su economia como es el caso de los paises
Orientales, los cuales han convertido su actividad de comercio internacional en una
estrategia prospera con la ayuda de la nacion mediante politicas gubernamentales que
estimulan a los inversionistas a crear empresas productoras y la mentalidad futurista de los
empresarios, los cuales hacen llegar sus productos a una gran porcion del mercado
mundial.




CRECIMIENTO DEL NUMERO DE MIEMBROS DE LA OMC

No. 112|3|4|5|6]|7|8]9 |10]11]]12

Cuadro 2. Crecimiento del Nimero de Miembros de la OMC
Fuente: OMC

Por otra parte, el mercado de los Estados Unido es el mas importante en términos de
Importaciones (puesto que en 1.997 importd US$862, 426 millones que representan el
20,8% de las importaciones mundiales) y por lo tanto un mercado natural para las
exportaciones colombianas, por su tamafo, cercania geografica, crecimiento,
diversificacion y capacidad de penetracién a otros paises, y es que desde inicios de ésta

década, en Colombia el desarrollo econémico se dio con el auge del comercio




internacional, cumpliendo con el fin primordial de la especializacién en los productos
donde demuestre eficiencia y competitividad, proporcionando teéricamente un aumento
considerable en los ingresos de todos los participantes del proceso exportador nacional.

Pese a lo anterior, el pais no ha sabido aprovechar las muy amplias posibilidades que
ofrece el mayor comprador del mundo, situacién diferente a naciones como Meéxico y las
de la Cuenca del Caribe, las cuales han ajustado su oferta a la estructura de importaciones
de las potencias mundiales, mejorando asi su presencia comercial como proveedores,
puesto que los nuevos paradigmas ensefian que si antes las ventajas residian en la
localizacion estratégica del pais, la disponibilidad de recursos naturales, el clima variado y
la mano de obra, hoy no son suficientes para competir internacionalmente, pues ademas se
requiere de conocimiento avanzado, infraestructura fisica, tecnologia y analisis y

adaptacion a los mercados a los cuales se desea incursionar.

A manera de informacién, Colombia vendi6 a Estados Unidos en 1.992 US$2,8 mil
millones y en 1.997 US$4,6 mil millones, aunque en comparacion con la Iniciativa de la
Cuenca del Caribe (CBI), el pais perdi6 participacion en cinco afios en 58 de sus sectores
importantes, entre los dinamicos, las prendas de vestir de tejidos de punto, accesorios de
vestir, enseres domésticos, laminas de madera, madera aglomerada, polimeros y
preparaciones combustibles, entre otros, y los no dinimicos con frutas y nueces, prendas
y accesorios de vestir, crustéceos, fertilizantes, calzados, maletas, bolsos, y tabaco no
manufacturado, y como la meta propuesta es duplicar las exportaciones en los proximos
afios, Colombia necesita que sus principales ciudades participen con una cuota exportadora
de sus principales productos, en esencia lo que son manufacturas, pues hasta el momento

los productos vendidos al exterior se reducen a combustibles, alimentos y animales vivos

principalmente.




Y es asi como Bucaramanga (fundada en 1.622 por Andreés Trujillo y Andrés Paez de
Sotomayor), como plazo objeto del proyecto a desarrollar, no s6lo es conocida como la
capital del departamento de Santander del Sur sino como la ciudad mas importante de la
Region Nororiental del pais por su actividad comercial, cultural e industrial.  Asi mismo,
ésta, la Ciudad Bonita o de Los Parques como se le llama por su abundancia de zonas
verdes, cuenta con una extension de 165 Kms2, una altura de 959 metros sobre el nivel del

mar y se encuentra a 425 Kms de SantaF¢ de Bogota.

Se caracteriza por ser un territorio nodal o polarizado, singularizado por poseer subzonas
heterogéneas desde el punto de vista topografico, productivo y economico, y presentarse
con una relativa estabilidad poblacional, pese al insistente urbanismo que enfrenta debido a
la violencia, a la busqueda de oportunidades y por la misma dinamica de la economia de
mercado;, sin embargo, retne toda una amplia gama de posibilidades de negocios, en
sectores que van desde la explotacion de recursos naturales hasta la informatica y alta

tecnologia, contando con una escuela técnica de primer orden en la UIS.

Igualmente se estd consolidando como un centro de tratamiento médico en cardiologia y
oftalmologia de primera calidad y como un afamado epicentro del intercambio comercial,
abasteciéndose en un 40% de los productores, un 46% de los mayoristas y un 13,9% de los
minoristas, en donde su base manufacturera exporta prendas de vestir, leche y lacteos y

calzado, entre otros, distinguiéndose por:




1. Estar conformada en mas del 70% por microempresas o unidades productivas de
diferente naturaleza, que han surgido como una alternativa de supervivencia, de las

cuales 256 estan vinculadas con el sector exportador.
2. Concentrar la infraestructura productiva.

3. Y tener como ventaja su localizacion geografica, ya que es paso casi obligado de los

productos que van hacia la parte norte del pais.

1.1 ASPECTOS ECONOMICOS DE LA REGION

En cuanto a la economia, los cambios suscitados en este siglo transformaron al sector
primario, pasandolo de ser histéricamente agricola a ocupar un destacado papel en el
campo de los servicios, cambiandole sus habitos sociales y de vivienda, puesto que ahora
sus gentes habitan de preferencia en un 63% en la cabecera de sus municipios frente a un

37% que desarrolla su trabajo en la zona rural.

Y si bien es cierto que el impacto de la politica aperturista ha sido altamente desfavorable a
la dindmica econdmica y social del desarrollo departamental, también lo ha sido la gran
pasividad frente al crecimiento, la falta grave de liderazgo empresarial y de iniciativa y
compromiso tanto para intervenir en la solucion de los problemas como para el
aprovechamiento de los recursos naturales renovables y no renovables existentes segin lo

descrito por el Estudio Monitor de Bucaramanga realizado por la Camara de Comercio.




En cuanto a la agricultura, la diversidad de climas ha favorecido el cultivo de los mas
variados productos.  El territorio se muestra fértil en el area de topografia plana y muy
poco explotada en la zona montafiosa que es donde se concentra la mayor parte de la
poblacién campesina.  Es el primer productor de tabaco negro y produce cacao, cafia de
azicar, yuca, papa, frijol, arveja, platano, fique, legumbres y frutales variados (pifia,
guayaba, maracuya, limon, etc.) y actualmente, se le esta dando relevancia a la
produccién de sorgo o millo puesto que es materia prima elemental para la industria de

alimento para animales.

La ganaderia por su parte cuenta con dos opciones de estudio; una, la dedicada a la cria y
el aprovechamiento del ganado vacuno, caballar, lanar y porcino, y dos, el quehacer
avicola, el cual abastece a las plazas de SantaFé de Bogota, Cucuta y la Costa en general
mientras que la riqueza minera se destaca por el oro y el uranio (California y Vetas), el
cobre (Malaga, San Gil, Socorro y Vélez), el plomo (Aguadas, Malaga y San Vicente),
la cal, el yeso, el petroleo (Zona del Magdalena Medio) y el carbon extraido de la zona

central, alo largo de la cordillera Oriental.

El sector secundario se encuentra representado en Bucaramanga por destacadas

agrupaciones dedicadas a actividades tales como:

¢ Alimentos (Lechesan, Freska Leche, Salsan, Conservas La Constancia).

¢ Bebidas (Hipinto, Empresa Licorera de Santander).

¢ Textiles (Confecciones El Nogal, La Hormiguita).
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¢ Cuero y Calzado (III Milenio).

¢ Madera y Muebles (Indumuebles, Mudesa).

¢ Papel y Plasticos (Carton de Colombia, Pladesan).
¢ Imprentas y Editoriales,

¢ Productos Quimicos (Proquimsa, Trefilco).

¢ Objetos de Barro, Lozay Artesanias.

¢ Productos Metélicos y Minerales no Metalicos, entre otras.

Y el sector terciario, es decir el de los servicios, es el que ha marcado la economia de todo
el departamento, en el que han ido ganando espacio los bancos, seguros y los servicios a
las empresas sobre los servicios del gobierno y la construccién y las obras publicas (Ver
Figura 1), relegando a la industria manufacturera, la mineria y en un Gltimo plano al
sector agropecuario, silvicultura, pescay caza (Ver Figura 2), segin estudio efectuado por

el Departamento Nacional de Planeacion, DANE, para el Departamento de Santander en el

afio de 1998.

11




SECTORES MAS DINAMICOS DE BUCARAMANGA

% en el PIB regionall

E= 1990
B 1996

BANCOS, SERVICIOS DEL CONSTRUCCION Y
SEGUROS Y GOBIERNO OBRAS PUBLICAS
SERVICIOS ALAS
EMPRESAS Sectores

Figura 1. Detalle de los Sectores Mas Dinamicos de Bucaramanga
Fuente: DANE

SECTORES MENOS DINAMICOS DE BUCARAMANGA

% en el PIB regional

H1996

IND. MANUFACTURERA MINERIA AGROPC,
SILVIC,PESCA Y CAZA

Figura 2. Detalle de los Sectores Menos Dinamicos de Bucaramanga

Fuente: DANE

H1990

1.2




Por ultimo, el comercio a nivel interdepartamental se desarrolla con los departamentos de
Bolivar, Antioquia, Boyaca y Norte de Santander, quienes lo proveen de ganado, arroz,
maquinaria, drogas, llantas, telas, sal y harina, y con SantanFe de Bogota,
Cundinamarca, Cesar, Bolivar y Norte de Santander, quienes le compran huevos, tabaco,
cacao, cafia de azucar, petroleo, calzado y confecciones, mientras que a nivel
internacional mantiene un intercambio comercial permanente con paises como Venezuela,
Estados Unidos, Japén y los paises latinoamericanos, a los cuales provee de confecciones,
articulos de cuero, artesanias, café, metalmecanica, cacao, etc.y de los cuales adquiere

vehiculos, electrodomésticos, productos de soya, partes de eje diferencia y maiz duro

amarillo.

1.1.1. Dinamica de las Exportaciones e Importaciones

En materia de comercio exterior, Bucaramanga se sitiia en el puesto 16avo. dentro del
cuadro de las Exportaciones Totales por Administracion de Aduanas (Ver Cuadro 3), la
cual registro para el afio 1.997 ventas por 8,558 miles de dolares, valor FOB, representada
en 407 toneladas y con una participacion del 0,1% a escala nacional mientras que para el
caso de las importaciones, dicha aduana se posesion6 en el 12avo. lugar (Ver Cuadro 4)
con compras por 40,214 miles de dolares al mercado extranjero, equivalentes a 9.699

toneladas y a un 0,7% de participacion dentro del grupo de las veinte ciudades mas

importantes del pais.

Sin embargo, la situacion comercial actual se reconoce por sus altos costos para ubicar la

fuerza laboral, la carencia de infraestructura empresarial, la ineficiente y/o baja

13
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CUADRO 3. EXPORTACIONES POR ADMINISTRACION DE
ADUANA

, VALOR FOB US$ (MILES) PESO NETO (TON)
ADMINISTRACION

1,125,829

150,836

2

ifras Provisionales. nero
D Elaboracion
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CUADRO 4. IMPORTACIONES POR ADMINISTRACION DE
ADUANA

VALOR CIF US$ (MILES) PESO NETO (TON)
ADMINISTRACION

2,506,463

106,307

Cifras Provisionales. Febrero/1.997.
Elaboracion : DIAN




productividad y la escasa o mala estructura organizacional, haciendo que enfrente nuevas
dificultades como la disminucion de las ventas, el contrabando, el exceso de competencia,
el temor al mercado fordneo y la ineficacia de los procedimientos de manipuleo y

almacenamiento de las mercancias.

1.1.2 Infraestructura para el Comercio Exterior

1.1.2.1 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion son entendidos como el conjunto de actividades y medios
utilizados por las compaiiias desde el final de la fase de fabricacion de los productos hasta
la ubicacién de los mismos en los puntos de venta, y en algunos casos, hasta situarlos en el

domicilio de los compradores.

Para la venta local las empresas productoras ofrecen sus mercancias a los minoristas y éstos
a su vez a los consumidores finales, evitando costos adicionales; mientras que para el caso
de las exportaciones se hace imprescindible el uso de intermediarios extranjeros, los cuales
suelen actuar como representantes sobre la base de una comision que gire en torno al 3 y el
5% de las ventas;  éstos ademas tienen la funcion de informar sobre los requisitos del
mercado, hacer que los contactos comerciales iniciales tengan la debida continuidad,
acumular existencias y colocar todo su empefio para lograr el éxito de la negociacion.

No obstante, vale la pena mencionar que en cuanto a modalidades de distribucion

empleadas por el contexto internacional predominan: la entrega directa al consumidor
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final, la venta al por mayor y la venta al detal, las cuales son determinadas por factores

tales como:;

» Los habitos de compra, cuyo recorrido debe comenzar en el consumidor y remontarse

hasta el productor.

» La relacion entre los objetivos de marketing de la empresa y los mismos canales,

utilizando asi los mas idéneos para cada producto.

» El sharp o participacion del producto en el mercado porque si dicho porcentaje es
previamente establecido, la empresa requiere de medios de distribucion con preferencia

que le permitan atender a tiempo las necesidades de sus consumidores.
» La compatibilidad y complementacion de los canales en los paises donde sea necesario,
ya sea por costumbre, por extension, por incremento poblacional y/o infraestructura,

para que de esta manera el empresario logre un mayor posicionamiento frente a su

competencia.

» Y lareduccion de costos, puesto que entre mas exclusiva y directa sea la distribucion,

mas competitivo resaltara el producto.

1.1.2.2. Vias de Comunicacion

Santander cuenta con una red de carreteras que conectan casi todos los municipios con las



principales ciudades del pais, destacandose por su importancia, la Carretera Oriental que
parte de Florencia (Caquetd) y llega hasta Santa Marta (Magdalena); la Carretera Central
del Norte que comunica a SantaFé de Bogota con la costa norte colombiana, atravesando el
departamento de sur a norte y facilitindole su comunicacion con Pamplona gracias a un
ramal transversal que se desprende de la misma y la Carretera Panamericana que permite al
territorio santandereano tener acceso ya sea con el eje cafetero o con la parte norte del pais.

Con respecto a la red ferroviaria, el Ferrocarril del Atlantico recorre la zona occidental,
desde Puerto Olaya hasta el limite con el departamento del Cesar, pasando por
Barrancabermeja y conectandose con la via férrea que une a Bucaramanga con Puerto

Wilches (aunque su servicio sea irregular).

En cuanto al transporte aéreo, el Palonegro es el Gnico aeropuerto con vuelos en el ambito
internacional en la zona. Para el transporte de carga fuera del pais, existe la ruta
Bucaramanga — Miami con un vuelo semanal al igual que pequefios viajes a Ciudad de
Panama por parte de la aerolinea Aerosucre; de resto todos los productos con destino

internacional deben salir via Bogota.

Y ya para terminar, se encuentran las vias fluviales que permiten tanto la movilizacion de
personas como de mercancias sobre todo a los sitios considerados de dificil acceso terrestre,
ya sea a través del Rio Magdalena, navegable en todo el trayecto que bafia el departamento
o de los rios Carare, Lebrija y Sogamoso. De todas maneras, las vias de comunicacion
resultan ser en cierto momento una limitante fisica para los exportadores bumangueses al
no contar con rutas directas a los destinos finales y tener complicaciones para sacar los
productos del territorio nacional, en términos de tiempo, costos, infraestructura adecuada,

entre otras.
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1.1.2.3. Medios de Comunicacion

Bucaramanga cuenta con diversos medios de comunicaciéon, considerados como las
herramientas propias de la transmision y divulgacion de la informacion, las cuales
involucran desde el hombre mismo hasta los mas novedosos anuncios dados a conocer por

excelencia a través de:

¢ La Empresa Nacional de Telecomunicaciones, TELECOM, con los servicios de:
» Teléfono de larga distancia nacional e internacional.
» Telégrafo y Telefax.

» Satelite y radio.

¢ La prensa hablada y escrita.  Existen varios radioperiodicos, emisoras y radiodifusoras
tanto en la capital como en los municipios circunvecinos; asi como diarios, entre

éstos: Vanguardia Liberal, El Frente, Sideral y el Diario del Oriente, etc.

¢ FElcorreo. Mientras Avianca es la empresa encargada de prestar el servicio de correo
aéreo en el ambito nacional e internacional, el terrestre presenta una gran variedad de
oferentes, sea para correspondencia clasificada en cartas, impresos, pequefios
paquetes y tarjetas postales (Servientrega, Adpostal, etc.) o para paquetes grandes de
mercancia (TCC, Copetran, En Via, Cotrasur, Transportes Céndor LTDA, entre

otros).  El envio puede hacerse por recomendado mas el acuse de recibo, entrega




inmediata o normal y encomiendas aeropostales para la remision de objetos, y sus

tarifas dependen del lugar de destino y del peso de la remesa.

¢ Otros de los medios que disfruta el departamento son la Telefonia Celular, el Correo
Electrénico e INTERNET, todos aprovechados y asimilados en las labores cotidianas

de su poblacién.

1.2. TENDENCIAS ECONOMICAS MUNDIALES

El escenario previsto en 1.994 gracias al auge economico de Estados Unidos y el Reino
Unido, ademas del sostenimiento de la prosperidad en Asia y a la preocupacion de las
economias latinoamericanas ahora ha decaido porque los paises como los del Sureste
Asiatico y Rusia enfrentan dificultades tan grandes que ya se habla de una recesion
mundial. No solo los paises Europeos tienen dificultades, Estados Unidos en medio de su
boyante economia no es inmune a los efectos de la crisis, advirtiendose que la economia

mundial actualmente atraviesa por una de las peores €épocas en su historia.

En un mundo mas globalizado América Latina no escapa al nerviosismo de las economias
en crisis que han venido apareciendo como un verdadero Efecto Domino, cayendo unas tras
otra sin que por ahora se vislumbre del final y por supuesto Colombia no ha sido la
excepcion, su economia afronta dificultades que la llevardn a una crisis sin precedentes, si
no se encuentran las soluciones a tiempo. Después de ser un modelo de Ameérica Latina, el

pais paso a un segundo lugar donde solo representa un menor grado de desarrollo (resultado
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de ello es la tasa de desempleo es del 15.8%, un indice de inflacion anual cercano al 20%,

un crecimiento econoémico del 3% y altas tasa de interés).

Por esto es que se afirma que el futuro del Comercio Internacional se torna mas claro cada
dia, con la propuesta de las economias mas fuertes; éstos grandes avances consisten en la
iniciativa de unificarse en bloques comerciales, como los doce paises Europeos, a nivel

americano Estados Unidos, Canada y México con la conformacién de un Mercado Comun.

Se percibe que la tendencia a nivel mundial es la integracion de las naciones que facilite la
libre circulacion de bienes, servicios y personas a través de las fronteras, sin pago de
derechos vy la eliminacion de papeleos relativos al intercambio comercial. Este proceso,
pues, funcionard como un estimulo a muchos pequefios y grandes negociantes que desean

comenzar a establecer relaciones mercantiles transfronterizas.

Y si todo esto se desarrolla bien, en poco tiempo el resto del mundo reconocera las ventajas
de los mercados comunes sin restricciones comerciales como los de Europa vy
Norteamérica; porque dicha tendencia no solo sera de paises sino de empresas.  Asi
mismo para que Colombia pueda competir y buscar socios comerciales se deben tener en
cuenta los siguientes aspectos como lo indica Douglass C. North', premio Nobel de
Economia 1993: = las fuerzas que hacen productiva una economia son el papel de las
nuevas tecnologias, la inversién de capital humano y las economias de escala”. A nivel
nacional a lo que se debe propender es a darle la debida importancia al talento humano ya

que ha sido malentendido el ingreso de la méaquina al desplazar la mano de obra y dejarla

! Tomado de la Revista Poder y Dinero. Ediciéon Niimero 68. Junio de 1998

21



sumida en la ignorancia, olvidando las perspectivas que posee una empresa con personal
entrenado y capaz de tener una mentalidad futurista que cambie la vision de las compaiiias,
que estén a tono con el espectro del desarrollo, teniendo en cuenta que son muy distintas

las fuerzas que hacen productivas una economia.

1.3 PROBLEMATICA DE LOS EMPRESARIOS

Colombia aunque marco en forma definitiva las bases de su insercion en el mercado
mundial capitalista a mediados del siglo XIX con el avance logrado en la economia
cafetera, la expansion de la ganaderia, la evolucion de la artesania hacia la manufactura,
la adecuacion del Estado presionado por la necesidad de la internacionalizacion y la
acentuada participacion en el sector exportador, aun no ha podido frenar los continuos
movimientos ciclicos presentados en su administracion y mucho menos los periodos de
estancamiento y los altos incrementos del déficit comercial en su balanza de pagos, los
cuales conjuntamente han llevado al pais a abordar una fase de recesion prolongada,
recalcada de igual forma por la transicion economica sufrida, es decir, el cambio de
modelo netamente proteccionista a uno mas abierto, el librecambio. = De igual manera,
Santander, considerado como un departamento atractivo productivamente, no consiguio
disfrutar por mucho tiempo el auge alcanzado, ya que gracias a su sistema parcelario sin
propagacion, el aduefiamiento de la tierra en pequefias propiedades, el poco desarrollo
industrial y la mentalidad egoista que lo particulariza, lo condujeron a establecer
Ginicamente un intercambio local estable, basado en un proceso productivo de

autosubsistencia que desestimulo la actividad mercantil y la limit al ambito interior.
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Basados en lo anterior, se puede afirmar que la region en estudio, ademdis de poseer
costumbres arraigadas en el tradicionalismo y patrones de comportamiento ancestrales,

enfrenta una serie de inconvenientes adicionales, entre los cuales se hallan;

¢ Su baja participacion en los indices de comercio exterior del pais, puesto que segin los
datos proporcionados por la DIAN, Bucaramanga se ubico en el 16avo. lugar dentro

del grupo de las veinte ciudades mas importantes de Colombia.

¢ La inexistencia de una vision futura integral que le permita entender al empresario que
mas alla de las fronteras colombianas existe un mercado que espera ser incursionado y

satisfecho.

¢ La poca inversion destinada a la investigacion y el desarrollo de proyectos que vayan en

pro del crecimiento de dicho sector.

¢ Y la desinformacion con respecto a como orientar y ejecutar las tareas propias del
intercambio comercial, como son: el mercadeo internacional, la distribucion fisica, el
transporte, el manejo cambiario, las finanzas internacionales y la forma de cdmo llevar

a cabo los negocios y acuerdos internacionales.

Originindose pues como grave problematica, la NO PROMOCION DE LAS
EXPORTACIONES de la zona, la cual se ha ido manifestando en el proceder de los

empresarios de la siguiente manera:

¢ El desinterés por actualizarse y capacitarse en los temas concernientes al comercio

exterior.




¢ Lainiciacién del proceso de exportacion sin conocimiento ni preparacion alguna.

¢ La poca dedicacién a los aspectos que complementan el éxito de una venta al

extranjero, como por ejemplo, el transporte, la estrategia de mercadeo, los medios de

pago, etc.
¢ El inadecuado uso de las herramientas técnicas para la identificacion de las condiciones
en que se mueve la competencia, dandole mayor relevancia al empirismo y a la

filosofia de que lo moderno es paulatinamente innecesario.

¢ La apatia de actuar como verdaderos agentes de cambio, generadores de empleo y

defensores de la capacidad de compra del consumidor.
¢ La no-expansiéon de sus operaciones comerciales, condicionandose al comercio

provincial, entre otros.

Y de continuar con esta situacion, se anularia por completo la posibilidad de propulsar en

el departamento una serie de procesos, como:

1. La internacionalizacion de las compafias santandereanas.

2. La diversificacion y globalizacion tanto de los mercados como de los productos.

3. La conscientizacién en cuanto al cambio de la cultura cerrada existente en las

organizaciones por una civilizacion de mercados, innovadora y moderna.

24




4. Y el desarrollo de las destrezas y habilidades del personal en funcién de las ventas,
pudiendo penetrar de esta forma en el contexto internacional con calidad vy

competitividad.

Provocando asi que la poca oferta exportable, el incumplimiento de las normas de
comercio exterior y los problemas politicos continllen rezagando a Bucaramanga frente a
las demas ciudades del pais, agudizando la recesion econdmica interna que ha venido
enfrentando en términos de sus relaciones comerciales, de intercambio y de cooperacion

tanto con sus vecinos como con las demas naciones del mundo.

1.4. RETOS DE LOS EMPRESARIOS

El incremento de las exportaciones y un adecuado abastecimiento de los bienes y servicios
foraneos que requiere la produccion y el consumo nacional son las condiciones basicas para
lograr mayores niveles de desarrollo. Para tal finalidad, los empresarios deben adherirse al
modelo de la internacionalizacion de la economia, el cual garantiza el libre cambio, en
condiciones equitativas y requiere por parte de sus actores economicos el alcance y

cumplimiento de siete retos fundamentales, a saber:

* La consolidacion y ampliacion de alianzas estratégicas entre las empresas comerciales y
la construccion de un marco institucional que la rija con base en el respeto del libre

cambio.
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* El rendimiento o desarrollo del producto y el desempefio del personal de la empresa.

* El fomento y la promocion de las exportaciones asi como la busqueda de contactos y

$0cl0s en otros paises.

* El incremento del nivel productivo de sus compaiias.

* El desarrollo institucional y el mejoramiento de servicios.

* La apertura de nuevos mercados.

* Y el cumplimento de los principios de competitividad y calidad en cada uno de los

procesos a los que es objeto un producto cualquiera.

Sin embargo, para lograr enfrentar tales retos el exportador debe estar muy bien preparado
para sentarse a negociar con un comprador extranjero y dedicarle mucho tiempo antes de
llegar al punto de realizar una operacion comercial mediante una planificacion bien
estructurada, porque si bien es cierto, el incursionamiento a nuevos mercados y la
satisfaccion a cambiantes necesidades por parte de los consumidores finales de todo el
mundo necesita del uso de por lo menos 5 tareas diferentes que le permitan examinar el

contexto global el cual se halla:

¢ El conocimiento de la posicion de la compadia

¢ El conocimiento de la posicion de la otra parte

¢ El conocimiento de la competencia
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0 El conocimiento de los limites propios de la negociacion

¢ El establecimiento de una estrategia o tactica comercial.

Por consiguiente, al elegir una posicion de apertura y penetracion a otras naciones, debe
tomarse en cuenta las caracteristicas culturales, las condiciones de mercado y las practicas
comerciales del mundo del importador para que de este modo el empresario pueda evitar
fallas innecesarias. En conclusion, todo negociante debe mantener relacion directa con su
contraparte sin dar espacio al descuido de la fase de la planificacion y la preparacion de las
operaciones mercantiles por que sin duda alguna es ésta la mejor inversion que pueda hacer
un empresario antes de emprender una negociacion internacional para que no incurra en

errores tales como:

» La definicion de objetivos poco claros y el desconocimiento de los de la contraparte.

» La apreciacion de la otra parte como un enemigo y no como un socio comercial.

» El desinterés por las necesidades de la otra parte y su incompresion en la forma como

toma sus decisiones.

» La inexistencia de una estrategia adecuada para ofrecer concesiones y la incapacidad

para tener en cuenta a la competencia.

» Latoma de decisiones y calculos apresurados.

» El mal cierre de una venta y el torpe aprovechamiento del poder de negociacion.

27



2. CONDICIONES PARA EL DESARROLLO DE LA MESA
REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

2.1. DISENO METODOLOGICO

2.1.1. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion utilizado es el DESCRIPTIVO, el cual se fundamenta en la
observacion de situaciones o condiciones que imperan en la actividad economica y
comercial del pais y en la descripcion e interpretacion de las mismas, siendo la finalidad el
analisis e interpretacion del fenomeno detallado, a partir de la identificacion del estado
actual del objeto en estudio y el planteamiento de algunas alternativas inherentes a los

hallazgos obtenidos.

2.1.2. Fuentes para la Recoleccién de Datos

Para la recoleccion de la informacion primaria se acudio a la entrevista y la encuesta a
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empresarios bumangueses con o sin experiencia exportadora interesados en la actividad
comercial y a la consulta y asesoria con expertos encargados del comercio exterior o

gerentes de compafiias exportadoras de la region.

Y para la informacion secundaria, se utilizaron revistas bibliograficas para la identificacion
tanto de antecedentes como de soluciones generales a las necesidades del sector exportador,
asi como libros, prensa e informes ya elaborados.  Igualmente se consultdé INTERNET
para la exploracion y consecucion de problematicas y experiencias recientes en el mundo
comercial y se dieron paso a las deliberaciones con entidades vinculadas al comercio
exterior, especificamente con el sector exportador y las instituciones pioneras de la Mesa
Redonda en el mundo con respecto al analisis de los manuscritos elaborados en torno al

Ambiente Internacional de Negocios.

2.1.3. Poblacion

La poblacion sujeto del proyecto estd compuesta por 6.613 firmas (Ver Anexo A), las

cuales cumplen entre otras los siguientes topicos:

¢ Estar inscritas ante la Camara de Comercio de Bucaramanga

¢ Operar en el departamento de Santander.
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¢ Dedicarse a las actividades econdmicas de agricultura, caza, silvicultura y pesca;

industria manufacturera y servicios comunales, sociales y personales.

2.1.4. Muestra

Teniendo en cuenta que la poblacion es bastante amplia, se determind tomar una muestra
de 373 entidades santandereanas, considerando que €ste es un numero representativo.

Para tal decision se emplearon algunos parametros tales como:

¢ Una poblacion (N) de 6.613 compafias.

¢ Un nivel de confiabilidad (Z) del 95%, que de acuerdo a la tabla de la campana de
Gauus representa el 1,96 (Ver Anexo B).

¢ Un error de estimacion (e) del 5%.

¢ Una probabilidad de éxito (p) y de fracaso (q) del 50% respectivamente.

¢ Y eltamafio de la muestra (n).

Tales cifras se establecieron a criterio del grupo investigador, el cual recurrié al Método
del Muestreo Aleatorio Simple (Probabilistico), en el que las unidades a trabajar son

elegidas al azar pues cada una de ellas tiene la misma posibilidad de ser seleccionada,
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partiendo del conocimiento que se tiene del objeto que se investiga. El ejercicio estadistico

realizado procedi¢ de la siguiente manera:

N= 6.613
Z= 1,96
p= 0,5
= 05
e= 005
-
(e2*(N-1)+(Z*p*q
(1,96) 0,5 * 0,5 * 6.613
n=
(0,05)2 * 6.612 + (1,96 * 0,5 * 0,5)
6351,1252
n:‘
(16,53) + (0,49)
6351,1252
D.=
17,02

n = 373,15
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2.1.5. Instrumento de Recoleccion de Informacioén

Existen varias herramientas auxiliares para la recoleccion de datos, los cuales permiten
obtener todo aquello que no se puede conseguir por medio de la observacion directa o de
campo, sin embargo, el instrumento de recoleccion de informacién empleado es la
ENCUESTA, la cual incluyo6 aspectos relacionados con las generalidades de las empresas a
examinar, sus procesos de comercializacién y sus proyecciones y experiencias con la

actividad mercantil, puesto que son a ellas a las que el proyecto va dirigido.

Esta fue disefiada y evaluada por el Director del Proyecto, la Camara de Comercio y el
metodologo consultado, los cuales coincidieron en la aceptacion de la misma, con 11
preguntas (abiertas — cerradas) del tema a investigar, facilitando de esta forma el anélisis y

la tabulacién de la informacion a recolectar.

2.2 ANALISIS DE LA INFORMACION

Para poder efectuar las encuestas objeto de la investigacion del presente proyecto se

recurri6 a la fuente de datos de la Camara de Comercio de Bucaramanga, la cual facilité el



listado correspondiente a las empresas con Registro Mercantil renovado para el afio de
1.998 y como se habia mencionado anteriormente, se tomaron al azar 373 compahias,
equivalentes al tamafio de la muestra, sin embargo, por prevencion se enviaron 127

cuestionarios mas de los cuales en conjunto se recibieron 395 y se tabularon los requeridos.

Ademas, para que dicha labor fuese satisfactoria, se contratd personal directo para que
entregaran los formularios y llamaran telefonicamente pidiendo su pronta respuesta.  Asi
mismo, cada encuesta iba acompafiada por una carta enviada en papeleria con membrete de
la Camara de Comercio (Ver Anexo C), motivando su colaboracion, diligenciamiento y

entrega de las mismas, ya fuera por fax o por entrega personal.

Una vez tabulada la encuesta practicada a los empresarios de la ciudad se obtiene que la
actividad economica predominante es la industrial seguido por la comercial y finalmente la

de servicios.

ACTIVIDAD %
Industrial 82%
Comercial 14%
Servicios 4%

Ademas segun el tipo de sociedad se tiene que la mayor participacion la tiene las empresas

limitadas, en segundo plano las Anonimas y por tltimo las de hecho aunque cabe sefialar
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que el 23% de las encuestas realizadas constituye otro tipo de sociedad como los

patrimonios naturales.

TIPO DE SOCIEDAD %
LTDA 54%
DE !—]ECHO 9%
ANONIMA 14%
OTRA 23%
TIPO DE SOCIEDAD
==
DE HECHO

9% ANONTMA

FIGURA 3. Tipo de Sociedad
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2.2.1 Analisis Pregunta No. 1. Indique sus principales productos de acuerdo a

sus ventas.

Maletas 2%
Maletines 2%
Morrales 2%
Camiseria para caballeros 5%
Ropa infantil para Nifio 6%
Ropa infantil para Nifia 6%
Prendas Intimas para Dama 2%
Calzado para Damas 6%
Calzado para caballero 3%
Calzado para nifios 3%
Conjuntos Deportivos 5%
Plegables 2%
Folletos y Volantes 2%
Calzado para nifias 5%
Bolsos 3%
Cinturones 3%
Billeteras 2%
Cosmetiqueras 2%
Llaveros 3%
Pijamas 2%
Salidas de Bafio 2%
Envases plasticos 2%
Ropa para bebé 6%
Cordeles — hilos 2%
Sogas de polipropileno 2%
Telas tejidas de polipropileno 2%
Geotextiles tejidos 2%
Frutas en madera 2%
Casitas para pesebre en miniatura | 1%
Recordatorios tipicos 1%
Pajaros y matas en madera 1%
Pesebres en miniatura 1%
Salsa de Tomate 1%
Mayonesa 1%
Mermeladas 1%
Teléfonos set 211 1%
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Citofonos Homeset y Fonex 1%
Equipo de telecomunicaciones 1%
Cordeles y cordones de nylon 1%
Muebles metalicos Hospitalarios | 1%
Equipos para gimnasio 1%
Muebles metalicos escolares 1%

Son representativos en este listado los productos del sector textil con el 34% y el de
marroquineria 30%, reafirmando la tendencia de los industriales Santandereanos por

construir empresas en estos sectores siendo notoria la poca diversificacion en la produccion

local.

Dentro del Sector Textil se destaca la ropa infantil, la juvenil, 1a de damas y caballeros, en
el de Marroquineria todos los articulos de cuero y en otros con el 30% los articulos

artesanales, equipos de telecomunicaciones, material impreso y muebles en madera.
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2.2.2 Analisis Pregunta No. 2. Alguna vez ha exportado?

Si

142 empresas

38%

No

231 empresas

62%

{ALGUNA VEZ HA EXPORTADO?

231 empresas
(Rfe]
62%

FIGURA 4. Alguna Vez ha exportado?
(A qué paises?

Venezuela 20%
Puerto Rico 11%
USA 14%
Inglaterra 11%

Arabia Saudita 7%

Alemania 5%

Panama 5%

Chile 5%

Ecuador 5%

Aruba 5%

Espaiia 2%
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Bolivia 2%
Costa Rica 2%
Curacao 2%
Canada 2%
Pera 2%

En su mayoria, los mismos del continente americano con un 75% encabezado por
Venezuela, USA y Puerto Rico principalmente aunque otros de los destinos lo constituyen

Europa con un 18% y el Lejano Oriente con el 7%.



2.2.3 Analisis de la Pregunta No. 3 Le gustaria exportar? Enumere en orden

de importancia las razones si su respuesta es negativa.

a. Falta de Asesoria f. Desconocimiento del Proceso
de Exportar

b. Temor a la Competencia Internacional  g. Inestabilidad de la moneda

c. Desconfianza de su Producto h. Desconocimiento de
mercados extranjeros

d. Produccion para Venta local 1. Otra

e. Malas Experiencias

Si 358 organizaciones 96%
No 15 organizaciones 4%

(LE GUSTARIA EXPORTAR?

|

organizaciones

organizaciones
No
1%

51

96%

| FIGURA 5. Le gustaria exportar?

De las 373 empresas bumanguesas encuestadas, 358 (96%) estan interesadas en exportar y

continuar haciéndolo mientras que las 15 restantes han tenido una mala experiencia y por lo

tanto, prefieren continuar supliendo las necesidades del mercado local. Desafortunadamente
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los empresarios que respondieron negativamente no justificaron su argumento con los

motivos expuestos en [a misma encuesta, impidiendo su tabulacion.
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2.2.4. Analisis Pregunta No. 4. ;De qué paises le gustaria tener informacién

comercial?

Venezuela 16% Brasil 2%
USA 15% Francia 2%
Ecuador 10% Aruba 2%
Panama 8% Republica 1%
Puerto Rico 5% Dominicana

Grupo Andino 5% Irlanda 1%
Meéxico 4% Japon 1%
Canada 4% Suecia 1%
Costa Rica 4% Suiza 1%
Pert 3% Holanda 1%
Inglaterra 3% Antillas 1%
Espafia 3% Rusia 1%
Centro América 3% UE. 1%
Alemania 2%

La mayoria de las respuestas coincidieron en obtener informacion de paises vecinos, como
es el caso de Venezuela (16%), Ecuador (10%), Panama (8%), Grupo Andino (5%), entre
otros. Pero igualmente desean incursionar en el mercado norteamericano asi como en toda

la parte central de América y algunos intereses en los paises Europeos y Asiaticos.
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2.2.5. Analisis Pregunta No. 5. Si exporta, jcon qué frecuencia lo hace?

Mensual 27% 38 empresas
Bimestral 0% 0 empresas
Trimestral 14% 20 empresas
Semestral 14% 20 empresas

Anual 35% 50 empresas
Sin responder 10% 14 empresas

FRECUENCIA DEL PROCESO DE EXPORTACION

38 empresas
Mensual

14 empresas 57 8] ampresas

Bimestral

0%

0 empresas

'‘rimestral
14%

Sin responder
10%

¥ empresas
Semestral
14%

FIGURA 6, Frecuencia del proceso del exportacion

De las 142 empresas exportadoras estudiadas, el 35% efectiian sus operaciones de venta al
mercado externo anualmente; el 38% mensualmente, el 40% cada 3 o 6 meses y se obtuvo

un 10% de compaiiias que se abstuvieron a dar a conocer dicha periodicidad.




2.2.6. Andlisis Pregunta No. 6. La Mesa Redonda de Negocios
Internacionales tiene como fin incrementar sus utilidades al corto y largo
plazo e insertarlo en la economia mundial de una forma seria y exitosa.

Alguna vez ha oido hablar de estar mesas?

Si 116 compailias 31%
No 257 compaiiias 69%

+HA OIDO HABLAR DE LA MESA REDONDA DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES?

257 comparfiias
No
69%

116 compafiias
8i
31%

Figura 7.. Ha oido hablar de la M.R.N.I.?

Como se esperaba, el 69% de las compaiiias analizadas no han oido hablar de la MRNI
puesto que es un proyecto innovador en el 4mbito nacional, mientras que en un 31%

afirman tener conocimiento alguno. Creemos que las 116 empresas que respondieron
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conocer algo de la MRNI, presentaron confusion alguna por asemejarla al concepto de
Rueda de Negocios, la cual se practica continiamente en el pais, de todas maneras, puede
que alguna de ellas si hayan escuchado sobre la MESA REDONDA por revistas

internacionales , ya que ésta si se ha implementado en paises como USA y algunos del

Lejano Oriente.
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2.2.7. Analisis Pregunta No. 7. ; Estaria interesado en participar activamente
y aprender a exportar a través de la Mesa Redonda de Negocios

Internacionales?

Si 358 organizaciones 96%
No 15 organizaciones 4%

PARTICIPARIA EN LA MESA REDONDA DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES?

15 Compafilas
No

4% P
2 i, 358 Compafiias
31

96%

Figura 8.. Participaria en la M.R.N.I.?

El 96% de los empresarios indagados contestaron afirmativamente su interés en participar

activamente en la MRNI, por el contrario el 4% no lo contemplan ain dentro de sus planes

al mediano y largo plazo.




2.2.8. Analisis de la pregunta No. 8. ;Conoce las ventajas que usted

obtendria si exporta su producto?

Si 269 empresas 72%
No 104 empresas 28%

({CONOCE LAS VENTAJAS DEL PROCESO DE EXPORTACION?

104 empresas

269 empresas
5i

T2%

Figura 9. Conoce las ventajas del proceso de

exportacién?

Mencionelas:

¢ Acceso a lineas de crédito para exportadores 2%
0 Uso de la capacidad instalada 18%
O Proceso de globalizacion 11%
¢ Nuevos nichos de mercado 14%
O Diversificacion de clientes 5%
¢ Incremento de las ventas 20%
0 Crecimiento de la produccion 2%
0 Incentivos a las exportaciones 14%
0 Competencia 2%
¢ Generacion de empleo 5%
0 Estabilidad de la empresa 5%
0 Experiencia Laboral 2%




Las firmas tenidas en cuenta responden en un 72% que conocen las ventajas que se
obtienen con una operacion de exportacion, entre las cuales primordialmente se encuentran:
el incremento de ventas y el maximo uso de la capacidad instalada (38%), la apertura al
mundo internacional(proceso de globalizacion), la consecucion de nuevos nichos de
mercado (25%), un mayor numero de incentivos tributarios (14%), diversificacion de
clientes y generacion de empleo (10%), un mejor nivel de estabilidad de la empresa (5%) y
acceso a lineas de crédito, crecimiento de la produccion, competencia y experiencia

laboral, cada una con el 2%.

Igualmente se pudo percibir que son muy pocas las ventajas que los empresarios describen

ante el inmenso escenario que enfrenta el reto de la exportacion.
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229. Analisis Pregunta No. 9. ;Le interesaria asistir una vez al mes a un
almuerzo de trabajo donde usted conseguiria informacion y contactos

comerciales de mercados internacionales?

Si 347 compaiiias 93%
No 26 compaiiias 7%

(ASISTIRIA A UN ALMUERZO DE TRABAJO UNA VEZ AL MES?

26 empresas
Mo

347 empresas
Si
93%

Figura 10.. Asistiria a un almuerzo de trabajo?

Motivados por la consecucion de informacion y posibles contactos comerciales, el 93% de
las empresas respondieron positivamente a la invitacion hecha a los almuerzos de trabajo,

una vez cada mes.




2.2.10 Analisis pregunta No. 10. ; Estaria dispuesto a invertir en la Mesa

Redonda de Negocios Internacionales para ser miembro activo de ella?

Si 321 empresas 86%
No 52 empresas 14%

JINVERTIRIA EN LA MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES?

52 empresas

No

321 empresas
81
86%

Figura 11. Invertiria en la M.R.N.I.?

El 86% de las companias estan dispuestas a invertir en la MRNI mientras que el 14%

restante no estan interesados en disponer capital (recursos economicos) para tal evento.
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2.2.11 Anélisis pregunta No. 11. jEn cudles de las siguientes areas tiene la

empresa planes para el futuro?

Nuevos productos 101 27%
Exportaciones 112 30%
Importaciones 45 12%
Ampliacion de instalaciones 56 15%
Especializacion personal 37 10%
Otra Mejoramiento continuo 22 6%
PLANES PARA EL FUTURO
P %4 ==== -, ]
7 otra T I
Especializacién Mejoramiento i Nuevos :
personal continuo .Producto%

10% — n— i 27% :
10 : | e e

Ampliacién de

instalacienes
15%

20
g i Exportaciones
[mpDr?a:luhES 308

FIGURA 12. Planes para el futuro.

Las organizaciones opinaron en orden descendente que las areas que tienen planes para el
futuro son: exportaciones con un 30%, nuevos productos con un 27%, la ampliacion de

instalaciones con un 15%, importaciones con un 12% y la especializacion del personal con
un 10%.



2.3. CONCLUSIONES DEL ANALISIS DE LA INFORMACION
RECOLECTADA

2.3.1. Condiciones para la Demanda del Servicio

Obtenidos los resultados de la encuesta realizada a las 373 empresas de la ciudad de
Bucaramanga se concluyo que el nivel de los posibles demandantes lo constituyen 358 de
las firmas examinadas (96%), entre las cuales predominan 142 dedicadas actualmente a la

actividad exportadora (38%) v las cuales todas en su conjunto se caracterizan por:

¢ Dedicarse principalmente a las actividades de confecciones, marroquineria, equipo de

comunicaciones y artesanias.

¢ Estar interesadas en penetrar en nuevos nichos de mercado con el fin de incrementar sus
utilidades al corto y largo plazo, mediante la capacitacion y el aprendizaje de nuevas

estrategias de exportacion.

¢ Y adquirir informacién comercial sobre otros paises, en su mayoria los demas del
continente americano aprovechando la ventaja geografica que se tiene, ya que ésta
garantiza el éxito a todas las organizaciones que incursionen en los diferentes

mercados meta.
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Asi mismo coinciden que para el futuro tienen expectativas comunes, tales como:

¢ Exportar y cambiar las areas de la empresa que tienen que ver con la ampliacién de
instalaciones y la creacion de nuevos productos, permitiendo detectar que éstas son la
tnica forma para que una compafiia mejore o por lo menos sobreviva en el amplio

mercado competitivo que prevalece hoy en dia.

¢ El enfrentamiento a la competencia internacional sin temor alguno, por el contrario

utilizando como armas la creatividad y la innovacion, ambas propias del talento

humano.

¢ La satisfaccion de un mayor nimero de necesidades de los consumidores finales asi
como la creacion de nuevos deseos con el objeto de dinamizar ain mas el proceso de

intercambio, entre otras.

Y es alli donde 1a MESA REDONDA cumple a cabalidad con todos estos anhelos pues a
parte de facilitarle a los empresarios los instrumentos de la internacionalizacion, les da la
asesoria permanente y los contactos necesarios para llevar a feliz término cada una de las

negociaciones suscitadas mes a mes, en los almuerzos de trabajo.

2.3.2. Evaluacién de la Competencia en el Servicio

LA MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES por ser un proyecto

innovador en el ambito colombiano no cuenta con competencia directa ya que no existe una
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entidad oferente de servicios similares en un paquete integral; sin embargo e
indirectamente, se pueden tener en cuenta las firmas asesoras en comercio exterior,
aunque éstas se especializan solo en algunas de las asistencias que la MRNI brinda a sus
clientes en un ambiente relajante y amistoso. La mayoria unicamente ofrecen la
capacitacion y asesoria, mientras que los seminarios son patrocinados por las entidades
dedicadas a incentivar el comercio en la region, a contrario de la MESA REDONDA, en
la que sus usuarios podran encontrar toda la ayuda necesaria en un mismo lugar y a un

precio econdémico en comparacion a los beneficios recibidos.
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3. PROPUESTA TECNICA PARA LA CONSTITUCION DE LA
EMPRESA PROMOTORA DE LA MESA REDONDA

Una vez obtenidos los resultados del estudio de mercado objeto de este proyecto se puede
deducir la viabilidad del montaje y puesta en marcha de la empresa promotora para la
MRNI. Para tal efecto y para la conformacion de la misma se tendran en cuenta todos los

aspectos necesarios para su desarrollo y normal funcionamiento.

3.1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La compaiiia MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, MRNI LTDA,
sera constituida bajo escritura publica (Ver Anexo D) con la participacion de tres socios
fundadores, con un aporte de capital de $23.585.309 para dar origen a la sociedad con
responsabilidad limitada, con domicilio en la ciudad de Bucaramanga, al tenor de las

disposiciones legales contempladas en el titulo VI del Codigo del Comercio.
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El objeto social es el de brindar informacion, capacitacion y asesorias a los empresarios
exportadores y no exportadores y todos aquellos involucrados con las operaciones
comerciales del departamento.

La empresa tiene prevista la duraciéon de 10 afios y con la posibilidad de extender sus
actividades a otras ciudades a través de sucursales y la forma para administrar sera de
conformidad a lo convenida entre los asociados conforme a la regulacién legal para el tipo

de sociedad.

Los causales de disolucion de la empresa seran por vencimiento del tiempo previsto, por
reduccion del capital (menos del 50%) o de los asociados, por decision de los socios

fundadores y ademas porque el numero de socios pueden exceder de 25 en total.

Una vez elaborada la escritura publica y registro ante el notario, se efectuara el registro
ante la Camara de Comercio y simultaneamente se tramitara el permiso de funcionamiento

de la Superintendencia de Sociedades para dar inicio a las operaciones.

3.2. LOCALIZACION

La Mesa Redonda de Negocios Internacionales tandra su ubicacion en la ciudad de
Bucaramanga, Departamento de Santander del Sur y estara localizada en la Calle 30

No.28-58 del Barrio La Aurora.
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3.3. MISION

Convertirnos en la compaiiia lider en el pais, que preste los servicios de asesorias,
consultorias y todas aquellas actividades especificas para exportadores y no exportadores
asegurando la satisfaccion de sus necesidades y contribuyendo a la cultura exportadora en

la ciudad de Bucaramanga.

34. VISION

La MESA REDONDA tiene como reto evolucionar de acuerdo con las necesidades del
mercado y por ello, estamos dia a dia comprometidos a innovar y mejorar nuestros

servicios para asi ofrecer los mas excelentes beneficios.

3.5. VALORES CORPORATIVOS

Con el fin de prestar un servicio integral, estaremos comprometidos con los mas altos

valores éticos para buscar el bien comdn de todos los participantes.

Nuestro esfuerzo requerira de:
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¢ RESPONSABILIDAD. Para responder en forma consecuente con todos nuestros actos.

¢ HONESTIDAD. Para garantizar la transparencia de nuestras acciones.

¢ SOLIDARIDAD. Reconociendo la existencia del otro como condicién esencial para

buscar el bien comun.

¢ RESPETO. Paraaceptar, reconocer y valorar las ideas y los actos de los demas.

¢ IGUALDAD. Para quetengamos la misma oportunidad de participar y contribuir con

nuestras ideas con la finalidad de incentivar las exportaciones para Bucaramanga.

3.6. PRINCIPIOS

Creemos que para llevar a cabo nuestro desempefio en la MESA REDONDA DE
NEGOCIOS INTERNACIONALES debemos:

¢ Hacernos merecedores de respeto y prestigio para cumplir con las expectativas y

necesidades del empresario.

¢ Dar un manejo €tico y honesto a nuestras relaciones laborales con los deméas, con un

hecho cultural vital para el desarrollo de la MESA como tal.
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¢ Motivar el esfuerzo en equipo puesto que el trabajo individual no nos permite

enriquecer nuestro funcionamiento laboral y social.

¢ Tener una actitud positiva para que nuestros esfuerzos tengan resultados con calidad y

asi consolidar mejores cosas.

¢ Reconocer que la educacion permanente nos ayuda a mantener una formacion integral.

¢ Trabajar con equidad para el bienestar de los integrantes de la MRNI y para el

departamento de Santander.

3.7. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

La MRNI es creada con tres objetivos generales: Supervivencia, Crecimiento vy

Generadora de Utilidades, sin embargo debemos:

¢ Crear una actitud de cooperacion mutua entre todos sus integrantes.

¢ Lograr la eficiencia y eficacia en el desarrollo de las actividades a realizarse para

optimizar recursos.

¢ Mantener una comunicacion efectiva entre la sociedad y sus participantes.



3.8. ESTRATEGIAS

LS

Promover la participacion activa de los empresarios para consolidar la MRNI como una

comunidad laboral con sentido de identidad y pertenencia institucional.

Transmitir la mision, los objetivos y las funciones de la MESA REDONDA a todos los

estamentos oficiales y privados del pais para alcanzar una mayor divulgacion.

Evaluar la calidad de las cesiones realizadas bajo la MESA REDONDA, funcién
propia de la Junta Directiva, asi como los temas, las sugerencias y los demas servicios

y programas que deberan tenerse en cuenta para su mejoramiento continuo.

Concretar y coordinar acuerdos y convenios con organizaciones nacionales y
extranjeras que faciliten canalizar informacion necesaria para impulsar los procesos de

investigacion y formacion empresarial.

Promover programas de actualizacion en forma permanente para el desarrollo

profesional de la actividad comercial.

Elaborar y ejecutar planes con el fin de consolidar la estructura organizacional para el
mejoramiento de los procesos administrativos y comerciales y asi prestar los servicios

en forma eficiente.

Mejorar dia a dia la imagen corporativa de la MESA REDONDA para su

reconocimiento.



3.9. PROGRAMAS

Las razones por las cuales la MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
cumple sus responsabilidades y objeto social se debe a la ejecucion de planes de tipo

administrativo, técnico, bibliografico e investigativo, asi:

¢ Desarrollar politicas de caracter administrativo que contribuyan a mejorar la
organizaciéon en forma flexible y practica, tanto para el empresario como para el

recurso humano vinculado con el proyecto.

¢ Promover seminarios de capacitacion y adiestramiento que permitan ampliar los

conocimientos y desarrollar y afianzar las habilidades de cada uno de los participantes.

¢ Crear en la MRNI un modelo exportador como herramienta basica para que las

compaiias vinculadas puedan vender mucho mas facilmente al exterior.

¢ Identificar y corregir las debilidades estratégicas de la MRNI después de cada cesion
como una técnica administrativa indispensable para el desarrollo y crecimiento de la

misma.

¢ Elaborar y publicar el informe anual de resultados, destacando en éste los comentarios

y las conclusiones a las que se llegaron después del periodo de actividades.
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¢ Disefiar e implementar en forma progresiva un sistema amplio de informacion,

agilizando el proceso de actualizacion.

¢ Y fomentar la recopilacion y consulta del material bibliografico y audiovisual que

soporta la gestion empresarial.

3.10. ORGANIGRAMA

El organigrama de la compafiia estd compuesto por la Junta de Socios, el Gerente y los dos
Coordinadores, uno del departamento de Negocios Internacionales y el otro del de
Mercadeo e igualmente el departamento de sistemas y contabilidad que estard a cargo de
personal externo. Asi mismo, estan la secretaria, el mensajero y los promotores. ( Ver

Anexo E)

3.11. MANUAL DE FUNCIONES

Teniendo las funciones a desempefar cada uno de los empleados de la MESA REDONDA
DE NEGOCIOS INTERNACIONALES,  su asignacion salarial dependera del mercado

laboral y de su area de responsabilidad.



MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

ota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

OMBRE DEL CARGO: Gerente General
FUNCION PRINCIPAL: Representar legalmente a la empresa.

AREA DE RESPONSABILIDAD

Dirigir y administrar la sociedad como tal.
Elaborar tanto los planes estratégicos y operativos como los presupuestos anuales.
Preparar y presentar los informes a la Junta de Socios.

Evaluar los programas para la toma de decisiones y las demas que le competen.

ASIGNACION SALARIAL; $ 700.000.00

RELACIONES LABORALES
¢ Internas: Con los socios suministrandoles informacion y con el personal dandole
apoyo y coordinando sus programas.

Externas: Con los conferencistas concretandolos y con las entidades oficiales y
privadas consiguiendo su respaldo.

* * & &

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Profesional en Comercio Exterior con énfasis en Administracion o

Administrador de Empresas.

¢ CONOCIMIENTOS: En administracion, contabilidad, finanzas, comercio exterior e
inglés.

¢+ EXPERIENCIA: Minimo Un afio en cargos similares.

¢ HABILIDAD: Poder de negociacion, manejo de personal y facilidad para el trabajo

en equipo.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

Nota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

NOMBRE DEL CARGO: Coordinador de Negocios Internacionales
FUNCION PRINCIPAL: Negociar y establcer los contactos comerciales.

AREA DE RESPONSABILIDAD

Organizar y planear los eventos mensuales.

Manejar los recursos econdémicos y llevar los informes comerciales al dia.

Buscar informacion para crear la base de datos con posibles contactos intrenacionales.
Investigar los mercados potenciales para el empresario santandereano.

ASIGNACION SALARIAL: $ 600.000.00

RELACIONES LABORALES

Internas: Con los socios y el gerente rindiendo informes y con el coordinador de
mercados y la secretaria buscando la informacion.
Externas: Con los conferenciastas y con las entidades donde se realizaran los eventos

mensuales,

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION:  Profesional en Comercio Exterior con énfasis en Negocios
Internacionales o estudiante de ultimo semestre de una carrera afin.
CONOCIMIENTOS: Temas administrativos y de comercio exterior e inglés.
EXPERIENCIA: Minimo un afio en cargos similares.

HABILIDAD: Manejo de la informacion, facilidad para trabajar en equipo y poder
de negociacion.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

Nota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

OMBRE DEL CARGO: Coordinador de Mercados
FUNCION PRINCIPAL: Investigar y encontrar nuevos nichos de mercado.

AREA DE RESPONSABILIDAD

Investigar la forma de vida y las culturas de los demas paises.
Determinar las necesidades y/o deseos a satisfacer en el mercado mundial.

Buscar la aceptacion de los productos santandereanos en el mercado global.
Manejar los planes de promocién y publicidad de los productos.

ASIGNACION SALARIAL: $§ 600.000.00

RELACIONES LABORALES

> * &

Internas: Con los socios y el gerente rindiendo estudios de mercado y las posibles
oportunidades encontradas y con el coordinador de negocios internacioanles y la
secretaria para la busqueda de informacion,

¢ Externas: Con las embajadas, coénsules, camaras de comercio y otras entidades
dedicadas a facilitar informacion acerca de los mercados.

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION:  Profesional en Comercio Exterior con énfasis en Marketing
Internacional, Ingeniero de mercados o estudiante de ultimo semestre de una carrera
afin.

¢ CONOCIMIENTOS: Culturas de otros paises, temas de comercio exterior,

publicidad internacional e inglés.

¢ EXPERIENCIA: Minimo un afio en cargos similares.

¢ HABILIDAD: Facilidad para hacer investigaciones de mercados, poder de
convencimiento y destreza para trabajar en equipo.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

ota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

NOMBRE DEL CARGOQ: Secretaria

UNCION PRINCIPAL: Responder por el buen funcionamiento de la empresa.

AREA DE RESPONSABILIDAD

Recibir los requerimientos de los clientes.

Redactar informes y presentarlos al gerente, los coordinadores y a la Junta de Socios.
Enviar y recibir correspondencia y manejar el archivo.

Llevar la contabilidad y mantener aseada la oficina.

ASIGNACION SALARIAL: $ 280.000.00

RELACIONES LABORALES

Internas:  Con el gerente suministrandole informacién oportuna y con los
coordinadores realizando informes.

Externas:  Con los socios suministrandoles informacion y con los clientes
atendiéndolos y orientandolos.

ESPECIFICACIONES DEL CARGC

EDUCACION: Tecndloga con CAP del Sena en Secretaria Auxiliar Contable.
CONOCIMIENTOS: Sistemas, contabilidad y nociones de inglés.

EXPERIENCIA: Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD: Redaccion y ortografia, excelente presentacion personal, facilidad
para el manejo de la maquina eléctrica, buen tono de voz y expresion, amabilidad y
atencion al cliente y destreza para trabajar en equipo.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

Nota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

OMBRE DEL CARGO: Mensajero

FUNCION PRINCIPAL: Manejar las tareas de la empresa con respecto a bancos,
Compras y manejo de correspondencia.

AREA DE RESPONSABILIDAD

Entregar y recoger correspondencia.

Realizar las compras que requiera la compafia.
Realizar consignaciones y los demas tramites bancarios.
Y las demas que le sean asignadas.

ASIGNACION SALARIAL: $ 240.000.00 _

RELACIONES LABORALES

Internas: Con los socios, el gerente, los coordinadores y la sectretaria trabajando con|
la entrega de correspondencia e informes y atendiendo las deméas funciones
encomendadas.

Externas: Con las entidades y personal con el que tenga trato diariamente.

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Bachiller o estudiante de primeros semestres.

CONOCIMIENTOS: Cultura general.

EXPERIENCIA: Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD: Manejo de la informacion, rapidez para movilizarse en su medio de
transporte (moto), buena presentacion y facilidad para trabajar en equipo.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

ota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

NOMBRE DEL CARGO: Contador

FUNCION PRINCIPAL: Manejar, revisar y actualizar la contabilidad de la empresa vy,
presentar los informes contables y financieros de la misma.

$ 80.000.00 (por honorarios)

RELACIONES LABORALES

Internas: Con el gerente, los coordinadores y la sectretaria trabajando con la entrega
de correspondencia e informes y atendiendo las demas funciones encomendadas.

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Contador Publico con Tarjeta Profesional.

CONOCIMIENTOS: Contables, tributarios y financieros.

EXPERIENCIA: Minimo dos afios en cargos similares.

HABILIDAD: Manejo de los recursos economicos einformacion contable y facilidad
para trabajar en equipo.

Nota:  Aunque el departamento de Contabilidad es propio de la MESA REDONDA, el
personal a manejarlo sera contratado externamente, el cual se encargara del cumplimiento
de las funciones exigidas por la compania.
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MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

Manual de Funciones

ota: Los oficios aqui descritos no constituyen un limite a las tareas que cada empleado
puede desarrollar.

NOMBRE DEL CARGO: Analista de Sistemas.

FUNCION PRINCIPAL: Revisar y actualizar la base de datos de la compafia.

$ 60.000.00 (por honorarios)

RELACIONES LABORALES

Internas: Con el gerente, los coordinadores y la sectretaria trabajando con la entrega
de informes y atendiendo las demas funciones encomendadas.

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Técnico o Analista de Sistemas.

CONOCIMIENTOS: Sistemas y manejo de informacion.

EXPERIENCIA: Minimo un afio en cargos similares.

HABILIDAD: Rapidez para el procesamiento de la informacién y facilidad para
trabajar en equipo.

Nota:  Aunque el departamento de Sistemas es propio de la MESA REDONDA, el
personal a manejarlo sera contratado externamente, el cual se encargara del cumplimiento
de las funciones exigidas por la compafia.
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3.12.1 Necesidades de Maquinaria y Equipo de Computo (Ver Anexo F)

PROMOTORA DE LA MESA REDONDA

ITEM

VALOR .

Un Computador DTK, disce duro de 4 Gb,
64 Mg en RAM, Procesador INTEL
PENTIUM 2,. 333 Mhz, Monitor SVGA
147, que incluye: Multimedia 36X, Fax
Mobdem 56,600bps, Tarjeta Video 4 Mb,

teclado 101 teclas y mouse.

$2,718,400

Dos computadores DTK, Disco Duro de 3,2
Gb, 32 Mg en RAM, Procesador PENTIUM
2, 266 Mhz, Monitor SVGA 147, incluye:
Teclado 101 teclas, tarjeta de video y

mouse

$3,520,000

Impresora EPSON Stylus COLOR 600

$ 500,800

Fax Panasonic KX-F890

$ 550,000

TOTAL EQUIPO COMPUTO

$7,289,200

NECESIDADES PARA EL DESARROLLO DE LA EMPRESA
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3.12.2 Necesidades de Muebles y Enseres (Ver Anexo G)

ITEM VALOR

Un archivador de madera 4 gavetas $200,000
Una caja menor metalica $50,000
Dos escritorios madera con 2 cajones $450,000
Dos modulares con 2 escritorios $400,000
Una mesa para Juntas $1,200,000
Una maquina de escribir $500,000
PANASONIC KX5020

Cuatro papeleras $40,000
Una sumadora CASIO $80,000
Tres sillas giratorias $600,000
Cinco sillas rigidas tapizadas $750,000
Una silla modular (4 puestos) para $200,000
recepcion

Ventilador SAMSUNG $25,000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $4,495,000

3.12.3 Necesidades de Equipo de Comunicaciones

ITEM VALOR
Cinco teléfonos INTELSA para $170,000

recepcion

TOTAL EQUIPO $170,000




3.12.4 Necesidades de Recursos Humanos

a. Gerente 6 Representante Legal

b. Coordinador de Negocios Internacionales

¢. Coordinador de Mercadeo

d. Secretaria

e. Mensajero

f.  Analista de Sistemas por Honorarios

g. Contador por Honorarios

h. Conferencistas
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3.12.5 Necesidades de Consumo Mensual

» Arrendamiento mensual
» Servicios publicos

» Afiliacion INTERNET
» (Caja Menor

» Cafeteria

» Seguros

» Papeleria

3.13. ESTRATEGIA DE MERCADEO Y PROMOCION DE LA MESA
REDONDA

Para triunfar en el mercado internacional toda persona ademas de tener la suficiente
elasticidad para relacionar las tacticas de penetracion e incursionamiento propias del
mercadeo de un producto y poseer una vision futura y global para arriesgarse a lo
desconocido con previo conocimiento, debe determinar un plan estratégico adecuado de

promocion, y por esto la MESA REDONDA respondiendo a tal sugerencia, ha decidido
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emplear como herramientas que le permita dar a conocer el producto y sus especificaciones

a la comunidad de negocios a:

¢ Las cartas de presentacion como preambulo al proceso de marketing a continuar.

¢ Los brochures y/o folletos, los cuales seran entregados personalmente por los
promotores en cada una de las empresas. Ellos perteneceran a la Facultad de
Comercio Exterior de la USTA como estudiantes que cursen entre el sexto y el noveno

semestre, para que dicha labor se les sea aceptada como la practica.

¢ Plegables. Estos seran colocados en las entidades dedicadas al comercio exterior de la
ciudad de Bucaramanga (DIAN, INCOMEX, PROEXPORT, CAMARA DE
COMERCIO, etc), en la Facultad de Comercio Exterior de la USTA y en los
departamentos de comercio exterior de los bancos, con el fin de extender a todos sus

lectores la invitacion a participar de manera inmediata en el proyecto.

¢ Auvisos en el diario principal (Vanguardia Liberal) aprovechando sus promociones y

comunicados permanentes.

¢ Y la hoja de INTERNET, para que todos los interesados tengan un acceso mucho mas

rapido y viable a nuestros servicios, comentarios e indicaciones.

Igualmente dentro de las estrategias de mercadeo y publicidad se contempla la elaboracion
de investigaciones de mercado, puesto que cada empresa requiere unos datos distintos
segun sus objetivos con respecto a consumidores, productos, mercados y comunicaciones
(marca, imagen, etc) del pais al que desee penetrar y los planes de marketing, es decir,
los proyectos para el futuro, en los que se planifique la guia de la empresa para la

consecucion de sus objetivos, en los que se tiene en cuenta las SP, el producto, el precio,
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la plaza, la promocion y las personas, las cuales facilitan conjuntamente el disefio y la
ejecucion de un modelo de mercados, basico para hacer Ilegar el servicio en buenas

condicionesa a las manos de los consumidores finales.

3.14. POLITICAS DE DIRECCIONAMIENTO DE LA MESA
REDONDA

La MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, MRNI, se soporta
tedricamente en una serie de enunciados solidos y basicos para su aplicacion y buen
desempefio.  Uno de éstos consiste en la Teoria Clasica del Comercio internacional, la
cual pretende contestar el porqué de las relaciones comerciales asi como el beneficio que
ellas traen consigo a los paises participantes de dicho intercambio, en el cual juegan un
papel importante tanto productores como comercializadores de productos nacionales que
entran y se posesionan en el mercado global.  Esta, ademéas coincide con las politicas
neoliberales en cuanto al Libre Mercado (no-intervencion del Estado) y la Libre
Competencia, y la adopcion de nuevas ideas sobre los valores que deben distinguir a la
vida humana, la libertad, la igualdad y la fraternidad a la hora de entablar una negociacion

cualquiera.

Para éste caso, dicha tesis se enfatiza en los postulados de La Ventaja Comparativa,
enunciada por David Ricardo, que expresa que: “Un pais que produzca los bienes mas
baratos que los demas, puede exportar aquel bien en el que internamente tenga una mayor
diferencia e importar aquel bien en el que internamente tenga una diferencia menor”, ya
que de esta manera, cualquier nacion que ofrezca sus productos al resto del mundo a un

menor precio, tendra sus puertas abiertas y dispuestas a ser incursionadas, claro esta,
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siempre y cuando cumpla con las formalidades exigidas por el mercado objetivo, de
calidad, justo a tiempo, competitividad y buenas condiciones comerciales, dinamizando
asi las operaciones del campo mercantil, especialmente las exportaciones, las que segin
Keynes, aceleran el crecimiento de una region, a contrario de las importaciones y el

ahorro, los cuales lo inhiben y lo obstruyen®

En conclusion, lo que se busca con el énfasis de esta apreciacion es que con su institucion
se corrobore la nocion que se tiene de que los negocios son y seran la mejor opcién de
desarrollo que todo territorio debe abordar si desea mantenerse dentro del contexto

mundial.

3.14.1. Area Administrativa

Para la parte administrativa, el EMPOWERMENT de Ken Blanchard es el postulado
reflexivo a implantar en la MRNI con la finalidad de que el proceso de responsabilizar a sus

empleados contribuya con su util funcionamiento.

Pocos cambios en los negocios han sido tan bien recibidos y son sin embargo tan

problematicos como el movimiento para crear ambientes de trabajo impulsados por sus

* CUESTAS RODRIGUEZ, Luis Francisco. Comercio Internacional. Bucaramanga: Publicaciones UIS,
1.994.
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empleados que han sido facultados, y por esto EMPODERAR ofrece el potencial de
explotar una fuente subutilizada de capacidad humana que tiene que usarse para que las
compaiifas en el mundo sobrevivan con mayor vivacidad; razon por la cual se requiere un
cambio de mentalidad, pasar de una de mando a una de apoyo y autonomia, entusiasmo,
propiedad y orgullo, en el que todos tomen un enorme sentido de propdsito en su empleo y
su participacion se traduzca en mejora continua de sistemas y procesos en el lugar de
trabajo, a traves del aporte de ideas e iniciativas y de su liberacién de poderes de decision,

como por ejemplo sus conocimientos y su motivacion.

Entre los aspectos mas importantes a adaptar y/o tener en cuenta para el desempefio de la

MESA REDONDA, estan:

¢ El cambio de una ideologia tradicionalista y conservadora a una mas abierta y liberal,
ya que el modo de pensar que condujo al éxito en el pasado no llevara al éxito en el
futuro.

¢ El ajuste de los conceptos, la estructura, los procesos y las acciones de la organizacion
a los cuatro (4) requisitos fundamentales:
o La orientacion hacia los clientes.
o La eficiencia en los costos.

o Larapidez y la flexibilizacion de los procesos.

o Y el continuo mejoramiento.



¢ La ensefianza a los demas de las tareas y labores que pueden hacer para depender
menos, unos a otros;  asi como darles la informacion necesaria para que actuen de

acuerdo a su propio juicio, con responsabilidad y libertad.

¢ El aumento del rendimiento laboral a partir del conocimiento de los errores cometidos

y su aprovechamiento en pro de la empresa.

Igualmente se tendran en cuenta las funciones basicas gerenciales propuestas por Henry
Fayol (1.841 — 1.925), creador de la Teoria Moderna de la Administracion Operacional,
quien la conceptualizé como: Una y s6lo una doctrina sostenida en los principios flexibles
de la planeacion (determina los cursos de accién de la empresa), la organizacion (coordina
las actividades y los recursos de la compafiia), la direccion (motiva y regula al recurso
humano) y el control (monitorea y evalia las actividades), con el fin de acrecentar la
eficiencia de la estructura organizacional y funcional de la MRNIL. Y entre éstas se

encuentran:

1. La Funcion Técnica, la cual tiene que ver con la produccion de bienes y/o servicios

2. La Funcion Comercial.  Se refiere a la habilidad, capacidad y decision para conocer el

mercado e interactuar en €l.
3. La Funcién Financiera, encargada del manejo del capital.

4. La Funcién de Seguridad.
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5. La Funcion Contable. Organo que revela la posicién y el futuro del negocio.

6. La Funcion Administrativa,

En general, estas dos teorias seran analizadas porque en primera instancia brindan el
rumbo que se le debe dar a la MESA desde el punto de vista estructural y metodico para
lograr no solo la cobertura de todas las areas de trabajo que toda entidad debe poseer sino
para reasignar responsabilidades y compromisos; definen de acuerdo a su talento el
personal para cada uno de los departamentos de la compafiia con el fin de alcanzar un
desempefio mucho més efectivo y establecen los incentivos que se le deben dar a los
empleados para motivarlos y comprometerlos e involucrarlos con el triunfo de la
organizacién como tal para asi anhelar conjuntamente un futuro prometedor, basado en un
espacio favorable de trabajo en el que las personas sean las generadoras directas de los

resultados que hoy en dia catalogan la clave del éxito.

3.14.2. Area de Mercadeo

Peter Drucker menciona que la importancia del marketing a nivel empresarial es evidente
por el movimiento y la vinculacion de mercancias, servicios y personas en cada uno de los
procesos de la compafiia, lo cual genera mayor organizacion en la venta de los productos
y es por esto que el proposito de la MESA REDONDA es familiarizarse con todo aquello

que tiene responsabilidad alguna en el campo de los negocios, pues sin duda alguna es una
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de las pocas opciones con que cuenta para el logro de sus objetivos econbmicos y su

sobrevivencia en el tiempo.

La MRNI entonces adaptara dentro de cada uno de sus procesos técnicos, la compilacion

de actividades tales como:

e La obtencion de informacion para la toma de decisiones.

e La preparacion de un plan estratégico con sus respectivos proyecto.

e La ejecucion de los diferentes programas

e Y el control de la gestion llevada a cabo.

Pues con ellas, cada uno de los objetivos de la MESA se podra realizar a satisfaccion,
indicando que el mercadeo no es solo una investigacion de mercados sino un analisis de
todos los hechos referentes a problemas relacionados con la transferencia de los bienes y

servicios del fabricante al consumidor como satisfaccion a sus mismas necesidades.

3.14.3. Area Financiera
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Para el caso financiero, las tesis tenidas en cuenta son las mencionadas por Adam Smith,
impresas en su obra de investigacion sobre la naturaleza y las causas de La Riqueza de las
Naciones, la cual manifestaba que el patrimonio consistia basicamente en dinero, oro y
plata. Esta concepcion derivada de las dos distintas funciones del dinero: como
instrumento de comercio o como medida de valor, le permite a las personas interesadas en
participar activamente en la MRNI darse cuenta de que pueden obtener cuanto necesiten
mediante una transaccion comercial y que cuando ello ocurra, cesaran las dificultades y se
conseguiran modernas adquisiciones,  necesarias para continuar desarrollando sus

i 8 s o w3
actividades econdmicas diarias

La riqueza no es un fin y tampoco da la felicidad pero si es un medio que ayuda a
comprarla y a obtener nuevas oportunidades en lo material, facultando a cada unidad
economica (familias, empresas, etc) de tener su propio patrimonio, tal vez como una
limitaciéon o mejor como una de las posibilidades que se tienen.  Sin embargo, no basta
con Ser mas o0 menos ricos, sino que hay que saber administrar la fortuna y para ello se

debe aprender a calcularla junto a sus componentes y a saber cémo crece o baja.

En primer lugar, para calcular la riqueza de la MRNI se tendran que seguir unas reglas o
convenciones establecidas, limitdndose a lo que se puede medir en dinero.  El resultado
sera entonces un balance, en el que lo primero que llama la atencion es que la suma del
activo (bienes) debe ser igual al pasivo (obligaciones/deudas), el cual simplificarse y sus
partidas ordenarse con un cierto criterio temporal.  Este balance ademas le dard a la
compafia los instrumentos requeridos para determinar su posicion y direccion en términos

de rentabilidad, nivel de endeudamiento, etc, y la posibilidad de reflejar qué bienes,

> ARGADONA RAMIZ, Antonio. La Rigueza o Patrimonio. En: Enciclopedia Prictica Econdmica.
Barcelona, 1.983
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derechos y deudas cuenta en un determinado momento, siendo algo tan similar como a una

fotografia.

Asi mismo, dicho patrimonio conformado por una variedad de parametros, cada uno con
un papel especifico, que representa una serie de caracteristicas que se moldean a las
necesidades de los miembros, ya sea por gustos o preferencias, el volumen de la riqueza,
la rentabilidad relativa y el riesgo, la inflacion esperada o los impuestos, crecera
condicionado por la revalorizacion de algunos de sus bienes, por la aportacion de nuevos

fondos y/o por el ahorro mismo de sus socios.

Finalmente y para concluir esta unidad, vale la pena mencionar que con la transformacion
que vive el mundo hoy en dia no se deben descartar las politicas modernas originadas,
puesto que son éstas las encargadas de indicarle el lineamiento que deben tomar todas las
empresas que deseen vincularse al mercado internacional para poder a escala interna

reorganizarse y enfrentar el desafio que impone el siglo XXI.

La primera de ellas es la de la GLOBALIZACION de las economias, es decir, la
unificacion del planeta en un solo y unico cosmos, integrado por una vida politica,
economica y social comin, con practicas semejantes, que concentra todos sus esfuerzos en
tres aspectos fundamentales: el comercio mundial, las finanzas internacionales y la

innovacion tecnologica. Con este proceso, la MRNI podria:
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e Encontrar nuevos espacios para que las organizaciones que la integran comercien,

sobre todo con los paises vecinos.

e Activar al sector exportador para que aporte mas al desarrollo y al crecimiento nacional,

y expandirlo, arrastrando al resto de la economia.

e Sugerir la plena utilizacion de la capacidad productiva de sus empresas y por ende por

un mayor progreso técnico y operativo.

e Generar notables oportunidades de empleo y fortalecer los proyectos de empresa como

las Pymes.

e Recalcar por una considerable inversion en educacion y capacitacion laboral.

e E incorporar los avances tecnologicos alcanzados en las distingas labores cotidianas de

toda compafiia.

Y la segunda de las politicas a implementar es la de la COMPETITIVIDAD, tarea que
permite identificar las posibilidades con que se cuentan para salir o no al ambito
internacional y cuél seria el lugar que les corresponderia.  Esta es sumamente importante
parla MRNI, ya que da pauta para ensefiarle a los empresarios las exigencias a las cuales
deben responder y como deben afrontar las necesidades de los consumidores finales, para
lo cual se hace indispensable mencionar dos pardmetros, que hay que tener en cuenta a la

hora de negociar:

o El Costo Inferior.  Obtenido por la capacidad empresarial para disefiar, fabricar y

comercializar un producto mas barato que sus competidores.
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e Diferenciaciéon. La capacidad de brindar al comprador un valor superior, singular en
términos de calidad, satisfaccion de necesidades, caracteristicas especiales y servicio

postventa.

De igual forma, el elemento fundamental para crear competitividad es el de la Innovacion
y ésta es el resultado del pensamiento humano, por lo tanto son las personas que
conforman las empresas quienes la originan, denotandose asi su importancia en todos los
niveles, la cual depende de su calidad tanto en su educacion como en su actitud personal

frente a la vida.

Es asi como cualquier unidad economica que quiera hacer parte de la MESA debe estar
dispuesta a abrirse al mundo, aceptar sus exigencias y requisitos, atender a sus deseos,
participar con creatividad y competir exitosamente en todas las etapas propias del proceso

de comercializacidn.
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4. DISENO PARA EL MONTAJE DE UNA MESA REDONDA DE
NEGOCIOS INTERNACIONALES

En este capitulo se desarrollara el programa a llevarse a cabo en la MESA REDONDA,
iniciando por su descripcion, recurriendo a sus antecedentes historicos v finalizando en el

proceso de ejecucion y servicios que presta la misma.

4.1. DESCRIPCION DE LA MESA REDONDA

La MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, MRNI, consiste en la
reunion periodica de un selecto grupo de empresarios interesados en ser participes del
sector exportador, a traveés de un intercambio de informacidn variada e innovadora, en el
que el empresario tiene la oportunidad de familiarizarse con las actividades propias del

comercio exterior,

Su instalacion parte del hecho de que el unico requisito indispensable para comenzar a
operar es el deseo, la necesidad y las ganas que tengan sus integrantes de participar en la
actividad comercial, labor conocida como la forma de desarrollar una empresa, buscar o

mantener su propiedad y ampliar sus ingresos; para lo cual se hace necesario una
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adecuada y cuidadosa planeacion de la MESA, porque su importancia radica en que cada
miembro entienda que en esencia debe seguir las pautas basicas de la comercializacién,
tras haber efectuado un éptimo proceso de producciéon y una detallada investigacion de
mercados, los cuales conjuntamente le ayuden a determinar el nivel competitivo que posee,

y le recalque de igual manera en:

¢ La existencia de un mercado externo en que prevalece libertad total para incursionar y

comercializar toda clase de productos.

¢ La saturacion del mercado doméstico, la cual conlleva a que los productores busquen

nuevos compradores para sus excedentes de produccion.

¢ La posesion de recursos naturales y humanos singulares que determinen una ventaja

comparativa, provechosa de explotar.

¢ Y en contar con una brecha tecnologica y de informacién que cada vez se va
ampliando, provocando que las organizaciones se obliguen a adherirse bajo contratos
de representacion, joint-ventures, alianzas estratégicas, etc., complementandose

unas a otras.

Esta MESA estaria ademas a cargo de la promocion del comercio exterior en el municipio,
sirviendo como tribuna de los asuntos con el mercado externo a las empresas exportadoras,
empresas interesadas en exportar, bancos, aseguradoras, consultores, agentes de aduana,
almacenes de deposito, transportistas, entre otros, constituyendo de igual manera un
incentivo y una opcion para participar exitosamente en el ambito comercial santandereano

ademas de:
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¢ Brndar informacion clara y de facil entendimiento acerca del proceso exportador y de

otros temas de interés comercial.

¢ Facilitar asesorias con personajes expertos en la materia, quienes sin duda alguna los
conduciria a enfrentar lo desconocido sin temor alguno y a abrirse un poco mas al

Ambiente Internacional de Negocios.

¢ Contribuir con el crecimiento econémico del municipio y por ende del departamento a

partir del cumplimiento de los siguientes objetivos:

¢ Colaborar con la promocion, expansion y diversificacion de las labores propias
del comercio exterior, haciendo un mayor énfasis en el campo de las

exportaciones,

¢ Consolidarles un mecanismo eficaz que estimule y favorezca las operaciones de

exportacion en Bucaramanga.

¢ Facilitar la busqueda y recepcion de informacion especifica ya sea por paises o

por productos.

¢ Ofrecer los servicios fundamentales para la comercializacion de productos
nacionales, como son: Orientaciéon, actualizacion, participacién en ferias y
misiones comerciales, etc, para asi simplificar la negociacion entre las partes

involucradas.

¢ Darles a conocer tanto los incentivos ofrecidos a los productos de origen nacional
y sus ventajas como las preferencias arancelarias, sean éstas totales o parciales,

otorgadas por el contexto internacional.
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¢ Aumentar el ingreso de divisas del municipio por concepto de un mayor volumen

de ventas al mercado mundial.

¢ Lograr conjuntamente un desarrollo y / o progreso equilibrado para el

departamento.

4.1.1. Beneficios de la MESA REDONDA

¢ La identificacion de nuevos mercados y/o clientes internacionales.

¢ La obtencion de datos y estadisticas acerca de la conducta comercial de un pais

especifico.

¢ Sesiones de preparacion y capacitacion de temas relacionados con el proceso

exportador.

¢ Y la mediacion para el ofrecimiento de descuentos especiales en los servicios

brindados por las compaiiias patrocinadoras del proyecto.

4.2 . ANTECEDENTES DE LA MESA REDONDA

La primera International Trade Round Table que traducida al espafiol significaba Mesa
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Redonda de Negocios Internacionales fue establecida en 1.980 como un programa del
Centro Internacional de Estudios del Bergen Community College del estado de New Jersey
y oficializada afios mas tarde por el Departamento de Comercio de los Estados Unidos de

América, como una medida acrecentadora del intercambio comercial, de dicho pais con el

resto del planeta.

Esta comenzé a operar el mando de los Drs. Serge Manni (Consultor Internacional) y Luis
Felipe Roca (Asesor de Comercio Internacional del Gobierno Federal de los Estados
Unidos), proyectandose desde entonces a nivel externo para que de esta forma las naciones
interesadas en la globalizacion e industrializacion de sus economias lograran asimilarla

como una alternativa de desarrollo sostenido.

Por tal razon y siendo Bucaramanga catalogada como una de las principales ciudades
colombianas y dedicada a través de la Universidad Santo Tomés de Aquino, USTA, a dar
énfasis especial a la Carrera Profesional de Comercio Exterior, se debera atender
prioritariamente la necesidad de la creacion de un ente organizacional como el de la MESA
REDONDA que le permita y facilite no solo a los estudiantes sino a los empresarios formar
parte activa del campo de las exportaciones, cuyo proposito esencial sea el de identificar y
responder a los deseos de la comunidad interesada en el ambiente mercantil (crecimiento
empresarial, ampliacion de nichos de mercado, reduccion de costos de comercializacion,
mayores utilidades, mejor rentabilidad, etc), asi como el de coordinar las futuras
actividades relacionadas con el contexto externo y buscar los recursos locales aptos para su

desarrollo.
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4.3. ORGANIZACION DE LA MESA REDONDA

Luego de abrir oficialmente la empresa promotora de la MRNI, la fase con la que se
prosigue es con la puesta al piblico de las fichas de inscripciéon (Ver Anexo H), las cuales
deberan ser diligenciadas y entregadas en la oficina principal. En compaiiia de estas fichas
se mencionaran los temas a tratar en el desarrollo de la misma, por ejemplo: para la primera
reunion se podra analizar el mercado Venezolano, en razon del resultado obtenido en la
pregunta no. 4: ;De qué pais le gustaria tener informacién Comercial?. Por lo anterior, los
almuerzos de trabajo se efectuaran en sitios diferentes para no caer en la monotonia, y la
comida debe ir acorde con el pais a tratar, como una forma de motivar al participante.
Ademas se le entregara a cada persona un cuestionario en el que se podra exponer los temas

que se quisiera que fuesen tratados en las siguientes reuniones.

Tales encuentros se sostienen 12 veces al afio, exactamente los terceros miércoles de cada
mes, excepto en diciembre puesto que debido al aumento de las responsabilidades
laborales y la celebracion de las festividades de fin de afio, es aconsejable consumarlo el
segundo miércoles del mes. La razon por la que se planea tener la reunién los terceros
miércoles de cada mes es la disponibilidad de los empresarios para asistir debido a que las
dos primeras semanas se piensa que se encuentra en labores del cierre del mes anterior y
planeacion del actual. Ademas para formar el habito en los empresarios de asistir siempre a
tales reuniones periodicas y lo incluya en su agenda como un compromiso constante, con el
fin de que puedan coordinar y planear sus obligaciones, respondiendo eficientemente a
todos los compromisos adquiridos en el dia. Adicionalmente se tiene la experiencia de los
excelentes resultados que se han obtenido con esta metodologia tomada en la MESA

REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES en los Estados Unidos.
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4.3.1 Costos de Inscripcion

El costo anual de admision es de $360.000.00, el cual incluye los almuerzos de trabajo v el
acceso a los demas beneficios de la MESA.  Sin embargo, aquellas personas que no
deseen cubrir estos honorarios en su totalidad, pueden hacerlo mediante la cancelacion de
solo $200.000.00 anuales, suma que no incluye los almuerzos, pero en caso de que
quisiera asistir esporadicamente a alguno de ellos, el costo por cada uno sera de
$30.000.00. Adicionalmente, los costos de los tres seminarios son de$100.000.00, tnico

pago en el afio.

4.3.2 Junta Directiva

La politica de la MESA REDONDA debe estar determinada por una Junta Directiva,
establecida por un minimo de diez (10) funcionarios, representantes de la industria privada,
del gobierno y del circuito institucional. Esta es elegida por los accionistas y/o fundadores
del proyecto, los cuales a su juicio determinaran el listado de los nombres que la

conformaran, teniendo solo en cuenta que éstos deben ser o relacionarse con:

¢ La Facultad de Comercio Exterior (Decano).

¢ La Camara de Comercio (Director General).
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¢ El Gerente del Banco de la Repuiblica de Bucaramanga

¢ Alguna entidad gubernamental dedicada al comercio exterior del departamento.

¢ Un profesional en Comercio Exterior,

¢ Un profesional en Ingenieria de Mercados o una carrera afin.

¢ Un agente de aduanas.

¢ Un funcionario de una Compafia de Seguros.

¢ Un representante de una Comercializadora.

¢ Un funcionario de un Almacén de Deposito.

Puede de la misma forma contar con la presencia del Gerente General, no obstante, éste
contara con voz, pero no con voto en la misma y no devengara remuneracion especial por
su asistencia. Asi mismo, las personas que conforman la Junta Directiva tampoco
recibiran retribucion econémica alguna, pero asistiran de manera preferencial a los
almuerzos de trabajo, en los cuales tendran la oportunidad de conseguir muy buenos

clientes respectivamente.

Dicha Junta tiene a cargo el cumplimiento de las siguientes funciones:
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¢ Preparar el itinerario de las tareas propias de la MRNI mes a mes.

¢ Deliberar los topicos a desarrollar en cada una de las sesiones, para lo cual se tendra

que reunir por lo menos cuatro veces en el afo.

¢ Remediar los posibles conflictos y/o inconvenientes que se presenten a lo largo de las

sesiones.

¢ Elegir a la compafiia merecedora del premio sorpresa al finalizar el afio de actividades.

4.3.3. Modelo de Ejecucion de la Reunion

Para el caso de los eventos, es decir, los almuerzos de trabajo que se realizarin mes a mes,
se tienen varias alternativas y su decision dependera del numero de personas que vayan a

asistir a los mismos asi come de lo que cobren tales lugares. Entre éstas se encuentran:

¢ El salon Nogales del hotel La Triada.

¢ El salon Vizcayo del hotel Dann Carlton

¢ El salon Bambu del hotel Melia Confort Chicamocha.

¢ Elsalon Hoyo 19 del Club Campestre.
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¢ El salon Comuneros del Hotel Melia Confort Chicamocha.

Las reuniones mensuales se lievaran a cabo de acuerdo al siguiente esquema:

# Arribo de los participantes. Cada miembro a la llegada al salon recibira una carpeta con
informacion general y comercial del pais o tema a tratar ademas de su respectiva

escarapela de Identificacion. Iniciacion: 12:00 p.m.

# Luego de que todos los participantes se encuentren reunidos se hara la presentacion del

invitado y el programa a desarrollar durante la Mesa. Duracion: 12:00 a 12: 15 p.m.

# Se ofrecera el almuerzo correspondiente, preferiblemente un plato tipico del pais a

tratar. Duracion: 12:15 a 12:45 p.m.

# Se inicia la conferencia por parte del experto. Duracion: 12:50 a 1:40 p.m.

# Se reciben las preguntas e inquietudes por parte de los asistentes; ademas sera momento
propicio para hacer los contactos comerciales con los demas miembros presentes.

Duracién: 1:40 a 2:00 p.m.



# Cuando finalice el evento, los miembros de la reunion, podran accesder a folletos,
revistas e informacion comercial los cuales estaran colocados en un Stand ubicado en la
salida del evento; asi mismo las personas interesadas en una entrevista adicional con el

experto, dispondran de media hora para efectuarla, es decir de 2 a 2:30 p.m.

HORARIO DE TRABAJO

12:00 a 12:15 P.M. Apertura del Evento y Presentacion de los Invitados.

12:15a 12:45P.M. Almuerzo.
12:50a 1:40P.M. Conferencia por parte del Experto.
1:40a 2:00 P.M. Preguntas e Inquietudes.

Finalmente, al cierre de cada labor anual la MESA REDONDA remunerara el trabajo
realizado por las empresas involucradas con la misma a través de un premio sorpresa que se
le serd entregada a la compaiiia que verdaderamente haya logrado hacer exitosas
negociaciones (Ver Diagrama 1).  Esta sera elegida por la Junta Directiva, tras haber
estudiado los reportes entregados por cada integrante como soporte de la aplicabilidad y el
aprovechamiento de las instrucciones y experiencias conseguidas a lo largo de las
respectivas tertulias. Y entre otras de las formas de seguir incitando a la gente a participar
es a traves del suministro de detalles alusivos a la MRNI, como pueden ser calendarios de
trabajo, pisapapeles, boligrafos, etc., obsequiados a todos sus participantes sin distincion

alguna.



Diagrama 1. Proceso de la Mesa Redonda de Negocios Internacionales

Se informa del sitio y la hora de trabajo.

Se da apertura al evento.

Se presentan a los invitados del dia.

Se inicia el almuerzo de trabajo

Se da comienzo a la conferencia por parte del experto
acerca del Pais elegido.

Se reciben y responden las preguntas
hechas por los participantes.

Se finaliza la actividad.
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4.4. PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIOS ADICIONALES

Dentro de los otros servicios significativos que la MESA REDONDA ofrecea la
comunidad de negocios para la promocién de las exportaciones y el comercio en el ambito
global se encuentran: las asesorias, capacitaciones y actualizaciones, la ayuda a los
exportadores en lo referente a documentacion y el ofrecimiento tanto de un completo banco

de datos como de una biblioteca de recursos de comercio exterior. (Ver Diagrama 2).

4 4.1. Asesorias y Capacitacion Empresarial

La MRNI principalmente se dedica a la prestacion de programas especiales, dictamenes y
consejos acerca de las habilidades, los métodos y las técnicas que se deben tener en cuenta
a la hora de propiciar una transaccion comercial, con el fin de habilitar y/o comisionar a los

contratantes de originar una fructuosa negociacion.

4.4.2. Seminarios Taller

Durante el afio laboral se ofrecen como minimo tres (3) seminarios taller de una duracion
de ocho (8) horas, cada uno, que cubren en cierto modo el amplio campo de tépicos

internacionales que todo empresario debe conocer si anhela hacer un excelente papel en el

medio externo.
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Estos son dirigidos por personal especializado en la materia que se vaya a tratar y lo que se
busca con ellos es que los participantes mas que adquirir conocimientos, pongan en
practica lo aprendido, mediante el trabajo ya sea en grupo o individual, en casos de la vida
cotidiana. Y entre los temas sugeridos para tal evento se observan:

¢ Cartas de crédito y sus cobranzas.

¢ Registros y licencias de importacion.

¢ Como buscar, encontrar y administrar a representantes extranjeros?

¢ El plan de mercadeo internacional.

¢ Las ferias y misiones comerciales.

¢ Los errores mas comunes que cometen los nuevos exportadores.

¢ Evaluacion de riesgos comerciales y politicos, entre otros.

4.4.3. Informacion Técnica de Mercados

Del mismo modo se cuenta con la promocion de una red de informacién sobre mercados
internacionales, productos, preferencias arancelarias disponibles para las exportaciones
Colombianas y demas notas comerciales; a la cual tienen acceso todas las personas

vinculadas con la MESA, quienes se benefician en la medida que pueden emplear los datos
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para realizar estudios de mercado que garanticen un exitoso incursionamiento en los
diferentes mercados objetivo y para entablar mucho mas facil los contactos comerciales.
Asi mismo se colocan a disposicion libros, estadisticas, videos y proyecciones acerca de

las naciones con las que posiblemente se pueda negociar y directorios comerciales de las

mismas.

4.4.4. Centro de Documentacion

La MRNI ofrece también un banco de datos de las principales compaifiias relacionadas con
el Ambiente Internacional de Negocios y la publicacion de documentos promocionales, de
consulta y procedimientos sobre el entorno econdmice, legal y social de los diferentes

paises.

4.4.5. Mediacion Comercial

Se presentan igualmente convenios con entidades nacionales e internacionales con el
objetivo de propiciar encuentros més directos entre los empresarios y las personalidades
encargadas de las distintas funciones del comercio exterior asi como el de tener un mayor
acceso con las mismas para la solucion de problemas e inquietudes y la disminucion de
tramites engorrosos y de servir como anfitrion comercial en el departa.hlento a la hora de

ejecutarse un evento comercial importante.
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Por otro lado, es importante mencionar que en la MRNI tienen vinculacion diligente toda
clase de personas con inclinacién en expandir su campo de accién, las cuales tienen la
posibilidad de interrelacionarse en todos los niveles con profesionales especializados y ser
participes de un foro de asuntos comerciales, en el que se adquieren no s6lo conociraientos
valiosos sino los posibles contactos para entablar nuevos negocios en el extranjero, ambos
favorables para la toma de decisiones estratégicas con relacién a la aceleracion y

dinamizacion de sus suefios, todo hecho en un ambiente amistoso y relajante.

Para concluir con la unidad, se puede anotar que el proyecto de una MRNI es algo util en
la medida que no so6lo ofrece una vision mucho mas futurista y global de las cosas sino que
contribuye igualmente con el crecimiento econdmico del pais.  jPor qué?, porque para
sobrevivir y mantenerse fuertes, las organizaciones mercantiles tienen que vender sus
productos y qué mejor forma que ésta para hacer una labor de mercadeo satisfactoria que
ayude al negocio a aumentar sus utilidades y a crear oportunidades para desarrollar

novedosos articulos, satisfaciendo a la vez las cambiantes necesidades de la poblacion.
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5. ESTUDIO ECONOMICO

Este estudio econémico comprende el analisis financiero de la propuesta del montaje de la
Mesa Redonda de Negocios Internacionales, para lo cual se empezara describiendo los
rubros que se deben contemplar como la Inversion Fija, Gastos Preoperativos, Gastos Fijos
mensuales y finalmente los Costos por servicios.
gastos en los que se incurriran los cuales estan basados en la experiencia tenida de la Mesa

Redonda de Negocios Internacionales constituida en New Jersey con Bergen Community

College.

5.1 INVERSION FIJA

Alli estan discriminados los costos y

TOTAL INVERSION
FIJA

DESCRIPCION VALOR
Equipo de Cémputo $ 7.289.200,00
Muebles y Enseres $ 4.495.000,00
Equipo de comunicaciones | $ 170.000,00

$

11.954.200,00
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5.2 GASTOS
PREOPERATIVOS

Gastos de Constitucion $ 324.000,00
Investigacion del Proyecto | $ 886.000,00
TOTAL GASTOS $ 1.210.000,00
DIFERIDOS

5.3. COSTOS FIJOS MENSUALES

Arrendamiento Mensual $ 150.000,00
Servicios Publicos $ 130.000,00
Afiliacion INTERNET b 30.000,00
Caja Menor $ 100.000,00
Cafeteria b 25.000,00
Seguros $ 120.000,00
Papeleria y publicidad $ 96.000,00
Salarios $ 2.420.000,00
Aportes patronales $ 667.196,00
Prestaciones Sociales $ 637.578,00
Personal de Sistemas $ 60.000,00

102




103

Personal de Contabilidad $ 80.000,00

TOTAL COSTOS FLJOS | §$ 4.515.774,00

5.4. COSTOS POR SERVICIOS

En los siguientes cuadros describiremos los rubros necesarios para prestar cada uno de los
Servicios que se mencionan.

MESA REDONDA

Conferencista

Almuerzo

Papeleria

ASESORIAS Y CAPACITACION
EMPRESARIAL

Conexion telefonica a Internet

Papeleria




SEMINARIOS TALLER

Conferencista

Alquiler de salon

Papeleria

Cafeteria

INFORMACION TECNICA DE
MERCADOS

Gastos de Investigacion

Conexion telefonica a INTERNET

Papeleria

CENTRO DE DOCUMENTACION

Papeleria

MEDIACION COMERCIAL

La mediacion Comercial sera un servicio gratuito para
todos los miembros de la MESA REDONDA, la cual
no generara costos ya que los recursos a utilizar

corresponden a los adquiridos en los Costos Fijos
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Basados en los servicios que prestara la Mesa Redonda de Negocios Internacionales, los
cuales se encuentran descritos en los cuadros anteriores, y en los ingresos que cada uno de
ellos generara, se efectuaron: Estado de Flujo de Efectivo proyectado, Estado de resultados
proyectado y el Balance general, para cada una de las siguientes situaciones: en condiciones
normales, donde las cifras se calculan sobre las bases reales teniendo en cuenta la asistencia
de los participantes (empresarios) segun los datos de las encuestas efectuadas a las
empresas bumanguesas; en condiciones optimas estimando un incremento en los ingresos
del un 20% con respecto a la situacion en condiciones normales; y por Gltimo los informes
en condiciones pesimistas los cuales muestran una situacién prevista de un nivel de

ingresos un 20% menor al que se espera en las mismas condiciones normales.

Teniendo en cuenta los presupuestos de servicios para el desarrollo de la nueva empresa y
el presupuesto de Costos y Gastos de las tablas de servicios, se efectuaron las proyecciones
financieras a cuatro afios tomando como base una tasa inflacionaria esperada del 18% y un

crecimiento estimado en la demanda del servicio del 20%.

Dichas proyecciones contemplan condiciones normales, condiciones 6ptimas y pesimistas
con el propésito de identificar y evaluar eventuales cambios que afecten el desarrollo del

proyecto.
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5.5 ANALISIS FINANCIERO EN CONDICIONES NORMALES

Se puede apreciar que en esta situacion (condiciones normales) obtenemos una Tasa Interna
de Retorno del 77% la cual se traduce en el rendimiento real del proyecto. También se
observa que el Valor Presente Neto es de $39,671,141, aportando por cada $100.00 una

utilidad neta de 15% la cual se constituye en la relacion Costo / Beneficio.

Cabe aclarar que para el primer afio el Impuesto a la renta se hace sobre las ventas
presuntivas de ese periodo con base en los resultados, si hubo pérdida o utilidades bajas

COMO en nuestro caso.

A continuaciéon se muestran los cuadros de: Estado de Flujos de Efectivo, Estado de

Resultados y Balance Proyectado.
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5.6 ANALISIS FINANCIERO EN CONDICIONES OPTIMISTAS

En condiciones optimistas obtenemos un 24% de utilidad por cada $100.00 invertidos,
lo cual se muestra en la Relacién Costo/Beneficio, ademas El Valor Presente Neto que
arroja es de $88,697,847.00 y se maneja una Tasa Interna de Retorno del 130% en el

proyecto bajo las condiciones optimistas mostradas anteriormente.

Inmediatamente se mostraran los cuadros proyectados de Estado de Flujo de Efectivo,

Estado de Resultados y Balance General.
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5.7 ANALISIS FINANCIERO EN CONDICIONES PESIMISTAS

Los resultados que obtenemos al ubicarnos en una situacién de parametros pesimistas
es una tasa Interna de retorno del 37% con la cual ain se obtienen rendimientos. El
Valor Presente Neto es de $1,965,950 aportando un 2,7% de utilidad por cada $100.00

mvertidos.

Seguidamente se ilustra este comportamiento en los cuadros de Estado de Flujo de

Efectivo, estado de resultados y Balance General, todos con una proyeccion a 5 afios.
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5.8 EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion economica contempla la Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacion
Beneficio/Costo y el Valor Presente Neto (VPN) bajo condiciones normales, optimistas
y pesimistas. A continuacién se presentara un analisis comparativo de las tres

situaciones para lo que se citan las formulas matematicas de donde se extractaron las

cifras:

TIR : Tasa Interna de Retorno

5

TIR . ZUn(1+TIR)™ = Jo+ Vs

n=1

Para hallar el Valor Presente Neto:

5

VPN = X Un(l4r.)"-Io+ Vs

n=1

5
X Un (1+r)™

n=1

Relacion Beneficio/Costo =
5

% CTn (atry)™

n=1
donde:
2 = Sumatoria

Un = Utilidad Neta
Io = Inversion Inicial

12T




CT= Costo Total

R. = Rendimiento esperado

e NN

TABLA RESUMEN DE LA EVALUACION
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VARIABLE CONDICIONES | CONDICIONES | CONDICIONES
NORMALES | OPTIMISTAS PESIMISTAS
VRN 39,671,141 88 697 847 1,965,950
TIR 77.04% 130% 37.53%
#ﬁgﬁci(’m Beneficio/Costo | 15% 24% 2,7%.

Fuente . Autores del proyecto Mesa Redonda de Negocios Internacionales

Teniendo en cuenta los valores expresados en la tabla el proyecto tiene buenas

expectativas por cuanto en las condiciones mas desventajosas (pesimistas) la Tasa

Interna de Retorno supera el 36% que es el rendimiento esperado para el proyecto y el

DTF promedio del afio (31,42%), y con un Valor Presente Neto de $1,965,950 lo que

nos indica que ain en esta situacion dificil se recupera la Inversion en términos de

valores de hoy quedando un remanente de $1,965,950.00, aportando por cada $100 de

costo operacional una utilidad neta de $2.80 como relacién Beneficio/Costo.




6. LA MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
Y SU INCIDENCIA EN EL COMERCIO EXTERIOR

La Mesa Redonda de Negocios Internacionales como nueva estructura institucional
funcionara con el objetivo de promocionar las exportaciones, ademas de actuar como un
consultor en el area de mercadeo internacional que provee informaciéon sobre comercio
exterior, tecnologia y productividad, siendo una entidad de cambio que ayudara a lograr

un manejo coordinado y eficiente del sector.

Todas las alternativas que presta la MRNI son acordes al modelo economico del pais,
porque es necesario un aparato productivo que se adapte a la competencia internacional
de manera que se le logre mayores niveles de empleo y un crecimiento economico

sostenible para Bucaramanga.

Sin lugar a dudas la MRNI tiene efectos positivos en el sector exportador porque
suministra nuevos criterios a la empresa privada para que se vincule al sector, ademas

de ofrecerle planes de cambio estables para el mediano y largo plazo.

La MESA REDONDA, es una alternativa para educar al empresario Santandereano con
temas de comercio exterior ampliandole su vision empresarial, ayudandole asi a
eliminar sus temores ante el reto del mercado internacional y sirviéndole como ente

asesor para la gestion empresarial, todo esto arroja resultados positivos en la
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participacion de las exportaciones del departamento en la Balanza Comercial y a su vez

permite un auge mas notorio de la actividad productiva de la ciudad.

De igual modo, la MRNI colaborara con el alcance de un mayor nivel de
competitividad internacional, ya que Colombia apenas supera a paises como Rusia,
Ucrania, Polonia y Eslovaquia, situandose en el puesto 47 entre los 57 paises
analizados, seis puestos por debajo del afio anterior cuando el pais ocup6 el puesto 41,
segun el “Informe de Competitividad Mundial 1.998”, entregado por el Foro
Economico mundial y el Instituto de Harvard para el Desarrollo Internacional, quienes
afirman que las ventas al exterior fueron relegadas por un sinnimero de causas, entre
ellas : el aislamiento internacional que vino con el proceso 8.000, la persistente
revaluacion del peso y ahora la recesion y el ajuste, pero que sin embargo, no hay que

quedarse quieto pues hacerlo significa correr para atras.

Asi mismo y a manera de informacién, la MESA REDONDA contemplara entre sus
estrategias, dos de los factores que toda compafiia debe retomar si desea mejorar su
posicion dentro del contexto mundial, los cuales tienen que ver con la calidad tanto de
la gestion de las empresas como del entorno microeconémico y con el mejoramiento de
la productividad y del ritmo de la innovacion, para lo cual se hace necesario tener como

planes inmediatos para con los empresarios a trabajar :

¢ El cambio de metas y de los modelos mentales, pues la competencia es inevitable y

hay que prepararse para superarla y ganar mercados.
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¢ La reestructuracion de la vision, dirigida a los nichos de mercados, los cuales
hay que segmentar, diferenciar sus productos y obtener un mayor control

sobre los canales de distribucion.

¢ El elevamiento de la eficiencia operacional hasta el punto de conseguir los estandares
mundiales mediante la racionalizacion de los procesos de produccién y la acogida de

nuevos sistemas de informacion.

¢ Eldesarrollo y fortalecimiento de los procesos de mercadeo,  logistica y servicio al

cliente.

¢ Y el establecimiento de relaciones directas y soélidas con los clientes.

Y sera €sta la unica y mejor forma para preparar a las personas para que aprovechen las
ventajas otorgadas por el mercado externo, dandoles la posibilidad de establecer una
estructura exportadora competitiva que les permita asumir con propiedad, entre otros, el
reto del Area de libre Comercio de las Américas (ALCA); aunque todo resultaria
satisfactoriamente si dicho ideal se convirtiera en un proposito nacional con el compromiso
del Gobierno y el respaldo del sector privado, en el que se mantuviera claro que el Gnico

motor del crecimiento rapido esta en el Comercio Exterior, y en exportar nuestro valor

agregado.
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7. EFECTOS ECONOMICOS Y SOCIALES DEL PROYECTO

a. Generacion de Empleo. La MESA REDONDA genera cinco (5) empleos directos y
fijos al personal que realiza contratos de trabajo con la empresa como tal, pero asi
mismo da paso a la contratacion de un sinnimero de cargos temporales a personas que
se requieren en un periodo determinado, es decir, a aquellos contratados una vez cada
mes para que presten sus servicios durante los almuerzos de trabajo (meseros, jefes de

cocina, etc).

b. Seguridad Social.  Por medio del Seguro Social u otra EPS se proporciona medicina
familiar a los trabajadores y sus familias, asi como recreacion y subsidios mediante la

afiliacion a las Cajas de Compensacion Familiar.

c. Tributaciéon. Teniendo en cuenta que la naturaleza de la compafiia es catalogada
basicamente como una prestadora de servicios, la MRNI genera ingresos para el

departamento, el municipio y la nacion de la siguiente forma:

¢ Se aplica un 16% sobre las ventas facturadas.

¢ Se retiene el 10% sobre honorarios recibidos.




Ademas se destinan parte de las utilidades al pago de los impuestos como el de Industria y
Comercio.  Igualmente se gira un 35% de las utilidades netas para los compromisos

impositivos de la Administracion de Impuestos y Aduanas Nacionales.

d. Impacto Socioeconémico. EIl proyecto genera grandes beneficios a los habitantes de la
region porque propicia la creacion de nuevas fuentes de empleo a través de las

diferentes empresas con las que se trabaja, ademas de que:

¢ Da a conocer las alternativas en operaciones de exportacién a los empresarios e

industriales del departamento y de la nacion.

¢ Fomenta la cultura exportadora en la clase empresarial.

¢ Constituye un instrumento de creacion de nexos entre los industriales deseosos de

exportar sus productos y los potenciales clientes del exterior.

¢ Contribuye al desarrollo y crecimiento de las compafiias al incrementar sus

opciones de relaciones comerciales con el exterior.

¢ Impulsa la globalizacion e industrializacion de la economia, abriendo las fronteras

del comercio internacional.

¢ Colabora con el incremento de los conocimientos sobre la actividad mercantil en el
sector empresarial, a través de conferencias, seminarios y asesorias a cargo de

expertos nacionales e internacionales en estos temas.
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¢ Familiariza a los empresarios con el ambito mundial y con el manejo de los

negocios con los paises que se tengan como mercado meta.

¢ Crea una conciencia exportadora que le hace entender a la persona la facilidad de
hacer una negociacion con el resto del mundo y le ofrece las habilidades para
intentarlo.




8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES sera un montaje donde
todos sus participantes observaran de manera didactica y demostrativa el proceso de
Exportar, ademas de convertirse en una dinamica de acercamiento para resolver inquietudes

particulares de sus propias empresas.

La MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES es un proyecto atractivo
para este tipo de negocios, no s6lo porque cuenta con una gran variedad de servicios, sino
porque esta avalado por la Camara de Comercio de Bucaramanga y surge como una

solucion al problema de la poca partcipacion del sector exportador en el comercio nacional.

Como resultado del estudio realizado, el proyecto mostré la actitud excesivamente
pesimista y prevenida de los Bumangueses con respecto a sus futuros planes, sin embargo

son ellos mismos los que tienen logros que otros no pueden mostrar.

Con una estructura mas amplia se puede obtener una mayor cobertura y mejores

rendimientos.
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La MESA REDONDA funciona como un trampolin en la balanza comercial contribuyendo
de esta manera con el desarrollo econémico sostenido, en la medida en que las
exportaciones aumentan cuando se cuenta con suficientes conocimientos y habilidades, los

cuales son aportados por la misma MRNL

Teniéndose en cuenta que uno de los factores que imposibilita el crecimiento econémico
local, el mejoramiento del nivel de vida y el bienestar social es el desempleo, éste es
subsanado con el impacto generado por las exportaciones en la economia, las cuales son
motivadas por la gestion de la MESA REDONDA.

Como recomendacion, este proyecto es mas rentable si se tiene un mayor aporte de capital
por parte de los socios y con el patrocinio de entidades privadas u oficiales que faciliten el

material didactico.

La empresa esta con miras a que los empleados entren a formar parte como los socios.

Este proyecto seria mas atractivo desde el punto de vista financiero si en su funcionamiento
se involucra una entidad como la Camara de Comercio de Bucaramanga o la misma

Universidad Santo Tomas, al tener una disminucion sustancial de los Costos Fijos.
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ANEXO A.

REGISTRO MERCANTIL

DATOS ESTADISTICOS
(09 DE JULIO DE
1.9098)

No. Clasificacion Actividad Econémica M

Café

Agricultura, Caza, Silvicultura y Pesca
Explotacion de Minas y canteras

Industria Manufacturera
Electricidad, Gasy Vapor

Contratistas Generales
Comercio Al Por Mayor y Al Por Menor,
Restaurantes y Hoteles
Transporte, Almacenamiento y
Comunicaciones

Establecimientos Financieros, Seguros,

Bienes Inmuebles y Seguros a las
Compaiiias

—
| ]
|




ANEXO B.

TABLA DE LA CURVA NORMAL TIPIFICADA DE 0 A Z

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
00 0.0000 | 0.0040 | 0.0080 |0.0120 | 0.0160 |0.0199 |0.0239 | 0.0279 | 0.0319 | 0.0359
01 0.0398 |0.0438 [0.0478 [0.0517 [0.0557 |0.0596 | 0.0636 | 0.0675 | 0.0714 |0.0754
02 0.0793 |0.0832 |0.0871 |0.0910 |0.0948 | 0.0987 | 0.1026 |0.1064 | 0.1103 | 0.1141
03 01179 [0.1217 |0.1255 [0.1293 | 0.1331 |0.1368 |0.1406 | 0.1443 |0.1480 | 0.1517
04 0.1554 |0.1591 |0.1628 |0.1664 | 0.1700 |0.1736 |0.1772 | 0.1808 |0.1844 | 0.1879
05 0.1915 |0.1950 [0.1985 [0.2019 |0.2054 |0.2088 | 0.2123 | 0.2157 | 0.2190 | 0.2224
06 02258 10.2201 |02324 [0.2357 [ 0.2389 [0.2422 | 0.2454 | 0.2486 | 0.2518 | 0.2549
07 0.2580 |0.2612 |0.2642 |0.2673 |0.2704 | 0.2734 |0.2764 | 0.2794 | 0.2823 | 0.2852
08 0.2881 |0.2910 |0.2939 [0.2967 |0.2996 |0.3023 | 0.3051 |0.3078 | 0.3106 |0.3133
09 03159 |0.3186 |0.3212 |0.3238 |0.3264 |0.3289 | 0.3315 |0.3340 | 0.3365 |0.3389
10 0.3413 |0.3438 |0.3461 |0.3485 [0.3508 |0.3531 | 0.3554 |0.3577 | 0.3599 | 0.3621
11 03643 |0.3869 | 0.3888 [0.3907 | 0.3925 |0.3944 |0.3962 | 0.3980 | 0.3997 | 0.4015
12 03849 |0.4049 [ 0.4066 [0.4082 | 0.4099 |0.4115 |0.4131 | 0.4147 | 0.4162 | 0.4177
13 04032 [0.4207 | 0.4222 [0.4236 | 0.4251 10.4265 | 0.4279 |0.4292 |0.4306 | 0.4319
14 04192 |0.4345 |0.4357 |0.4370 | 0.4382 |0.4394 [ 0.4406 | 0.4418 | 0.4429 | 0.4441
15 04332 |0.4463 | 04474 [0.4484 |0.4495 [0.4505 | 0.4515 | 0.4525 | 0.4535 | 0.4545
16 0.4452 |0.4564 |0.4573 [0.4582 [0.4591 |0.4599 | 0.4608 |0.4616 | 0.4625 |0.4633
17 0.4554 | 0.4649 | 0.4636 |0.4664 | 0.4671 |0.4678 | 0.4686 | 0.4693 | 0.4699 |0.4706
18 04641 |0.4719 [0.4726 |0.4732 |0.4738 | 0.4744 | 0.4750 | 0.4756 | 0.4761 | 0.4767
19 0.4713 |0.4719 |0.4726 [0.4732 | 0.4738 | 0.4744 | 0.4750 | 0.4756 | 0.4761 | 0.4767
20 04772 04778 |0.4783 [0.4788 | 0.4793 10.4798 | 0.4803 |0.4808 | 0.4812 | 0.4817
21 0.4821 |0.4826 [0.4830 |0.4834 | 0.4838 |0.4842 | 0.4846 | 0.4050 | 0.4854 | 0.4857
22 0.4861 | 04864 | 04868 | 0.4871 |0.4875 |0.4878 | 0.4881 |0.4884 | 0.4887 |0.4890
23 0.4893 | 0.4896 |0.4898 [0.4901 |0.4904 |0.4906 | 0.4909 |0.4911 | 0.4913 |0.4916
24 04918 | 04920 |0.4922 [0.4925 [ 0.4927 [0.4929 | 0.4031 | 0.4932 | 0.4934 | 0.4936
25 0.4938 [0.4940 [0.4941 |0.4943 [ 0.4945 [0.4046 | 0.4948 | 0.4949 | 0.4951 | 0.4952
26 0.4953 [0.4955 [0.4956 |0.4957 |0.4959 |0.4960 | 0.4961 | 0.4962 | 0.4063 | 0.4964
27 0.4965 |0.4966 | 0.4967 [0.4968 |0.4969 ]0.4970 [ 0.4971 |0.4972 | 0.4973 |0.4974
28 0.4974 | 0.4975 0.4976 |0.4977 | 0.4977 |0.4978 |0.4979 |0.4979 | 0.4980 | 0.4981
29 0.4981 | 0.4982 |0.4982 [0.4983 | 0.4984 |0.4984 | 0.4985 | 0.4985 | 0.4986 |0.4986
30 0.4987 | 0.4897 | 0.4897 | 0.4988 | 0.4988 |0.4989 | 0.4989 |0.4989 | 0.4990 |0.4990
31 0.4990 |0.4991 [0.4991 [0.4991 | 0.4992 |0.4992 [0.4992 |0.4992 | 0.4993 |0.4993
32 0.4993 |0.4993 [0.4994 |0.4994 | 0.4994 |0.4994 | 0.4994 | 0.4995 | 0.4995 | 0.4995
33 0.4995 | 0.4995 [0.4995 |0.4996 | 0.4996 |0.4996 | 0.4996 | 0.4996 |0.4996 | 0.4997
34 0.4997 | 0.4997 [0.4997 [0.4997 |0.4997 [0.4997 |0.4997 | 0.4997 | 0.4997 | 0.4998
35 0.4998 | 0.4998 |0.4998 | 0.4998 | 0.4998 |0.4998 | 0.4998 |0.4998 | 0.4998 |0.4998
36 0.4998 [0.4998 [0.4999 [ 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 | 0.4999
37 0.4999 [ 0.4999 |0.499 [0.4999 |0.4999 |0.4999 |0.4999 | 0.4999 | 0.4999 |0.4999
38 0.4999 [0.4999 |0.4999 |0.4999 |0.4999 [ 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 | 0.4999 |0.4999
39 0.5000 [0.5000 |0.5000 |0.5000 |0.5000 |0.5000 | 0.5000 | 0.5000 | 0.5000 | 0.5000

134




135

ANEXO C.

CARTA DE PRESENTACION Y ENCUESTA DILIGENCIADA




Bucaramanga, Septiembre 15 de 1.998

SENOR EMPRESARIO

La informaciéon que se le solicita en el formulario anexo tiene caracter
confidencial y sblo se usara con el propésito de un diagnéstico del sector
empresarial, para efectos de un proyecto académico apoyado por la CaAmara de
Comercio de Bucaramanga. Por tal razén, rogamos toda su colaboracién ya que
estamos seguros que los resultados de esta prueba seran de utilidad para la
toma de decisiones.

La investigacién pretende determinar la factibilidad para el montaje de una
MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES, la cual consiste en
la reunién periédica de un selecto grupo de empresarios interesados en ser
participes del sector exportador, a través de un intercambio de informacién
variado e innovador, en el cual Ud. tendra la oportunidad de familiarizarse con
las actividades propias del Comercio Exterior.

Ademas Usted, siendo miembro de la MESA REDONDA DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES, obtendria entre otros los siguientes beneficios:

¢ La diversificacién de sus ventas
¢ La expansion de sus mercados
¢ El incremento de sus ingresos

Finalmente, sefior empresario, podrd adquirir nuevos conocimientos y
estrategias para dirigir y ejecutar proyectos exportadores, mediante una
planeacién seria y emprendedora que le permita ampliar sus negocios en el
ambito internacional.

Agradecemos su amable colaboracién diligenciando en su totalidad el sencillo
formulario que le adjuntan y envidndolo antes del 25 de septiembre al fax
numero 6520549 o entregado en la Cdmara de Comercio, carrera 19 No. 36-20.
Piso 2.

Camara de Comercio de Bucaramanga: Carrera 19 No. 36 - 20 P-2 Conmutador: (97) 633 08 80 - Fax: (97) 633 40 62 - Apartado Aéreo: 973

NIT. 890.200.110-1 - Bucaramanga - Colombia




ENCUESTA

Razdn Social; Concecciones E.:':corio] LTDA
Actividad Econémica: \

mmnusmw. :cowmm :SERVICIOS

Tipo de Sociedad:

[X oA [Javonma
— T

1. In_quue sus principales productos de acuerde a sus ventas-

Tn qn-m o Mo
Camiseriq \nfcmk\ pa@ niqo
Pi}qma::: pata nido

GO oo

2. Alguna vez ha exporiado?
s CXJw

A qué paises?

3. Le gustaria exportar?
e R —

Enumere en orden de importancia la razones si su respuesta es negativa

a. Falta de asesoria b. Temer a la competencia Internacional

¢. Desconfianza de su producto d. Producccién para venta local

e. Malas experiencias f. Desconocimiento del proceso de exportar
9. Inestabilidad de la moneda h. Desconocimients de mercados extranjeros
I. Otra?

[4. De qué paises le gustaria tener informacién comercial?

Venezseld _—Cﬁfg_g-_
Mdxico —k

RS exporta, qué porcentaje de su produccion desting al mercado externo?
y con qué frecuencia lo hace? [ JMENsuAL [ IBIMESTRAL

[ JmmesmaL  [JsemesTRAL [ Janua




8. La Mesa Redonda de Negocios Internacionales tiene como fin incrementar sus utilidades a carto Y
largo plazo e insertario en la economia mundial de una forma seria y exitosa. Alguna vez ha oido

hablar de estas mesas? E | ENO

7. Cstaria interesado en participar activamente y aprender a exportar a traves de la viesa Redonda de
Negocios Internacionales? ﬁsn [ Ino

[8.Conoce las ventajas que Usied obiendria si exporta su producto?

Mencidnelas: ﬂqaor \m:? Je.\u m?uriclocl ‘n_o:fn,acla

i

8. Le interesaria asistir una vez al mes a un almuerzo de trabajo donde Usted conseguiria informacién
y contactos comerciales de mercados internacionales?

s [ w

10. Estaria d-is_puesto a invertir en [a Mesa Redonda de Negocios Internacionales para ser miembro

activo de ella?
X st [ o

11.En cual de las siguientes areas tiene la empresa planes para el futuro?
Nueves Productos Ampliacion de instalaciones
X Exportaciones . |Especiafizacion del Personal

Importaciones Otra . i n-l'g ]!m_'ligﬁg

OBSERVACIONES




ANEXO D.

ESCRITURA DE CONSTITUCION

NUMERO TRES MIL NOVECIENTOS TREINTA Y CUATRO (No. 3.934) -------- en
la Ciudad de Bucaramanga, Departamento de Santander, Republica de Colombia, a
treinta (14) de Septiembre de mil novecientos noventa y ocho (1.998).
Ante mi: ALBERTO LUIS SUAREZ SANTOS, Notario Primero del Circulo de
Bucaramanga, comparecieron; ALIX MARCELA MACIAS SERPA, mujer, mayor
de edad, de esta vecindad, de estado civil soltera, identificada con Cédula de
Ciudadania Numero 63.506.517 de Bucaramanga, RUTH STELLA CORTES
BLANCO, mujer, mayor de edad, de esta vecindad, de estado civil soltera,
identificada con Cédula de Ciudadania Numero 63.448.887 de Floridablanca y
ALEXANDRA LARROTA MARTINEZ, mujer, mayor de edad, de esta vecindad,
de estado civil soltera, identificada con Cédula de Ciudadania Numero 63.506.517 de
Bucaramanga, quienes no tienen causal de impedimento y obrando en su propio
nombre dijeron:
PRIMERO: Que mediante la Escritura Publica, constituyen una Sociedad Comercial
de Responsabilidad Limitada, que regira bajo la razon social de "MESA REDONDA
DE NEGOCIOS INTERNACIONALES LIMITADA", cuyo domicilio principal sera la
ciudad de Bucaramanga, pero podra establecer sucursales o agencias en otras ciudades
del pais o en el exterior si fuere necesario por disposicion de los socios y de
conformidad con la ley.
SEGUNDO: EL OBIETO SOCIAL de la firma es la prestacion de los servicios de
Asesoria en Comercio Exterior (Importaciones y Exportaciones, Logistica Internacional
y Mercadeo Internacional). Asi mismo podra realizar operaciones de comercializacién
d e productos por cuenta propia, tener la representacion de empresas comercializadoras
nacionales e internacionales, distribuir sus productos en el territorio nacional o en el
exterior y en fin, podra realizar toda actividad comercial licita que tenga relacion con el
objeto social.
TERCERO: EL CAPITAL SOCIAL es de

MONEDA CORRIENTE, que para los efectos legales se considera dividido en
derechos o cuotas sociales de valor de Moneda Corriente cada una y ha sido pagado
por los socios constituyentes en dinero efectivo asi:
SOCIOS CUOTAS SOCIALES VALOR APORTE
ALIX MARCELA MACIAS SERPA

RUTH STELLA CORTES BLANCO

ALEXANDRA LARROTA MARTINEZ

TOTALES:

CUARTO: LA RESPONSABILIDAD de los socios queda limitada al monto de sus
respectivos aportes.
QUINTO: Las partes o cuotas sociales estaran representadas por titulos negociables,
pero pueden cederse por escritura publica. —El socio que pretenda ceder sus derechos o
cuotas preferira a los demas socios. —Para tal efecto las ofrecera por escrito a los demas
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socios, quienes gozaran de un plazo de quince (15) dias habiles a partir de la fecha de la
oferta para manifestar su interés en adquirirlas. —El precio, plazo y condiciones de la
cesion se expresaran en la oferta. Los socios que acepten tendran derecho a adquirir las
cuotas a prorrata de los derechos que posea. —Si el socio o socios interesados en
adquirir las cuotas ofrecidas, discrepan respecto del precio, plazo y demas condiciones,
asi lo manifestaran al cedente dentro de los quince (15) dias habiles de que trata este
articulo y se procedera a la designacion de un perito para que fije dichos precios, plazos
y las demas discrepancias. El justiprecio, plazo y demas condiciones que fijen los
peritos seran obligatorias por las partes. Si ningin socio muestra interés en adquirir las
partes o cuotas sociales, el socio cedente las podra ofrecer a un tercero, el cual debe ser
autorizado para su ingreso por la Junta General de Socios.
SEXTO: Para el funcionamiento de la sociedad, la Junta General de Socios nombrara
un Gerente para periodos de un (1) afio prorrogable. El Gerente sera el Representante
Legal de la Sociedad. Dicho cargo puede ser desempefiado por socios o particulares y
seran de libre remociéon en el momento que la Junta General de Socios lo estime
conveniente. En el momento en que el Gerente presente faltas absolutas o temporales,
éste serd reemplazado por un subgerente o la persona designada para tal efecto.----------

SEPTIMO: El Gerente o la persona que lo reemplace tendra el uso de la razon social y
sera el gestor o ejecutor de los negocios y asuntos sociales, estardn directamente
subordinados a la Junta de Socios y deberan actuar de acuerdo a ella.
OCTAVO: El Gerente tendra amplias facultades administrativas y dispositivas, pero
deberan obrar en un todo sujetos a las limitaciones que establece el presente estatuto,
pudiendo celebrar y ejecutar toda clase de actos y contratos encaminados a la
realizacion del objeto social. Son funciones del Gerente las siguientes: a) Crear los
cargos, fijar las asignaciones y nombrar el personal de empleados necesarios para el
funcionamiento de la sociedad. b) Celebrar todos los actos y contratos encaminados a
cumplir el objeto social de la sociedad, sin necesidad de autorizacion especial alguna,
salvo cuando la cuantia de ellos en cada caso sea superior al setenta y cinco por ciento
(75%) del capital social de la compaiiia. Para tal efecto, requerira la firma o
autorizacion como minimo de un nimero de socios que represente por lo menos el
setenta y cinco por ciento (75%) del capital social. ¢) Convocar a la Junta General de
Socios cuando lo considere necesario. d) Asistir a todas las Juntas de Socios, en las
cuales tendra voz y voto si se trata de un socio o solamente derecho a voz y voto si se
trata de un particular. e) Cumplir a cabalidad las instrucciones, delineamientos y
politicas trazadas por la Junta de Socios de la Compafifa. f) Presentar a la Junta de
Socios los correspondientes informes y someter a consideracion los proyectos de
Balances, Estados de Pérdidas y Ganancias, Inventarios y Reparto de Utilidades de
cada ejercicio contable y fiscal. g) Adquirir, administrar, gravar y enajenar, con las
limitaciones expuestas, los bienes muebles o inmuebles de la sociedad. h) Celebrar
contratos comerciales de cambio en todas sus manifestaciones: firmar cheques,
pagarés, letras de cambio o cualesquiera otros titulos valores, tenerlos, endosarlos y
cobrarlos.
NOVENO: Anualmente, el treinta y uno (31) de diciembre de cada afio se cortaran las
cuentas y se hara el inventario y el balance general de fin de ejercicio que junto con el
respectivo estado de pérdidas y ganancias, el Gerente presentara a la Junta General de
Socios.
DECIMO: La distribucion de las utilidades o pérdidas sociales se haran en proporcion
a las partes o cuotas de interés social de cada asociad
DECIMO PRIMERO: La sociedad formara una reserva legal con diez por ciento
(10%) de las utilidades liquidas de cada ejercicio, hasta completar el setenta y cinco por
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ciento (75%) del capital social. En caso de que este Gltimo porcentaje disminuya por
cualquier causa, la sociedad debera seguir apropiando el mismo diez por ciento (10%)
de las utilidades liquidas de los siguientes ejercicios, hasta cuando las reservas legales
alcancen nuevamente el limite fijado.
DECIMO SEGUNDO: La sociedad tendra una duraciéon de DIEZ ANOS (10),
contados a partir de la fecha de esta escritura y se disolvera por las siguientes causales:
a. Por el vencimiento del término de su duracion, si antes no hubiere sido prorrogado
validamente. b. Por la imposibilidad de desarrollar el objeto social para la cual fue
creada. c. Por la declaracion de concordato liquidatorio. d. Por la decision de la Junta
General de Socios si se presentaren discrepancias irreconciliables entre ellos, durante la
vida social o periodo de liquidacion de la misma, caso que serd sometido al
arbitramento en la forma y condiciones que expresa la ley. e. Por muerte de uno de los
socios, sino se llegare a un acuerdo con los herederos para continuar la sociedad, pero
en caso que los herederos deseen continuar con la sociedad, sera obligacion nombrar a
una persona para que los represente ante ella.
DECIMO TERCERO: Disuelta la sociedad, se procedera a liquidarla en conformidad
con la ley. En consecuencia no podra iniciar nuevas operaciones en desarrollo de su
objeto social y conservara su capacidad juridica inicamente para los actos necesarios
para su inmediata liquidacion. El nombre de la sociedad, una vez disuelta se adicionara
con la expresion EN LIQUIDACION,
DECIMO CUARTO: La liquidacion del patrimonio social, se hara por el liquidador o
liquidadores nombrados por la Junta General de Socios. También podra hacerse por los
socios mismos si asi lo acuerdan unanimemente. Quienes administren bienes de la
sociedad y sean designados liquidadores, no podran ejercer el cargo sin que
previamente se aprueben las cuentas de su gestion por la Junta General de Socios.--------
DECIMO QUINTO: Para la confeccion del Patrimonio Social, la liquidacién y
distribucion del mismo, se procedera de acuerdo con las disposiciones legales y los
acuerdos de los asociados.
Esta escritura se extendid en las hojas del papel notarial nimeros: AA1403028,
AA1403029, AA1403030, AA1403031.
Leida esta escritura a los otorgantes y advertidos de la formalidad del registro ante la
Camara de Comercio, la aprobaron y firmaron ante mi, quien doy fe por hallarla
conforme a minuta presentada.
DERECHOS NOTARIALES §$ . Decreto 1572 de 1.994.--------n-m----
IVA § :
FACTURA No. 03956.

IMPRIMIO HUELLA DE
INDICE DERECHO

ALIX MARCELA MACIAS SERPA.

IMPRIMIO HUELLA DE
INDICE DERECHO

RUTH STELLA CORTES BLANCO.

IMPRIMIO HUELLA DE
INDICE DERECHO

ALEXANDRA LARROTA MARTINEZ.
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ANEXO F.

COTIZACIONES DE MAQUINARIA Y EQUIPO DE COMPUTO

A continuacion se relacionaran las cotizaciones obtenidas por la compra de algunos

articulos, asi:

¢ Un Computador DTK, Procesador Pentium II 333 Mhz.

¢ Un Computador DTK, Procesador Pentium II 266 Mhz.
¢ Una Impresora EPSON Stylus Color 600

¢ Un Fax Panasonic.




Bucaramanga , Octubre 24 de 1998

Sefior :
Marcela Macias
Ciudad

B e

NS

Por medio de la presente hacemos llegar nuestra oferta en materia de equipos de
sistematizacion que detallamos a continuacion.

COMPUTADOR DTK

Procesador Pentium [ 333 Mhz

64 Mb. Memoria RAM

4 Gb. Disco duro

Monitor SVGA .28 mm Color

CD ROM 36X

Fax modem de 56.600

Tarjeta de sonido 16 bits

Tarjeta de video SVGA 4 Mb AGP

Drive 3.5” 1.44 Mb. Hd

Parfantes Tipo teatro de 420 Wits con Subwoofer independiente
Micréfono i
Teclado y Mouse (il

Tres Afios de Garantia
N T i e e 5 B H s S A S SRR $2.718.400

COMPUTADOR DTK .
Procesador Pentium Il 266 Mhz "; | i-.
32 Mb. Memoria RAM e
3.2 Gh. Disco duro
Monitor SVGA .28 mm Color
Tatjeta de sonido 16 Dits

Tarjeta de video SVGA 4 Mb AGP
Drive 3.5" 1.44 Mh. Hd

Teclado y Mouse

Tres Afios de Garantia

Impresora EPSON Stylus COLOR 600 .......cccovrrirriricrnnn $500.800
Fax Panasonic KX FBY0.........ceoeeeecvcciraisessrvnnsssssnsernes $550.000

Carrera 35 No. 51 - 36 Ofc. 103 - Telefax: (97) 6570476 i
Celular: 932770734 - 932772879 - Bucaramanga




CONDICIONES COMERCIALES
Tiempo de entrega 5 dias habiles. !
Forma de pago 50% al pedido 50% a la entrega. i
Los anteriores valores no incluyen IVA |
Validez de la oferta 15 dias.

Esperamos gue nueslra propuesta se convierta en la mejor alternativa para su
proyecto.

Cordialmente,

NIT. 91.292.597-8

VLADIMIR CAMARGO
Gerenle




Todo en sistema de

comunicaciones [ s it I
Telefonia - Cilolonia y [ 0
Electricidad en general u
o
IVA REGIMEN COMUIN NIT: 890 208 B56-5 ‘

INSTALACIONES TECNICAS - TELEFONICAS - ELECTRONICAS Y MANTENIMIENTO
Calle 37 No. 16-47 Local 85. Teléfonos 301962 - 301766, Apanado 3379. Bucaramanga Col.

Bucaramanga, Octubre-16-98

Senores
MRNI
Ciudad

Ventas
instalaciones
Iantenimienias
Traslados
Reparaciones

Atendiendo a su amable solicitud nos permitimos presentar la siguiente cotizacion:

1. Un FAXPANASONIC AUTOMATICO. REF: KX-F890 CON CONTESTADOR

VALOR : 550,000 pesos
Formade Pago : Contraentrega en funcionamiento
Garantia: 6 meses contra desperfectos de fabricacion

Atentamente,

)

A1LAAN
PEDRO GOMEZ
GERENTE
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ANEXO G.

COTIZACIONES DE MUEBLES Y ENSERES

A continuacion se relacionaran las cotizaciones obtenidas por la compra de algunos

articulos, asi:

¢ Un Archivador de Madera.
¢ Una Caja Menor Metélica.
¢ Escritorios de Madera.

¢ Magquina de Escribir Eléctrica.
¢ Modulares con Escritorio.
¢ Mesa para Juntas.

¢ Papeleras.

¢ Sillas Giratorias.

¢ Sillas Rigidas Tapizadas.
¢ Silla Modular (4 Puestos).
¢ Sumadora CASIO.

¢ Ventilador.




N4
FImETALICAS EL Se:L LTDA.

Vitrinag on Acero y Lémina, Estanteria REGIMEN COMUN - REGISTRO No. 04-008-11 T
Gradusble - Vifrinos para Panaderia NIT. 890,207 3115 Musbles para hr y Catelerin
Armarios Metdlicos + Leckers CALLE 41 Mo 18-89 - TELS. 6308669 - 6424940 Mueble: para Oficina, Sala
- CARRERA 15 Mo, 45-33 -TEL, 6334693
'D "
ivanes para Enfermeria BUCARAMANGA y Comader.

e

Bucaramanga, 16 de Octubre de 1998

COTIZACION

Por medio de |a presente nos permitimos cotizar los articulos de su interés

1. Un archivador de madera 4 gavetas : $ 200,000

2. Una caja menor metalica : $ 50,000

3. Dos escritorios madera con 2 cajones : $ 450,000

4. Dos modulares con 2 escritorios : $ 400,000

5. Una mesa para Juntas : $1,200,000

6. Cuatro papeleras (c/u: $10,000) ; $ 40,000

7. Tres sillas giratorias (C/u $200,000) : $ 600,000

8. Cinco sillas rigidas tapizadas (c/u: $150, DOO) $ 750,000

9. Una silla modular (4 puestos) para recepcion: $ 200,000

FORMA DE PAGO ; CHEQUE A 30 DIAS

TIEMPO DE ENTREGA 15 Dias después de Confirmado el Pedido

GARANTIA ) METALICAS EL SOL garantiza la calidad de sus
productos

Quedamos a la espera de una positiva respuesta.
Cordialmente,

rc1 Q Qﬂ’_\Gf\C‘f\O
ANG

ELA CRISTANCHO
Representante de Ventas




QCTAVIO GONZ A..;l_.

Teléfonos: 426027 - 446614

FAX 424572 Bucaramanga
Inscritc Regimen Comdn NIT. No. 138411714:9 PA o

332953

QUIPOS DE OFICINA - ELECTRODOMESTIGOS_

COMUNICACION

l E 5
PLANTAS ELECTRICAS - PLANTAS TELEFONICAS

- COMPUTADORES
IMPRESORAS

-
"
v

CA 0 )
1 Mdqguina de escribir PANASONIC KX-5020 | $500,000
1 Sumadora CASIO S 80,000
1 ventilador S 25,000
TOTAL $605,000
FORMA DE [ CONTADO CONTRA-ENTREGA FIRMA

PAGO




ANEXO H.

FICHA DE INSCRIPCION

g

¢

MESA REDONDA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
FORMULARIO DE INSCRIPCION

Nombre de la Compaiiia:

Representante Legal:

NIT de la Empresa:

Tipo de Sociedad:

Actividad Econémica:

Direccion:
Ciudad: . Departamento:
Teléfono: . Fax:
Personas a participar en la MRNI:
Nombre del Empleado Area en la que se Desempefia

R L O L

¢
¢
¢

Fecha de Inscripcion:

Firma del Representante Legal:

T A T A 0 0 S0 A S 0 L33
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