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INTRODUCCION

Las condiciones econdmicas que han llevado al mercado Panamefio a
formar parte del comercio internacional de bienes y servicios, ha suscitado un
marcado interés sobre la formacion de Pequefias y Medianas Empresas con el
sello de Marca Pais Panama Exporta, con el fin de promover en el exterior los
productos panamefios, ademas de expandir las operaciones y participar del
mundo globalizado y dindmico de la actualidad. Surge el interés de crear una
empresa gque aproveche los desechos del pescado producidos por la Empresa
“Open Blue Cobia Panama S.A.”, mientras que “Fish Leather Panama” se dedicara
a curtir y comercializar el cuero del pez cobia y exportarlo al mercado de China

Popular.

En otro punto, el proyecto ha de impulsar el mercado de cuero panamefio, Si
tomamos en consideraciéon que la Empresa “Open Blue Cobia Panama S.A.”, se
dedica a la actividad enfocada a la cria y engorda de Cobia (Rachycentron
Canadum) en jaulas sumergibles. Las granjas de cobia en la actualidad se
desarrollan en el océano panamefio, formando la operacion de acuicultura a
océano abierto mas grande del mundo. Esta empresa desarrolla la operacion

desde 9 de agosto de 2009 asi lo afirma (CentralAmericaData.com, 2009).

El estudio responde a las necesidades existentes del mercado toda vez que

la Republica China es uno de los mas grandes consumidores y exportadores de
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pieles de pescado para el curtido en el mundo asi lo sostiene (Palomo Loépez,

2016) en su investigacion de mercado, cuyas conclusiones sefialaron que:

China es el mayor productor y consumidor de pieles y cueros del
mundo asi como el mayor fabricante de productos terminados de
esta materia. Solo las grandes empresas del sector produjeron el afio
pasado 600 millones de m2 de cuero, lo que supone un aumento del
7% respecto a 2014. Los datos del primer trimestre de 2016
confirman la continuidad del crecimiento del sector, siendo un 1,4%
mayor que el mismo periodo del afio anterior. En cuanto a la
distribucion geogréfica, la zona este del pais presenta una mayor
concentracion de produccion, destacando las provincias de Zhe- cion

jlang, Hebei y Henan.

China produce materia prima de cuero para sus productos manufactureros,
pero es notable el crecimiento de la demanda de estos productos con el fin de que
sigan generando el volumen de productos terminados de cuero que exportan, por

lo que las importaciones de pieles y cueros son las mayoritarias.

China es uno de los mayores productores mundiales de productos de
marroquineria. Actualmente, su produccién equivale a mas de la mitad de la
produccion total mundial y sus exportaciones suponen un 75% de las
exportaciones mundiales tal como lo sostiene la oficina Econémica y Comercial de

la Embajada de Espafia en Pekin.
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La curticion de piel de pescado sera vegetal y el material, piel de peces, tiene
muchas posibilidades pero lo mas importante es el compromiso con la moda

ecoldgica y sostenible; que el proyecto pretende impulsar.

El resultado de curtir la piel del pez, a la vista, es similar a la piel de serpiente

pero su tacto es mas fino y mas resistente.



XX

RESUMEN

El presento proyecto tiene como objetivo principal el desarrollo de un plan
de negocio para la exportacion de curtido de piel de pescado de Cobia hacia la
Republica de China Popular. EI Método que ha sido utilizado parte de la deduccién
donde se aplican las matematicas y la l6gica que estan ligadas tanto a la
observacion y la experimentaciéon. La investigacion es exploratoria siendo algo
novedoso en el mercado panamefio la exportaciéon de piel de cobia hacia un
mercado tan exigente como lo es China Popular. El método que se aplica esta
basado en la induccion probabilistica del pensamiento l6gico, que mide, penetra y

controla inferencias que van mas alla de datos.

Se utilizaron técnicas cualitativas y cuantitativas. El estudio es prospectivo,
siendo este un estudio longitudinal tipo transversal. La poblacién de estudio esta
basado en las siguientes Caracteristicas: Empresa, Entidades Gubernamentales
como Ministerio de Desarrollo Agropecuario, Ministerio de Comercio e Industria,
Direccion General de Aduanas de Chiriqui, Ministerio de Salud, Ministerio de Mi
Ambiente, Ministerio de Relaciones Exteriores, Embajada China en Panama, y Ms.
Nithya Huang directora del Departamento de Marketing de la empresa Fuzhou
Haomin Imp & Exp Co.,Ltd, entre las técnicas también se establecieron el uso de
instrumentos como entrevistas, revision de documentos, protocolo de revisién

sistematica.
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El plan de negocios elaborado a través de la investigacion resulto ser una
herramienta que ha permitido al investigador brindar la direccion que debe llevar
la empresa, ayudando a enfocar los objetivos trazados y con ello asegurar los
intereses de la empresa: como recursos econdmicos, SOcCios estratégicos,
proveedores, vendedores, clientes, andlisis de la vialidad tanto econdmica como
financiera, mercado objetivo, aspectos técnicos, administrativos, legales,
conocimientos del mercado, diagnosticar los clientes, requisitos de importacion y

exportacion desde panama hacia el mercado de China Popular.
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ABSTRAC

The main objective of this project is to develop a business plan for the export
of fish skin tanning from Cobia to the People's Republic of China. The method that
has been used part of the deduction where mathematics and logic are applied that
are linked to both observation and experimentation. The research is exploratory,
with the export of cobia skin to a market as demanding as China Popular being
something new in the Panamanian market. The method applied is based on the
probabilistic induction of logical thinking, which measures, penetrates and controls

inferences that go beyond data.

Qualitative and quantitative techniques were used. The study is prospective,
this being a longitudinal study over time. The study population is based on the
following Characteristics: Company, Government Entities such as the Ministry of
Agricultural Development, the Ministry of Commerce and Industry, the General
Directorate of Customs of Chiriqui, the Ministry of Health, the Ministry of the
Environment, the Ministry of Foreign Affairs, the Chinese Embassy in Panama, and
Ms. Nithya Huang, director of the Marketing Department of Fuzhou Haomin Imp &
Exp Co., Ltd, among the techniques the use of instruments such as interviews,

document review, and systematic review protocol were also established.

The business plan developed through the research turned out to be a tool
that has allowed the researcher to provide the direction that the company should

take, helping to focus the objectives set and thereby ensuring the interests of the
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company: such as economic resources, strategic partners , suppliers, vendors,
customers, analysis of the economic and financial road, target market, technical,
administrative, legal, market knowledge, diagnose customers, import and export

requirements from Panama to the Popular China market.



CAPITULO I. ASPECTOS GENERALES DE LA
TESIS



1.1. Antecedentes del Problema

El plan de negocio parte desde un pre-convenio establecido con la empresa
“‘Open Blue Cobia Panama S.A.” y la Empresa en formacion “Fish Leather

Panama” promotora del proyecto.

“Open Blue Cobia Panama, S.A.” consigna parte de sus recursos en
desechar la piel del pez de Cobia, por lo tanto la empresa “Fish Leather Panama”
pretende reciclar dichos desechos para transformarlos en curtido de piel de cobia

para su exportacion.

Actualmente el mercado para la exportacion de cuero de pescado se ha
incrementado en China Popular. Solo las grandes empresas del sector produjeron
en el afio 2016 un total de 600 millones de metros cuadrados de cuero, lo que

supone un aumento del 7 % respecto a 2016. En 2017 el sector creci6é un 1,4%.

Un estudio, realizado por ICEX segun sitio web (Extendaplus.es,
2018), deja ver que China necesita materia prima para impulsar la industria de
pieles de cuero, el informe revela que las exportaciones desde China también
estan creciendo en las diferentes partidas estudiadas, aunque mayoritariamente
se exportan productos elaborados. “La exportacion de pieles y cuero aumentd mas
de un 40 % en 2015, donde destacan las pieles preparadas después del curtido

de origen bovino, que representan un 71 % del total”.



A su vez; el informe ha revelado que: Las manufacturas de cuero por su
parte han aumentado un 21 % desde 2014 alcanzando un volumen de casi 28.000
millones de euros. Los bolsos y maletas son, con diferencia, el producto final de
cuero mas fabricado en el pais. Respecto a la peleteria, se exportan
principalmente prendas y complementos de piel aunque la partida en suma ha

disminuido un 5 % desde 2014.

China es percibida como lider y centro mundial de procesamientos de
cuero; para la produccion de zapatos, correas, carteras, marroquineria y otros
articulos de cuero que incluyen las prendas de vestir. En los ultimos veinticinco
afos, el crecimiento econémico de China ha impactado profundamente a la

economia global.

En el afio 2017 se establecié en panama relaciones diplométicas con la
Republica Popular China asi como también se rompié asimismo relaciones
diplomaticas con Taiwan, para establecer nexos a nivel de embajadas con China.
No se puede dejar de obviar que China, es un socio comercial estratégico de
Panama y que se cuenta con la facilidad que brinda la Zona Libre de Col6n. No se
puede continuar obviando como empresarios las relaciones comerciales que
Panama durante muchas décadas ha tenido con la segunda economia del mundo,

pais que ademas tiene el 20 por ciento de la poblacion mundial.

Una de las preguntas a resolver es ¢,Por qué la industria no exporta piel de

cobia?, ¢qué se requeriria para desarrollar actividades de transformacién de la



piel de cobia en curtido, utilizando al pais como un componente en una cadena de
valor de bienes que se transan a nivel del mercado panamefio hacia el mercado

de China Popular?

Estas interrogantes impactan el comercio de Panama con uno de los
mayores socios comercial que tiene Panama. Por lo tanto los cambios
estructurales, deben evaluarse para buscar una mayor participacion en las
cadenas de valor que quizas a través del aprovechamiento de nuestra proximidad
geografica o a la plataforma logistica existente que permite acercarnos a la

demanda, y asi producir un producto de alto impacto para el mercado Chino.

El desafio para la empresa serd encontrar nuevas aperturas y crear el
entorno empresarial, la infraestructura, un modelo de negocio con bases de las
politicas y el capital humano necesarios para producir cuerdo de cobia, y satisfacer
la demanda del mercado Chino. Frente a estos problemas que son parte del tema

de estudio surge otra interrogante.

¢,Por qué no han tenido mayor impacto los acuerdos comerciales en el
aumento de las exportaciones de bienes como el Cuero de Pescado en Panama?;
desde esta perspectiva se podria sefialar que Panama no cuenta con una industria
de valor agregado desarrollada, situacion que se ha vuelto un gran problema para
los empresarios y esto les impide el provechar los tratados comerciales entre
Panama y China. Los empresarios de hoy dia utilizan mayormente los tratados

para la importacion, pues las grandes empresas y distribuidoras lo ven como un



negocio mas rentable que el producir localmente, que procesar productos en
Panama para luego exportarlo. Otra problematica identificada para la investigacion
es gue se ha detectado que el sector productivo no ha estado preparado para
aprovechar los tratados comerciales entre Panama y China, la oferta exportable
es basicamente productos agricolas, madera o desechos, exportacién de peces,
Panama vende a China desechos de cobre y aluminio; crustaceos, madera y cafeé,
entre otros. Existe oportunidad para la exportacién de pifia natural, carnes, asi
como cuero de pescado. Ya que lo productos que actualmente panama exporta
hacia este mercado no tienen ningun tipo de valor agregado, perdiendo

competitividad.

Por su parte la empresa cultivadora del pez cobia en Panama, “Open Blue
Cobia Panama S.A.”, a la fecha ha incorporado sus productos al mercado
de China, conocido por ser un importante consumidor de esa exclusiva especie
marina, una gran ventaja que ofrece la presente investigacion es que se pretende
aprovechar la experiencia comercial de la Empresa Open Blue Cobia Panama y
con ello exportar, para el 2022 las primeras toneladas de pieles de cobia hacia

este mercado.

El gerente de asuntos regulatorios y comunitarios de “Open Blue Cobia
Panama S.A.”, Javier Visuetti, sefialé que las instalaciones fueron visitadas en
diciembre del 2017 por el Ministro de Comercio de China, Zhong Shan, y una

comitiva técnica para evaluar las condiciones sanitarias del proceso de produccion



y empaque, y se dieron las primeras conversaciones para exportar piel de cobia

en dicho mercado.

En Panama no se exporta piel de pescado a ningun destino del mundo, sin
embargo datos relevantes expresados por el Ministerio de Comercio e Industrias
han sostenido que existen dos empresas panamefias dedicadas a la produccion y
comercializacién de pescado y cerveza artesanal iniciaran exportaciones a otros

paises mediante el sello de calidad "Panama Exporta”, hacia el mercado de China.

“Open Blue Cobia Panama, S.A.” ha revelado que la produccion supero el
afio 2017 unas 3,000 toneladas, exportando un 80 por ciento a Estados Unidos y
Europa, y el resto se usé para consumo local. Visuetti ha expresado que al
mercado chino le interesan las partes de las visceras de ese pescado, un producto
de peculiar valor ademas del cuero del pescado; para atender la demanda de
pieles que el mercado Chino requiere y satisfacer su demanda de materia prima

para impulsar la industria de pieles y cueros.

Entre los impactos positivos que tendria el negocio de exportacion de piel

de cobia se pueden sefalar:

- Contribuir al alza de las exportaciones de Panama.
- Las exportaciones son un factor muy importante en la economia de los

panamenfos, puesto que con un nivel de exportaciones mayor se multiplican



los ingresos de la economia. También resultan positivos para la balanza
comercial, la cuenta corriente y la balanza de pagos del pais.

- Con el modelo de negocio; se pretende agregar valor a las exportaciones,
permitiéndole al pais contar con mayor participacion en la cadena de valor y
para ello la empresa sera innovadora.

- Con el modelo de negocio planteado se promovera la vinculacion correcta
de todos los actores, la agilizacion de los tramites (utilizando mas la
tecnologia, y aprovechando los tratados de comercio internacional entre

Panama y China Popular.

1.2. Situacioén actual o estado actual del problema

La investigacion en su primera fase es de tipo Intervencion y por lo tanto se
ha de desarrollar un diagnéstico; elaborando un plan de negocios. Ademas se

busca penetrar a mercados internacionales con un producto nacional novedoso.

El 31 de enero de 2018, el gobierno anuncié que en Consejo de Gabinete,
donde se aprobo los acuerdos suscritos en noviembre de 2017, luego el 27 de

marzo, tres de estos se convirtieron en leyes de la nacion.

Con la visita los dias 2,3 y 4 de diciembre de 2018 el presidente de China
Popular Xi Jinping y Juan Carlos Varela presidente de Panama firman un grupo
de acuerdos bilaterales que ya se habian avanzado (29) de estos, mas los 19

suscritos que fueron alcanzados con la visita.



La principal empresa cultivadora del pez Cobia en Panama, “Open Blue
Cobia Panama, S.A.”, busca incorporar sus productos al mercado de China
Popular, aprovechando las ventajas que brindan estos acuerdos y tratados entre
los paises en estudio; despertando también el interés del cuero de la piel del
pescado. China Popular es conocida por ser un importante consumidor de cuertido

de piel de pescado.

Informes del Ministerio de Economia y Finanzas revelan que las
exportaciones panameifias llevan afios tratando de remontar el vuelo pero apenas
consiguen llegar a los 700 millones de dolares al afio, una cifra insuficiente para
un pais con las caracteristicas socioeconémicas de Panama, este mismo criterio
en un periddico de la localidad lo afirma el presidente de los exportadores locales,
Rosmer Jurado ha indicado el 5 de febrero del 2018 en fuente extraida

http://www.panamaamerica.com.pa/economia/principal-productora-panamena-

de-pez-cobia-busca-exportar-china-1096359 que: "Panama exporta un 40%

menos de lo que exportaba en 2008, que fue nuestro afio récord en exportacion
de bienes, ya que rompimos la bandera de los 1.000 millones de ddlares.
Deberiamos, al menos, recuperar esa cifra", reconocio el empresario. (Panama-

America, 2018).

Hablar de exportaciones en Panama es hablar de empleo, de divisas a la
nacion y de una marca pais que muestra la calidad de los productos panamefios.
Pero la balanza en los ultimos afios ha mostrado una caida tan profunda dando

como resultado que seamos el pais que menos exporta en la region centro


http://www.panamaamerica.com.pa/economia/principal-productora-panamena-de-pez-cobia-busca-exportar-china-1096359
http://www.panamaamerica.com.pa/economia/principal-productora-panamena-de-pez-cobia-busca-exportar-china-1096359

americana, por ejemplo Costa Rica es la 77° mayor economia de exportacion en
el mundo. En 2017, Costa Rica exporté $ 12,9 Miles de millones, mientras que
Panama Durante el afio 2017, el valor de las exportaciones, excluyendo las de la
Zona Libre de Colén, sumé USD 660 millones, Nicaragua por ejemplo el valor de
sus exportaciones sumaron 2,648 millones de doélares, superior a los 2,319
millones de dolares de 2016. Con una cifra de 7.612,6 millones de euros Honduras
ocupa el puesto numero 91 en el ranking de paises segun el importe de sus

exportaciones.

(EXPORTACIONES-PANAMA, 2018), asi lo confirma: “En el afo 2017, las
exportaciones en Panama crecieron un 0,21% respecto al afio anterior. Las
exportaciones al exterior representan el 18,52% de su PIB, un bajo porcentaje
comparado con el de otros paises, que le sitia en el puesto 113 de 189 paises
del ranking de exportaciones respecto al PIB. Con una cifra de 10.135,4 millones
de euros Panama ocupa el puesto niumero 83 en el ranking de paises segun el

importe de sus exportaciones”.

Una primera pregunta enfocada al estudio es: ¢Por qué no se exportan
pieles de pescado o curtido de piel de pez, siendo Panama un pais de alta

produccion y exportacion de pescado a otros paises del mundo?

Al indagar sobre exitosas empresas que han hecho la diferencia de
exportaciones, se toma como referencia la empresa ubicada en viento frio en la

costa arriba de coldn, se dedica a la produccion de Cobia, un pescado de rapido
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crecimiento, carne blanca, fina textura y sabor; quien tiene éxito en la exportacion

de pescado hacia China Popular y otras regiones de Europay los Estados Unidos.

Tomando como referencia lo antes expuesto la Empresa Open Blue Cobia
Panama S.A, fue fundada en 2009, la misma cuenta con una planta de incubacién
con la mas alta tecnologia. En entrevista realizada por (De la Rosa, 2018) al

ingeniero Vissueti Javier, este sefialo:

“El laboratorio es donde la magia empieza alli nosotros tenemos
nuestros reproductores, de estos productos nosotros sacamos
nuestra materia prima que es el huevo, desde el huevo; hasta que
sale de laboratorio es un periodo de 90 dias; (3) tres meses; donde
se logra un peso de 150 gramos, luego de eso se transporta a Mira
Mar, que son 10 kilometros sobre la carretera, desde alli nuestros
barcos transportan ese pescado, hasta el sitio de concesion que son
12 kilbmetros mar adentro y los peses son sembrados, en este sito
van a pasar aproximadamente 11 meses, haciendo una sumatoria
desde huevo hasta la cosecha serian 14 meses en donde el pescado

alcanza un peso de 5 kilos”.

Resulta impresionante ver estas granjas con miles de cobias; una vez estan
listas, personal idoneo procede a extraer el pescado, que luego es trasladado en
barco al puerto y de alli llevado a una planta de empaque en la capital, para luego

ir a su lugar de destino por via area o maritima. El 80% de sus productos son
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exportados hacia los Estados Unidos, el 20% a paises de la Union Europea;

llegando a los mejores restaurantes del continente.

En este punto; resulta interesante indagar sobre el aprovechamiento de la
piel y el cuero fabricados a partir de pellejos curtidos del pez cobia. La industria de
la piel y el cuero sigue siendo importante en la actualidad. Con las pieles se
fabrican gran variedad de prendas exteriores, como abrigos, chaquetas,
sombreros, guantes y botas, asi como adornos para otros tipos de prendas. El
cuero se utiliza para confeccionar prendas y puede emplearse en la fabricacion de
otros productos, como la tapiceria para automoéviles y muebles, y una amplia gama
de articulos de piel, como correas de reloj, bolsos y articulos de viaje. El calzado

es otro producto tradicional del cuero.

La empresa “Open Blue Cobia Panama S.A.” produjo para el 2012 un total
de 1,700 toneladas de pescado vivo, en el 2014 sostuvo un incremento en su
produccion de 2,500 toneladas y para el 2017 cosech6 3,500 toneladas; de este
gran total el 9.20% lo representa la piel del pescado, siendo asi; se estima que la

empresa para el afio 2017 desechd 322 toneladas de piel de pescado de cobia.

La empresa Open Blue destina recursos en deshacerse de la piel, por lo
tanto no lo esta aprovechando. El proyecto apuesta por hacer ciencia y tecnologia
de impacto, que se conviertan en soluciones para las problematicas de las
empresas y el mercado. En el caso de la piel de pescado la cobia, se evidencia

gue es una piel que tiene la facilidad de curtirse con una técnica muy
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especializada, ya que son trozos de piel grandes los que se pueden recuperar,

para ser transformados y utilizados adecuadamente.

El mercado de China Popular estd en crecimiento franco, y sus
representantes en Panama ya han mostrado interés en la compra no sélo del
pescado de cobia sino también en adquirir cuero de cobia; en este sentido han
dejado claro que China requiere materia prima para generar volumen de productos
terminados de cuero, en especial; un cuero tan exético y demandado en los

mercados internacionales como lo es; el cuero de pescado.

Luego de exponer estos antecedentes el problema de la investigacion se

planta asi:

¢ COMO REALIZAR UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION
DE CURTIDO DE PIEL DE PESCADO DE COBIA (Rachycentron canadum);

HACIA LA REPUBLICA POPULAR CHINA?

Con el fin de abordar este problema; se plantean las siguientes preguntas

de investigacion:

- ¢ Como disefar el plan de negocios para la exportacion del curtido de cuero

de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular?
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- ¢Qué variables que involucran los requisitos para la exportacion de curtido

de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular?

- ¢Cuales son los requisitos para la importaciéon de cuero de pescado de

cobia) en la Republica Popular de China?

- ¢Como es el perfil del cliente identificado en el plan de negocios para la

exportacion de cuero de pescado de copia en China Popular?

1.3. Hipétesis

Hii: Es imprescindible el disefio del plan de negocios para la exportacion del
curtido de cuero de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China
Popular.

Ho1: El disefio del plan de negocios para la exportacion del curtido de cuero de
piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular no es

imprescindible.

Hi2: Es importante iidentificar las variables que involucran los requisitos para la
exportacion de curtido de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China
Popular; se podra minimizar los riesgos de importacion del mercado.

Ho2: Las variables que involucran los requisitos para la exportacion de curtido de
piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular; No es importante
identificarlas ya que por si mismo el plan de negocio podrd minimizar los

riesgos de importacion del mercado.
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His: Identificando los requisitos condiciones y procesos que exige el pais, para la
importacion legal de cuero de piel de cobia en China Popular de productos
Panamefios como es el curo de Cobia, se podra minimizar los riesgos de
importacion del mercado Chino.

Hos: Identificando los requisitos condiciones y procesos que exige el pais, para
la importacion legal de cuero de piel de cobia en China Popular de productos
Panamefios como es el curo de Cobia, estos no permitira minimizar los riesgos

de importacién del mercado Chino.

His: Con el diagnoéstico del Perfil del cliente con mayor potencial e interés por
adquirir el curtido de piel de cobia que ofrece la empresa; permitird una
identificacion concluyente o categoérica para agrupar a un mercado potencial u
objetivo y hacer mas eficientes los esfuerzos de exportacion del producto
hacia el mercado objetivo.

Hoa: Con el diagnéstico del Perfil del cliente con mayor potencial e interés por
adquirir el curtido de piel de cobia que ofrece la empresa; no permitira una
identificacion concluyente o categoérica para agrupar a un mercado potencial u
objetivo y hacer mas eficientes los esfuerzos de exportacion del producto

hacia el mercado objetivo.
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1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo General

Realizar un Plan de Negocios para la exportacion de curtido de piel de pescado

de cobia (Rachycentron Canadum); hacia la Republica Popular China.

1.4.2. Objetivos Especificos

- Disefiar el plan de negocios para la exportacién del curtido de cuero de piel de

pescado de cobia hacia el mercado de China Popular.

- ldentificar las variables que involucran los requisitos para la exportacién de

curtido de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular.

- Explicar los requisitos para la importacién de cuero de pescado de cobia) en la

Republica Popular de China.

- Describir es el perfil del cliente identificado en el plan de negocios para la

exportaciéon de cuero de pescado de copia en China Popular.

1.5. Delimitaciones. Cobertura

- Lainvestigacion es de cobertura internacional, ya que el segmento de mercado
va a satisfacer los gustos y preferencias de los consumidores de productos

como lo es, el curtido de piel de cobia hacia China Popular.
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- El estudio impulsara el desarrollo de empresas de caracter innovador; porque

se transformara la piel del pescado de Cobia, curtirla y exportara.

- Lainvestigacion es una fuente que inspiracion para futuros investigadores, por

lo tanto permitird proponer otras alternativas de exportacion como podria ser;

la piel de tilapia o su cuero.

1.6. Restricciones y/o limitaciones e impacto

1.6.1. Restriccion y/o limitaciones

La data es nula en relacién a la exportacion de piel de cobia o de otras

pieles de pescado en Panama.

El acceso a la informacién limité la investigacion, ya que la data no estaba
actualizada, fue vaga y no se obtuvo estadisticas de la produccion pieles

de pescados y su exportacion en la Republica de Panama.

El estudio comprendié en su primera fase una investigaciéon documental (a
base de registros) se establecieron dos limites de tiempo, el primero se
refiere al tiempo en que sucedieron los hechos registrados que va desde
2015 al 2017 el cual fue cumplido al 100%; y el segundo referente al tiempo
gue se requerird para la investigacion, incluyendo la recoleccion,
procesamiento y analisis de la informacion obtenida asi como la redaccion

del trabajo de tesis que partié desde el 1 de junio al 15 enero del 2018.
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- El limite del tiempo abarca desde el mes enero de 2018 hasta al mes de
julio de 2022, por lo tanto esta programacion se cumplio en la realidad, vy el
mismo se llevo a cabo en la Republica de Panam@, desde la provincia de

Chiriqui, en la Universidad Autonoma de Chiriqui.

1.6.2. Impacto

- Con el estudio se busca la participacion en eventos académicos y la

publicacién de resultados en revistas indexadas.

- El presente proyecto intenta, por una parte, concienciar a la poblacion sobre
la necesidad de hacer una cultura de exportacibn y conseguir que se
considere como una alternativa para hacer negocios el curtido de pescado

y asi generar empleos y recursos econémicos.

- El estudio intenta que la industria manufacturera incremente su actividad.

- La industria del cuero y sus derivados tiene segun lo manifestado por el
Ministerio de Comercio e Industria, posibilidades excepcionales no solo
para el consumo doméstico, sino para atraer y retener la demanda
Internacional que ve en la curtiduria del pescado una gran oportunidad en

los mercados internacionales.

- A juicio de los expertos la industria del cuero ha ocupado un destacado

lugar dentro de la economia nacional. El tratamiento de las pieles y, en
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general, todo su proceso es una de las profesiones de mayor arraigo y
tradicion en Panamd, sin embargo se ha tenido un gran retroceso en
relacion a este tipo de actividad, lo que indica que el proyecto dara un

impulso a este sector productivo y golpeado del pais.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
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2.1. Resefa Histoérica

2.1.1. Nacimiento de la Idea de Exportacién de Piel de Pescado

La oportunidad de negocio se encuentra primero, en la colaboracién con la
empresa Open Blue, la cual destina recursos en deshacerse de la piel de Cobiay
en conversaciones con el CEO de esta, ha ofrecido a “Fish Leather Panama”
proveer de la piel de Cobia con la condicion de siempre ser considerado como
proveedor exclusivo y utilizaciéon de la futura empresa de curtido en sus
publicidades y parte de su responsabilidad social, dentro de una red de empresas

gue tienen conciencia con el medio ambiente.

“Fish Leather Panama” que es nombre comercial del presente proyecto de
exportacién; tiene como principal proponente a Gilberto Rolando Quintero Briones;
quien presenta el plan de negocio para la exportacion de curtido de piel de Cobia;

como una alternativa de inversion.

El plan de negocios servird de guia para la toma decisiones; desde la
perspectiva general del Banco Interamericano de Desarrollo concluyo que: Un plan
de negocios de exportacion es una herramienta util que le permite al empresario
conocer como esta parado frente a los mercados externos. Esto sirve como
instrumento para analizar de antemano con qué riesgos puede llegar a
encontrarse y armar un plan de contingencia a su medida. También le permitira

conocer mejor los mercados de destino, elaborar una estrategia de exportacion y
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ayudara a mejorar la relacion tanto con proveedores como con agentes de ventas

o entidades financieras (BID, 2022, pag. 1)

Un detalle importante es la publicacion titulada Plan de negocios
internacional de exportacion de Pro-México que afirma: “Lo que se busca con la
planificacion de un negocio de exportacion es penetrar sistematicamente un
producto o servicio en los mercados internacionales maximizando la eficiencia y

la rentabilidad”. (HInojosa , 2017)

Como estudiante de la Maestria en Comercio Internacional y Mercadeo me
apasiona los negocios internacionales; también en la vida profesional se estuvo al
frente de la Direccion Provincial de la Autoridad de la Micro, Pequefia y Medina
Empresa (AMPYME), luego como Sub-Director Nacional del Centro Empresarial
de Emprendimientos; se asesoraron varios proyectos para la exportacion de
productos agropecuarios, pecuarios entre otros; ademas se brind6 seguimiento de
exportacion desde cero en el oficio de la chocolateria a las mujeres en la Provincia
de Bocas del Toro, asi como también a la Cooperativa Bocatorefia de Cacao; que
hoy dia se puede afirmar que estas empresas que fueron artesanales en un inicio,
son expertos en chocolateras y grandes catadores de cacao, y que forman parte

de la planta en la que, de forma totalmente artesanal, hacen sus productos.

Su forma de trabajar esta basada en las alianzas y redes de apoyo. Cinco

asociaciones de pequefios productores de cacao en Bocas del Toro son sus
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proveedoras. El objetivo de estas fue el de alinear sus esfuerzos para que Panama
se posicione por fuera con un buen cacao y sea reconocida de forma internacional,
pues esta inspiracion he hecho que iniciemos este estudio, con el fin de visualizar

las oportunidades de independencia econdémica.

2.1.2. Por qué China Popular

El mercado chino recibe desde el afio 2019 cobia cultivada en la provincia
de Colén, siendo un hito para Panama en materia de exportacion. Este es un
importante paso que dio Panama y que impulsa la oferta exportable, teniendo en
cuenta que los estandares fitosanitarios son altos; porque China es un pais que
es muy dificil entrar a sus mercados, pero la Empresa Socio Comercial de esta

propuesta ya tiene experiencia con el mercado.

La planta de la empresa Open Blue; trasferira esas experiencias a “Fish
Leather Panama”, con el fin de que se introduzca al mercado de la Republica
Popular China, por lo que sera un mercado muy interesante porgue cuenta con
mas de 1.4 millones de habitantes, ofrece grandes oportunidades a los sectores
productivos de Panama. Por ello, se realiza un trabajo paralelo, en el que se
desarrollan negociaciones para un tratado de libre comercio, y por otro lado,
tramites para habilitar plantas y productos panamefios que estan teniendo gran

aceptacion en los mercados internacionales.
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2.1.3. Open Blue Cobia Panama S.A. Proveedor de Materia Prima

A partir del primero de agosto del afio 2009, Open Blue Cobia Panama, S.A.
fue operada por la empresa Pristine Oceans, fundada por capital panamenio.
Ambas empresas se fusionan y periten la construccion de las granjas de cobia en
el océano panamefio. Por lo tanto; la empresa inmediatamente, fue inaugurada en
este afo, formando la operacion de acuicultura para efectuar siembras de pez

cobia a océano abierto, y se ha caracterizado por ser la mas grande del mundo.

La Autoridad de Recursos acuaticos de Panama otorgé a Open Blue Cobia
Panama, S.A. 884 hectareas de fondo de mar en concesion por 20 afios, para la
instalacion de granjas marinas. En un articulo de Prensa.com resefia que “la
compariia tiene carta abierta para instalar granjas marinas en toda esa extension
de fondo de mar, dentro de un perimetro ubicado entre los corregimientos de
Viento Frio, Palenque y Miramar, distrito de Santa Isabel, en la provincia de

Coldn...".

Dentro de su mision, la empresa tiene como principal objetivo producir
pescados saludables, ademas de mariscos de gran sabor, junto con la proteccion

de los océanos panamenos.

Uno de los grandes pasos que ha logrado esta empresa es, unir su vision y
experiencia con el inventario de peces y el personal que tiene la empresa de sello

internacional Pristine Oceans.
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Ambas firmas cultivan cobia en Panama, una de las principales ventajas

gue presenta este negocio es:

- Pescado de rapido crecimiento:
- Su carne presenta grandes bondades nutricionales, ademas de un
sabor raro (exotico) y la textura del pescado es muy cotizada en los

merados europeos, de Asia y Norteamérica.

Open Blue Cobia Panama, S.A. inicié con una inversion de $ 7 millones de
ddlares en sus inicios, teniendo un gran crecimiento; alcanzando en el afio 2017
cifras interesantes; ya que la empresa produjo; 3,500 toneladas de pescado entero
vivo. Hoy dia la empresa Open Blue Cobia Panama, S.A. es considerada una
empresa innovadora, se ha posesionado rapidamente en los mercados
internacionales, siendo lider a nivel mundial, en el segmento del mercado de las
cobias; ademas cuenta con una inversion de mas de $100 millones de dolares;
posee dentro de su empresa mano de obra panamefia y de la provincia de Colén

para su operacion.

2.2. Piel de Pescado

Durante varios afos la piel de pescado, como desecho organico del hombre
han logrado transformase para producir cuero utilizable; afirma que (Prado , 2016),

sostiene que:
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Las pieles de pescado, desde el interior hacia el exterior, presentan
una capa lista, con una moderada pigmentacién, en la cual las
escamas se encuentran firmes a la piel y son de forma ovalada. Por
ser una piel pequefia comparada con una de vacuno, es importante
un aprovechamiento al méximo. Las pieles deben de ser clasificadas

por su especie, tamafio y pigmentacion.

Las pieles que son viables para ser utilizadas deberan cumplir con los

requisitos siguientes:

llustracién 1. Pieles viables para ser utilizadas para el curtir el cuero

Sin rotura por Lo més

Piel que no un mal grandey
contenga filetiado y entera posible.
carne descarnado

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

La piel, tal como los vertebrados, se compone de dos capas substanciales:

v' Epidermis

v Dermis o corium
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2.3. Curtiembre — Curtiduria— Teneduria

(Revista-Virtual-Pro, 2018), ha definido el curtido como “un proceso
mediante el cual se estabiliza el colageno de la piel mediante agentes curtientes
minerales (como las sales de cromo) o vegetales (como los taninos),

transformandola en cuero”.

Se podria indicar que el curtido sera aquel proceso quimico en el que la piel
de un animal ésea sus pellejos se convierten o transforman en cuero. Se define
cuero como aquella cubierta corporal de los grandes animales entre los que
resaltan: vacas o caballos; entre otros, mientras que piel se aplica a la cubierta

corporal de animales pequefios (por ejemplo, ovejas, peces,).

2.4. Plan de Negocio

Tanto en la vida y como en los negocios, nada de lo que sucede es al azar.
Todo lo que sucede es la consecuencia de una serie de hechos, acontecimientos,
decisiones, que se han producido con anterioridad. La planificacion forma una
parte importante para el éxito de los negocios. El plan de negocio brinda a la

empresa una guia clara y precisa sobre el camino a seguir de la organizacion.

Tal como dice (Moreno Castro, 2016, pag. 18), “el plan de negocio ha sido
definido como un procedimiento para estudiar una oportunidad de negocio y como

el sistema que expresa los objetivos, las formas operativas y los resultados
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esperados de una oportunidad de negocio. Su contenido incluye las etapas de

preparacion y evaluacion de proyectos”

El plan negocio procura dar respuesta a las siguientes preguntas:

- ¢En qué consiste el negocio?, ¢ Cuanta inversion requiere?, ¢ Quién lo va a
administrar?, ¢ Cémo funcionara el negocio?, ¢ Por qué es un proyecto que
sera exitoso? ¢,Cuales son los requisitos de exportacion e importacion del
cuero de cobia Panamefio?, ¢ Quién seria nuestro principal cliente y como

se manejara, comercialmente?

Por su parte, (Lazaro, 2015) senala que “El plan de negocio es el
documento que se utiliza para analizar, evaluar, presentar y filtrar un proyecto de
empresa. Con el plan de negocio, se examinan las diferentes alternativas para
llevar adelante una idea de negocio, evaluando la capacidad técnica y comercial
(¢puede hacerse?), los resultados econdémico-financieros (¢tendremos los
resultados esperados?) y la obtencion de recursos (¢tenemos los recursos

necesarios?).

Por lo tanto el plan de negocio serd una pieza fundamental para la
organizacion y su optimo funcionamiento, sera el documento sobre el cual se
complementara el proyecto de la empresa para gestionar e imprimirle recursos
financieros, humanos y materiales, su finalidad es documentar, como se logra la
apertura de la empresa bajo las mejores condiciones de mercado y financieras.

Esta sera una herramienta de trabajo, ya que durante su preparacion se evaluara
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la factibilidad de la idea, se buscan alternativas y se proponen cursos de accion;
una vez concluido, orienta la puesta en marcha del negocio, muestra también en

un documento el o los escenarios mas probables con todas sus variables.

2.4.1 Andlisis de la industria, competidores y clientes

El andlisis de la industria significa; percibir y verificar como los competidores
se comportan en el mercado ademas de conocer a todas las empresas que

fabrican el mismo producto o tipo de productos.

(Arnoletto, 2007, pag. 14), sostiene que “toda empresa, grande o pequefia,
es un sistema abierto, que mantiene constantes intercambios con su entorno. Esos
intercambios son su razén de ser: una empresa vive del medio que la rodea y al
cual sirve. En la medida en que mejor lo sirva, mejor vivira, es decir, asegurara su

consolidacion, crecimiento y perduracion”.

Una industria se define como un grupo de empresas que ofrece un producto
o tipo de productos que son sustitutos préximos entre si. En este punto sera
importante conocer a los competidores y asi realizar una planeacion eficaz de la

mercadotecnia.

Constantemente la empresa debe comparar productos, precios, canales y
promocion con los de los competidores cercanos. El analisis de la industria

significa; percibir y verificar como los competidores se comportan en el mercado
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ademas de conocer a todas las empresas que fabrican el mismo producto o tipo

de productos.

(Arnoletto, 2007, pag. 14), sostiene que “toda empresa, grande o pequefia,
es un sistema abierto, que mantiene constantes intercambios con su entorno. Esos
intercambios son su razon de ser: una empresa vive del medio que la rodea y al
cual sirve. En la medida en que mejor lo sirva, mejor vivira, es decir, asegurara su

consolidacion, crecimiento y perduracion”.

Una industria se define: como un grupo de empresas que ofrece un
producto o tipo de productos que son sustitutos préximos entre si. En este punto
sera importante conocer a los competidores y asi realizar una planeacion eficaz

de la mercadotecnia.

Constantemente la empresa debe comparar productos, precios, canales y
promocién con los competidores cercanos. Con estas medidas sera posible
identificar areas de interés, y conocer las ventajas o desventajas competitivas. Con
la informacion recabada se podran lanzar ataques precisos contra los

competidores, asi como preparar defensas eficaces contra los de ellos.

Afirma (Arnoletto, 2007) que: “hay otros elementos con los cuales se debe
interactuar: la competencia, otras empresas con las que puede haber relaciones
simbidticas, las politicas y normativas instrumentadas desde el Estado y las

comunidades internacionales, la opinion publica”.
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Oferta Demanda
- Materia Prima - Elasticidad de precios
- Tecnologia - Sustitutos
- Sindicalizacion - Nivel de crecimiento
- Durabilidad del Producto - Céracter ciclico o estacional
- Peso del Valor - Método de compra
- Actitudes del Negocio - Tipo de mercadotecnia

- Politicas Publicas

- Numero de Vendedores

- Diferenciacién del producto

- Barreras contra la entrada y el movimiento
- Barreras contra la salida y a la reduccion

- Estructura de costos

- Integracion vertical

- Alcance Global

- Conducta en precios

- Estrategia y Publicidad del producto
- Investigacion e Innovacion

- Inversion en Plantas

- Tacticas Legales
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- Eficiencia de produccion y asignacién
- Avance Tecnolégico

- Rentabilidad
- Empleo

llustracién 2. Modelo de Anélisis Organizacional de la Industria

Fuente: Adaptado de F.M. Scherer, Industrial Market Structure and Economic.
Performance 2a ed. (Boston: Houghton-Mifflin, 1980), p. 4. Disefiado por
Quintero, Briones Gilberto (2022)

2.4.2. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

Crear la descripcion del negocio no es algo que deberia tomarse a la ligera,
sino todo lo contrario. Una correcta descripcion del negocio atraera mas clientes,
y se vuelve una herramienta que permite abrir el proceso de ventas desde un

inicio.

(Bustamante, 2009, pag. 4), define la empresa como: “la institucion o agente
econémico que toma las decisiones sobre la utilizacion de factores de la
produccion para obtener los bienes y servicios que se ofrecen en el mercado. La
actividad productiva consiste en la transformacion de bienes intermedios (materias
primas y productos semielaborados) en bienes finales, mediante el empleo de

factores productivos (basicamente trabajo y capital)”.
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La empresa viene a ser, el organismo formado por individuos, bienes
materiales, donde los actores aspiran a realizarse, con el fin de brindar soluciones

y dar satisfacciones a sus clientes.

(Baldwin, 2011, p&g. 13), sostiene que: "una empresa es una micro
sociedad con un cuerpo de normas y reglamentos, de costumbres y usos dentro
de una estructura y una estratificacion o jerarquia encaminadas a asignar a cada

persona una actuacion determinada”.

Para (Andrade, 2006), autor del libro "Diccionario de Economia”,
la empresa es "aquella entidad formada con un capital social, y que aparte del
propio trabajo de su promotor puede contratar a un cierto niumero de trabajadores.
Su propésito lucrativo se traduce en actividades industriales y mercantiles, o la

prestacién de servicios".

La propuesta de valor sera la expresion concreta del conjunto de beneficios
gue recibiran los clientes a los que se dirige como consecuencia de hacer negocio
con quien la propone. A cambio de esos productos y servicios ofrecidos, la

empresa obtiene de sus clientes, en la mayoria de los casos, una remuneracion.

(Osterwalder & Pigneur, 2016), sefiala que el modelo de negocio describe
el conjunto de productos y servicios que crean valor para un segmento de mercado

especifico por lo tanto:
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La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante
por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o
satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de valor son un
conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un
segmento de mercado determinado. En este sentido, la propuesta
de valor constituye una serie de ventajas que una empresa ofrece a
los clientes. Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y
presentar una oferta nueva o rompedora, mientras que otras pueden
ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna caracteristica o
atributo adicional. (P4ag. 22)

2.4.3. Plan de Marketing

El plan de marketing pretende contestar a las siguientes interrogantes:

- ¢ Existe mercado?
- ¢ Cuél es el mercado potencial?

- ¢Quiénes son los clientes?

El plan de marketing formara parte de la planeacion estratégica de la
empresa y aportard informacion necesaria a fin de que se analice las

oportunidades de negocios existentes.

(Lazaro, 2015, pag. 79), define marketing como el conjunto de actividades
gue ayudan a mover los productos/ servicios desde el lugar de origen o produccion

hasta su destino final: el cliente.
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Para (Lazaro, 2015) el plan de marketing debe tomar en consideracion los

siguientes elementos:

- Qué quiere el cliente.

- Qué tipo de cliente quiere realmente comprarlo.

- Donde y cuando lo quiere.

- Como quiere comprarlo.

- Cuanto quiere comprar.

- Cuanto esta dispuesto a pagar por él.

- Por qué quiere comprarlo,

- ¢ Qué problema le resuelve o qué gana con comprarlo?

- La estrategia necesaria para que finalmente se decida a comprar nuestro

producto.

2.4.4. Plan de Operacion

El plan de operaciones, al que también se le conoce como plan operativo o
plan de produccion, relne una serie de aspectos relacionados con la produccion
de los productos que la empresa va a ofrecer. Es incluido dentro del plan del plan

de negocio, por lo importante que resulta para el evaluador, en primer lugar este
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plan de operaciones muestra una descripcion de cual va a ser el proceso de

creacion de los productos o el modelo de prestacion de servicio en la empresa.

Para (Lazaro, 2015, pag. 117) “el plan de operaciones incluye los aspectos
técnicos y organizativos necesarios para la elaboracion de los productos o a la
prestacion de los servicios. En empresas de nueva creacion, el plan, si no incluye

procesos de fabricacion, puede ser muy simple”.

El plan de operaciones reune y describira todos los aspectos técnicos y
organizativos que tienen que ver con la elaboracién del producto y expresara los
procesos por el que pasan las materias primas hasta que se convierten en el
producto final; es gracias a éste, que la organizacion determinara y describira de
manera detallada los recursos que seran necesarios tanto humanos, materiales y
tecnoldgico; con el fin de llevar a cabo la actividad productiva, asi como los costes

en los que incurrira.

2.4.5. Equipos del proyecto

Se refiere al equipo gestor del proyecto, compuesto por las personas a

guienes se les asignaran roles y responsabilidades para concluir el proyecto.

(Lazaro, 2015), sostiene que el objetivo del equipo del proyecto; es definir
la estructura, las tareas y responsabilidades de los empleados de la empresa; por

lo tanto daréa respuesta a las siguientes interrogantes:
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- ¢ Qué estructura tendra al inicio?
- ¢Como evolucionara?
- ¢Qué estructura tendra en su punto maximo?

- ¢Cudl es el coste?

2.4.6. Plan Financiero

El plan econdémico-financiero trata de medir un objetivo basico de todo
negocio, que es su rentabilidad, pero sin olvidar que existe un segundo objetivo
necesario para poder hablar de viabilidad, que es el de la liquidez (flujo de caja).

(Lazaro, 2015, pag. 129).

El analisis financiero tiene como propoésito evaluar la situacion econémico-
financiera actual del proyecto y proyectar su futuro. En el plan lo que se pretende
es, hacerle un juicio a la gestién empresarial de la unidad econémica para predecir

su evolucién futura y poder tomar decisiones con la menor incertidumbre.

En el plan financiero se buscara indagar sobre la liquidez futura de la
empresa, plasmandolo en un cuadro de Flujo de Efectivos proyectados, que se
deben confeccionar de la forma mas oportuna para poner en evidencia sus

componentes:

- Actividades operativas.
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- Actividades de inversion.

- Actividades financieras.

Segun el Consejo Técnico de la Contaduria, se entiende que el flujo de
efectivo “es un estado financiero basico que muestra el efectivo generado y

utilizado en las actividades de operacién, inversion y financiacion”.

2.4.7. Plan de Exportacion

El autor (Czinkota, 1996); en su publicacion Marketing Internacional
sostiene que: “Las compafiias no se convierten en exportadores experimentados
de la noche a la mafana, sino que avanzan gradualmente por un proceso de

desarrollo de exportacion”

El autor luego de brindar el concepto antes sefalado sostiene que no se
requiere ser un experto para exportar; lo sostiene porque el desarrollo de este
proceso genera la capacidad de hacer y mejora la técnica y las estrategias o
producir un buen plan de exportacion bien adaptado; que utiliza la empresas en el
desarrollo para ser aplicado a este, no obstante se requiere de un seguimiento
muy preciso que al final permita evaluar y mejorar los logros y objetivos propuesto

por la empresa exportadora.

(Paredes Bullon), define plan de negocios de exportacion como: “El Plan de

Negocio es un resumen detallado de la empresa existente, que sirve para ayudar
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a conocer el negocio, sus antecedentes, los factores de éxito o fracaso, las

estrategias y metas”.

El plan de Negocios Internacional conoce el ambiente internacional y la
exportacion, ademas que en él se decide si se exporta 0 no se exporta; identifica
mercados y clientes, decide como entrar al mercado, se identifica que adaptar para

entrar al mercado, organiza la estrategia y el plan de exportacion.

2.4.8. Planeacion Estratégica y Organizacional

(Quiroa, 2021), define la planificacion estratégica como: “la herramienta
utilizada por las empresas como un proceso sistematico que permite el desarrollo
y la implementacion de planes, con el propésito de alcanzar los objetivos que se

han propuesto”.

Esta serd una gran herramienta en la toma de decisiones de empresa
exportadora, especialmente sobre la forma como se esta actuando y el camino
que se debe seguir en el futuro para lograr alcanzar los objetivos formulados y

establecidos.

En la planeacion estratégica ha de definirse la Mision, Misién y Objetivos

Estratégicos.
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(Quiroa, 2021); define la Vision como un enunciado que nos sefiala el
camino hacia donde se desea llevar la empresa en el futuro, o qué es lo que se
desea llegar ser como organizacion. El autor indica que la Mision sera cual es el
propoésito de la existencia de la empresa, también sefiala cual es la razén de ser

de la empresa.

(Riquelme, 2022), define la Estrategia Organizacional es el modelo que
agrupa decisiones vinculadas y sostenibles con el fin de establecer los planes,
acciones y propositos de la organizacién. En esta estrategia se crean, ejecutan y
evallan todas las decisiones por los que han sido planteados, tanto los objetivos:

Generales y Especificos, asi como su mision y vision.

2.4.9. Ambiente Internacional para la exportacién

- Factores de Decision para la exportar o no exportar:

Un primer paso que se ha de tomar en cuenta para tomar la decision de
exportar, es el andlisis de la oferta. Al respecto (Villajas & Leysi, 2018), quien cita
a Pindyck (2009) refiere que la oferta es la produccion y venta de productos en
base a la cantidad de recursos y tecnologia. Solo se producira oferta cuando
resulte lucrativo hacerlo, asi, la Ley de oferta indica que cuanto mas alto sea el
precio de un bien, mayor sera la cantidad ofertada; siempre que los demas

factores que influyen permanecen constantes.
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El autor sefiala que es importante analisis los factores internos, los factores

externos tal como se enumeran a continuacion:

Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes.

Producto.

Elementos Especiales del Producto.

Valor del Producto para el cliente.

Fortalezas y Debilidades del producto frente a los productos de los
competidores.

Posibilidades de proteger la exclusividad.

Tamafio Global del Mercado.

Competidores.

Cliente.

2.4.10. Ambiente Internacional para la exportacion

Son los Documentacién “Oficial” exigida por el Gobierno de la Republica de

Panama para las exportaciones:

Factura Comercial Juramentada: Documento suministrado por el remitente,
en el cual proporciona informacion acerca del envio, incluyendo una
descripcion de los articulos enviados, el valor de dichos articulos, asi como
informacion sobre el remitente. Una factura comercial es parte de la

documentacion de exportacion e importacion, y puede ser utilizada por las
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autoridades aduanales para el célculo de los impuestos y derechos de
aduana que correspondan.

Certificado de Origen: (Gomez C. , 2020); sostiene que el certificado de
origen consiste en un documento formal cuya funcion es determinar el pais
en el cual ha sido fabricada la mercancia. No se debe confundir entre pais
de origen con la procedencia o pais desde donde ha sido enviada la
mercancia.

Certificacion de la Planta y los Permiso Zoosanitario:
Los certificados fitosanitarios se expiden para indicar que los envios
de plantas, productos vegetales u otros articulos reglamentados cumplen
los requisitos fitosanitarios de importacion especificados y son conformes a
la declaracion de certificacion del modelo de certificado apropiado.
Liguidacion de Exportacion: Es aquella operacion a través de la cual el
Servicio de Aduana, procede a efectuar el célculo del monto de los
derechos e impuestos que deben percibirse como consecuencia de una
Destinacion Aduanera.

Documento de Embarque Maritimo (Bill Of Lading): Sirve como contrato de
transporte maritimo, constituye un comprobante fehaciente de que las
mercancias se han embarcado y determina la responsabilidad de los
contratantes.

Lista de empaque: Esta detallara el contenido especifico de cada paquete,
es un documento opcional que puede elegir incluir en su envio. A pesar de
ser similar, no reemplaza a la Factura comercial, la cual es usada por la

aduana para determinar derechos y cargos aduaneros.
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- Pdliza de Seguro: Son pdlizas que cubren las mercancias contra pérdidas
o daflos que puedan suceder durante las operaciones de

importacion, exportaciéon o embarques directos.

2.5. Definicién de Mercado

(Pinto Pinto, Mas Machuca, & Viscarri Colomer, 2010), sefiala que mercado
es: “el lugar fisico o ideal en el que se produce una relacion de intercambio”. Este
intercambio se produce cuando existe una oferta de un producto o servicio hacia

una demanda que la requiere.

Existen elementos que determinan la existencia de un mercado; y por lo

tanto un mercado segun estos elementos es aquel:

- Conjunto de personas individuales, grupos u organizaciones.

- Cuando este grupo de individuos u organizaciones requiere de este
producto o servicios.

- Estos desean o quieren comprar dichos productos o servicios.

- Estos grupos tienen la capacidad economica y legal para adquirir los bienes

0 servicios.

Con el fin de determinar el mercado de forma mucho mas eficiente, sera
necesario que se analicen factores tales como: Fisicos, demogréficos, culturales

y politicos. Se debera incluir en este analisis el método que sera utilizado para la
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negociacion; porque es determinate el conocer al cliente, con quien se estara
realizando el negocio o intercambio; a fin de persuadirlo en adquirir el bien o

servicio ofertado.

2.5.1. Clasificacién del mercado

De acuerdo a los autores (Pinto Pinto, Mas Machuca, & Viscarri Colomer,
2010) cuando se analiza un mercado se debera distinguir entre:
v' El mercado actual o real: el que en un momento dado demanda un producto

determinado.

v' El mercado potencial: nimero maximo de compradores al que se puede
dirigir la oferta comercial y que esta disponible para todas las empresas de un
sector durante un periodo de tiempo determinado. Si estos compradores
potenciales reciben suficientes estimulos de marketing, pueden llegar a

demandar el producto ofertado.

Se recomienda que se tome en consideracién, en que se diferencia el
mercado de un producto y el mercado de la empresa o mercado objetivo. Para
(Pinto Pinto, Mas Machuca, & Viscarri Colomer, 2010) el mercado objetivo es
“aquel al que la empresa ofrece sus productos. También sugiere que en todos los
casos, la definicion del mercado de un producto debe basarse en el consumidor.
Bajo este enfoque, el mercado-producto se define como el conjunto de productos

considerados como sustitutivos dentro de aquellas situaciones de uso en las que
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se buscan beneficios similares y los clientes para los que tales usos son

relevantes.

(Mayo, 2016), sostiene que el analisis del mercado debe contemplar los
distintos tipos de mercado existentes y los criterios de clasificacion que pueden

basarse en:

- Tipo de comprador.

- Tipo de Producto.

- Numero de competidores.

- Intensidad de la oferta y la demanda.

- Tipo de demanda.

Segun el tipo de comprador el mercado ha de ser: particulares, empresas,
organismos publicos u otras instituciones. Es necesario que el mercado al que se
quiere llegar dentro de este punto, seria necesario que se clasificara
correctamente por lo tanto es recomendable que el mercado sea particular, dentro
de los beneficios de este tipo de mercado es que el mismo permite una relacion
directa entre el vendedor y el comprador siendo la misma una relacion personal

en donde se consume lo que se requiere y se vende lo que se tiene.

Segun el tipo de producto ofertado se podrian clasificar en: agropecuarios,
de mar, materias primas, productos manufacturados, servicios, activos

financieros, ideas.
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Existen otras clasificaciones que diversos autores han enunciado; entre las

gue se pueden rescatar estan:

- Segun su numero de competidores: monopolio, oligopolio, competencia

monopolistica, competencia perfecta.

- Segun la intensidad de la oferta y la demanda: El dominio del mercado

estara en manos de vendedores o compradores seguin sea mayor 0 menor

la demanda que la oferta.

llustracién 3. Intensidad de la Ofertay la demanda

Mercado de r:grr;?r;iae
Vendedores |a»;ferta
Mercado de Oferta
mayor que
compradores la demanda

Fuente: Quintero, Briones Gilberto (2022)

Existe una ultima clasificacién del mercado y es el tipo de demanda; esta

se ha de definir asi:
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Mercado potencial: consumidores que podrian llegar a comprar el
producto en un momento determinado, dado que muestran algun nivel de

interés por el mismo y al que se dirige la oferta comercial.

Mercado disponible: consumidores con una necesidad especifica y con
las caracteristicas necesarias para adquirir un producto, no solo intereés,

sino también ingresos y acceso al mismo.

Mercado cualificado disponible: consumidores que tienen interés en la
adquisicion del producto ofertado, cuentan con los ingresos necesarios,

tienen acceso a la oferta del mercado y esta cualificado para adquirirla.

Mercado meta u objetivo (target): consumidores que pertenecen al
mercado y a los que la empresa decide dirigir sus esfuerzos de marketing

para conseguir gue formen parte del mercado real.

Mercado actual/real/penetrado: consumidores del mercado objetivo que

compran un producto especifico en un momento dado.
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Gréfica 1. Tipo de Demanda
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

La Grafica 1 ilustra cuando, solo un 20% de los consumidores, tienen

interés en adquirir el producto que se oferta.

Grafica 2. Tipo de Demanda. Mercado Objetivo
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Del mercado objetivo, sélo una parte compraria nuestro producto.



48

Del mercado potencial s6lo en 50% tiene: (Necesidad, poder adquisitivo,

cumple con los requisitos legales)

Del mercado disponible se eligen aquellos consumidores que cuentan con

la experiencia, el recurso, estan dispuestos a pagar por el producto.

2.6. Definiciéon de la Oferta

La oferta es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el mercado,
siendo esta la suma total de lo que se ofrecen en cada periodo fiscal todos los

productores de un producto en particular.

Cantidad ofrecida es la cantidad de un bien o servicio que los vendedores
estan dispuestos a vender, es decir, que desean y pueden vender, en un periodo
de tiempo determinado. Ley de la oferta establece que, manteniendo todo lo
demas constante, la cantidad ofrecida de un bien aumenta cuando su precio

aumenta. (Becerra, 2016)

2.6.1. Determinantes de la Oferta

- Costos de Produccién: toda empresa al producir incurrira en costos; por lo
tanto, para que una empresa genere rentabilidad, indiferentemente del precio
de venta que haya estimado por la produccion del producto, sera

imprescindible que esta supere los costos de produccién. Por lo tanto, los
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costos dependeran de: el precio de los insumos, la materia prima que se utiliza
para su produccion, la tecnologia que esté a disposicion y sea utilizado durante
el proceso, el capital invertido, la mano de obra entre otros que se requiera

para el desarrollo de la produccion.

- Impuestos y subsidios: el impuesto es el tributo involuntario que las personas
y las empresas deben pagar a una entidad gubernamental con el fin de
financiar al Estado y los servicios que el gobierno presta a los ciudadanos. Los
subsidios son un estimulo que el estado le brinda a las empresas y a la

industria con el fin de favorecer a la poblacién que tiene ingresos bajos.

- Los precios de bienes relacionados: las organizaciones en frecuencia
reaccionan frente a las fluctuaciones de los precios de bienes relacionados, lo
gue se desea explicar es que si cualquier bien con similitudes a un producto
gue se pretenda fabricar aumenta su precio, eso obliga a que el producto final

también aumente su precio en el producto final al terminar de fabricarse.

2.7. Negociacion Internacional

La globalizacion de la economia ha permitido un acercamiento que se hace
mas evidente en las ultimas décadas no solo para los gobiernos de los paises sino
también para eliminar las trabas al comercio y la inversion internacional, también
permite que las empresas y los agentes econdmicos que gestionan las relaciones

empresariales realicen intercambios comerciales.
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(Garcia Lomas, 2014), sostiene que negociar es la habilidad que tiene que
ver con operaciones de compraventa internacional, acuerdo sobre precios,
garantia, lugar y plazo de entrega, condiciones de pago y otros. Sefala que
también se negocia con mayor o menor frecuencia sobre las condiciones de
colaboracion con un agente o distribuidor los términos de acuerdo para la
constitucion de franquicias, contratos de distribucién reciprocas, canales de

distribucion e implementacién de funciones y adiciones.

En una negociacion se logran acuerdos que sellaran la sostenibilidad de la
empresa en mercados internacionales; por lo tanto lo que se negocia genera
inmediatamente el marco de rentabilidad que acompafara la empresa a lo largo

de su vida, hasta que ocurra una nueva negociacion.

Consultorio de Comercio Exterior visible en

http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex/2008/10/03/27/ sefala que: Se llama

negociacion al proceso de concertacion de opiniones y posiciones entre dos 0 mas
partes, que buscan beneficios para ambos de tal manera que puedan llegar a

construir o afianzar cierta relacion.

También hace referencia que por negociacion internacional se entiende
aquella negociacion en la cual intervienen partes de diferentes paises, es decir,
gue se mueven en mercados exteriores. La negociacion internacional de tipo
comercial, se enfoca en empresas que proviene de paises diferentes y buscan

acuerdos de comercializacion de bienes y servicios en paises distintos al del


http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex/2008/10/03/27/
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proveedor del bien o servicio. Entre estos acuerdos se pueden nombrar:

compraventa internacional, acuerdo con un intermediario o alianza estratégica.

2.7.1. Teorias del Comercio Internacional

En esta seccion se analizan las teorias fundamentales del Comercio
Internacional, la apertura comercial permite identificar, sectores de la economia
gue son competitivos por medio de empresas multinacionales. Se puede indicar
gue las teorias del comercio internacional otorgan importancia a la especializacion
en la produccion de los bienes que cuenta el pais con un nivel de produccién que

le son competitivos.

(Ibarra Zabala, 2016, pag. 1), sostiene que: “La Teoria de la ventaja
absoluta de Adam Smith, asi como la de la ventaja comparativa de David Ricardo,
sostienen que el comercio internacional podria ser mutuamente benéfico para los
paises que realizan intercambio en presencia de ventaja absoluta en la produccién

de algun bien, o por lo menos si existe ventaja comparativa”.

Las teorias clasicas captaron los beneficios del comercio internacional.
Partidarios del liberalismo econdémico, quienes la practicaban estaban
convencidos de sus ventajas, tanto en el campo teérico como en el préactico.
Lucharon contra aristocracia terrateniente, fueron partidarios de reforzar las
barreras arancelarias para defender los productos agricolas. En el campo de la

ciencia econdmica elaboraron teorias que aun hoy siguen estando plenamente



52

vigentes. Entre las que destacan la teoria de la ventaja absoluta de Adam Smith y

la teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo.

Adam Smith siempre estuvo a favor del libre comercio, Smith creia que éste
podia ser mutuamente beneficioso, a su vez lo justificaba por medio del siguiente

concepto:

La ventaja absoluta citado por Economia Internacional de la Corporacion
Universitaria del Caribe (CECAR, 2010) “Es la maxima de todo jefe de familia
prudente nunca intentar tratar de producir en casa lo que le costaria mas producir
gue comprar (zapatero a sus zapatos). Y que ese mismo principio debia aplicarse
a las naciones”. Smith sugiere que un pais puede ser mas eficiente que otro en la
produccion de algunos bienes. Dos paises pueden beneficiarse con ello,
especializandose en aquello en lo que son buenos: El supuesto de la Division
Internacional del Trabajo es la base de la teoria, aunado con la famosa politica de

Laissez faire, (fuera gobierno e intervenciones de todo tipo).

La teoria clasica analiza las causas y efecto del intercambio internacional,
sentando las bases de nuevos enfoques y contribuciones. A partir de los
mercantilistas, el comercio internacional es estudiado separadamente del
nacional; es decir estados politicamente independientes, con una unidad organica
y una politica econdémica propia; asi lo afirma el autor (Torres, 1990) en su libro

Teoria del Comercio Internacional.
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Las politicas del comercio exterior mercantilista enfatizan en que las
exportaciones deben de ser superiores a las importaciones por medio de una
politica de estado que busca defender el mercado interno, y del mismo modo,

penetrar nuevos mercados en el exterior.

Toda la teoria anterior fue desechada en tu totalidad por David Hume en
1752. La aportacion mas importante de Hume fue su elucidacién de la teoria
monetaria, en particular su clara exposicion del mecanismo de flujo metalico-
dinero que equilibra la balanza de pagos nacionales y los niveles de precios
internacionales. Estrictamente, en teoria monetaria, Hume vivifica la teoria
cuantitativa del dinero de Locke con un maravilloso ejemplo, remarcando el hecho
de que no importa qué cantidad de dinero exista en un pais concreto: cualquier
cantidad, pequefia o grande, es suficiente para hacer el trabajo del dinero de
facilitar el intercambio. Hume sefialé esta importante verdad postulando lo que
pasaria si cada individuo encontrara que de la noche a la mafiana su dinero se

hubiera duplicado milagrosamente.

2.7.2. Perfil del pais exportador
La Constitucion Politica de la Republica de Panama es la carta magna de

la nacién. En el articulo 1 al 7 se estable lo siguiente: cito textualmente:

“Articulo 1. La Nacion panamefia esta organizada en Estado

soberano e independiente, cuya denominacion es Republica de
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Panaméa. Su Gobierno es unitario, republicano, democratico y
representativo.

Articulo 2. EI Poder Publico s6lo emana del pueblo. Lo ejerce el
Estado conforme esta Constitucion lo establece, por medio de los
Organos Legislativo, Ejecutivo y Judicial, los cuales acttGan limitada

y separadamente, pero en arménica colaboracion.

Articulo 3. El territorio de la Republica de Panam& comprende la
superficie terrestre, el mar territorial, la plataforma continental
submarina, el subsuelo y el espacio aéreo entre Colombia y Costa
Rica de acuerdo con los tratados de limites celebrados por Panama

y esos Estados.

El territorio nacional no podra ser jamas cedido, traspasado o
enajenado, ni temporal ni parcialmente, a otros Estados.

Articulo 4. La Republica de Panama acata las normas del Derecho

Internacional.

Articulo 5. El territorio del Estado panamefio se divide politicamente
en Provincias, éstas a su vez en Distritos y los Distritos en

Corregimientos.

La ley podra crear otras divisiones politicas, ya sea para sujetarlas a
regimenes especiales o por razones de conveniencia administrativa

o de servicio publico.

Articulo 6. Los simbolos de la Nacion son: el himno, la bandera y el

escudo de armas, adoptados por la Ley 34 de 1949.

Articulo 7. El espafiol es el idioma oficial de la Republica”.

Panama es un Estado Independiente y Soberano, que se separé en el afio

1903 de Colombia. Esta insipiente republica est4 asentada en un territorio propio,
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en donde se observan y respetan los derechos individuales y sociales y donde la

voluntad de las mayorias, esta representada por el libre sufragio cada 5 afos.

El Poder Publico emana del pueblo y se ejerce por medio de tres Organos:
Legislativo; Ejecutivo y Judicial, armonizados en la separacion, unidos en la

cooperacion y limitados por el clasico sistema de frenos y contrapesos.

Capital: Panama
Extension Territorial: 75 420 km?
Forma de Gobierno: Republica Presidencialista Democratica

Limites territoriales: Limita al norte con el mar Caribe, al sur con el océano
Pacifico, al este con Colombia y al oeste con Costa Rica.
Su Territorio Politico: Politicamente, su territorio esta constituido por 10

provincias y por cinco comarcas indigenas desde 2014.

Por su posicion geografica actualmente ofrece al mundo una amplia
plataforma de servicios maritimos, comerciales, inmobiliarios y financieros, entre
ellos la Zona Libre de Coldn, la zona franca mas grande del continente y la

segunda del mundo.

Con una poblacion superior a los cuatro millones de habitantes, tiene una
posicion privilegiada en varias clasificaciones de crecimiento y desarrollo
de América Latina, como el indice de desarrollo humano 2016 (primer puesto

en América Central y cuarto en América Latina). Panama es el segundo pais mas
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competitivo de América Latina después de Chile segun el Foro Econdmico
Mundial, pero también el pais latinoamericano con mayor crecimiento econémico.
El pais esta catalogado en términos absolutos, es decir, sin tener en cuenta la

distribucion de la riqgueza con el dolar americano como moneda de curso oficial.

Panama es un pais con una franja costera muy importante en los océanos
Pacificos y Atlantico. Esto proporciona una extraordinaria oportunidad para
desarrollar una red de puertos nacionales dedicados no sélo al movimiento de
carga de contenedores, sino a una diversidad de otros tipos de cargas tanto para

el mercado local e internacional.

Los puertos panamefios dentro del Sistema Portuario Nacional (SPN) se
dividen en dos grupos: puertos privados y puertos estatales. Los puertos privados
han sido otorgados a operadores portuarios luego de un proceso de privatizacion
de algunos puertos estatales (concesién). Los puertos estatales siguen operados
por el Estado bajo la administracion de la Autoridad Maritima de Panama (AMP) y
basicamente proporcionan servicios de atraque y otros servicios afines para los

usuarios locales y de cabotaje.

Los Puertos panamefios lideran el ranking portuario de la Comision
Econdmica Para América Latina y el Caribe (CEPAL); segun datos suministrados
al 30 de mayo de 2018 por el Periodico la Estrella de Panama (Rodriguez, Mirta,

2018). Este informe se elabora cada afio y muestra el detalle de los
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movimientos de carga en contenedores en 120 puertos de la regién, en base
a informacion recopilada de autoridades portuarias y operadores de las
terminales maritimas. Sefala la fuente que la “Terminal Internacional de
Manzanillo, Evergreen y Panama Port se ubican a la cabeza de la tabla de
movimiento portuario de contenedores 2017 que anualmente publica el organismo

internacional”.

2.8. Despacho Aduanero

El despacho de las aduanas es un proceso de estricto cumplimiento de un
conjunto de regimenes aduaneros como son los: tramites, procesos Yy

operaciones, que se efecttan en el recinto aduanero con la finalidad de:

llustracién 4. Proceso del despacho aduanero
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)
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El procedimiento consiste en que tanto el exportador como el importador
declaran informacion respectiva a la exportacién o importacion de una mercancia

frente a la Autoridad aduanera de la zona de negocio.

Organo Ejecutivo Decreto LEY No. 1 (de 13 de febrero de 2008), que crea
la Autoridad Nacional de Aduanas y dicta disposiciones concernientes al régimen
aduanero en el Capitulo Il. Definiciones, acapite 35 sefiala que el despacho

aduanero es un: “acto necesario para concluir con un régimen aduanero”.

(Alvarez Avelino, 2015, pag. 5), define despacho aduanero segun la Ley de
su pais como: "El conjunto de actos y formalidades relativos a la entrada de
mercancias al territorio nacional y a su salida del mismo, que de acuerdo con los
diferentes traficos y regimenes aduaneros establecidos en el presente

ordenamiento lo deben realizar ante la aduana...”

(KANVEL, 2018), idéntica la factura comercial asi:

Se trata de un documento entregado por el vendedor que acredita la
compraventa de la mercancia. Es similar a una factura de venta
tradicional e incluye la informacion basica acerca de la operacion
comercial realizada, debiendo presentar tanto el original como la
copia. Se puede entregar en cualquier idioma, aunque siempre es

recomendable incluir una version traducida al inglés.
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Se debera declararse los datos referentes al importador y el exportador y
datos sobre la mercancia que se va a exportar. Algunos de los datos que se
requieren para realizar un despacho de aduanas; mencionados por (KANVEL,

2018) son:

o Datos fiscales del importador/exportador.

« Origen/destino de la importacién/exportacion.

« Nombre y pais del medio de transporte.

e N°de bultos, pesos bruto y neto, volumen y descripcion de la mercancia

e Impuestos a pagar (en el caso de una importacion).

o Existen ciertos tipos de mercancias que requieren inspecciones concretas,
como sanidad o farmacia. En estos casos, el despacho de aduanas no puede
ser realizado sin presentar los certificados que acreditan que la mercancia ha
pasado los controles pertinentes.

« ldentificacion del exportador y el importador.

e Descripcion de las mercancias.

« Numero de factura.

e Numero de bultos.

« Valor de las mercancias.

e Medio de transporte.

« Condiciones de pago.

« Condiciones de entrega, segun el “INCOTERM”.
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(MICI, 2006, pag. 4), en su Manual de Exportar N°2 sefiala que “Los
International Commerce Terms (INCOTERMS) es un conjunto de reglas aplicables
internacionalmente destinadas a facilitar la interpretacion de los términos

comerciales comunmente utilizados en comercio exterior”

La finalidad de los INCOTERM es constituir incorporando un conjunto de
reglas internacionales uniformes, y lo que busca es que todos los paises de forma
uniforme interpreten los términos que se utilizan con mayor frecuencia en el
comercio internacional, su objeto es doblegar ingentes esfuerzos para que se evite
las incertidumbres derivadas de las distintas interpretaciones de dichos términos

en paises diferentes.

2.9. Leyes y regimenes y tramites aduaneros

En el derecho universal, la ley; es una norma que dicta una autoridad
competente, es decir un precepto establecido por una autoridad. En el caso del
estudio para la exportacion de bienes; la Ley es, lo que la autoridad aduanera
permite o prohibe y que trae consonancia con la justicia y para el bien de la

sociedad en su conjunto.

Segun el jurista panamefo (Quintero Correa, 1967), en su obra titulada
Derecho Constitucional, la ley es una “norma dictada por una autoridad publica

gue a todos ordena, prohibe o permite, y a la cual todos deben obediencia”.
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En relacidén al Régimen es un conjunto de normas que posibilita la fijacion
y la regulacion del funcionamiento de algo. En el caso Aduanero, es lo que esta
vinculado, a la aduana, que es la oficina del estado que registra las mercancias
gue entran y salen de un pais y que se encarga de cobrar los impuestos y tasas

vinculados a las operaciones de exportacion e importacion.

Los tramites aduaneros incluyen todas las gestiones y los documentos que
se deberan efectuar con el fin de cumplir con los procedimientos o requisitos que
exige las normas y reglamentaciones de cada pais con el fin de que la mercancia
sea transportada de un lugar a otro y se basa en las normas que la aduna de ese

pais o estado exija que se cumpla.

Una vez se disponga de todos los documentos aduaneros necesarios,
tendran que ser presentarlos a las autoridades aduaneras para que estas los
puedan verificar, aprobar y asi, dar la autorizacion para ejecutar la operacién

correctamente.

El Decreto de Ley N°1 del 13 de febrero del 2008 en el Articulo 10 (Organo-

Ejecutivo, 2008, pag. 60) sefala que:

“Fuentes del régimen juridico aduanero. La jerarquia de las fuentes

del régimen juridico aduanero se sujetara al siguiente orden:

1. La Constitucion Politica de la Republica de Panama. 2. Los
tratados internacionales y las demas disposiciones de Derecho
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Internacional en materia aduanera y de comercio exterior, que
resulten aplicables. 3. El presente Decreto Ley y las demas leyes y
normas que en materia aduanera y de comercio exterior resulten
aplicables. 4. Los Decretos de Gabinete y los Decretos Ejecutivos
expedidos por el Organo Ejecutivo en reglamentacion de las leyes.
5. Las resoluciones y demas disposiciones dictadas por la entidad
regente de la actividad aduanera nacional en desarrollo o para la

ejecucion de las normas reglamentarias”

Base Legal de Aduanas Panama:

Resolucion N° 246 del 22 de octubre de 2012.

Por la cual se adoptan medidas de control de contingentes arancelarios bajo el
mecanismo denominado "primero llegado, primero servido", para los productos
establecidos en los Acuerdo Comerciales vigentes suscritos por la Republica de
Panama.

Decreto Ley No.1 de 13 de Febrero de 2008.

Decreto ley que crea la Autoridad Nacional de Aduanas y dicta disposiciones
concernientes al régimen aduanero. pdficon

Resolucion N° 5 del 24 de Diciembre DE 2008. Gaceta 26269.

Por el cual se adopta el Manual de Organizacién y Funciones de la Autoridad
Nacional de Aduanas. pdficon

Anteproyecto de Ley de Aduanas del 15 de enero de 2015.

Que dicta la Ley General de Aduanas, se adecua la legislacién nacional a la
normativa prevista en Acuerdos Comerciales celebrados por la Republica de

Panama y se adoptan otras disposiciones.
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- RESOLUCION DE GABINETE N.o51 De 17 de julio de 2018

2.10. Concepto de importacion y exportacion

Mediante la aprobacion de la Ley 26 de 17 de abril de 2013, entré en
vigencia en nuestro pais el Cédigo Aduanero Uniforme Centroamericano en
adelante (CAUCA) y el Reglamento al Cdédigo Aduanero Uniforme
Centroamericano (RECAUCA), constituyéndose en el nuevo

procedimiento aduanero en la Republica de Panama.

(CAUCA), como sus siglas lo indican es el acronimo de Cdédigo Aduanero
Uniforme Centro-Americano, podria indicarse que es un acuerdo comun
entre paises centroamericanos el cual tiene por objeto establecer la
legislacion aduanera basica de los Estados conforme a los requerimientos
del Mercado Comun Centroamericano y de los instrumentos regionales de la
integracion, en particular con el Convenio sobre el Régimen Arancelario y

Aduanero Centroamericano.

Describe la principal normativa y procedimientos armonizados a nivel
centroamericano en materia aduanera aplicable a las operaciones de
comercio exterior, tales como el Cododigo Aduanero Uniforme
Centroamericano (CAUCA) y su Reglamento (RECAUCA), asi como del

Reglamento sobre el Régimen de Transito Aduanero Internacional Terrestre.
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(Berche Moreno, 2013, pag. 35), sostiene que importacion y exportacion se
definen como: “Importacién es la entrada de mercancias en el territorio aduanero
de la Comunidad procedente de terceros paises” también sefala que:

“Exportacion es la salida de mercancias del territorio aduanero de la Comunidad”.

Exportacion sera la salida de mercancias del territorio aduanero Panamerio
con destino a otro pais en este caso territorio de China Popular. También se

considera exportacion a la salida de mercancias a una zona franca.

2.11. Llega de las mercancias

(Berche Moreno, 2013, pag. 38), sefala que: “cualquier operador que desee
introducir mercancias en el territorio aduanero de la Comunidad debera efectuar
una notificacién a las autoridades aduaneras del Estado miembro por donde se

desee efectuar dicha introduccion”.

La notificacion debe realizarse previa la introduccién de la mercancia en el
territorio al cual se ha destinado exportar dicha mercancia, esto se realiza con la
finalidad de que las autoridades en este caso de China Popular tengan el
conocimiento de la llegada de la mercancia, con miras a que se tomen los

controles y se garantice la seguridad
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(Berche Moreno, 2013), indica que esta notificacion recibe el nombre de
“declaracién sumaria de entrada” y se debe efectuar mediante via telematica, con

el fin de dar rapidez a su registro.

También sefala que la declaracion sumaria de entrada sera presentada por
la persona que introduzca las mercancias en el territorio aduanero de la
Comunidad, o que asuma la responsabilidad del transporte de las mercancias en

dicho territorio.

2.12. Auxiliares o intermediarios y agente corredor de aduanas

2.12.1. Auxiliares o intermediarios

(Organo-Ejecutivo, 2008) en el Decreto Ley No. 1 (de 13 de febrero de
2008), define auxiliares e intermediarios; sefialando que se consideran auxiliares
e intermediarios de la gestion publica aduanera, “las personas naturales o
juridicas, publicas o privadas, que actuan ante La Autoridad, en nombre propio
o de terceros, perfeccionando regimenes aduaneros o realizando actividades

propias de comercio exterior”.

La Ley N°1 regula la actividad indica los requisitos en la materias sus
obligaciones, obligaciones especificas, responsabilidades, derechos y deberes de
los intermediarios, seran establecidas por reglamentos, de acuerdo con las

limitaciones constitucionales vigentes.
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2.12.2. Agente Corredor de Aduanas

El Articulo 39 de la (Organo-Ejecutivo, 2008) Ley N°1 (de 13 de febrero
de 2008) del Agente corredor de aduana. El agente corredor de aduana es el
profesional auxiliar de la gestion publica aduanera, con licencia de idoneidad,
autorizado por La Autoridad para actuar, en su caracter de persona natural, con

las condiciones y requisitos establecidos en el presente Decreto Ley.

Es el Unico autorizado para actuar por cuenta de terceros, ante cualquier
oficina aduanera del pais, en la confeccion, refrendo y tramite de las destinaciones

aduaneras, asi como para realizar las gestiones conexas concernientes a éstas.

El representante aduanero se convierte en la figura encargada de realizar el
despacho de aduanas, por cuenta del importador/exportador de la mercancia; por
esta razén serd necesario definir por amabas vias quien sera el representante

aduanero por ambas partes.

Para poder despachar, se necesitan al menos 3 documentos tal como lo

afirma (Ibercodor, 2018, pag. 2):

v Factura comercial: emitida por el vendedor, acredita la compraventa de las

mercancias entre exportador e importador.
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v' Documentos de embarque: B/L (Bill of Lading), AWB (Air Way Bill) o CMR

a emitidos por la compafiia responsable del transporte.

v' Packing list: emitida por el vendedor, viaja junto a la factura comercial y

detalla los datos de la mercancia.

Medio de Transporte (Maritimo)

En este punto tal como lo indica (APEXPANAMA, 2022): El transporte es
uno de los factores mas significativos ya que este influye directamente en los
costos de operacién del comercio internacional, se recomienda llevar a cabo un
andlisis absoluto de las diferentes modalidades del mismo. ApexPanama
recomienda la seleccion del medio analizando su idoneidad, los costos,

confiabilidad, seguridad y oportunidad de carga.

Otro aspecto que el exportador debe tomar en consideracién
(APEXPANAMA, 2022) recomienda que el valor unitario, el peso, el volumen del
producto y las distancias tienen mucha importancia para la seleccion de los modos

de transporte.

Cuando se trata de gran volumen, de poco valor y a grandes distancias, la

modalidad sera el transporte maritimo.
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(APEXPANAMA, 2022); recomienda que cuando se analizan los costos, se
deben considerar los directos (fletes, costos de maniobras, derechos vy tarifas
especiales, entre otros) e indirectos, como los relativos a los almacenajes y los

costos financieros, por los tiempos de espera.

Aforo Aduanero:

Se explica (AduanasS.A, 2021) en relacion al concepto de Aforo Aduanero
gue: “Es la actuaciéon que realiza la autoridad aduanera con el fin de verificar la
naturaleza, descripcion, estado, cantidad, peso y medida, asi como el origen, valor
y clasificacion arancelaria de las mercancias, para la correcta determinacion de
los derechos e impuestos y cualquier otro recargo percibido por la aduana, y para
asegurar el cumplimiento de la legislacién aduanera y demas disposiciones, cuya
aplicacién o ejecucion sean de competencia o responsabilidad de la Direccion de

Impuestos y Aduanas Nacionales”.

En relacién al aforo aplicando a su reconocimiento de mercancias, sera
fisico y cuando se realiza Unicamente con base en la informacién contenida en la
declaracion y en los documentos que la acompafian, sera documental. Por otra
parte el aforo cuando este es fisico sera no intrusivo sefala (AduanasS.A, 2021),
también indica que: “Cuando la revision se realice a través de equipos de alta
tecnologia que permitan la inspeccion no intrusiva que no implique la apertura de

las unidades de carga o de los bultos”.
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2.12.3. Canales del despacho de aduanas

Aduanas lo identifica como:

Canal verde de levante inmediato: admite la autorizacién automatica del

levante de las mercancias.

Canal naranja de reconocimiento documental: involucra: comprobacion
de todos los datos que estan plasman en la declaracién, esta debera
coincidir con los documentos aportados a la misma. Al ser comprobado lo

antes indicado, se expide el correspondiente levante.

Canal rojo de reconocimiento fisico: es la comprobacion fisica de la
mercancia por parte de la aduana; donde se comprueba los datos y
documentos que han sido aportados en la declaracién y estos deberan
coincidir con la mercancia que en aquella describe. Una vez realizado el
chequeo y se compruebe que todo esta debidamente indicado y conforme,
se autoriza el levante de la mercancia. Este supone al exportador o
importador, ademas de posibles retrasos en el transporte, costes
adicionales por la realizacion del posicionado de la mercancia en el PIF

(Punto de Inspeccion Fronterizo).
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Presentacion en el despacho Articulo 41 Ley Aduanera
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Representes en el despacho: Son los agentes y apoderados aduanales, asi

como los representantes legales aduanales, seran representantes legales de los

importadores y exportadores, en los siguientes casos:

- Tratandose de las actuaciones que deriven del despacho aduanero de las

mercancias, siempre que se celebren dentro del recinto fiscal.
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Tratdndose de las notificaciones que deriven del despacho aduanero de las

mercancias

Cuando se trate del acta del Procedimiento administrativo en materia

Aduanera.



CAPITULO lll. MARCO DE ASPECTOS
METODOLOGICOS
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3.1. Tipo de investigacion

3.1.1. Definicién

Segun el método; la investigacion parte de la deduccion; expresa (Com,
Pastolki, & Ackerman, 2013): que aplicando las matematicas y la ldégica
“...necesitan una articulacion coherente entre sus enunciados y los fendmenos o

procesos que se dan en la realidad” esta liga la observacion y la experimentacion.

Con el fin de avanzar en la investigacion se utilizaron diversas estrategias;
por lo tanto, el estudio inicié respondiendo la siguiente preguntas: ¢ qué es lo que
podemos llegar a saber sobre lo que estamos estudiando?, ¢En qué lugar se
realizaran las investigaciones?, ¢ Cuando?, ¢Con quién Yy quienes participaran?
¢, Como?, por lo tanto, poco a poco fueron saliendo las estrategias a desarrollar; y
entonces se logré definir los tipos de investigacion que serian aplicados; quedando

asi:

Investigacion exploratoria: los autores (Com, Pastolki, & Ackerman, 2013,
pag. 38), sefialan que; es el tipo de investigacion que pretende dar una vision
general para aproximarnos a nuestro objeto. Y por lo tanto la investigacion parte
de un fenbmeno que se explorara; primero porque no existen trabajos que
antecedan al nuestro, por lo que el tema o el objeto de investigacion resulta una
novedad, en si mismo y que por el abordaje al que se somete, y no hay mucha
informacion disponible sobre la que apoyarse. Se afirma lo antes expuesto;

primero porque en Panama no se curte cuero de piel de cobia y sera la primera
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experiencia en exportar este insumo a mercados como China Popular; por lo tanto

no existen datas de referencias de exportacion.

Investigacion es de descriptiva; porque una vez se ha avanzado en el
tratamiento del problema , se relacionaran y vincularan los elementos que entran
en juego de la problematica; y por lo tanto, se podran establecer relaciones o
vinculos, en el tratamiento del problema, y esto se realiza, cuando ya se avanzo,
aunque sea un poco, en las posibles soluciones a este, tal como afirma (Com,
Pastolki, & Ackerman, 2013, pag. 38): “Los trabajos descriptivos realizan

diagndsticos respecto de algun tema en particular”.

Se aplicaron los enfoques cuantitativos y cualitativos. La investigacion
social cuantitativa esta directamente basada en el paradigma explicativo utilizando
informacion cuantificable, con el fin de describir o tratar de explicar los hechos
referentes en relacion a disefiar un Plan de Negocios para la exportacion de

Curtido de Piel de Pescado de Cobia hacia la Republica de China Popular.

El enfoque cuantitativo y cualitativo dados los elementos de frecuencia de
los datos objetivos y de analisis a partir de la inferencia de las cifras suministradas,
asi como la informacion relacionada con la produccion y exportaciéon de Curtido
de Pez de Cobia del, por lo que se configura en un estudio mixto, el cual se define
como el conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion
gue implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi

como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de
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toda la informacion obtenida y lograr un mayor entendimiento del fenbmeno de
estudio (Allan Neill & Cortez, 2017). La caracteristica basica de presente estudio
como ha sido sefialado; en su enfoque es cualitativa ya que se pueden resumir en
gue el estudio también se centra en los sujetos, que adoptan la perspectiva del
interior del fenomeno a estudiar de manera integral o completa. El proceso de
indagacién es inductivo y por lo tanto se ha interactuado con los participantes y
con los datos, buscando respuestas a preguntas que se centran en la experiencia
profesional, como se crea 'y cOmo se procesa, cuanto se procesa, con qué cuenta,
gué necesito, qué se requiere entre otras interrogantes que los sujetos dan
respuestas fiables y confiables. (Herazo Bertel); sefial que el investigador

cualitativo pretende “comprender lo que la gente dice”.

Para cumplir estos objetivos, se planted el problema a investigar; en él se
responde el por qué y para qué se realiza la investigacion, partiendo de la duda
acerca del tema investigado, el mismo toma en cuenta los recursos en tiempo,

acceso a la informacién, el grado de dificultad.

La investigacion es Mixta ya que recoge y analiza datos sobre variables y

estudia las propiedades y fenOmenos cuantitativos, partiendo de lo experimental.

Este método que se aplica esta basado en la induccion probabilistica del
pensamiento l6gico, que mide, penetra y controla inferencias que van mas alla de
datos. La investigacion tiene ademas de los componentes tedricos una dimension

claramente empirica. Para abordar esta dimension que se disefiaron entrevistas
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bien estructuradas a los sujetos de estudio; las cuales fueron validadas por el

comité de expertos; previamente constituidos.

La observacion directa y el razonamiento logico se emplean en la
investigacion. Los expertos que participaron cuentan con una vasta experiencia
en los temas que se investigaron; y permitieron guiar la investigacion de forma
segura. A través de la confianza que se tienen con estos expertos se comprobd y
contrastaron la informacién suministrada; por lo tanto al final se transcribié dicha

informacion en el informe final.

El estudio es prospectivo, siendo este un estudio longitudinal en el tiempo,
ya que fue disefiado y comenzé a realizarse en el presente (2017 al 2021), pero
los datos se analizan transcurrido un determinado tiempo, en el futuro (enero del
2021). El proyecto de investigacion se detuvo por la crisis de Pandemia covi-2019.

y se concluy6é en mayo de 2021.

(Gomez, 2012), en su estudio denominado: “Sintesis analitica de los
estudios prospectivos en Colombia” sostiene que; el método prospectivo es:
“considerado como un "método’ en si mismo, de anticipacion y previsién”. Gran
parte de los autores consultados, piensan que los estudios prospectivos son
aquellos cuyo inicio es primero a los hechos estudiados y los datos van surgiendo
con forme pasa el tiempo en el que se investigada y por lo tanto se recogen a

medida que van sucediendo los hechos.
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El estudio empieza antes que los hechos estudiados (exposicion al factor y
efecto), por lo que se observan a medida que suceden; tal es el caso de los
convenios, tratados, acuerdos que estan siendo objeto de estudio y aprobacion

por los estados tanto de Panama como de China.

3.1.2 Justificacién

El estudio tiene un gran aporte ya que busca aprovechar los desechos que
genera la empresa Open Blue Cobia Panama S.A. En el mundo, cada afio se
producen casi 70 millones de toneladas de pescado procesado, las cuales
generan desechos que ascienden a 65% de la materia original y que son factibles

de transformarse en subproductos.

Afos atrés, los desechos del pescado, se consideraban de bajo valor, estos
se eliminaban o descartaban. Desde el afio 2000 hacia el presente, el mundo se
ha tornado mucho mas consiente, sobre lo importante de su aprovechamiento en

los aspectos econémicos, sociales y ambientales.

Actualmente el cuero de pescado representa no menos del 1% del total de
ventas de cuero a nivel global, la Organizacién de las Naciones Unidas para la
Alimentacion y la Agricultura (FAO por sus siglas en inglés) esta promoviendo su
produccion de curtido de cuero en todo el mundo. Otra razon es que la empresa

Open Blue Cobia Panama, S.A proveedora de la materia prima a futuro, ha
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mostrado interés en que su desecho sea aprovechado; y a un margen de costo

cero, estara dispuesta a ofrecer la piel de pescado para ser aprovechada.

A su vez se ha hecho contacto con la embajada de China con la finalidad
de obtener una beca que permita, ampliar la propuesta y asi ir madurando el
proyecto, por su parte el gobierno panamefio a través del Ministerio de Comercio
e Industria considera que este emprendimiento es una forma de mejorar los
ingresos de las comunidades pesqueras porque servird de modelo para otros
productores de desechos de pieles de pescado para que sean aprovechados

comercialmente.

El cuero de pescado es una manera de mejorar las vidas de las
comunidades pesqueras sin comprometer su seguridad alimentaria, y por lo tanto
el estudio vale la pena realizarlo por el gran interés tanto de la empresa promotora
como empresas Chinas interesadas en la piel por su alto valor en la industria

pesquera del Departamento de Pesca y Acuicultura de la FAO.

El aumento de la disponibilidad de cuero de pescado también podria reducir
la demanda de piel de serpiente y caiman, que puede proceder de especies en
peligro de extincion. Un incremento en el uso de cuero de pescado puede, a largo

plazo, reducir también la necesidad de cuero de vaca.
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3.2. Sujetos o fuentes de Informacion

3.2.1. Fuentes Materiales

- Libros aduaneros.

- Manual unico de procedimientos aduaneros.

- Tesis relacionadas con el tema de investigacion.

- Resolucion N° 246 del 22 de octubre de 2012.

- Por la cual se adoptan medidas de control de contingentes arancelarios
bajo el mecanismo denominado "primero llegado, primero servido", para los
productos establecidos en los Acuerdo Comerciales vigentes suscritos por
la Republica de Panama.

- Decreto Ley No.1 de 13 de Febrero de 2008. Decreto ley que crea la
AUTORIDAD NACIONAL DE ADUANAS vy dicta disposiciones
concernientes al régimen aduanero.

- Resolucion N° 5 del 24 de Diciembre DE 2008. Gaceta 26269. Por el cual
se adopta el Manual de Organizacion y Funciones de la Autoridad Nacional
de Aduanas.

- Ley Aduanera Vigente (CAUCA — RECAUCA)

- Anteproyecto de Ley de Aduanas del 15 de enero de 2015. Que dicta la
Ley General de Aduanas, se adecua la legislacion nacional a la normativa
prevista en Acuerdos Comerciales celebrados por la Republica de Panama
y se adoptan otras disposiciones.

- Resolucion de Gabinete N° 51 De 17 de julio de 2018

- Glosario de comercio exterior
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- Discurso del presidente de China Popular

- Grabaciones

- Audios

- Correos electrénicos

- Acuerdos alcanzados por Panama y China

- Sitios Web relacionados de fuentes directas.

- Datos, cifras, estimaciones de la Contraloria General de la Republica sobre

exportacion de curtidos de piel de pescado.

3.2.2. Fuentes Secundarias

- Revistas relacionadas con la investigacion.

- Periddicos que aborden temas relacionados con la investigacion.

3.2.3. Fuentes humanas o sujetos

Las fuentes humanas o sujetos de este estudio lo representan aquellos
individuos a los que se les reconocera como expertos en la materia y sobre los

que se pretende generar resultados.

Por la complejidad de esta investigacion se ha determinado los siguientes

sujetos de informacion:

v' Empresa “Open Blue Cobia Panama, S.A.”, Ingeniero Javier Visuetti.
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v Ingeniero Rodolfo Alberto Lacayo Corella. Parametros fitosanitarios y

Zoosanitarios.

v' Licenciado Francisco Rodriguez.

v Licenciada Yaneth de Crespo. Encargada de Ventanilla Unica del Ministerio de
Comercio e Industrias (MICI); Para identificar las variables que involucran los

requisitos de exportar hacia China Popular.

v Doctor Wuan Jian Encargado del Departamento Comercial de la Embajada de
China Popular. Permitira verificar los requisitos de importacion del cuero de

pescado de cobia en China Popular.

3.3. Definicion de las Conceptual, Instrumental y Operacional de las

Variables

3.3.1. Variable 1. Plan de Negocio

Definicion Conceptual: El plan de negocios es un instrumento estratégico tactico
gue se utiliza con el fin de determinar la idea del negocio, los objetivos a corto y
mediano plazo, recursos necesarios para conseguirlo, permitiendo analizar,
presentar y filtrar el proyecto. Tal como lo expresa (Weinberger Villaran, 2018): “El

plan de negocio proporcionara una valiosa informacion que certificara que la idea
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del negocio que se desea desarrollar se podra convertir en una oportunidad de

hacer negocios”.

Definicion Instrumental: Se aplicO el Protocolo de Revision Sistematica
propuesto por Kitchenham; que inicia con un sistema de revision de literatura
encontrada en la biblioteca virtual de la Universidad Autbnoma de Chiriqui: e-libro,

Proquest Ebook Central, ABC Cientifico Proquest Cidig Unachi.

Se consultaron via web (Google) trabajos como: tesis relevantes, articulos
cientificos, revistas, periddicos electronicos nacionales e internacionales,
informacion, Contraloria General de la Republica, Ministerio de Economia y

Finanzas, entre otros de interés.

Fuentes primarias como informacién relacionada con la data de la Empresa
Open Blue Panama, S.A (Pagina Web), data suministrada de informes sobre las
exportaciones del mercado de la Republica China Popular, su industria, oferta,
demanda, provincias que son de interés para la investigacion. Estas fuentes
permitieron: identificar, evaluar, interpretar y sistematizar, todas las
investigaciones existentes y relevantes sobre la variable de estudio y sus

indicadores.

De acuerdo a la ilustracion No.6 Protocolo de Revision Sistematica se
especificara los métodos que sera utilizados para emprender los estudios

potenciales que seran incluidos en la revision de manera de evaluar e interpretar
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toda la investigacion disponible en las referencias bibliograficas encontradas y que
son de interés respecto a la interrogante de la investigacion, en un area tematica

o fendmeno de interés.

La seccion del resumen contendra el 2.5% del total de la informacion
extraida, la introduccion representara el 10% de la informacion extraida, en cuanto
a los trabajos relacionados se extraera un 2.5%; los preliminares que son la
informacion detallada para la revision, comprension y fundamento del marco del
trabajo representa un 20% del total de la extraccidon de datos, el cuerpo del trabajo
representa el 50% de la totalidad de la informacién recabada; las conclusiones un
5% vy las referencias el 10% de la extraccion de datos. Tal como lo expresa

Angélica Caro Gutiérrez (2008)

Protocolo fue aplicado como se pude observar a continuacion:



llustracién 6. Protocolo de Revision Sistematica

Articulos en formato cientifico,
glcf;:)bucmn del contenido (Srba, ‘ P 215%
Contribuciones -«
i i Introduccién 10%
Comunidad a la que estd
orientado el articulo+«———
Comunidad a la que esta Trabajos relacionados 2,5%
orientado el articulo™
Preliminares 20%
Colibro elibro
B 5o centra Proquest Ebook Central
(lu: St [r—
e e Cuerpo del trabajo 50%
EBSCO
Y | Conclusién 5% |
SIC .
UN_cH
o & Coran Sl | Referencias 10% |
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Contribuciones

Posibles consecuencias de las
contribuciones (Aplicaciones directas,
nuevas técnicas, nuevas areas de
investigacion, entre otras.).

Informacién detallada para la revisién
y comprensién de un experimento, los
fundamentos de un marco de trabajo,
las caracteristicas de un modelo,.

Informacion detallada para la revision
y comprension de un experimento, los
fundamentos de un marco de trabajo,
las caracteristicas de un modelo,.

Fuente: (Caro, 2008). Disefio de la ilustracion. Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)

Etapa 1:

- Se identificar las necesidades de revision.

- Se definira el protocolo de revision.

Etapa 2:

- Se realiz6 la busqueda de estudios primarios.

- Se selecciond los estudios primarios.
- Extrusién y gestion de la datos

- Sintesis de datos.



Etapa 3:

- Redaccion de los resultados de la variable en estudio.

Definiciébn Operacional:

Es

la informacion general

de
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las fuentes de

investigacion, apoyados en especialistas en la materia segun las areas que se

investigo.

Tabla 1. Operacionalizacién de la Variable 1. Plan del Negocio

Variable | Dimensiones | Indicadores Unidad de | Instrumento y
Medida Fuentes
Plan de | Andlisis del Oportunidad | Boletin Revisién
Negocio | Mercado del negocio | Difundido por la | Sistematica:
Empresa Open
Andlisis de la Blue. - Web
industria - Revistas
Contraloria electrénicas
Producto General de la de acceso
Nacion restringidos
Clientes y publicos
. Informes de - Actas
Analisis fuentes - Informes
Pestel confiables publicados
- Informes
Propuesta de restringidos
Valor Ministerio de
Comercio e | Cuestionario
Fortalezas y Industria
Debilidades
Exclusividad
Objetivos
Revision
Plan de Andlisis de la | Embajada  de | Sistematica:
Marketing Industria, China - Web
competidore | Contraloria de - Entrevista
Plan de sy clientes General de la - Estadisticas
Operacion Nacion

Revision
Sistematica
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Plan
Financiero

Descripcion
de la
empresa Yy
Propuesta de
Valor

Objetivos de
Marketing vy
Cronograma
Plan de
Operaciones

Equipo del
proyecto

Plan
Financiero

Ministerio de
Comercio e
Industria

Convenios y
acuerdos con
China Popular

Open Blue

Modelo Canvas

Especialistas en
marketing

Estudio Técnico

Estructura
Organizacional
Incentivos y
Compensacion
es

Inversion
Programa de
deuda

Revision
Sistematica:

- Actas

- Informes

Cuestionario
Revision
Sistematica
- Web
- Entrevista
- Estadisticas
- Deteccion
de datos

Revision
Sistematica
- Web
- Entrevista
- Estadisticas
- Deteccion
de datos

Revision
Sistematica
- Web
- Deteccion
de datos
Cuestionario no
estructurado

Panel de expertos

Hoja de Calculo
electronica
Hoja de Calculo
electronica.
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Flujo de
Efectivo
Proyectado
Valor Actual
Neto

Tasa Interna de
Retorno

Periodo de
Recuperacion

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

3.3.2. Variable 2. Requisitos de Exportacion

Definicién Conceptual: Son los requisitos que todo exportador debe cumplir para
exportar piel de pescado de cobia hacia el mercado de China Popular. (MICI,

2018)

Definicién Instrumental: Revision documental y entrevista enfocada seran los
dos instrumentos a utilizar. Como se trata de documentacion que el investigador
no puede alterar la revision exhaustivamente de los documentos legales haciendo
la investigacién resultados sean fidedignos. La entrevista enfocada fue dirigida a
ndcleo o foco de interés, estos cuentan con experiencia en el manejo de los

requisitos de exportaciones hacia el mercado de China Popular.

Definicion Operacional: A traves de la recoleccion de informacion, experiencias
de especialistas, analisis de la documentacion de exportaciones, datos
estadisticos, documentos de exportacion, registros de exportacion, acuerdos
bilaterales enfocados en el producto a exportar, informacion y documentos de

salud y zoosanitarios, tramites de impuesto y financieros de fuente confiables
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como: Ministerio de Comercio e Industria, agencia de corredores de aduanas,

Ministerio de Salud, se logré obtener informacion valiosa que fueron registrados

en los resultados de la variable de estudio.

Tabla 2. Operacionalizacién de la Variable 2. Requisitos de Exportacion

Variable Dimension Indicadores Unidad de
Medida
Requisitos Documentos de Declaracion de - Archivos.
de exportacion Exportacion - Registros.
- Reportes.
Exportacion Factura comercial - Permisos
Registros de Juramentada,
exportacion - Normas de
Certificado de Origen, origen
a solicitud del
Informacion y exportador Normas
documentos de de
salud y Certificado de Planta empaque
zoosanitarios Certificado gmbalaje

Pruebas de
laboratorio
Tramites
Impuesto

financieros.

de

Zoosanitario para
Exportar

Incoterms Ex-Works

(EXW, también

conocido como “en

fabrica”)

Obligaciones
de Vendedor
Obligaciones
del

Comprador

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
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3.3.3. Variable 3. Requisitos de importacién de China Popular

Definicion Conceptual: Los requisitos de importacion de China Popular son las
condiciones y procesos que exige el pais, para el ingreso legal de cuero de piel de

cobia del pais de origen. (FSE, 2018)

Instrumental: Revision documental y entrevista enfocada seran los dos
instrumentos a utilizar. En esta fase se aplica la revision documental que
permitirdn estudiar los aspectos relativos a los requisitos de importacion de piel de
pescado de cobia en el mercado de China Popular. La entrevista enfocada fue
dirigida al encargado del Departamento Comercial en la Embajada de China

Popular en Panamé Dr. Wang Jian.

Operacional: A través de la recoleccion de informacién valiosa basada en la
experiencias de especialistas, analisis de la documentacion de importaciones de
China Popular, acuerdos bilaterales enfocados en el producto de piel de pescado
de cobia, tramites de impuesto y financieros, tramites aduaneros en China; se
podra evidenciar informacion confiable o fidedigna de los requisitos de

importacion.

Tabla 3. Operacionalizacion de la variable 3 Requisitos de importacion

Variable Dimension Indicadores Unidad de
Medida
Requisitos - Documentos de | - Tramitacion aduanera - Archivos.
de importacion - Registro de - Registros.
importacion importacion - Reportes
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de  China - Regimenes - Permisos
Popular arancelarios
- Aranceles e impuesto - qumas
a la importacion de origen
Normas
de
- Tramites - Documentos de empaque
aduaneros en embarque y
China - Control de las embalaje

importaciones
- Normas de etiquetado
embarque - Normas nacionales

- Normativa de

- Aranceles aduaneros
- Precio de venta de
aduanera exportacion

- Coste de importacion
- Conversor de medidas

- Normativa

- Clasificacion
arancelaria
armonizada
- Cosificacion
arancelaria local
- Factura
comercial 0
proforma Incoterms Ex-Works .
EXW bid Obligaciones
( jtam 'en . del Vendedor
- Carta de conocido como “en Obligaciones
autoridad fabrica”) del Comprador
- Libramiento de
aduna
- lcoterms

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

3.3.4. Variable 4. Diagnaostico del Perfil del cliente

Definicion Conceptual: Es el estudio del cliente previamente seleccionado;

permitira definir claramente su perfil, permitiendo una identificacion concluyente o
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categorica para agrupar a un mercado potencial u objetivo y hacer mas eficientes

los esfuerzos de exportacion del producto.

Definicion Instrumental: La entrevista enfocada fue dirigida Ms. Nithya Huang
directora del Departamento de Marketing de la empresa Fuzhou Haomin Imp &

Exp Co.,Ltd, Open Blue Cobia Panama S.A.

Definicion Operacional: La informacion a través de la conformacién de un panel
de especialistas en la actividad a evaluar, los cuales emitiran juicio de cada item
gue fue sometido a prueba a dichos especialistas que conforma el

instrumento bajo las categorias de preguntas abiertas.

- La entrevista enfocada permite recoger una serie de datos e informacién
referentes a al futuro cliente. Se podra identificar candidatos que reunan las
condiciones y especificaciones del producto. La meta es recabar la informacién
necesaria que cubra el objetivo de la investigacion, reduciendo costos de
investigacion y aumentando la calidad de los resultados. La entrevista se
realizd via Zoom y el contacto se adquirié via WhatsApp, se requirié del apoyo
de un traductor; en dicho caso se llevo a cabo una entrevista con la Empresa
Open Blue Cobia Panaméa S.A. Los indicadores de la entrevistas seran: El perfil
del Cliente: Determinando los factores Demograficos; Factores econdmicos,

Factores psicologicos, Factores culturales del cliente seleccionado.
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3.4. Poblaciéon

La poblacién de estudio fue la siguiente:

- Empresa “Open Blue Cobia Panama, S.A.”, Ingeniero Javier Visuetti.

- Ingeniero Rodolfo Lacayo. Experto en exportaciones de productos

agroindustriales, encargado del programa Marca Pais, quien brindo

informacioén de la variable 1y 2.

- Ministerio de Comercio e Industria.

- Ministerio de Comercio e Industria. (Direccion Regional de Chiriqui)

- Autoridad Nacional de Aduanas de Panama (Regional de Chiriqui)

- Autoridad Nacional para la Atraccion de Inversiones y Promocion de

Exportaciones de Panama — PROPANAMA

- Ministerio de Relaciones Exteriores de Panama.

- Embajada de China en Panama.
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- Ms. Nithya Huang directora del Departamento de Marketing de la empresa
Fuzhou Haomin Imp & Exp Co.,Ltd; empresa seleccionada para la venta

del producto.

3.5. Métodos e instrumentos de investigacion

3.5.1. Método

El método es mixto; se afirma porque en el de utilizé una combinacién de
métodos cuantitativos y cualitativos donde se envuelve la coleccion de datos tanto
cuantitativos como cualitativos en respuesta a la pregunta o hipétesis de

investigacion.

El estudio es Concurrente; o bien llamado Disefio Longitudinal-Secuencial,
(Castellaro & Soledad Peralta, 2020) sefiala que los estudios secuenciales son
aquellas investigaciones en la que se estudian varios grupos diferentes a lo largo
del tiempo. Es uno de los tipos de investigacion disefiado para superar deficiencias

en estudios transversales y longitudinales.

Su disefio es explicativo secuencial; este disefio implica la recopilacion y el
analisis de datos cuantitativos, seguido de la recopilacion y el analisis de datos
cualitativos. Se da prioridad a los datos cuantitativos y las conclusiones se integran

durante la fase de interpretacion del estudio.
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e Andlisis documental

Se realizard un analisis documental de requisitos para la exportacion e
importacion de productos como es el curtido de cuero especificamente piel de
pescado; asi como también se extrajo informacion de las estadisticas nacionales

reportados 2015 al 2020, identificando las principales tendencias y caracteristicas.

e Andlisis de Investigacion de Mercado.

Se identific6 y analizé la viabilidad de un nuevo producto mediante
una investigacion realizada directamente con los clientes potenciales. El
meétodo de investigacién de mercado serd la técnica y herramientas de gran valor
para el estudio. Se exploré a diversos clientes potenciales; consultando con
expertos en el sector de consumo de productos de China Popular a través de la
embajada de China Popular en Panama; quienes facilitaron el directorio de
posibles clientes; el que permitié seleccionar a los interesados: en este estudio el
mercado esté dirigido a los clientes: Fuzhou Haomin Imp & Exp Co.,Ltd (Cliente

gue muestra interés real de obtener el producto)

3.5.2. Entrevistas

La entrevista se realiz6 en un ambiente de dialogo, aceptacion y empatia,
lo cual resultd muy interesante para los sujetos de estudio, y también para el

investigador, pues es un momento no solo resulté ser una conversacion, sino que
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se intercambiaron vivencias, conocimientos, sensaciones, creencias Yy
pensamientos, las que fueron grabadas y transcritas en los resultados de la

investigacion.

La entrevista resultd ser la conversacion entre dos o mas profesionales
destinada a obtener informacion para la investigacion. Mediante las
conversaciones con los especialistas, cuya ocupacién profesional permitié obtener

informacion valiosa y ampliar en el tema de estudio.

En su primera fase, se disefiaron entrevistas estructuradas; donde se
analizaron y construyeron las preguntas previamente, de tal manera que
permitieron obtener datos necesarios, que facilitaron hacer el plan de negocios y

medir las variables del estudio.

Otras entrevistas también fueron semi estructuradas, que partieron de un
guion tematico sobre lo que deseaba obtener del especialista entrevistado. Las
preguntas fueron abiertas. Los entrevistados expresaron libremente sus
opiniones, el cual permitié matizar sus respuestas, e incluso se desviaron del guion

inicial, ya que se observo temas emergentes que fueron precisos explorar.

La primera entrevista dirigida a los expertos del Ministerio de Comercio e
Industrias de Panama (MICI), la primera encargada de Ventanilla Unica, la
Directora Regional del MICI, también se aplico la entrevista al Administrador

Regional de Adunas en Chiriqui.
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La segunda entrevista aplicada al experto en comercio con la Republica
Popular de China encargado del Departamento de Comercial China — Panama Dr.

Wang Jian.

Para alcanzar el objeto de estudio a través de los planteamientos del
meétodo Delphi se formaron dos grupos de especialistas, el grupo coordinador y el
grupo de especialistas, encargados de disefiar y crear la herramienta, tal como lo
expresa (Saldafia & Garcia, Garcia, 2012) quien cita a Landeta, 2002 y Thomas y

Nelson, 2007.

El grupo coordinador se conform6 por: Doctoranda Massiel Delgado
experta en el tema de exportacion e importaciones, ademas de comercio y
negocios internacionales y el investigador Magister Gilberto Quintero Briones;
proponente de la intervencion. El grupo de especialistas fue conformado por tres
(3) doctores: Williams Holdeln Samudio, y el Doctor Bladimir Villareal de la
Universidad Tecnolégica de Panama. Doctor Alfred E. Henriquez C. Se realiz6 una
entrevista via Zoom y Whatsaap a la Ms. Nithya Huang Directora de Marketing de
la empresa Fuzhou Haomin Imp & Exp Co.,Ltd; con la finalidad de determinar el

perfil del cliente estrella.

3.5.3. Revision de documentos

Se utilizd la técnica de recoleccion de documentos con el fin de examinar

otras investigaciones, libros, documentacién escrita, informes, procesos,
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reglamentos internos, reglamentos externos, requisitos, entre otros. Segun
Hurtado (2008) afirma que: “una revision documental es una técnica en donde se
recolecta informacioén escrita sobre un determinado tema”, tiene como propésito
proporcionar variables que se relacionan indirectamente o directamente con el
tema establecido, vinculando estas relaciones, posturas o etapas, en donde se

observe.

3.5.4. Hoja de Célculo electréonica

Se utilizo el Excel y el Office. Microsoft Excel como una herramienta para la
investigacion. Basicamente una hoja de calculo electronica resulto ser una opcién
muy buena para resolver la mayoria de las necesidades estadisticas de nuestra

investigacion.

3.5.5. Recoleccion de datos

Se organizaron los datos recolectados de las fuentes confiables que fueron
los entrevistados; y se ordenaron de manera adecuada en relacion con cada
variable. De hecho, una buena planificacion, evaluacion y recoleccion desde el
momento de la recogida de datos hasta su almacenamiento, es la Unica forma

segura de garantizar la continuidad de nuevas investigaciones.
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3.5.7. Revision Sistematica

Las revisiones sistematicas son los resimenes claros y estructurados de la
informacion que estuvo a la disposicion y que estaba orientada a responder las

preguntas de la investigacion.

3.6. Procedimiento para su realizacion

Se solicito nota a la Facultad con la finalidad de extenderla a los
especialistas. Estas notas fueron debidamente firmadas por la responsable de la
unidad de Postgrado y Maestria. Luego se obtuvo fecha para la realizacion de las
entrevistas. Siendo una entrevista no estructurada hubo libertad por parte del/la
entrevistado(a) en responder y extenderse sobre el tema a investigar. La misma
fue abierta con miras a que existan sugerencias, recomendaciones y analizar cada

caso en particular.

Las entrevistas fueron grabadas con autorizacién del entrevistado y en
algunas ocasiones fueron via cara cara a cara otras vias WhatsApp otras via
Skype. Cada entrevista brind6 resultados a una variable especifica tal como se ha

sefialado en la Operacionalizacién de las variables.

Los cuestionarios se enviaron via correo electrénico; los que fueron

respondido por la poblacion objeto de estudio. Por su parte el analisis documental
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se trabaj6é en una ficha predisefiada con los siguientes elementos de recoleccion

de informacioén:

- Numero de Registro:

- Autores:

- Titulo:

- Revista: Revista de Biblioteconomia y Documentacion Datos y fuente:

- Resumen:

También se aplicé la técnica Panel de expertos esta fue utilizada a manera
de complementar la investigacion cuantitativa. Se llevaron a cabo diversas
sesiones que permitieron proporcionar las conclusiones y recomendaciones de
acuerdo con un plan de trabajo preciso y reproducible. El panel de experto se llevo

a cabo en linea.

3.7. Tratamiento de la informacion

Una vez recopilada la informacion se procedié al ordenamiento de la
informacion obtenida y a incluir su contenido en forma escrita, completando la
misma con la utilizacion de cuadros comparativos, ilustraciones y fotografias, con
el objeto de mostrar los datos recabados con la mayor claridad posible.
Posteriormente toda la informacion cuantitativa se transcribié a fin de dar a

conocer los resultados de forma escrita sin alterar la informacion.
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Aqui se aplica una metamorfosis lo que implica una transformacion de los
datos, llevandolo a teoria a graficas, de teoria a tablas y de teoria a imagenes, por
lo que se hizo necesario el uso del programa Excel, Canvas, Word (Smart-Art), se

trabajo en estudios descriptivos.



CAPITULO IV. ANALISIS E INTERPRETACION DE
LOS RESULTADOS
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4.1. Resultados de la Variable 1. Plan de Negocio

4.1.1. Oportunidad de Negocio

La oportunidad de negocio ha sido sustentada en un pre-convenio con la
empresa “Open Blue Cobia” socio estratégico empresarial y la Empresa “Fish
Leather Panama” promotora del proyecto. Open Blue Cobia aportara el 50% del
capital y proveera la piel de Cobia a costo cero y “Fish Leather Panama”. Aportara

el 50% restante y administrara el proyecto y la operacién del negocio.

Se determindé que el mercado de la marroquineria en pieles comunes
(animales bovinos) se encuentra maduro, los productos en piel de pez no es
comun realizar curtidos del mismo en Panama. En términos de inversion resulta
muy atractivo invertir en este rubro dado que la economia de Panama esta basada
principalmente en las actividades del sector terciario que representan alrededor

del 76% del Producto Interno Bruto (PIB).

Referentes sobre el tema; tal como se consulto en la revista electronica de
(CentralAmericaData, 2017) sito web, sefiala en su titular: “El calzado de cuero ya
es articulo de lujo. El fuerte repunte en el precio mundial, generado por la mayor
demanda y la escasez de pieles para curtir comienzan a convertir el

tradicional zapato de cuero en un producto suntuario”.
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Dicha fuente ha expresado que esto se debe a la a la escasez y la mayor y
a la percepcion de que el cuero es cada vez mas una materia prima demasiado
costosa para la confeccion masiva de calzado, mas dirigida a un segmento de los

consumidores mas elevado.

(CueroAmerica, 2008), resefia que "... El gran desempefio que lograron los
productos de cuero desde la Ultima crisis de 2008, generd la percepcion de que la
provision de materia prima es tan limitada que cualquier expansiéon en el consumo
generaria un constante incremento en el valor de la materia prima y el precio del

cuero."

Investigaciones de mercado permitieron conocer los productos que se
ofertan; dichos productos estan en el rango entre B/. 47.50 y B/.53.50.00 por trozo
de piel curado de (Cobia) de 25dm?, lo que significa que una especie de cobia con
dimensiones de 2 metros de largo genera 1 trozos de piel de curtido fino y esto es
aceptado por la mayoria de los consumidores industriales nacionales y
extranjeros, y que reconocen que esta piel es sinbnimo de estatus y de poder
econOmico. Para la comercializacion inicial se usara la venta directa a través de

pre-convenios comerciales debidamente legalizados.

(LederPiel, 2020), expresa que la piel de pescado: “...su curtido es marginal
si se compara con la de piel bovina, ovina o caprina, el cuero del pescado esta

experimentando en los Ultimos afios un enorme desarrollo y crecimiento. El


http://www.centralamericadata.com/es/search?q1=content_es_le:%22cuero%22
http://www.centralamericadata.com/es/search?q1=content_es_le:%22calzado%22

104

tratamiento de la piel de algunos peces es bastante parecido al que se aplica con

los mamiferos y sus cueros ofrecen una notable resistencia y aspecto original.

Datos obtenidos por la Facultad de Ciencias Agropecuaria de la Universidad
Nacional de Panama extension de Chiriqui expresan que el aprovechamiento de
pieles de pescados, se ha convertido en uno de los 10 proyectos estratégicos para
el pais con miras a promover el desarrollo econémico del sector. Expresa la fuente
gue la piel de pescado de cobia se compara con la piel de cocodrilo y ademas el
pez cobia estan atractivo como la piel de tiburdn, por lo tanto; si se aprovecha al
maximo, también se compara el precio como un producto exoético en los mercados

internacionales.

Las pieles que se obtienen para ser curadas, se sacan en trozos enteros,
por su buen tamafio y su pigmentacion, le permite venderse enteras o en 8 trozos;

asi lo afirma (FAC.CIENCIAS.AGROPECUARIAS.panama, 2016).

Con la informacion del estudio técnico se construira la factibilidad financiera,
analizando los costos de los insumos, los gastos administrativos minimos
necesarios y se proyectaran los resultados y los flujos de efectivo que se
generarian por 5 afos, se establecera el valor presente neto de los flujo de caja
gue generara el proyecto, considerando el descuento a una tasa libre de riesgo,
sumada a un porcentaje de prima de riesgo, para obtener un VPN positivo y una

TIR adecuada.
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El proyecto tiene gran importancia y esto es afirmado por la industria
mundial de la piel quienes se reunieron en Milan (Italia) y sefialaron que las
“Tendencias y retos del futuro”, se enmarcan en el segmento de la piel curtida. Se
espera un crecimiento en la demanda al 2020 hasta el 2028 del sea entre el 8%

y 12%. (LederPiel, 2020)

En cuanto al mercado de las pieles crudas, el miembro de la FAO sefial6
gue enlos ultimos 10 afios su produccién en términos de cantidad se ha mantenido
estable, mientras que su valor ha aumentado, pasando de los 48 millones de
dolares en 2005 a superar los 60.000 en 2016. Con optimismo ante las
perspectivas abiertas para el sector mundial del cuero, Kaison Chang sefialo6 los
principales desafios que debe afrontar el mercado de la piel en bruto en los

préximos afios. (LederPiel, 2020).

En Panama, el Ministerio de Comercio Industria ha sefialado que la
demanda del cuero en Panama es elevada, y que el mercado se abaste de cuero
proveniente de Colombia, México y Paises Asiaticos, por lo que se tiene que

redoblar esfuerzos para fortalecer el mercado nacional.

Investigaciones recientes de la Universidad Nacional de Panama sefialan
gue el cuero de pescado es uno de los mas cotizados en los mercados nacionales

y mundiales y es una gran oportunidad para hacer negocios exitosos.
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La Universidad Tecnologia de Panama (UTP, 2017) en la reciente
investigacion de la Revista Académica UTP sostiene que: “En la actualidad, las
empresas a nivel mundial estan enfocadas en desarrollar estrategias que les
permitan diversificar su linea de negocios asi como crear un valor agregado para
sus productos”. Un ejemplo de esto es la transformacién de pescado para el
consumo humano que lleva a cabo en la acuicultura y la pesca. El informe sefiala
que: “Anualmente, miles de toneladas de pieles de pescado son desaprovechadas
en panama o utilizadas para la elaboracion de harina de pescado”. Frente a ello,
la produccion de cuero de pescado se convierte en una alternativa interesante

para este sector, la cual debe ser tomada en cuenta.

Esta materia prima posee cualidades importantes para la manufactura
sostiene la revista cientifica sefialando que “su durabilidad, flexibilidad y
resistencia; lo que permite que pueda ser utilizada para la confeccion de una
amplia gama de productos como prendas de vestir, calzados, carteras, muebles,
alfombras, accesorios, articulos utilitarios y decorativos, entre muchas otras

bisuterias”.

4.1.2. Andlisis de la industria, competidores, clientes.

4.1.2.1. Industria

La industria a la que se dedicara la empresa segun la clasificacion del
Ministerio de Comercio e Industria y la Contraloria General de la Republica de

Panamefa es: Manufacturera del Cuero.
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos de Panama en cifras
oficiales, el pais ha empezado a reflejarse con impetu la exportacién de cuero;
China, Taiwan, Hong Kong, Vietnam, Holanda, Italia, Portugal, Malasia e
Indonesia, asi como Centro América son algunos de los destinos a donde llegan
las pieles del ganado panamefio para la confeccion de marroqueria. Existen 5

empresas dedicadas a la compra nacional o tenerias o curtiembres.

El Ministerio de Ambiente de la Republica de Panama en su sitio web (2016)
publicé la “Guia de prevenciéon de la contaminacién del recurso hidrico,

caracterizacion y tratamiento de aguas residuales para el sector de tenerias”
indicando que: “Las tenerias son las industrias manufactureras del cuero y utilizan

pieles crudas como materia prima principal. Las pieles provienen de los mataderos
o plantas de sacrificio de ganado bovino. También se curten otro tipo de pieles,
pero para efectos de esta guia se tomard como tema de andlisis el cuero de

bovinos” (p.9)

Cientos de toneladas de piel de pescado se desperdician en Panama. Si
tomamos en consideracion que la empresa Open Blue Farms su produccién anual
fue de 1,700 toneladas al cierre del 2012y al cierre del 2017 su produccion alcanz6
3,500 toneladas. Como resultado de este proceso desecha 9.2% en piel del

pescado.
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La Industria del cuero en Panama se clasifica en tres tipos de actividades
de transformacion segun el Ministerio de Ambiente y estas se detallan asi:
curtiduria, acabado y fabricacion de productos de cuero. Se define curtiduria como
aquella actividad de convertir la piel animal en cuero mediante el uso de sustancias
de origen vegetal, animal o mineral. Los talleres de acabado se dedican a dar al
cuero semi-terminado acabados finales con pintura o tintes para realzar la belleza
del cuero. Curtiduria y acabado seran las actividades a la que se dedicaréa la

empresa.

La industria artesanal, utiliza el cuero para la fabricacion de instrumentos
musicales y articulos tradicionales como las cutarras, monturas de caballo, botas,
taburetes, mesas y mecedoras. Estos articulos son apreciados como artesanias,
pero también forman parte del diario vivir en el pais. Por lo tanto el cuero que se

le suministre, brindara grandes beneficios al sector artesanal.

Datos relevantes de la Industria del cuero panamefio han sido objeto de
estudio como por ejemplo: La Asociacion Nacional de Ganaderos (ANAGAM)
Panama, agrega que la oferta de cuero ha iniciado un repunte en la medida en

gue aumenta el sacrificio de ganado vacuno.

Durante el primer cuatrimestre de 2016 el sacrificio de ganado vacuno en
el pais alcanzé las 124 mil 411 reses, un incremento del 8.26% en comparacion

con igual periodo del afio pasado. Ahora, la actividad del cuero en el pais, agrega
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también que estd orientada primordialmente hacia la exportacion, dejando

relegada a la industria artesanal.

Al igual que otras empresas, |.P Leather (cuero) Corp sufrié con la crisis
financiera de 2008. Los precios cayeron a 10 ddlares por unidad e incluso algunos
empresarios se vieron en la necesidad de enterrar el material, esperando que el

mercado se recu perara.

En la actualidad el alza en el precio de los combustibles ha impulsado la
industria del cuero, porque los materiales sintéticos han subido de valor, dandole

paso a las pieles.

(Diaz, 2018, pag. 1), en la revista electronica Capital Financiero que se dio
inicio en este afio con las negociaciones del Tratado de Libre Comercio (TLC) con
la Republica Popular de China indicando que: “Hay miembros exportadores que
han mostrado un interés por que sus productos sean incluidos en la negociaciéon
para ingresar a China como: pescado y sus derivados, camarones, frutas, cafés

especiales, madera de reforestacion, mineria, entre otros”.
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llustracion 7. Cadena productiva de cuero en Panamd

Produccion Ganadera

Centro Beneficio

FI Tenerias Iﬁ

Azul mojado Suelas
Mercado Manufactura de
Internacional Cuero

Comercializacion de
Productos

Fuente: Ministerio de Ambiente Panama. (2018). Elaborado por Quintero Briones, Gilberto
(2022)

Datos suministrados por el Ministerio de Desarrollo Agropecuario afirman
gue la Republica de Panama produce cuero de ganado, pero no existe en el pais
la produccion de cuero de piel de especies marinos. Este segmento es muy
atractivo primero porque seria un negocio de innovacion para el pais y segundo
gue el mercado internacional tiene una alta demanda de curtido de piel de pescado
con el fin de suplir su actividad manufacturera. El uso de esta materia prima

genera un nuevo espacio de negocio en el mundo.

El interés demostrados por estas empresas radica en que los productos de
pieles exoticas presentan una alta sensibilidad y correlacién directa con el estado
de la economia mundial, situacién que se refleja en las ventas, donde podria

ademas interpretarse que este tipo de empresas han venido perdiendo
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participacion en el mercado. Sin embargo, existe una tendencia denominada
ANIMAL PRINT con la cual las pieles de animales exoticos estan ganando
participacion dentro del mundo de las pieles y se constituyen en una tendencia

importante.

Segun publicaciones de moda a nivel internacional el ANIMAL PRINT
invaden los armarios, afirmando que las pieles exoticas no sélo se usan para
accesorios (correas, bolsos, etc.) sino ademas para prendas de vestir como

pantalones y vestidos. (Conacyt, 2017)

Al contrario de lo manifestado, los productos fabricados de pieles exéticas
tienen un mercado creciente en el mundo, y poco explorado en el mercado

latinoamericano y Panamefio.

En el pasado la exportacion de pieles exdticas se hacia de manera ilegal,
sin embargo las autoridades han permitido la comercializacion de estas pieles a
partir de zoo criaderos, que entre otros beneficios ayuda a preservar las especies
objeto de comercializacion, y lo que impone de alguna manera una barrera legal

de ingreso a este mercado.

Anualmente, miles de toneladas de pieles de pescado son
desaprovechadas o utilizadas para la elaboracion de harina de pescado. Frente a
ello, la produccion de cuero de pescado se convierte en una alternativa interesante

para este sector, la cual debe ser tomada en cuenta. Datos del Ministerio de
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Economia y Finanzas de Panama sefialan que el tamafio del mercado en US$.25

Millones de Doélares anuales.

(Arce, Arias Leitdn, & Tristan, 2008), indica que china es percibido como el
pais lider y centro mundial de procesamiento de cuero. Esto fue ratificado en el
afo 2017 cuando el 29 de Agosto se celebré en Shanghai (China) el tercer
Congreso Mundial del Cuero. Dicho congreso tuvo como lema “La revolucion del
cuero: como reaccionara la industria”, el evento convoc6 a mas de 700
representantes del sector de la piel curtida de mas de 35 paises, para abordar los
profundos cambios que se producirdn a lo largo de la cadena de producciéon y
comercializacién del cuero en los proximos 20 afios, tratando de dar respuesta a
como debe afrontarlos la industria de la curticion y poniendo en foco
especialmente en el protagonismo de Asia como futuro motor del sector.

(LederPiel, Fuente: @Testexag, 2017).

Por su parte (Smith, 2017) en la publicacion obtenida via web, sefiala que:

“El 12 de abiril, la Asociacion de la Industria del Cuero de China
(CLIA) publico un informe detallando el desempefio del sector en el
ler trimestre de este afo y los resultados son alentadores. Segun
CLIA “en los primeros meses de 2017, la industria tuvo un aumento
de la facturacion de un 5,6%, una caida de 1,1% de sus
exportaciones y un aumento de 10% de las importaciones. Estas

fueron principalmente de cuero terminado, cuero semiterminado y
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pieles en bruto”. Este aumento de las importaciones beneficiara a la

industria mundial del cuero”.

El resurgimiento del cuero en China refleja un movimiento positivo para el
primer trimestre del afio 2017. El informe también sefiala que existe un aumento
de las importaciones de cuero terminado, semiterminado y pieles en bruto; y
enfatiza la fuente; que este crecimiento beneficiara a las curtiembres de los paises

occidentales que exporten a China ya sea a fabricantes o a otras curtiembres.

La feria All China Leather Exhibitionen su edicién de 2016 (ACLE) atrajo
mas de 23.000 visitantes. El informe sefialé que existen casi 20,000 empresas
productoras que provienen de las provincias que compran y producen cuero en
China. Existe un gran optimismo porque estos resultados evidencian la presencia
de los mas importante compradores; (Smith, 2017) sostiene que es “Optimo los
resultados reconocidos por los expositores, alientan la certeza de que para las
empresas no habra mejor lugar donde hacer negocios en el segundo semestre de

este periodo de recuperacion para las industrias del cuero”.

Otro informe publicado por el 11 de junio del 2018 por CueroAmerica.com
(Herzovich , 2018) plantea que: “Los chinos aseguran que su industria agrega un
780% de valor a los cueros que recibe”; y es que: La Asociacion China de la

Industria del Cuero (CLIA) detall6 el desempefio del sector en 2017 enfatizando
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gue los fabricantes de productos terminados de China le agregan al cuero un valor

del 780%.

Se logré obtener informacién de la fuente antes descrita que sefiala que en
Hong Kong, los ingresos que se lograron a través de la industria se estimaron en
US$ 220.000 millones, por lo cual0 aumentaron 3% en comparacion a 2016, afirmo
(Herzovich , 2018). Las principales curtiembres de China, es decir aquellas con
ventas de al menos US$ 3 millones, contribuyeron con mas de US$ 25.000

millones al total.

En China se fabricantes: calzados, carteras, accesorios, equipaje, muebles,
interiores de calzado, guantes y otras prendas y su valor se multiplica en 780%.
La importacién a China de cuero y productos terminados de cuero, incluyendo
calzado y carteras, segun datos suministrados por Hezovich aumentd en 2017 al

subir 10,7% y alcanzar los US$ 9.800 millones.

Para finalizar el analisis (Herzovich , 2018) sefialé que: “El valor de los
ingresos por exportacion que lograron los curtidores y fabricantes de productos de
cuero terminado fue de US$ 78.700 millones en 2017, por lo cual aument6 3,1%
en comparacion a 2016. Este valor representa el 35% del total por lo cual el sector

del cuero de China generd 65% de su valor de 2017 en el mercado local’.
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4.1.2.2. Producto

El producto a ofrecer es Cuero de Piel de Cobia, el proceso productivo
consiste; transformar la piel del animal en trozos de cuero. Las pieles luego de ser
limpiadas de sus grasas, cabeza, viseras, espina, aleta cola y escamas son
sometidas a la accion de diferentes agentes quimicos o vegetales que
interaccionan con las fibras de colageno para obtener un cuero estable y durable.
Las operaciones y procesos para la produccion del cuero se agrupan en tres

etapas: etapa de ribera, etapa de curtido y etapa de acabado.

En primer lugar la piel debe salir entera, de una sola pieza. Primero, sacara
la piel con el pescado aun entero, despegando la piel de la carne con ayuda de
las manos vy el cuchillo. Luego de todo el proceso se obtendran trazos de cuero
cumpliendo con las especificaciones técnicas que el cliente previamente ha

convenido. Se presenta a continuacion el proceso de la curticion.
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llustracién 8. Proceso de Curticién

3. Pelambre I

2. Descarne

1. Remojo l |

1. Desencalado |

v
2. Piquelado | 3. Curtido I
1. Recurtido
3. Tenido
2. Suavizado | Pintado

Fuente: Facultad de Agronomia Chiriqui. Universidad Nacional de Panama. (2022)

Basados en el analisis de la industria, se presenta la iniciativa de
comercializar el cuero de piel de cobia hacia el mercado de La Republica Popular

de China.

4.1.2.3. Analisis PESTEL

La matriz PESTEL sera la herramienta a utilizar para identificar las fuerzas
macro (externas) que afectan la Empresa. Es necesario que se comprenda las
Siglas (PESTIL). Las letras representan politicas, econdmicas, sociales,
tecnoldgicas, del entorno y legales, de ahi su importancia para el plan financiero

de la empresa ademas del presente plan de negocio.
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Politicos — Legales

Existen politicas e incentivos que promueven el sector industrial del pais, como
por ejemplo la Ley N° 3 del 20 de marzo de 1986, tiene como objetivo fomentar

la industria nacional, entrega incentivos fiscales al sector.

Panama tiene una estructura econdémica bien definida, con un crecimiento que
alcanza el 4.9% segun mejor de la regién. Lo que beneficia la inversion de

nacionales y extranjeros.

El modelo politico-constitucional panamefio es de caracter presidencialista y
unicameral, con elecciones separadas para el poder legislativo. Su sistema

politico es estable y existe garantias para las inversiones.

19 acuerdos se firmaron entre China y Panama entre los que destaca:

v' Acuerdo de promocién comercial que formaliza una politica de
intercambio comercial entre ambos paises, facilitando la apertura

de las exportaciones panamefias a China:

= Contenido: Formaliza la politica de asistencia bilateral para la
atraccion de la inversion de China a Panama y facilita la apertura
del mercado de China para las exportaciones panamefias,

haciendo realidad las alianzas estratégicas entre empresas
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exportadoras panamefias y empresarios chinos, alcanzadas
durante la primera misidbn comercial de empresarios Chinos a
Panama. Se espera generar un gran potencial de ventas en

produccion panamefia exportables.

- MOU de factibilidad de TLC
v" Panamay China inician estudio de factibilidad para negociar un TLC

= Contenido: Memorando de Entendimiento por el cual Panama y
China inician estudios para evaluar la factibilidad de un Tratado
de Libre Comercio entre ambos paises, reconociendo la
importancia de profundizar y dinamizar el intercambio comercial,
y las oportunidades y complementariedades econdémicas que
abren las puertas a una relacion comercial y econémica mas
estrecha.

- Memorando de entendimiento de cooperacion agricola
v Memorando de Entendimiento de cooperacion agricola que permite
mejorar la capacidad productiva agricola y ganadera de Panama,

necesaria para la exportacion al mercado chino.

e Contenido: Se trata de un Memorando de Entendimiento entre
autoridades competentes para el desarrollo de la agricultura y

ganaderia, que da paso a la exportacion de productos
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agricolas de Panama a China. Incluye la cooperacion técnica
e intercambios de experiencias sobre germoplasma,
inocuidad de los alimentos de origen vegetal y animal, sistema
reglamentario sanitario y fitosanitario, uso de la tierra y
nutricion del suelo, irrigacion de las tierras de cultivo y ahorro
de agua, medio ambiente agricola y cambio climatico,
nutricion animal, tecnologia de diagnostico en el sector
agricola, horticultura protegida, procesamiento y logistica
agricola, y areas relacionadas en la forma de proyectos
conjuntos de investigacion, orientacion técnica y otras
actividades que puedan aumentar la capacidad para la
comercializacién y aplicaciéon de resultados de investigacion e

investigacion.

- Segun la Contraloria General de la Republica, entidad encargada de las

estadisticas oficiales del pais, el crecimiento del PIB hasta septiembre de 2016

fue de 4.9%, inferior a todas las proyecciones econémicas. Panama creceria

al 6.2% para el afio 2018

- Laindustria de produccion de articulos procedentes del cuero se estima crezca

en un 7% para el 18 y un 10% para el 2019.
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Panama ha sido clasificado como pais de riesgo A4, lo que equivale a un pais

con un clima de negocios aceptable.

El peso de las exportaciones de bienes aumentd en 4.6 por ciento,
destacandose los productos derivados del petrdleo con 123.3 por ciento,
banano 5.8 por ciento, pifia 36.7 por ciento, camaron 87.7 por ciento, atin de
aleta amarilla congelado, pescado fresco y filete de pescado en 28.6 por ciento,

ganado vacuno en pie 3,196.6 por ciento, y pieles y cueros con 43.1 por ciento.

El consumo de piel de cobia es un mercado nuevo, y como se ha mencionado
esta piel no se esta aprovechando y por lo tanto resulta atractivo invertir en

este rubro.

Socioculturales

El principal sector de la economia panamefia es con diferencia el terciario, que
aporta aproximadamente el 60% del empleo y el PIB. Panama aprovecha las
ventajas comparativas que tiene para diferenciarse estructuralmente del resto

de las economias iberoamericanas, basandose en una economia de servicios.

Los productos provenientes del cuero en un 80% provienen del extranjero. Las
doce industrias dedicadas a la compra y venta de articulos provenientes del

cuero ya no se dan abasto. Existe una gran demanda por cuero tradicional y
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cuero exaoticos. Dada las grandes regulaciones que se dieron en el 2008 la
industria para la transformacion de piel en cuero disminuyo drasticamente, sin

embargo se estan haciendo grandes esfuerzos con miras a apoyar este sector.

Tecnolbgicos

- Un gran desafio de Panama consiste en alcanzar una competitividad
sostenible, basada en la tecnologia y la innovacion. Panama se ubica entre las
economias de mayor crecimiento econdmico de América Latina debido, entre
otras circunstancias, a favorables condiciones externas y politicas
macroecondmicas prudentes. Este crecimiento, sin embargo, no esta basado

en la tecnologia.

- EI proyecto aspira a la practica de generacion mas limpia, criterio que se
aplicara trabajando mancomunadamente con las autoridades y la comunidad.
Los aspectos ambientales consistirdn en el cerramiento de las paredes, techos
y bajo inventario, que permite minimizar la produccién de los olores, el proyecto
se ha preocupado por introducir la tecnologia de aspersiones y uso de encimas

gue atacan la materia organica que produce el olor utilizando enmascarantes.

4.1.2.4. Elementos especiales del producto

Ademas de la piel, la mano de obra (en maquila) se constituye en esencial,

por cuanto ésta es cien por ciento artesanal y requiere de una habilidad especial
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puesto que la piel de pez Cobia tiene caracteristicas Unicas y de cuidados

especificos.

4.1.2.5. Valor del producto para el cliente

Las pieles y cuero fabricados a partir de pellejos curtidos se han convertido
en un producto de gran valor en el mercado nacional e internacional ya que de
ellos se fabrican gran cantidades de prendas entre los animales cuya piel se

aprovecha y que es muy cotizada es la de especies acuaticas.

Un andlisis preparado por Landell Mills Commodities Studies (LMC) para la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) muestra que el mercado
internacional de pieles de especies acuaticas esta dominado cada vez mas por
unos pocos paises productores de América del Norte, Europa Occidental y
Oceania, que permiten la libre exportacién de pieles, lo que significa que el

producto para los dos clientes cautivo en el mercado Panamefio es de gran valor.

4.1.2.6. Fortalezas y debilidades del producto frente a los

productos de los competidores

Las fortalezas principales del producto se ubicaran: exclusividad y calidad.
Este producto es de alto valor ya que vienen en piezas enteras de alta calidad y

gran valor comercial.
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Basado en las particularidades distintivas y Unicas de los trozos de cuero
de piel de Cobia le dara al producto una posicidon estratégica diferenciadora,
teniendo en cuenta que los principales jugadores del mercado son productores de
cuero de piel de res y esto lo diferencia ya que este cuero no tienen las carteristas

del producto a comercializar.

La utilizacién del cuero producido abarca una diversidad de usos que se le
pueden dar, un gran atractivo del proyecto; es que el mismo, es un producto

considerado exatico.

Los productores de piel de ganado y los productos sintéticos no representan

un peligro, ya el producto estéa bien diferenciado y dirigido a mercados especificos.

4.1.2.7. Posibilidades de proteger exclusividad

Se tramitard el registro de marca y logo tipo ante las entidades
gubernamentales encargadas de velar por los derechos de autor y registros de
marca, Ministerio de Comercio e Industrias (MICI) en Panama, para de esta forma
protegerlos, se registraran los disefios del mismo, el costo de registro de marca
esta alrededor de B/. 600.00, el cual ser& cubierto por los gastos de arranque del

negocio.

Cuando se esta desarrollando un proyecto de inversion es importante tener

presente que el mismo se convertira en una actividad comercial y todas las
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actividades empresariales, incluyendo los proyectos, se encuentran sometidas a
ordenamientos juridicos que regulan el marco en el cual los agentes econémicos

se deben desenvolver.

El estudio legal comprende “el andlisis de las normas, reglamentos vigentes
gue afectan la constitucion y posterior funcionamiento de la empresa. Estar
constituido legalmente permite a la empresa promover la produccion de la
empresa sin problemas y dentro de las disposiciones. Ser sujeto de crédito ante

las entidades financieras” (p.58)

Objetivos del Estudio Legal es determinar: la viabilidad legal. Para ello se
precisa la asesoria de la Licenciada Marie Carmen Quintero de GOmez, quien es

especialista en aspectos legales comerciales.

Para desarrollar el negocio se constituira una sociedad anénima reconocida
como un excelente instrumento de planeamiento fiscal, las sociedades anénimas
panamefias son ampliamente conocidas y utilizadas en todo el mundo. Las
sociedades andnimas panamefias ofrecen muchos beneficios fiscales, en
especial, cuando se utilizan como corporaciones o sociedades offshore o IBC'’s,
como se las denomina en otras jurisdicciones, teniendo en cuenta, ademas, que

la Republica de Panama es considerada un paraiso fiscal.

Las sociedades panamenfas son faciles de dirigir y administrar a la vez que

ofrecen versatilidad y seguridad. La Ley 32 de 1927, sobre sociedades anonimas
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de la Republica de Panama se aplica por igual a las sociedades andnimas que
realizan negocios locales, es decir, dentro de la Republica de Panama y a las

sociedades cuya actividad se considera offshore, tal como se las conoce.

Para efectos de este proyecto, se hara con dos socios y se suscribe cieno
(140) acciones comunes con un valor nominal de B/. 1,000.00 (mil balboas) cada

una. Quedando distribuidas de igual forma (70) acciones cada uno.

No sefiala tampoco nuestro sistema juridico el capital minimo a suscribir al
momento de constituir una sociedad andénima, como si lo hacen otras
legislaciones, pero debe interpretarse que, si las acciones representan la totalidad
de capital aportado, estas seran de valor nominal igual a la unidad monetaria

correspondiente a sus multiples.

Para efectos de este proyecto se inscribir4 esta sociedad con un capital

social de B/140,000.00 dividido en (100) acciones con un valor nominal igual.

4.1.2.8. Tamafio global y de nuestro mercado

Cada afio, cientos de miles de toneladas de pieles de pescado son
desaprovechadas, tal como lo afirma la empresa “Open Blue Cobia Panama S.A.”
gue sus costos se elevan en deshacerse de las pieles de pescado que ellos
producen, otras empresas en Panama dedicada a la pesca utilizan sus desechos

para la elaboracion de harina de pescado. Frente a ello, la produccion de cuero de
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pescado se convierte en una alternativa interesante para este sector, la cual debe
ser tomada en cuenta. Esta materia prima posee cualidades importantes para la
manufactura como su durabilidad, flexibilidad y resistencia; lo que permite que

pueda ser utilizada para la confeccion de una amplia gama de productos.

El informe sefiald que existen casi 20,000 empresas productoras que
provienen de las provincias que compran y producen cuero en China. Sin embargo

se analiza las siguientes Provincias en China para comercializar el producto:

e Provincia de Fujian
e Provincia de Henan:
e Provincia de Hebei:

e Provincia de Zhejiang:

La empresa “Open Blue Cobia Panama S.A.” inicio con una produccion
anual de 1,700 toneladas de pescado para el 2012 y se estima produzca 4,000
toneladas para el 2018, los desechos de la piel de pescado representan el 9.2%
lo que totaliza 138 toneladas de piel que se descartan en un afio. Sin embargo; la
Republica Popular China inicio conversaciones con la empresa Open Blue Cobia
para exportar sus productos; lo que implicara un crecimiento anual a partir del afio

2019 en 20% anual para atender este mercado.

De este gran total el 95% se vendera al Mercado Chino, un 5% estara

destinado a artesanos locales (artesanos en convenio con el Ministerio de
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Comercio Exterior de Panama y el Instituto de Turismo de Panama) quienes

compraran este porcentaje anual para distribuirlo a artesanos locales.

En la Tabla 5 se muestra las estimaciones de Produccion anual de pescado

de Cobia; se calculé un 20% de produccion anual.

Tabla 4. Estimacién de la Produccién Anual de Pescado de Cobia 8 ANOS

PROYECCION ANUAL
al 20%

Distribucion

Sl ol G Por % Tn Tn Tn Tn Tn Tn Tn Tn

pescado producido
Pescado entero vivo 100,00% | 4000 | 4800 | 5760 | 6912 | 8294 | 9953 | 9953 | 9953
Filetes 39,10% | 1564 | 1877 | 2252 | 2703 | 3243| 3.892| 3.892| 3.892
Restos de Carne 15,90%| 636| 763| 916| 1099| 1319| 1.583| 1.583| 1.583
Cabeza 16,80%| 672 806| 968| 1161| 1393| 1.672| 1.672| 1.672
Viseras y espina 9,50%| 380| 456| 547| 657| 788| 946| 946| 946
Piel 9,20%| 368| 442| 530| 636| 763| 916| 916| 916
Aleta 6,70%| 268| 322| 386| 463| 556| 667| 667 667
Cola 2,80%| 112| 134| 161| 194| 232| 279| 279| 279

Fuente: Estimacién segun datos suministrado por Open Blue Cobia. Elaborado por Quintero
Briones, Gilberto (2022)

* Tn= Toneladas

* 2018 = Se estim0 al 10% en crecimiento en relaciéon al afio anterior.

* 2019 al 2023 = La estimacion de crecimiento es de 20%

* 2023 al 2025 se mantiene constante.

4.1.3. Competidores

Peru se presenta como uno de los principales competidores en la industria
del cuero de pescado a nivel internacionales, que este pais es uno de los
principales productores de Mahi- Mahi (especie que se encuentra en el Caribe)
dicha especie contempla un gran tamafio por eso es utilizado como el Surubi para

calzado, para camperas o chalecos. Por otro lado; encontramos en Europa a los
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paises de Finlandia y Espafa; estos fabrican bolsos y otros productos con cuero
de pescado que son financiados por la Comision Europea, para impulsar el
desarrollo econdémico de los sectores extractivos, de la comercializacion,

transformacion y la acuicultura, y asi asegurar el desarrollo de las zonas costeras.

Tailandia es uno de los primeros paises que produce curtido de piel de
Tilapia ya varios afios con gran éxito en su produccion y comercializacion en
mercados internacionales, otros como México, Ecuador, Colombia y Paragua
comienzan a trasformar la piel de pescado en cuero. La Industria y la
comercializacién del mercado de cuero de pescado ha logrado un aumento en el
desarrollo de la actividad, dicho ascenso se debe a los beneficios que se
contemplan a la hora de la elaboracién de la materia prima como por ejemplo: ser
una fuente inagotable de produccion, el uso industrializado de la faena de peces,
curtido ecologico, durabilidad, resistencia y buen aspecto estético. Por los
beneficios de produccion antes mencionados muchos productores, disefiadores,
empresas y marcas conocidas en todo el mundo entre otros, en la actualidad optan

por dicho mercado meta.

En la tabla 6 se presentan los diez principales paises exportadores de
cuero. Es asi que entre los principales exportadores mundiales de cuero
crudo aparezcan paises como ltalia, Estados Unidos, Brasil, Hong Kong China,
Germany, India, Australia, Argentina, Korea y Francia. La industrializacion de los

cueros y pieles es una de las actividades manufactureras mas antiguas en tanto
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en Europa como en América Latina y su importancia ha crecido de modo

considerable durante los ultimos afnos.

La Grafica 3 hace una comparacion de la cadena de valor del sector del
cuero con cadena de valor de otras industrias; la tabla 7 presenta la reduccion del
consumo en el proceso de curticion gracias a la inversion en 1+D+i que es la sigla
para definir Investigacion mas Desarrollo mas Innovacion tecnoldgica, un proceso que
incluye varios pasos que van desde el surgimiento de la idea a la aparicién de un

producto innovador puesto en el mercado. Investigacion.

La ilustracibn demuestra que el cuero bovino ha ido en una baja; su
produccion de cueros ocupa hoy un renglén que va en descenso; por lo tanto; el
cuadro demuestra que para el mundo es mas rentable la importacion que la

exportacion de la materia prima.
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Tabla 5. Diez paises exportadores de pieles crudas y cuero

! Countries Export Value %
| (Millions §) World Total Exp.

1 Italy 5,526 15.6%
2 United States of America 3,811 10.7%
3 Brazil 2,945 8.3%
4  Hong Kong, China 2,372 6.7%
5 Germany 1,406 4.0%
6 India 1,364 3.8%
7 Australia 1,139 3.2%
8 Argentina 1,002 2.8%
9 Korea, Republic of 994 2.8%
10  France 970 2.7%
World Total 35,491 100.0%

Fuente: Fundacién Edison/ITC/Comtrade Data

La produccion de cuero es subsidiaria a la produccidon carnica que
condiciona la oferta transformandola en “inelastica” porque las variaciones de su
precio no condicionan su volumen en el mercado. La cadena de valor que inicia
aqui es en realidad el origen de dos cadenas de valor asociadas, la de la carne y

la del cuero, ambas cadenas tienen eslabones compartidos. Veasea la Grafica 3
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Gréfica 3. Comparacion de la cadena de valor del sector del cuero con cadena de valor de
otras industrias

World Leather vs Other Value Chains
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Fuente: Organizacién de Comiday Agricultura de las Naciones Unidas (FAO)

Tabla 6. Reduccién del consumo en el proceso de curticién gracias a lainversion en I+D+i

Lower consumption for over than
1.000.000 sq/ft finished leathers

'Reduction up to 5.980 kWh - 80%

Reduction up to 58.200.000 It. of compressed air compressa -95%

Fuente: Asociacion Nacional de Fabricantes Italianos de Maquinaria y Accesorios para la
Curticién y la Fabricacion de Calzado y Marroquineria (2017)

La cobia es ideal para la acuicultura. Ademas de crecer rapido y tener una
alta fertilidad, su carne de alta calidad; el camino de la cobia en el pacifico se

muestra a continuacion.
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Figura 1. El Camino de la Cobia en el Océano Pacifico

La fuga de una
cantbdad no
especificada de peces
cobia de un cnadero en
Ecuador despierta una
alerta en Colombia y
Panama. Se trala de un
camivoro voraz que
podria afectar la pesca
y ecologia mariima

Fuente: Pais, Ana BBC Mundo.

La cobia es ideal para la acuicultura. Ademas de crecer rapido y tener una
alta fertilidad, su carne de alta calidad es usada, por ejemplo, para elaborar sushi
y sashimi. El kilo de carne puede venderse a unos US$12. Es un pez de lujo. La
principal empresa cultivadora del pez cobia en Panama, Open Blue, busca

incorporar sus productos al mercado de China, conocido por ser un importante
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consumidor de esa exclusiva especie marina, dijo un representante de la

compaiiia.

El gerente de asuntos regulatorios y comunitarios de Open Blue, Javier
Visuetti, en entrevista realizada por el Panama América el 5 de febrero de 2018
sefialé que las instalaciones fueron visitadas en diciembre pasado por el ministro
de Comercio de China, Zhong Shan, y una comitiva técnica para evaluar las

condiciones sanitarias del proceso de produccion y empaque.

4.1.3.1 Clientes

La Republica Popular China cuenta con la mas grande industrias de cuero
mundial; (Palomo Lépez I. , 2016) sostiene que “solo las grandes empresas del
sector produjeron el afio 2015 un total de 600 millones de m2 de cuero, lo que
supone un aumento del 7% respecto a 2014. Los datos del 2016 confirman la
continuidad del crecimiento del sector, siendo un 1,4% mayor que el mismo

periodo del afio anterior.

Tabla 7. Produccién anual de cuero de la Republica Popular China. 2014-2018

ANos Millones m2 Nivel de crecimiento
2014 561 7%

2015 600 7%

2016 651 8,40%

2017 705 8,40%

2018 765 8,40%

Fuente: (Palomo LépezI., 2016). Tabla disefiada por Quintero Briones, Gilberto (2022)
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Establecer negocios con China, ya sea importando o exportando productos
0 servicios, es determinante el contar con conocimiento basico de este importante
productor y consumidor; en este sentido es recomendable conocer tanto datos
geograficos como econdmicos para poder identificar oportunidades y también sera
determinante el tener conocimientos sobre aspectos culturales; estos datos son
muy apreciables para hacer negocios, sobre todo, cuando se quiere mantener una

relacion de negocios basada en la confianza y la cercania.

La Republica Popular de China es un pais ubicado en el este del continente
asiatico y corresponde al cuarto pais mas grande del mundo, con una superficie
de 9.596.961. Afinales de 2016, la poblacion total en la parte continental de China,
considerando 31 provincias, regiones autbnomas y municipios, y excluyendo a
Hong Kong, Macao, la provincia de Taiwan y a chinos de ultramar, fue de
1.379.000.000 personas (National Bureau of Stadistics of China, 2017). Véase la

Grafica 4 la distribucién de la poblacion total de la Republica Popular de China.

Gréfica 4. Poblacién total de la Republica Popular China

1.379 miles de millones (2016)

® Replublica
Popular China
1.379 miles de
millones
(2018)

Fuente: Banco I\_/Iund'ial,' Oficina del Censo de los Estados Unidos



Se muestra en la figura 2 el Reloj de la Poblacion de China

Figura 2. Reloj de la Poblacion de China. Al 17 de Julio de 2018
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Fuente: http://countrymeters.info/es/China. (17 de Julio de 2018) 09:42:17
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El producto interior bruto (PIB) de China subidé un 2.3 % en el segundo

trimestre de 2020, cifra que confirma que la economia china resistié la crisis

pandémica a nivel global y una de las pocas economias que tubo crecimiento en

el mundo, para el 2019 su crecimiento fue de 6%, dos décimas por encima del

objetivo de crecimiento marcado por el Gobierno para este afio, segun fuente de

la Oficina Nacional de Estadisticas (ONE). En cuanto a la distribucién geogréfica,

la zona este del pais presenta una mayor concentracion de produccion,

destacando las provincias de, Zhejiang, Hebei y Henan. Su PIB es de

12.901.904M
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(PRENSA, 2018), publicado en sitio web sefiala que: “La expansion
econdmica de China en el primer trimestre, que fue mejor a lo esperado, estuvo
respaldada por un repunte en la construccién y la industria, mientras que la
desaceleracion en los sectores de servicios y agricultura lastré al crecimiento,

mostraron datos oficiales”.

La publicacion resalta que la construccion y la manufactura crecié un 6.3%
respecto al afio anterior desde el ritmo de 5.7% del cuarto trimestre, segun datos
publicados por la Oficina Nacional de Estadisticas un dia después de la
divulgacioén del producto interno bruto. Por su parte (PRENSA, 2018) indico que:
“La economia de China creci6 un 6.8% en el periodo enero-marzo, levemente por
encima de las expectativas gracias a la fuerte demanda de los consumidores y

una inversiéon inmobiliaria sorprendentemente robusta”.

Resaltando que la industria manufacturera se recupero a principios de este
afo luego de que las autoridades levantaron las restricciones de contaminacion
del invierno y de que las fabricas de acero aumentaron la produccién; asi también

los productores relacionados con la industria del cuero.

Provincia de Zhejiang:

La provincia esta situada al sur de Shanghai y de Jiangsu y es una de las

mas pequefas de toda China ya que cuenta con poco mas de 100.000 kilbmetros
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cuadrados. ElI 70% de su territorio son montafas, colinas y escarpes y el 10%

agua, con lo cual la superficie cultivable es muy reducida.

El clima de la provincia es templado, con una temperatura media en enero
de 7 °C y de 27 °C en julio. Zhejiang se ve afectada regularmente por los tifones
gue se forman en el océano Pacifico. La economia local se basa en la agricultura
delarrozy en la pesca. Ademas del arroz, también se cultiva algodény té. Zhejiang
es también una de las principales productoras de seda de toda China. Las
industrias principales son las industrias quimicas, textiles, alimentarias y de
materiales para la construccion. Los principales puertos se sitdan

en Ningbo, Wenzhou, Taizhou y Zhoushan.

Situada en el litoral, la provincia tiene la administracion de méas de 18.000
islas entre las que destaca la de Zhoushan, la cuarta mas grande de la Republica
Popular China. La poblacion total de la provincia de Zhejiang es de mas de 54

millones de habitantes (datos de 2010).
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Figura 3. Ubicacion Geografica de la Provincia Zhejiang (China)
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Fuente: https://commons.wikimedia.org/wiki/File:ZhejiangMap.png

Provincia de Hebei:

Esta ubicada al este de la regién Norte del pais, limitando al norte
con Mongolia Interior, al noreste con Liaoning, al este el Mar de Bohai, al sureste
con Shandong, al sur con Henan y al oeste con Shanxi, ademas de rodear por
completo a Pekin y Tianjin. Tiene una poblacion de 75,846,556 millones de
habitantes (2018) y una extension de 190,000 km?2 con una costa de 487

kilbmetros.

La provincia de Hebei esta rodeada por las Montafias Taihang al oeste y
las Montafias Yan al norte, mas alla de las cuales se extienden las llanuras
de Mongolia Interior. El sur y centro forman parte de la Gran Llanura China. Al este
se encuentra el Mar de Bohai. El punto mas alto de la region es el Monte

Xiaowutai de 2.882 metros. La Gran Muralla China atraviesa el norte de la
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provincia de oeste a este, penetra brevemente en el Municipio de Pekin y termina

en Shanghaiguan, ya en la costa.

La Cuenca del Rio Hai abarca la mayor parte de las zonas central y
meridional de la provincia y la del Rio Luan la zona noreste. Sin contar los
numerosos embalses que se encuentran en las zonas montafiosas, el lago mas

grande es el Baiyangdian, ubicado en su mayor parte en el Distrito de Anxin.

El clima es continental monzonico con temperaturas que varian entre los -
16 °C y los -3 °C en enero y los 20 °C y 27 °C en julio. Las precipitaciones, de
entre 400 y 800 mm anuales, se producen principalmente en verano. En 2012,
el Producto Nacional Bruto de Hebei fue de 2 225 016 millones de yuanes

(331,783)

Figura 4. Localizacion de la Provincia de Hebei
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Hebei
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Fuente:https://commons.wikimedia.org/wiki/File:Location_of_Shijiazhuang_Prefecture_wit
hin_Hebei_(China).png
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Provincia de Henan:

Esta ubicada en la region China del Sur-Central limitando al norte
con Shanxi y Hebei, al noreste con Shandong, al este con Anhui, al sur con Hubeiy
al oeste con Shaanxi. Con casi cien millones de habitantes, es la provincia china

con mayor poblacién.

La mitad oriental de Henan es llana, puesto que forma parte de la Gran
Llanura China. El oeste y el sur son montafiosos. Al noroeste estan las montafas
Taihang y al oeste las montafias Qinling. En el extremo mas meridional, las

montafias Dabie la separan de la vecina Hubei.

El rio Amarillo atraviesa el norte de Henan. Entra por el noroeste, a través
del embalse de Sanmenxia. Tras pasar por Luoyang, por efecto de la
sedimentacion y de las construcciones artificiales, fluye por un digue mas elevado

gue el terreno circundante.

En Henan hay muchos embalses, entre los que cabe destacar los de
Danjiangkou (en la frontera con Hubei), Sanmenxia, Suyahu, Baiguishan, Nanwan
y Bangiao. El clima es continental templado, con las mayores precipitaciones en
verano. El rango de temperaturas va desde los 0 °C en enero a los 27 6 28 °C en

julio.
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Henan, con 94 306 355 habitantes (2018), es la provincia mas poblada de
China (si fuera una nacién independiente ocuparia el décimo segundo puesto,

detras de México). El 99% de la poblacion es de etnia han y el resto de etnia hui.

Henan es una provincia relativamente pobre, aunque el rapido desarrollo
econdmico ha producido un incremento de aproximadamente un 10% anual

durante los ultimos veinte afios, debido a las reformas y la apertura al exterior.

Dos importantes rutas ferroviarias atraviesan Henan hasta la
capital Zhangzhou: la Jingguang (de Pekin a Cantén) y la Longhali,
de Lianyungang a Lanzhou. La linea Jingjiu, de Pekin a Kowloon (norte de Hong

Kong), también atraviesa la provincia.

Figura 5. Localizacion Geografica de Hernan
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Fuente: https://commons.wikimedia.org/wiki/File:HenanMap.png



142

Provincia de Fujian (Republica de China)

Fujian o Fukien (en chino: #8844, pinyin: Fujian Sheng; Peh-oe-ji: Hok-Kian
Seng) es una provincia de la Republica de China (Taiwan), incluye los pequefios
archipiélagos de Kinmen (Quemoy) y las islas de Matsu de la costa sureste de la
Republica Popular China. La sede del gobierno provincial es Jincheng municipio
del condado de Kinmen. La provincia de Fujian actual fue una vez parte de una
provincia mas grande, que consistia en una porcién del continente y algunas islas.
Después de la guerra civil china de 1949, la mayoria de la provincia histérica se
convirtié en Fujian en la Republica Popular China, mientras que las restantes islas
permanecieron bajo el control de Taiwan, que componen el 0,5 % del territorio

nacional.

Fujian provincia situada en el area de costa del sureste, su capital es
Fuzhou y su nombre abreviado es Min. Para la Republica Popular de China, es
una de las primeras provincias que dio paso a la apertura al comercio
internacional. El nombre Fujian vino de la combinacion de dos ciudades en Fujian,
(Fuzhou y Jianzhou) durante la dinastia Tang (618—-907). La region de la provincia
de Fujian cubre un area terrestre de 121.400 kildmetros cuadrados (46.873 millas
cuadradas) y un espacio maritimo de 136.300 kilbmetros cuadrados (52.626 millas
cuadradas). Por consiguiente, los tours por las islas es uno de los atractivos
principales de la provincia de Fujian, como laisla de Gulangyu y la isla de Meizhou.

La isla de Gulangyu es conocida como "el jardin del mar", "la exhibicion
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arquitectonica de las diez mil naciones", "ciudad natal de la musica" y "isla del

piano”.

La provincia de Fujian es un tesoro verde en el sur; sus bosques cubren el
60,5% del area total. Siendo un buen puerto natural, era el lugar de salida de la
ruta marina de la seda y un importante puerto en el viaje de Zheng He, que trajo
culturas y productos extranjeros a Fujian. Las tres religiones principales
(Cristianismo,Budismo e Islamismo) son todas populares en la provincia de Fujian.
Por supuesto, la provincia de Fujian posee su cultura caracteristica: la cultura
Mazu (Mazu, también llamada Diosa del Mar, es la deidad del los barqueros,

pescadores, viajeros y hombres de negocios).

llustracion 9. Localizacion de la Provincia de Fujian

Xinjiang Uyghur

Qinghai

Fuente: Google Mapas. Mapa de la provincia de Fujian, llustracion de mapa de
vector de China aislado en el fondo. Vector de mapa editable de China.
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4.1.4. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor
4.1.4.1. Descripcion de la Empresay Propuesta de Valor

4.1.4.1.1. Modelo de Negocio

Uno de los pasos a seguir es la formalizacion de una alianza estratégica
gue garantice y limite los deberes y derechos de cada uno de los involucrados
para la puesta en marcha del negocio. El socio principal es La empresa “Open
Blue Cobia S.A” quien garantizara la piel de cobia, el segundo socio es “Fish
Leather Panamé& S.A”; procesara la piel hasta convertirlo en cuero de alta calidad
gue seréa vendido a los clientes (previo contrato a 20 afios). El negocio se potencia

con las nuevas relaciones de Panama con China Popular.

La ilustracion 10 puede observase el lienzo de modelo de negocio disefiado
para la empresa; esta herramienta estratégica se realiza con el fin de desarrollar

y mostrar un modelo de negocio de forma visual.

llustracién 10. Modelo de Negocio Bussines Models Canvas
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

llustracién 11. Capacidades, Oportunidades y Amenazas

CAPACIDADES

v Produccién anual 2019 es de 368 toneladas, en el
2020 sera de 442 incrementdndose en un 20% anual
hasta el ano 2025. La planta medira 350 metros
cuadrados.

v' La finca cuenta con una 1000 metros cuadrados (sera
aportada por el socio estratégico).

AMENAZAS

v Que la produccién del pez se vea disminuida por
infecciones cutdneas y afecte su suministro de
materia prima.

v Que los costos de produccién se eleven

v Que las politicas de la industria cambien.

v/ Que los precios internacionales dejen de ser
atractivos y competitivos.

v Un mal manejo ambiental provocaria costos
elevados.
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Dentro de las politicas y estrategias de competitividad se contempla un
laboratorio con el fin de hacer investigaciones destinados a mantener y mejorar
los procesos y conservacion del medio ambiente a través de las buenas practicas
de manufacturas y con ello incrementar la acometividad en el sector,
disminuyendo los costos de los quimicos utilizados en pelambre y curtido al cromo
y fomentado el mejor uso de las buenas practicas de manufactura BPM vy

estandares de saneamiento (POES), para ello se plantea las siguientes politicas:

- Reducir el impacto ambiental debido a los efluentes liquidos sin tratar hasta

en un 75%.

- Mejorar la proteccién y seguridad del trabajador.
- Cumplir estrictamente las normas ambientales establecidas con el fin de
ser una empresa responsable con niveles altos de calidad y manejo

adecuado ambiental.

- Medir la cantidad y la calidad de los efluentes de la curtiembre que
desemboca al sistema de tratamiento y basar el pago de servicios en el

volumen y contenido del efluente;

- Instalar un laboratorio independiente certificado para tomar muestras al

azar en la planta de tratamiento; y
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- Seguir practicas de produccion limpia en forma escrupulosa (segregando
completamente los efluentes y removiendo todos los solidos solubles y

sedimentables).

Coordinar con las agencias gubernamentales para facilitar los procesos de
traslados y de permisos/licencias (incluyendo estudios de impacto ambiental).
Elaborar y otorgar sellos de calidad y/o ecolégicos a los productos para poder

penetrar mercados externos.

4.1.5. Descripcion de la Empresa

La empresa “Fish Leather Panama S.A”, se caracterizara por producir piel
exdtica de pez de Cobia. La Empresa se radicara en la Republica de
Panama. Fabricaremos un producto de cuero exético de alta calidad de manera
muy responsable. Produciremos vy distribuiremos nuestra linea en la Republica
Popular de China. Se contara con una linea de cuero muy resistente que permitira

manufacturar articulos finos de alto valor comercial, hermosas y resistente piezas.

La piel se caracterizara por su textura y fuerza, por ser de origen animal,
tienen particularidades genéticas especiales (como el tamafo pez), este aspecto
beneficiara el tipo de articulos a manufacturar; pretendemos diferenciarnos para
asegurar que las piezas de cada producto que el cliente requiere se ajusten al
tamano exigido, y asi los clientes aprovechen todas las caracteristicas que la piel

de este pez le ofrece y con ello, responderemos a sus necesidades.
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La empresa sera orgullo de sus de sus actividades, no soélo porque
procesara y vendera piezas de alto valor en el mercado; sino, porque transforma
al mundo al mismo tiempo, debido a la gran responsabilidad social que se

inculcara en sus valores corporativos.

Siempre debera producir piezas de alta calidad, sera un cuero de pez de
cobia 100% natural, para que los clientes puedan producir lineas de productos de
alta calidad y de gran valor en mercados internacionales y con ello asegurar la
calidad de los productos a quienes reciban las piezas, el producto serd 100%
garantizado; y asi el cliente sentird una relacién de confianza; permitiendo que
este llegue al consumidor final con piezas Unicas de alto valor agregado, este
consumidor se sentira satisfecho, podra vivir su vida llena de aventuras dia con
dia, con comodidad y confianza, que estan protegidos y luciendo prendas
inigualables. Estamos tan seguros de la calidad que ofreceremos que los

productos tendran garantias de devoluciones por desperfectos de las piezas.

Se ha afadido un valor, que es lo mas importante para “Fish Leather
Panama S.A” y es la conexion de la fabrica con el cliente final, prescindiremos de
todos los intermediarios que no afladen valor a nuestros futuros clientes, cortando
todo tipo de intermediacion; no contaremos con distribuidores. Esto permitira

ofrecer un producto de alta calidad a un precio mas accesible, y competitivo.

“Fish Leather Panama S.A” surge de la idea de servir a una comunidad de

la Provincia de Colon; siendo la sede principal de la empresa Asociada y en donde
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se ubicaran las futuras instalaciones de la nueva empresa; con ello se busca
potenciar el recurso humano de una de las provincias mas golpeadas del pais,
iremos de la mano con el crecimiento de esta provincia, el pueblo y sus raices
estaran primero. La produccién de nuestro curo serad un proceso transparente,
amigable con el ambiente. Nuestros futuros clientes no sélo compran un producto
bien hecho y de buena calidad, sino que también seran parte de este trato honesto,

donde cada persona incluida en la cadena de suministro recibe un trato justo.

Se contara con un equipo local e internacional, que se preocupara por los
procesos de buenas practicas, que es dinamico que combina técnicas mundiales
con el deseo de crear soluciones innovadoras y responsables. Se apoyara la
diversidad en todas sus formas y la inclusion en la vida diaria, y la contratacion de
personal local sera un factor clave de nuestras operaciones en Panama.

La empresa estara estructurada verticalmente y, por lo tanto, la formacion
y conocimientos especializados de sus empleados sera variada, desde la buenas
practicas de manufactura, tratamiento de aguas residuales, calidad e ingenieria
de nuestras instalaciones hasta la gestion de la cadena de suministro. La empresa
debera combinar su pasién por el arte de transformar materias primas de alta
calidad y durabilidad con su fuerte impulso de revolucionar la industria del cuero
de pescado y su comercializacion y situara sus espectativas a la vanguardia de

esta.
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4.1.5.1. Misién

“Fish Leather Panaméa S.A” serd una empresa Panamefia que procesara,
comercializara y distribirhd piel exdtica de Pez Cobia, cumpliendo con los
estandares de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y Procedimientos
Operacionales con estandar de Saneamiento (POES) internacionales, sera
pionera en la produccion este tipo de curtido, que encantardn a los clientes,
comprometidos con el ambiente y su conservacion, responsables en su justo a
tiempo en las entregas y respaldados con asesoria técnica para garantizar

funcionalidad, proyectando el sano crecimiento de nuestra empresa.

La producciéon del curo serd un proceso transparente, amigable con el
ambiente. Sus clientes no sélo compran un producto bien hecho y de buena
calidad, sino que también seran parte de este trato honesto, donde cada persona
incluida en la cadena de suministro recibe un trato justo, generando beneficios a

los empleados y accionistas, bienestar y desarrollo a la comunidad.

4.1.5.2. Vision

En un plazo de 10 afios “Fish Leather Panama S.A” se proyectara como
una empresa innovadora, con espiritu de crear nuevas y mejores ideas, logrando
gue esto sea una filosofia empresarial, reconocida en el territorio nacional e
ingresar a los mercados internacionales, con el fin de ser lider en la fabricacion y
comercializacion piel de cobia Panamefa, hermosa y resistente con fina textura 'y

fuerza, con particularidades genéticas especiales que benefician a los clientes por
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ser el tipo de articulos que permiten manofacturar productores terminados de alta
calidad y gran demanda en los mercados mas exigentes del mundo; se
diferenciaran ya que se ha de asegurar que las piezas de cada producto que el
cliente requiere de la fabrica se ajusten a su tamafio segun el articulo y disefio de
su producto final, aprovechando todas las caracteristicas que de la piel que este
pez ofrece y con ello responderan a todas sus necesidades con un sello Unico y

distintivo.

4.1.5.3. Objetivos

4.1.5.3.1. Objetivo General

Procesar cuero de pescado; cumpliendo con las Buenas Practicas de
Manifactura (BPM) y Procedimientos Operacionales Estandares de Saneamiento
(POES), comercializarlo e incorporando el manejo adecuado del ambiente, busca
contribuir a la generacion de empleos, brindando a los clientes satisfaccion, no
solo procesando y vendiendo sino transformando al mundo al mismo tiempo. Por
la gran responsabilidad social que poseemos, aportamos rentabilidad y

rendimiento a los accionistas, generamos crecimiento a nuestros clientes.

4.1.5.3.2. Especificos

- Contar con una materia prima de alta calidad.
- Ejecutar las Buenas Practicas de Manufactura.
- Hacer una buena optimizacion, a través del buen uso de la materia prima.

- Cumplir con el Flujo de Procesos.
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Recibir asesoria técnica y legal.
Propiciar la buena atencién y servicio al cliente.
Consultar permanente con los clientes.

Garantizar las buenas practicas y rendimiento de la empresa.

4.1.5.3.3. Valores

Compromiso:

Satisfacer necesidades del cliente.

Cumplir con la Guia de Buenas Practicas de Manufactura (BPM).

Cumplir con los procedimientos Operacionales Estandar de Saneamiento.
Cumplir con el Flujo de Proceso.

Proteger y conservar el medio ambiente

Garantizar la seguridad y salud de los colaboradores.

Comunicacion:

Ser responsables de una correcta comunicacion con los colaboradores,
accionistas y administrativos.

Ser responsables de una correctamente comunicacion con los proveedores
y clientes.

Comunicase correctamente con el Ministerio de Ambiente, Ministerio de
Salud, MICI, TURISMO y Organismo Estatales; Embajada de China en

Panama; Adunas, entidad municipal y gobernacién.
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Honestidad:

- Honestidad en todo lo que se hace, transparencia en los negocios.

Disciplina:

- Trabajar apegados a lineamientos establecidos.

Puntualidad:

- Ser puntuales dentro de la organizacion, con los clientes, proveedores y en

los compromisos que se adquieran.

Respeto:

- Hacia la dignidad individual, la diversidad en todas sus formas y la inclusién
en la vida diaria, y la contratacion de personal local es un factor clave de

nuestras operaciones en Panama.
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4.1.6. Logo propuesto

llustracién 12. Logo propuesto

FISH LEATHER PANAMA
LA INDUSTRIA DEL CUERO

Fuente: Quintero Gilberto Rolando Quintero Briones (2021)

4.1.7. Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global

Desde el punto de vista corporativo “Fish Leather Panama S.A”. Intentara
atender una porcion de la demanda de cuero de pescado en el Mercado Chino.
Para lograr el crecimiento en ventas, consideramos la siguiente matriz que
muestra los niveles de crecimiento anual de la empresa “Open Blue Cobia
Panama”, en base a su crecimiento asi mismo crecera la empresa “Fish Leather
Panama S.A”; tomando en consideracion que la empresa “Open Blue Cobia
Panama”; aumentara de 10% a 20% su produccion anual a partir del afio 2019;

manteniéndose constante hasta el afo 2025.
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Para lograr la solidez empresarial, los insumos que aportara la empresa
suministradora seran manejados adecuadamente con el fin de aprovechar al
maximo la materia prima. La tabla 1 presenta la produccién anual en toneladas
producidas desde el afio 2012 al 2017. La tabla 5 se proyecta la produccion anual

en toneladas que produciran desde el 2018 al 2025.

Penetracion de Mercados: Consistira en crecer en el mismo mercado previo

convenio realizado por 10 afios.

Desarrollo de Mercados: Con esta manera de crecimiento se deberan enfocar
en vender a clientes cautivos, estos son clientes que a través una contrato
promesa de compraventa, previamente establecido se obligan a comprar y la
empresa y esta se obliga a venderles a manera de exclusividad por 10 afios

renovables.

El contrato debera ser definido como una promesa de compraventa entre
las partes. Los bienes objeto del presente contrato tendran la garantia propia que

otorguen sus fabricantes conforme a la vigencia que a cada bien corresponda.

Para lograr el crecimiento en ventas, se ha de considerar la siguiente matriz
que muestra los niveles de crecimiento anual de la empresa para la empresa “Fish

Leather Panama S.A”
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PIEL TOTAL
ANUAL MATERIA < < < - - - - ~
PRIMA PESO ANO 1| ANO 2 | ANO 3|ANO 4| ANO 5|ANO 6 | ANO 7 | ANO 8
BRUTO

Enero 30 36 44 53 63 76 76 76
Febrero 30 36 44 53 63 76 76 76
Marzo 30 37 44 53 63 76 76 76
Abril 30 37 44 53 63 76 76 76
Mayo 31 37 44 53 63 76 76 76
Junio 31 37 44 53 64 76 76 76
Julio 31 37 44 53 64 76 76 76
Agosto 31 37 44 53 64 76 76 76
Septiembre 31 37 44 53 64 77 77 77
Octubre 31 37 44 53 64 77 77 77
Noviembre 31 37 45 53 64 77 77 77
Diciembre 31 37 45 53 64 77 77 77
Piel Anual 368 442 530 636 763 916 916 916

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Desarrollo del Producto:

Panorama acuicola publicado en abril de 2012 Volumen MAYO-JUNIO Vol.

17 No. 4 en entrevista realizada a QFB Francisco Castro Vargas expreso que: “el

cuero de pescado se comercializa por piezas, cuya talla depende de la especie y

se clasifica segun su tamafio y limpieza una tilapia de buena talla (superior a los

750 g) puede alcanzar los 1.5 dm ? y el robalo puede andar entre los 2.0 y los 2.5

dm 2. Como comparativo para la confeccién de una zapatilla de dama se necesitan

25 dm 2 de piel.”. (p.12)... agrega la fuente que “se puede trabajar tilapias de talla

menor, pero el tamafo de la piel es pequefio e implica mas trabajo para obtener

cuero susceptible de utilizacion” (p.12). Otras fuentes sefialan que en Colombia se

compra el decimetro cuadrado en 0.80 de ddlares mientras que en otros paises

alcanza un valor de B/1.50 por decimetro cuadrado.
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El pez Cobia presenta caudal con bordes oscuros y blanco en el medio su
tamafio es de 2.5 m. y 68 kg, alcanzando 25 dm 2 por pieza de animal. Lo que
significa que cada pieza de cuero de cobia permite un rendimiento 8 piezas con

valor en el mercado.

Conversion de base: 1 dm? = 0.01 m? conversion de base: 1 m? =

100 dm?

Se esta convirtiendo area de unidades a partir del decimetro cuadrado a

metro cuadrado.

1 metro = 10 dm

2 metro = 20 dm

2.5 metro = 25 dm

Para convertir (kg) a (g) se procede asi:

68 kg = 1000 g

68 kg - 1.0009 f?(g

63 _ 1,0(i)0 q

68,000

«Q
1

Los gramos superan en creces a lo recomendado por QFB Francisco Castro
Vargas quien manifiesta que un pez es de buena talla es aquel que supera los

750q.
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Conversion de tonelada a kg.

1 tonelada = 1000 kg

Tabla 9. Estimacién. Produccion de piel de pescado de cobia curtida/ Toneladas a Kilos

Descripcion Toneladas Kilogramos

Equivalente 1 1000 68
Afio 2018 368 368,000 5,412
Afio 2019 442 442,000 6,500
Afio 2020 530 530,000 7,794
Afio 2021 636 636,000 9,353
Afio 2022 763 763,000 11,221
Afo 2023 916 916,000 13,471
Afo 2024 916 916,000 13,471
Afio 2025 916 916,000 13,471

Estimacion 5,486 5,488,000 80,759

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Si un pez pesa 68 kilogramos de este producto se obtienen 200 dm? de
pieza por cada pez, entonces, de 368,000 kilogramos en el afio 2,018 (ver tabla
10); entonces 368,000/68 se habran cosechado 5,412 unidades de productos que
representa 25 dm? en materia prima procesada de cada dos metros de didmetro
de piel de pez. Este calculo representa 1 piezas a razén de 25 dm? de alta calidad.
En el mercado se vende la pieza de este pescado, por dm?, tiene un valor B/1.90

a 2.30 por dm?. La piel de cobia tiene un valor de 47.50 hasta 57.50 por dm?

Para efectos del proyecto los posibles precios en el mercado tomando como
referencia la entrevista realizada por Panorama Acuicola Magazine a QFB
Francisco Castro Vargas, Director de Transferencia Tecnol6gica del Centro de

Innovacion aplicada en Tecnologia Competitiva (CIATEC), del Consejo Nacional
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de Ciencia y Tecnologia (CONACITY) de México (2012)

https://issuu.com/designpublications/docs/panorama acuicola 17-4 sefiala la

fuente que: “hemos localizado en diferentes partes del mundo precios muy
variados; por ejemplo, se han encontrado pieles de tilapia que van desde US$1.90

hasta US$2.30 dependiendo del tamafio y calidad de la pieza por dm?” (p.14)

4.1.7. Responsabilidad Social Corporativa (RSC) y Sustentabilidad

Proponer la Responsabilidad Social Empresarial (RSE) como una
estrategia de gestion para la empresa “Fish Leather Panama S.A”, se convierte en
un reto, porqué se trata de llevar la academia al mundo empresarial, estos
elementos teoricos y metodoldgicos de la RSE, se han de acercar de manera

practica y sencilla a los socios, directivos y colaboradores de la organizacion.

La RSE en “Fish Leather Panama S.A” se concibe como todas aquellas
actividades que la empresa desarrolla de manera voluntaria, con caracter
econdémico, social y ambiental, que procuran elevar el nivel y calidad de vida de

sus colaboradores y clientes.

Responsabilidad Econdmica: “Fish Leather Panama S.A’serd sostenible

econdmicamente, remunerando a sus propietarios para mantener la inversion.


https://issuu.com/designpublications/docs/panorama_acuicola_17-4
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Responsabilidad Legal: “Fish Leather Panama S.A” actia en el aspecto
econdémico dentro del marco legal, cumpliendo con todas las regulaciones legales

gue la afectan.

- Responsabilidad Etica: “Fish Leather Panama S.A” cumple con las
expectativas de la sociedad y con un comportamiento correcto, mas alla del
solo cumplimiento de la ley, sino del espiritu de la ley. Llevan a cabo

actividades de RSE porgue son correctas.

- Responsabilidad Discrecional: Es de responsabilidad voluntaria de la
empresa “Fish Leather Panama S.A”ante la sociedad, actuar de manera
responsable con miras a dirigir y mejorar la calidad de vida de sus
colaboradores cumpliendo con: salarios adecuados, décimos tercer mes,

pagos de prestaciones.

Concepto de Vida: Generando empleo y liderazgo. Creemos en el
profesionalismo y la experiencia de los colaboradores por eso Panama Piel de

Cobia Leather S.A se goza la vida construyendo un Concepto de Vida.

Responsabilidad con la ciudad y sus gentes: El acontecer diario de la
organizacion “Fish Leather Panama S.A”se inspira en la responsabilidad para con
la ciudad y sus gentes; la mejora constante del nivel y la calidad del producto que

se le despacha los clientes son el ingrediente constante y la fuente de inspiracion
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de la empresa. Eso hara diferente a “Fish Leather Panama S.A”, es su valor

agregado.

Imagen y Respetabilidad: Se gestionara la imagen y credibilidad, produciendo
soluciones que minimiza los efectos negativos de los desechos utilizando buenas
practicas de manufactura y procesamiento operacionales estandares de

saneamiento.

Respeto por las personas: “Fish Leather Panama S.A’acepta a los
colaboradores tal y como son, respeta la diversidad, procurando siempre
identificar sus potencialidades, valorar sus contribuciones vy retribuirlas con la

mayor consideracion.

Trabajo en Equipo: El trabajo en equipo es fundamental para la empresa

Polivalencia: Los colaboradores de “Fish Leather Panama S.A” seran personas

gue cuentan con un alto grado de polivalencia.

Participacion en la toma de decisiones: Se promovera la participacion en la
toma de decisiones.

Consideracion con los clientes: El cliente debe ser siempre tratado con respeto
y consideracion, procurando siempre en ofrecerle un concepto de vida, que sus

necesidades queden mas que atendidas, trascendiendo sus expectativas.
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4.1.8. Plan de Marketing

Se emplea los objetivos SMART los que seran medibles, alcanzables,
realistas y tendran su linea de tiempo. Para la metodologia SMART, los objetivos

se plantearon siguiendo los siguientes items:

v Especificos (Specific): Los objetivos han sido definidos de forma detallada y
concreta, no dejando lugar a interpretaciones. Seran la base para ayudar a la
organizacion a construir los futuros planes de accion asi que se aseguro de

gue el mensaje se transmitirda de forma clara.

v' Medibles (Measurable): Se podra medir con facilidad. Este ayudara el marcar

los pardmetros que orienten sobre el rendimiento del negocio.

v Alcanzables (Attainable): Siguiendo con lo que comentdbamos anteriormente,

los objetivos que se han marcado seran alcanzables.

v" Relevantes (Relevant): Son aquellos que mayor relevancia aportaran a la

empresa.

v' Acotados en el tiempo (Time-based): Ayuda a mantener siempre un cierto nivel

de urgencia que hara que no nos descuidemos.
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Figura 6. Objetivos SMART

- Procesar piel de pescado de cobia cumpliendo con las
normas Fitosanitarios y Zoosanitarias.

- Producir Cuero de Pez de Cobia de Alta Calidad.

- Comercializar Cuerdo de Pez de Cobia en el territorio de la
Rep. Popular de China.

- Se procesaré para 2018 un total de 368 toneladas de piel de cobia,
442, 530, 636, 763, 916 para los siguientes afios respectivos.

M Measurable

- Deberan recuperar la inversion inicial en un plazo minimo de tres
afios y maximo de 5.

- Se pagaréan dividendos anuales del 20% a partir del primer afio de
operacion de la empresa.

- Con los recursos disponibles se lograran alcanzar los objetivos.
Significa que los inversionistas aportaran B/229,453 vy el resto
. \ sera financiado a través de un préstamo con el Banco Nacional de
Realistic Panama a una tasa del 12% menos el 1% del FECI.
- Mejorar las buenas practicas de manofacturar con el objetivo de
reducir los costos de produccion.

- Cumplir con las exigencias del protocolo ambiental para el manejo
de Curtido de Cuero; asi como lo exigido por aduna Panama y las

'[" ‘f‘!h:’ U - exigencias de China para la introduccién del producto.
ally N - Iniciar los tramites para exportar a China en el afio 2019 y

mantenernos en el mercado cumpliendo con los requerimientos
nacionales e internacionales.

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
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4.1.8.1. Estrategia de Segmentacion

La estrategia de segmentacion es diferenciada: Se ha creado un Unico
producto, que cumple con las caracteristicas deseadas, para una amplia mayoria
del mercado. La piel de pescado es Unica; aln mas a tractivo es, la del pescado
cobia, este pez tiene grandes proporciones alcanza dos metros de largo el pez es
afinado. Dorso y costados marrones oscuros (0 plateados), con dos estrechas

bandas plateadas muy bien definidas.

Cuando es joven tiene rayas visibles horizontales alternativas negras y
blancas. El disefio de rayas se va difuminando con la edad hasta alcanzar un
marrén uniforme en los adultos (o gris uniforme). y aptas, lo que al ser
transformados en cuero, se convierte en un articulo Unico, atractivo y fino, muy

cotizado en los mercados internacionales.

Siendo Panama el segundo pais en el mundo mayor productor de la
especie; y la empresa “Fish Leather Panama S.A” cuenta con la totalidad del
inventario de pieles de cobia que se producen en todo el afio, sera una gran
ventaja competitiva para diferenciarnos del resto del mercado de cuero de

pescado.

Otro aspecto a tomar en consideracion es lo expuesto en el articulo
publicado por Capital Financiero (Santamaria Vega, 2012), en entrevista realizada

al presidente de Open Blue (Socio del proyecto), Brian OHanlon, comenta que
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durante dos afos estudiaron todo el atlantico hasta Brasil y concluyeron que, por
la temperatura ideal de crecimiento, ausencia de huracanes y presencia de
corrientes submarinas, el atlantico panamerio era el sitio ideal para la reubicacion

de su empresa, que antes estaba en Puerto Rico.

El informe resalto que China, Vietnam y Taiwan, entre otros paises
asiaticos, tienen una tradicion de cultivo de cobia; no obstante, debido a la
distancia de Estados Unidos, deben exportarse congeladas, y eso baja
notablemente la calidad del producto, lo que le da ventaja a Panama, que puede
enviarlas frescas en hielo. Adicional a ello, Panama, por su tradicién de la practica
de la camaronicultura, cuenta con laboratorios de analisis de agua y de patologia,

y bidlogos entrenados.

En el area del Caribe, Open Blue Sea Farm Panama, de capital
estadounidense y panamefio, ha invertido hasta la fecha $ 20 millones en esta
iniciativa, siendo la Unica empresa en el pais que se dedica a la produccién de
cobia, dotada de un laboratorio de crias y estanques para cultivo de larvas ubicado

en Puerto Lindo, Costa Arriba de Col6n (Capital financiero.com, 2017)

Este Unico producto podra ser distribuido y promocionado de la misma
manera para todos los segmentos. La gran ventaja es un considerable ahorro de
costes tanto en la produccion, como en la distribucidon y en campafas de

promocion destinadas a un elevado nimero de personas. Es una estrategia valida
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para determinados productos de uso comun (productos calzados, carteras, botas,

ropa, cinturones, bisuteria, entre una amplia gama de articulos de moda).

4.1.8.2. Estrategia del Producto

llustracién 13. Estrategia del Producto
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comparado con otros matenales

costo de produccion es bajo
Red e d de Pescado comp%r:ado con olros malglnales
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Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

El Centro de Innovacién Aplicada en Tecnologias Competitivas (Ciatec)
desarroll6 tecnologia para curtir piel de pescado con textura de reptiles exoticos y
preservar esta fauna usada para confeccionar calzado, ropa y marroquineria, dijo

el coordinador de la oficina de Transferencia Tecnoldgica, Francisco Javier Castro
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Vargas. La piel de tilapia y la piel de cobia tienen unas caracteristicas peculiares.
Al retirar la escama deja una huella muy similar a la de un reptil, especie muy
apreciada por su tipo de escamas. Estos pescados tienen una escama similar. A
diferencia de la tilapia la Cobia es de mucho mayor tamafio, eso la hace ser mas
atractiva ya que alcanza los 250 dm2, dimension perfecta para la industria de
cuero procesado. La tilapia alcanza so6lo un 2 a 2.5 dm2 lo que la podria en

desventaja con la cobia.

4.1.8.3. Estrategia de precio

El mercado global ha fijado un precio dependiendo de la calidad y el
tamario. Aquellos trozos con tamafio entre 2.5 dm? a 6.5 dm? su valor es de
aproximadamente B/6.00 (Informacion obtenida de los dos clientes seleccionados
en China), piezas con tamafo entre los 6.6 dm2 a 15 dm2 pueden alcanzar un
valor de B/9.00 y piezas que van de 15.1 dm2 a 20 dm? B/11.00, las piezas que
alcancen 20.1 dm2 a 25 dm? hasta los B/57.50 en mercados internacionales.
Tomando como referencia lo antes puesto y consultas con diversos especialistas
comerciales de piles con la caracteristicas sefialadas; el mercado Chino facilmente

podria comprar cada pieza entera en un valor de B/47.50.

La entrevista realizada a los compradores potenciales se baso en el

método de Van Westendorp. El modelo esta basado en las respuestas a

cuatro preguntas que se presentan a continuacion:
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. ¢A qué precio consideras que el producto es demasiado caro para comprarlo?

Uno de ellos respondié que a mas de B/57.00 y el otro indico a mas de B/ 55.00

. ¢A qué precio considerarias que es costoso pero no lo descartas, sino que te
darias la oportunidad de pensar si lo compras o no? Uno de los clientes

potenciales indico que a B/49.00 el otro indico que B/49.50

. ¢ Qué precio consideras que es demasiado bajo para sentir que el producto no
es de buena calidad? Uno respondié que a B/40.00 el otro respondié que a

B/35.00

. ¢A qué precio considerarias que el precio del producto es una excelente oferta
para comprarlo? Uno respondié que a B/48.00 y el otro cliente potencial indico

que a 47.00

4.1.8.4. Estrategia de Distribucién

Canal Directo (Fabricante — Consumidor final) ser& la estrategia utilizada
por la empresa. Vender directamente sus productos a los consumidores finales.
La distribucion es exclusiva ya que utiliza tan solo un punto de venta el area
geografica, utilizando tres mayoristas. Por el hecho de distribuir los productos en
exclusiva, el intermediario se compromete a comprar el producto a un precio
acordado en un tiempo estipulado; esto le supone a la empresa un mejor control

en la comercializacion del producto, ademas de ser muy adecuada cuando se
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pretende hacer especial incidencia en la imagen que se desea lograr o destacarse
de la competencia en funcion de la calidad del producto y diferenciacién del bien

producido.

4.1.8.5. Estrategia de Comunicacion y Venta

- Novedad: Satisfaces una necesidad hasta ahora, inexistente.

- Mejora del rendimiento: Aumenta su rendimiento tamafios 25dm? por pieza y
250dm? por trozo entero.

- Personalizacion: Se adapta a sus necesidades especificas creando valor a la
cadena de produccion por su versatilidad.

- Disefio: Un producto puede destacar por la superior calidad de su disefio, viene
en piezas de tamafios muy competitivos y de alta calidad.

- Precio: Ofrecer un valor similar a un precio inferior a los de otros mercados.

- Reduccion de costos: Por su versatilidad y calidad le reduce costos en su
proceso de manufactura.

- Reduccion de riesgos: Aplicamos la tecnologia de punta, contamos con un
laboratorio que mejora la calidad del producto desde la recepcién de la materia
prima hasta su procesamiento. Nuestro principal proveer es lider en tecnologia
de produccién de pescado de cobia a nivel mundial.

- Accesibilidad: El acceso a las instalaciones cercanas.

- Comodidad/utilidad: Garantia de las piezas vendidas. Por ser clientes

exclusivos atendemos inmediatamente sus sugerencias.
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- Contamos con sitio web dinamico e interactivo en donde puede contactarnos y
en menos de 2 horas se le atendera su consulta. Queremos saber de usted, si
tiene algun requerimiento no dude en compartirlo.

- lgualmente contamos con WhatsApp para hacer mas efectiva la comunicacion.

- En la pagina encontrard una medicion de servicio (encuesta) nos ayudara a
mejor el servicio y la atencion.

- Contamos con Facebook para promover la empresa.

4.1.9. Estimacion de la Demanda y Proyecciones de crecimiento anual

Las estrategias tendran impacto en los niveles de venta las cuales reflejan
estimaciones mensuales para el primer afio y anuales para los siguientes 5 afios.
Cualquier empresa con vocacion de permanencia en el tejido econémico ha de
luchar permanentemente por la conquista y por la explotacién de los mercados,
de tal manera que una empresa que no sepa vender sus productos, por mucha
gue sea la calidad y el contenido tecnolégico que estos contengan, esta
irremisiblemente condenada al fracaso. Una vez delimitado el ambito de mercado
se ha concentrado la iniciativa empresarial se ha estimado la cantidad de piel de
cobia que se han de producir y que se han de vender; con el fin de satisfacer la
demanda del mercado, tal como se ilustra en las tablas No.11 se calculé la
Produccion de Piel Anual en Kilogramos 2018 al 2029 , la tabla No.12, se elaboré
una estimacion de piezas de pieles que se produciran 2018 — 2029 sobre el calculo
estimado visible en la tabla No.11; y en la tabla No.13 se realiz6 un calculo

proyectado de los ingresos que van desde el afio 2018 al afio 2029.
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PAIENIIJ;ETE/T\JL ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10 | ANO 11 | ANO 12
KILOGRAMOS
Enero 30.000 | 36.000| 44.000| 53.000| 63.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Febrero 30.000 | 36.000| 44.000| 53.000| 63.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Marzo 30.000 | 37.000| 44.000| 53.000| 63.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Abril 30.000 | 37.000| 44.000| 53.000| 63.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Mayo 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 63.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Junio 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 64.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Julio 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 64.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Agosto 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 64.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000| 76.000
Septiembre 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 64.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000
Octubre 31.000| 37.000| 44.000| 53.000| 64.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000
Noviembre 31.000| 37.000| 45.000| 53.000| 64.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000
Diciembre 31.000| 37.000| 45.000| 53.000| 64.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000| 77.000
Piel Anual 368.000 | 442.000 | 530.000 | 636.000| 763.000 | 916.000 | 916.000 | 916.000 | 916.000 | 916.000 | 916.000 | 916.000

Fuente: Open Blue Cobia; estimaciones y disefios; realizadas por Quintero Briones Gilberto (2022)
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Tabla 11. Estimacion de piezas de pieles que se produciran 12 ANOS

Enero 451 541 649 779 935 1.122 | 1122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 1.122 1.122
Febrero 451 541 649 779 935 1122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 1.122 1.122
Marzo 451 541 649 779 935 1.122 | 1122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 1.122 1.122
Abril 451 541 649 779 935 1.122 | 1122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 1.122 1.122
Mayo 451 542 649 779 935 1122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 | 1.122 1.122 1.122
Junio 451 542 649 779 935 1123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Julio 451 542 650 779 935 1123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Agosto 451 542 650 780 935 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Septiembre 451 542 650 780 935 1123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Octubre 451 542 650 780 935 1123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Noviembre 451 542 650 780 935 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Diciembre 451 542 650 780 936 1123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 | 1.123 1.123 1.123
Piel Anual 5.412 6.500 7.794 9.353 | 11.221 | 13.471 | 13.471 | 13.471 | 13471 | 13.471 | 13.471 | 13.471

Fuente: Quintero Briones Gilberto (2022)
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'NE?/'Z%OOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Fero 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500
Febrero 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500
Marzo 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500
Poil 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500
Mayo 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500 | 5329500
Jio 2142157 | 2569750 | 3082750 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 533250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Juiio 2142157 | 2569750 | 3087500 | 37.00250 | 4441250 | 5329500 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Agesto 2142157 | 2569750 | 3087500 | 3700250 | 4441250 | 5329500 | 533250 | 5334250 | 533250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Septientre | 242157 | 2569750 | 3087500 | 3705000 | 4441250 | 533250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Octubre 2142157 | 2569750 | 3087500 | 3705000 | 4441250 | 5336250 | 533250 | 5334250 | 533250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Noierbre | 2142157 | 2574500 | 3087500 | 3705000 | 4441250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
Ddevbre | 242157 | 2574500 | 3087500 | 3705000 | 4446000 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250 | 5334250
IngresoTotal | 257.059.00| 30846500 | 370.215,00 | 44422000 | 532997,50 | 639.730,00 | 639.87250 | 69.872.50 | 639.87250 | 639.87250 | 63987250 | 639.87250

Fuente: Quintero Briones Gilberto (2022)
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4.1.10. Presupuesto de Marketing, Publicidad y Cronograma

Las razones que mueven a un cliente, en la adquisicion de un bien o servicio
son la necesidad y la satisfaccion. Al resolver el producto una necesidad se
satisface al cliente. A la hora de asignar un emprendimiento es necesario que se
asigne el presupuesto al plan de marketing; Dicho presupuesto se presenta en la

tabla 14.

Tabla 13. Presupuesto de la Imagen Corporativa

Descripcion Columnal

Descripcion Costo B/

Disefos: Logo, Etiquetas, Logotipo 200,00
Registro de Marca (MEF) 250,00
Disefio del Manual de Identidad Corporativa 1.500,00
Disefios de Empaque 100,00
Disefio de Tipografia 50,00
Disefio de Papeleria 50,00
Disefio de hoja membrete 50,00
Disefio de Ordenes de Compra 50,00
Disefio de Despacho de mercancia 50,00
Disefio de Facturas 25,00
Disefio de Tarjeta de presentacion 25,00
Disefio de Folder 25,00
Disefio de L&piz carbon 10,00
Disefio de Lapiz Pasta 10,00
Disefio de Santerias de exhibicion 25,00
Disefio de Pagina Web 150,00
Dominio de Pagina Web 75,00
Disefio de Facebook 150,00
Dominio de Facebook 75,00
Visitas a China Popular 3.500,00
Presupuesto total inicial 6.370,00

Fuente: Cotizaciones en el mercado. Elabora por Quintero Briones, Gilberto (2022)
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En la Tabla 15 se expone el cronograma de actividades que se elabora para
identificar el periodo en que se ejecuta parte o toda la Inversion para lo referente
en la imagen corporativa de tal forma que los recursos no queden inmovilizados

innecesariamente en los periodos previstos.

Tabla 14. Cronograma de tiempo

ANOS 2023 2024

MESES SEMANAS ACTIVIDADES NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO

1123|4112 |3]4[|1]|2|3]|4

. Presentacioén del Plan X

. Inicio de Disefos X

. Presentacioén de los Disefios X | X

. Ajustes X

. Presentacién de Disefios X | X

. Aprobacién X

. Confeccion

. Boceto de Manual IDC

© |00 [N O |01 |~ (W (N |k

. Revisiéon del M. de Identidad C.

[N
o

. Aprobacion del Manual

=
=

. Boceto de Pagina Web y Facebook

X | X [X |X |X

=
N

. Aprobacion del Disefio de P. Web y Fac.

=
N

. Boceto de Inauguracién X

=
w

. Presupuesto inicial X

[EY
n

. Aprobacion X

15. Arreglos y contrataciones X

17. Viaje a China X

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

4.1.11. Plan de Operacion

Para (Lefcovich, 2015, pag. 4), administracién de operaciones se ilusra en
la siguiente figura disefiada en Logistica de entrada, produccion, logistica de salida

y venta; se proyecta asi:
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llustracién 14. Plan de Operacion

*Adquision y almacenamiento de materia prima para la produccion:

+530 Mil (2020), 636 Mil (2021), 763 Mil (2022), 916 Mil (2023)
manteniendose constantes hasta el 2025. En kilogramos

12

+ Saldran al mes: piezas de curtido de piel de cobia hacia China:
* De enero a junio 649 piezas

*De julio a diciembre 650 piezas afio

* En la tabla 12; se observan las estimaciones hasta el afio 12

+las ventas se hara directamente a la empresa Fuzhou Haomin Imp &
Exp Co.,Ltd

+ Se produciran piezas de piel de pescado.
* 7,794), 9,353 1,221 , 13,471 manteniendose constante hasta EL ANO

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

El plan de Operacion que se presenta en la parte superior es el disefio del
area de la Administracién de Empresas dedicada tanto a la investigacion como a
la ejecucion de todas aquellas acciones tendientes a generar el mayor valor
agregado mediante la planificacién, organizaciéon, direcciéon y control en la
produccion tanto de bienes como de servicios, destinado todo ello a aumentar la
calidad, productividad, mejorar la satisfaccion de los clientes, y disminuir los

costes.
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El disefio del plan operativo se ilustra en la Tabla 17, es una proyeccion de
las operaciones de produccion proyectados a largo plazo dados en kg, estimacion

de piezas de cuero, piezas para la exportacion y sus costos en dolares B/47.50.

Tabla 15. Plan Operativo a largo plazo

Equivalente 1 1 68 1 47,50
Afo 1 368 368.000 5.412 5.412 $257.059
Afo 2 442 441.600 6.494 6.494 $308.471
Afo 3 530 529.920 7.793 7.793 $370.165
Afo 4 636 635.904 9.352 9.352 $444.198
Ao 5 763 763.085 11.222 11.222 $533.037
Afo 6 916 915.702 13.466 13.466 $639.645
Afo 7 916 915.676 13.466 13.466 $639.627
Afo 8 916 915.676 13.466 13.466 $639.627
Ao 9 916 916.000 13.471 13.471 $639.853
Afio 10 916 916.000 13.471 13.471 $639.853
Afo 11 916 916.000 13.471 13.471 $639.853
Afio 12 916 916.000 13.471 13.471 $639.853

Estimacion

Total por 9.151 9.149.564 134.620 134.553 6.391.286
unidad de
medida

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

- ¢Quiénes son los actores importantes?

o Proveedor: “Fish Leather Panama”
o Clientes: Mercado de la Republica Popular China. Empresa Fuzhou

Haomin Imp & Exp Co.,Ltd

- ¢ Cudl es la relacién con cada uno de ellos?
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Es la relacion cliente — proveedor es que el cliente tenga la certeza de que
el bien que le sea entregado o brindado es de excelente calidad. Las reglas son
claras, el proveedor principal es socio empresarial y los clientes seran manejados

por contratos de compra y venta claramente definidos.

4.1.12. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

La empresa operara de la siguiente manera:

o Comprador y proveedor son totalmente responsables por la aplicacion del
Control de Calidad.

o« Comprador y proveedor deben ser independientes y respetar esa
independencia.

o El comprador debe suministrar informacion clara y adecuada sobre lo que
requiere.

« El contrato entre las partes contempla: calidad, cantidad, precio, condiciones
de entrega y forma de pago.

« El proveedor certificara y garantizara una calidad satisfactoria, respaldada con
datos.

« Las partes previamente han acordado los métodos de evaluacion y ensayo.

« El contrato incluir sistema y procedimientos para la solucién de discrepancias.

o Las partes intercambiaran la informacion necesaria para ejecutar un mejor
Control de Calidad.

« Las partes deben controlaran eficientemente las actividades comerciales tales

como pedidos, planeacién de la produccion y de los inventarios, trabajos de
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oficina, y sistemas, de manera que sus relaciones se mantengan sobre una
base amistosa y satisfactoria.
« Comprador y proveedor prestaran siempre la debida atencién a los intereses

del consumidor Distinguimos dos tipos de “ cadena “:

v La cadena cliente/ proveedor externa: es la formada por el conjunto
Proveedor- Organizacion- Cliente. la organizacion es cliente o
proveedor segun reciba o suministre producto.

v La cadena cliente/ proveedor interna: es la formada por las diferentes
actividades de la organizacién. Cada actividad genera un resultado que

es el comienzo de la siguiente, y asi sucesivamente.

Fidelidad con los Clientes: El valor que la fidelidad aporta a la marca también se
enfoca en la reducciéon de costes derivados del marketing, El cliente es cautivo y

lo garantiza un contrato convenido entre las partes.

4.1.13. Plan de desarrollo e Implementacion

El diagrama de Gantt sera la herramienta empleada para planificar y
programar las tareas a lo largo de un periodo del plan de negocios. Se presenta
una comoda visualizacion de las acciones a realizar, permitiendo la comprension
del mismo y asi poder darle el seguimiento y control del progreso de cada una de

las etapas de un proyecto. Se ha reproduce graficamente las tareas, su duracién
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y secuencia, ademas del calendario general del proyecto y la fecha de finalizacion

prevista.

El Grafico de Gantt que se expone en la Grafica 5; permite planificar las actividades
de la empresa. Sus elementos facilitan una vision general del proyecto, asi como un

seguimiento del mismo.

Grafica 5 Grafica de Gantt. EN MESES DESDE 2023 AL 2024

Mes EstudiosPrevios| 2 | 3 | 4 | 5| 6 | 7 | 8| 9 |10(11]|12] 1 2 3| 4| 5| 6| 7| 8] ¢e|10]11] 12 En-DifEnerg

Fase 1. Investigaciéon documental
Fase 2: Anteproyecto de Tesis
Fase 3: Tesis completa

Constitucion de la Sociedad

Negociaciones en China

Pre-Convenio

‘Tramites de Registro de Marca

‘Tramites de Registros Sanitarios

Tréamites de Impacto Ambiental

Aprobaciones

Ratificacion de los convenios

Tramites Municipales

Aprobaciones

Obras civiles

Compras de Materiales

Aprobacion de los Registros

Culminacién de las obras civiles

Evaluacion de personal

Instalacion de equipos

Contratacion del personal

Capacitacion del personal

Produccién

Exportacion

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Los recursos involucrados en el proyecto seran aproximadamente de

B/268.600,38. Estos seran detallados en los proyectos econémicos y financieros.

4.1.14. Dotacion

Fue necesario identificar las especialidades y habilidades requeridas con

objeto de cumplir cabalmente con todas las actividades que son necesarias, para
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gue el negocio tenga éxito. La dotacion sera el proceso de: reclutar, contratar,

retener y despedir colaboradores.

Paratal fin, se evaluaron las necesidades el negocio, estimando los puestos
gue seran importantes y los salarios que devengaran los colaboradores, segun su
nivel de responsabilidades, perfil del puesto, conocimientos técnicos y experiencia
laboral. Se presenta en la tabla 18 las proyecciones de gastos mensuales de
gastos administrativos con el fin de estimarlos y asi tener una idea de estas

actividades a desarrollar.

Tabla 16. Gastos de Planilla Mensual

GASTOS Cantidad Salario Gastos Adm SS.P S.E.P
ADMINISTRATIVOS Mensual (12,50%0) (1,50%)
Gerente 1 1.300,00 1.300,00 12,50% 1,50%
Contador 1 950,00 950,00 12,50% 1,50%
Finanzas 1 1.200,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Jefe de Recursos
Humanos 1 950,00 950,00 12,50% 1,50%
Secretarias 1 650,00 650,00 12,50% 1,50%
Coordinador de Ventas 1 750,00 750,00 12,50% 1,50%
Jefe de compras y
bodega 1 750,00 750,00 12,50% 1,50%
Ayudante de bodega 1 500,00 500,00 12,50% 1,50%
Director de Comercio
exterior 1 1.200,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Gerente de Produccion 1 1.200,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Operadores 2 600,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Ayudantes 2 600,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Conductores 2 600,00 1.200,00 12,50% 1,50%
Mensajeria 1 500,00 500,00 12,50% 1,50%
Total 13.550,00 12,50% 1,50%

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)
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Asimismo se presentan en la tabla 19 los Gastos de Planilla anual del
proyecto; el personal que formara parte de la planilla permanente con sus

respectivas deducciones y prestaciones.

Tabla 17. Gastos de planilla anual

GASTOS

: Salario : SS.P SE.P

ADMINISTRATIVOS Cantidad Salario Anual

ANUALES Mensual (12,50%) (1,50%0)
Gerente 1 1.300,00 | 15.600,00 1.950,00 234,00
Contador 1 950,00 | 11.400,00 1.425,00 171,00
Finanzas 1 1.200,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Jefe de Recursos
Humanos 1 950,00 | 11.400,00 1.425,00 171,00
Secretaria 1 650,00 7.800,00 975,00 117,00
Coordinador de Ventas 1 750,00 9.000,00 1.125,00 135,00
Jefe de Compras y
Bodega 1 750,00 9.000,00 1.125,00 135,00
Ayudante de bodega 1 500,00 6.000,00 750,00 90,00
Director de Comercio
exterior 1 1.200,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Gerente de Produccién 1 1.200,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Operadores 2 600,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Ayudantes 2 600,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Conductores 2 600,00 | 14.400,00 1.800,00 216,00
Mensajeria 1 500,00 6.000,00 750,00 90,00
Total 162.600,00 [20.325,00 |2.439,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)
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Se estima un incremento de cada 2 afios del 2%. Se presenta la tabla 20

para su mayor comprension.

Tabla 18. Gastos Administrativos Generales

DESCRIPCION

Gastos de Agua 150,00 |1.800,00 |1.800,00 [1.836,00 |1.836,00 [1.872,72
Gastos de Luz 150,00 |1.800,00 |1.800,00 [1.836,00 |1.836,00 [1.872,72
Paquete emprendedor

Pro L. Wifi, Teléfono 76,95 |923,40 923,40 941,87 941,87 960,71
Smart Control (Video

Vigilancia, Alarma) 60,00 |720,00 720,00 734,40 734,40 749,09
Gastos de

Mantenimiento de

Equipo 600,00 |7.200,00 |7.200,00 |7.344,00 |7.344,00 |7.490,88
Gastos de Limpieza 750,00 |9.000,00 |9.000,00 |9.180,00 |9.180,00 |9.363,60
Gastos de Papeleria 60,00 |720,00 720,00 734,40 734,40 749,09
Otros Gastos

generales 430,00 |5.160,00 |5.160,00 |5.263,20 |5.263,20 |5.368,46
TOTALES 2.276,95 |27.323,40|27.323,40|27.869,87 | 27.869,87 | 28.427,27

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)

La siguiente tabla proyecta los gastos generales y operativos del proyecto.

Tabla 19. Gastos Generales Operativos

DESCRIPCION - | ANO1 H ANO2 H ANO3 H ANO4 H

"::trngfa?““a' *Segurso Secial | 445 364 00 185.364,00 189.071,28 189.071,28 192.852,71
Gastos Generales 27.323,40 27.323,40 27.869,87 27.869,87 28.427,27
TOTAL DE GASTOS

OPERACIONALES 212.687,40 | 212.687,40 | 216.941,15 | 216.941,15 | 221.279,97

DESCRIPCION

ANO 6

ANO7 H

ANOS8 H

Yo I - |

ANO 10

s:tr“:fa?““a' *Segurso Secial | 44, 850 74 196.709,76 196.709,76 200.643,95 200.643,95
Gastos Generales 28.427,27 28.995,81 28.995,81 29.575,73 29.575,73
TOTAL DE GASTOS

OPERACIONALES 221.279,97 | 225.705,57 | 225.705,57 | 230.219,68 | 230.219,68

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)
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Nota 1. Consumo desde 101 a 150 millares de galones............... B/ 1.70/mil gls
Nota 2: Después del afio 5 se mantiene constante el presupuesto de incremento
en el 2% cada dos afios hasta llegar al afio 10
Nota 3: Se contratara los servicios de la compariia Cable onda
e 2lineas con 1,600 minutos nacionales
e Internet Empresarial HFC hasta 100Mbps/5Mbps con WiFi

e 1 Solucion

https://www.cableonda.com/empresarial

4.1.15. Equipo del Proyecto

La tabla 22 y 23 presenta los nombre y datos generales del equipo gestor
del proyecto; la tabla 24 indican los especialistas que participaron en el andlisis

del proyecto.

Tabla 20. Equipo Gestor

Nombre: Gilberto Rolando Apellidos: Quintero Briones

Cédula:

Cargo Disefio, Formulacion y Evaluacién del Proyecto (Accionista)
Correo Electronico:

Teléfono/Fax: Teléfono Oficina: | Teléfono Celular:

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2021)

Tabla 21. Colaboradores

Nombre: Massiel Apellidos: Delgado
Nombre: Xxxx Apellidos:
Nombre: Apellidos:
Nombre: Apellidos:

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2021)
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Apellido Nombre Cédula Cargo

Ramos Laira 8-787-1173 Arqguitecta - Disefio — Construccion.

Valdes Deyka 4-716-1582 Abogada. Firma Aguilera Francechi.

Carreiio Pedro 4-706-1081 Periodista. Publicidad — Radial y
produccién, audito y tv (UNACHI)

Barrera Thais 4-760-2417 Mercadeo y Publicidad. Disefio Gréafico
Computacional.

Hernandez Irvin 4-128-1067 Asesor Saneamiento Ambiental.

Veaa Manuel 4-706-110 Asesor Ambiental

Caballero Bleixen 4-703-1382 Relaciones Publicas

Quintero Elkis 4-96-741 Asesor Contable

Briones Maqda 4-97-2258 Contadora Publica Autorizada

Massiel Delgado 4-194-626 Asesor de Exportacion

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)

4.1.16. Estructura Organizacional

La ilustracion 15 presenta la estructura organizacional de la empresa; es el
sistema jerarquico escogido para organizar a los trabajadores en un organigrama

dentro de la organizacion.

llustracién 15. Estructura Organizacional

| ASAMBLEA GENERAL |

JUNTA DIRECTIVA |

PRESIDENCIA

' VICE PRESIDENCIA |

SECRETARIA Y
SECRETARIA

| DIRECCIONDE |
COMERCIO

\ DIRECCION ™ pIRECCIONDE | DIREGCIONDE |

OPERACIONES Y
PRODUCCION

ADMINISTRATIVA Y
FINANCIERA

RECUERSOS
HUMANOS

Fuente: Quintero Briones, Gilberto Rolando (2022)

EXTERIOR
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4.1.17. Incentivos y Compensaciones

La empresa “Fish Leather Panama, SA.” se creara juridicamente mediante
la figura de Sociedad Andnima, cuyos socios son Gilberto Quintero Briones y
“Open Blue Cobia Panama S.A (Socio Proveedor y Estratégico), quienes
participaran en las utilidades con un 70% y 30% respectivamente, sin embargo la
estructura de decision serd de 80% para Gilberto Quintero Briones y 20% para
“Open Blue Cobia Panama S.A. La estructura salarial ha sido disefiada de acuerdo
a la capacidad econdémica inicial, y los aumentos salariales se efectuaran cada 2

afnos con un margen no mayor de 2% y no inferior al 1%.

Inicialmente la empresa cuenta con el autor, Licenciado en Administracion
de Empresas con Enfasis en Banca y Finanzas, Magister en Alta Gerencia,
Magister en Administracion de Empresas y para cuando termine este Plan de
Negocios Magister en Administracion Empresas con énfasis en Comercio
Internacional y Mercadeo. Ademas uno de los accionistas tiene gran experiencia
en Negocios Internacionales y Exportacion de Productos lo que se convertira en

una gran fortaleza en la planeacion y ejecucion de actividades.

4.1.18. Plan Financiero

4.1.18.1. Inversion

Las inversiones se han divido asi: Inversion en: a- activos fijos, b- inversion

en activos nominales o diferidos, c- inversion en capital de trabajo.
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a- Activos Fijos: Conjunto de bienes tangibles que son objetos de transaccion.
Bienes inmuebles, equipos para la produccion, equipos de oficinas, mobiliario,

otros activos tangibles.

Inversion en obras Civiles

La planta “Fish Leather Panama “, estara distribuida en los siguientes
departamento: Gerencia, ventas, contabilidad, produccién, bodega de

almacenamiento, bafios.

La distribucion de la planta y departamentos se han tomado en cuenta los

siguientes elementos:

- Todos los trabajadores de la planta; deberan estar encarados en una misma
direccidén, con la luz natural llegandoles por el hombro izquierdo o desde

atras.

- El disefio permite una optima disposicién de las maquinas, los equipos y los
departamentos de servicio, para lograr la mayor coordinacién y eficiencia

posible en una planta.

Segun (Vallhonrat, Bou), “disefiar una distribucion en planta consiste en
determinar la posicién, en cierta porcion del espacio, de los diversos elementos

que integran el proceso productivo.”.
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La distribucion de la planta consiente en conocer, determinar y disponer la

maquinaria y equipos disefiados de una planta seleccionando la mejor area para

Su construccion, para permitir una logistica apropiada con un buen flujo rapido de

materiales para su construccion y que a la vez signifiquen el ahorro de flujos de

efectivos en costos y con la minima manipulacién posible, desde la recepcion de

la materia prima (las pieles) hasta la salida del producto terminado y embarque de

esta hacia el mercado Chino.

El proyecto requiere una inversion en infraestructura, por lo tanto se

presenta el presupuesto realizado por la Arquitecta Leira Quintero.

Tabla 23. Inversiéon en Obras Civiles

Areas Cerradas de Construccion 300 220,00 66.000,00
Area Abierta de Construccion 500 15,00 7.500,00
Acera Exterior 39 50,00 1.950,00
Estacionamiento 60 75,00 4.500,00
Area Verde 15 40,00 600.00
Nivelacion 10 75,00 750.00
Entrada con gravilla 100 20,00 2.000,00
Planta de Tratamiento 350 35,00 20.000,00
TOTAL 103.300,00

Fuente: Arquitecta del Proyecto.

Estos son los recursos que son destinados desarrollo de la infraestructura

(planta y oficinas); incluye la construccion de la planta de tratamiento.
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Basado en los expertos en curtido de cuero; se presenta el presupuesto de
inversion en Maquinarias, equipos y enseres en la tabla 26 y 27 se han ilustrado

para su mayor comprension.

Tabla 24. Inversion en Maquinarias y Equipos

Columnal Columna2

INVERSION EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS (incluye B/
instalacién, ITBMs)

Bombo para el Curtido de Cuero 20.000,00
Maquina para descarnar y pelanbre 20.000,00
Maquina para exprimir y escurrir el cuero después de

curtido 8.500,00
Tanques de Lavado y Remojo 2.500,00
Maquinas afluentes 3.500,00
Equipo de Carnaza 1.200,00
Maquina de escurrido 4.500,00
Maquina de Rebajado 1.200,00
Magquina de Recurtido 1.400,00
Maquina de Acabado 2.300,00
Vehiculo de Transporte para piel 18.500,00
Vehiculo de despacho 25.000,00

5 Aspersién de bacterias 1.500,00
Total 110.100,00
Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2021)
Tabla 25. Inversién en enseres y herramientas

Descripcion ~ Cantidad  Precio | B/

Mesa (AINOX) 3 300,00 900,00
Secadores alambres 10 2,50 25,00
Perchas 3 350,00 1.050,00
Aires acondicionados Split 4 750,00 3.000,00
Recipientes 3 16,00 48,00
Balanza Industrial 1 450,00 450,00
Cuchillos 30 25,00 750,00
Total 6.223,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2021)
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La tabla 28, 29 y 30 ilustra el presupuesto de inversion en Mobiliario y
Equipo de Oficina, asi como el Total de la inversion en Activos Fijos, Activos

Nominales y Capital de Trabajo que esta detallado en la tabla 34.

Tabla 26. Mobiliario y Equipo de Oficina

Descripcion ~ Cantidad Precio B/
Escritorios 4 250,00 1.000,00
Sillas Ejecutivas 2 125,00 250,00
Sillas de espera 10 50,00 500,00
Computadoras 4 900,00 3.600,00
Impresoras 4 125,00 500,00
Teléfonos 4 120,00 480,00
Decoracion general 1 3.500,00 3.500,00
Total 9.830,00
Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
Tabla 27. Total de la Inversiéon en Activos Fijos
Descripcion ‘ Cantidad

Obras Civiles 103.300,00
Maquinarias y Equipos 110.100,00
Enseres 6.223,00
Mobiliario y Equipos de Oficinas 9.830,00
Activos Fijos Totales 229.453,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

b- Inversion en activos nominales o diferidos: Conjunto de bienes que son
necesarios para que la empresa funcione. Estos se pagan al contado y su principal
caracteristica es que son intangibles: En este caso, aspectos legales,
capacitacion, elaboracibn de estudios, gastos pre-operativos, gastos de

instalacion.
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Tabla 28. Inversidn en Activos. Nominales (Servicios profesionales y otros)

Plan de Negocio 7.000,00
Constitucion de la Sociedad, Convenios, Contratos de Compra y venta 1.500,00
Aprobacion de Planos, Disefios, Estudio de Impacto ambiental, 5.000,00
Patente, Registro de Marca

Permisos Municipales 2.500,00
Servicios Profesionales para contratacion de personal 1.000,00
Servicios Profesionales para la evaluacion de personal 500,00
Capacitacion del personal 1.000,00
Viaje a China 3.250,00
Total de Activos Nominales 21.750,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Gastos de Mercadotecnia, gastos promocionales de negociacion, plan de
negocio, pagos anticipados por servicios: En esta cuenta se van a pagar los gastos
de investigacion de mercado, canales de distribucion e imagen de producto que

se pague anticipadamente y son de naturaleza deudora.

Tabla 29. Inversién en activos nominales (Papeleria, ttiles, otros)

DETALLE Medida Cantidad Precio U Costo

Sobres Unidad 100 0,35 35,00
Hojas membretadas Unidad 100 0,20 20,00
Vasos promocionales Unidad 25 3,50 87,50
Suéter Polo Unidad 24 10,50 252,00
Tarjetas de Presentacion Unidad 100 0,20 20,00
Folders Unidad 50 0,35 17,50
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Gorras promocionales Unidad 24 7,50 180,00
Guantes Unidad 12 1,25 15,00
Batas de trabajo Unidad 6 12,00 72,00
Cubre boca Unidad 12 7,50 90,00
Libreta de Cotizacion Unidad 24 7,50 180,00
Libreta de Facturas Unidad 24 7,50 180,00
Batas de trabajo Unidad 12 80,00 960,00
Total 2.109,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Estas pre inversiones representaran erogaciones que seran aplicadas a

gastos o costos de hacia periodos futuros ya que estos representas tanto los

costes como los gastos que la empresa consumird en el futuro pero que se pagan

de forma anticipada; con el fin de tener una reserva para que la empresa inicie su

funcionamiento.

Tabla 30. Inversidn en activos nominales (articulos de limpieza y desinfeccién)

DETALLE Medida ‘ Cantidad PrecioU Costo
Gel Antibacterial alcoholado al 82% Galén 3 20,00 60,00
Alcohol gel Galon Galon 3 17,50 52,50
Jabon liquido para mano en Galon 3 10,75 32,25
Desinfectante Galén 3 6,25 18,75
Limpiones Unidad 24 2,50 60,00
Limpia Vidrios y ventana Unidades 2,98 2,98

Limpia Muebles Unidades 5,95 11,90
Total 238,38

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
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Tabla 31. Total de la inversion en activos nominales o diferidos

Servicios profesionales y otros 21.750,00
Gastos de mercadotecnia, profesionales y otros 2.109,00
Gastos de articulos de limpieza y desinfeccion 238,38
TOTAL 24.097,38

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

c. Capital de Trabajo: Estos son considerados recursos financieros para que la
empresa empiece a operar; viene a ser la capacidad que tendra la empresa para
llevar a cabo sus actividades. En relacion al inventario de la piel de pescado de

cobia este tendra un costo 0.

Tabla 32. Resumen del capital de trabajo

Polvo de cuero curtido 1.500,00
N Orgénico 1.000,00
N Amoniaco 1.600,00
Cromo 1.700,00
Sal 150.00
Colorante 250.00
Engrasantes 1.500.00
Sulfuro de sodio 300.00
Cal 2.500.00
Alcalinidad 250.00
Tensoactivo 350.00
Ceniza 450.00
Proteina Cruda 400.00
Oxido de Potasio 350.00
Anhidrido fosférico 250.00
Empaques, embalajes y etiquetas 2.500.00
TOTAL 15.050.00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
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d. Inversion Total

Tabla 33. Total de la inversion

DESCRIPCION CANTIDADES

Inversion en Activos Fijos 229.453,00
Inversion en Activos Nominales 24.097,38
Inversion en Capital de Trabajo 15.050,00
TOTAL DE LA INVERSION 268.600,38

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

4.1.18.2. Depreciacion

Se presenta la depreciacién que aplica en el proyecto, siendo este un
reconocimiento racional y sistematico del costo de los bienes, distribuido durante
su vida util estimada, con el fin de obtener los recursos necesarios para la
reposicién de los bienes, de manera que se conserve la capacidad operativa 0

productiva de la empresa.

Tabla 34. Deprecacién de Maquinarias y Equipo

ANO A O DEPR ACIO ALDO BRO
1 110.100,00 11.010,00 99.090,00
2 99.090,00 11.010,00 88.080,00
3 88.080,00 11.010,00 77.070,00
4 77.070,00 11.010,00 66.060,00
5 66.060,00 11.010,00 55.050,00
6 55.050,00 11.010,00 44.040,00
7 44.040,00 11.010,00 33.030,00
8 33.030,00 11.010,00 22.020,00
9 22.020,00 11.010,00 11.010,00
10 11.010,00 11.010,00 -

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)



195
Tabla 35. Depreciaciéon de Propiedad Planta

O ACTIVO ‘ DEPRECIACION ‘ SALDO EN LIBRO

AN
1 103.300,00 2.582,50 100.717,50
2 100.717,50 2.582,50 98.135,00
3 98.135,00 2.582,50 95.552,50
4 95.552,50 2.582,50 92.970,00
5 92.970,00 2.582,50 90.387,50
6 90.387,50 2.582,50 87.805,00
7 87.805,00 2.582,50 85.222,50
8 85.222,50 2.582,50 82.640,00
9 82.640,00 2.582,50 80.057,50
10 80.057,50 2.582,50 77.475,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

Tabla 36. Depreciacién de Enseres y Herramientas

ANO ‘ ACTIVO ‘ DEPRECIAON SALDO EN LIBRO

1 6.223,00 622,30 5.600,70
2 5.600,70 622,30 4.978,40
3 4.978,40 622,30 4.356,10
4 4.356,10 622,30 3.733,80
5 3.733,80 622,30 3.111,50
6 3.111,50 622,30 2.489,20
7 2.489,20 622,30 1.866,90
8 1.866,90 622,30 1.244,60
9 1.244,60 622,30 622,30
10 622,30 622,30 0,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)



196

Tabla 37. Depreciacién de Equipo de Oficina

ANO ACTIVO DEPREACION SALDO EN LIBRO

N

1 9.830,00 983,00 8.847,00
2 8.847,00 983,00 7.864,00
3 7.864,00 983,00 6.881,00
4 6.881,00 983,00 5.898,00
5 5.898,00 983,00 4.915,00
6 4.915,00 983,00 3.932,00
7 3.932,00 983,00 2.949,00
8 2.949,00 983,00 1.966,00
9 1.966,00 983,00 983,00
10 983,00 983,00 -

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

4.1.18.3. Programacion de Deuda

Se presenta el cuadro que permite establecer los costos de la deuda
cuando se financia una inversion basada en 268,600.00 a un plazo de 7 afios, se
calcula los intereses y los pagos anuales. La tasa de interés es una de las variables
gue afectan al célculo de intereses. Cada férmula cuenta con unas caracteristicas

propias benefician la solicitud de inversion y financiamiento.

Véase la tabla 40 para su comprension:



Tabla 38. Programacién de Deuda
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PROGRAMA DE SERVICIO DE LA DEUDA

Interés 12%
Capital| 268.600,00
afos 10
FIVPA 5,650
ANUALIDAD 47.537,95 B/. 3.539,68
Saldo Pagos Saldo
Afos Inicial Anuales Intereses | Amortizacion Final
1 268.600,00 47.537,95| 32.232,00 15.305,95 | 253.294,05
2 253.294,05 47.537,95| 30.395,29 17.142,66 | 236.151,39
3 236.151,39 47.537,95| 28.338,17 19.199,78| 216.951,61
4 216.951,61 47.537,95| 26.034,19 21.503,75| 195.447,86
5 195.447,86 47.537,95| 23.453,74 24.084,20| 171.363,66
6 171.363,66 47.537,95| 20.563,64 26.974,31| 144.389,35
7 144.389,35 47.537,95|17.326,72 30.211,22| 114.178,13
8 114.178,13 47.537,95|13.701,38 33.836,57| 80.341,55
9 80.341,55 47.537,95| 9.640,99 37.896,96| 42.444,60
10 42.444,60 47.537,95| 5.093,35 42.444,60 0,00

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

4.1.18.4. Flujo de Efectivo Proyectado

A continuacion se presenta el flujo de efectivo proyectado a 10 afios



Tabla 39. Flujo de Efectivo Proyecto

FISH LEATHER PANAMA, S.A.

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

PERIODO DE EVALUACION INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Ventas
Entrada de Efectivo Neta 370.165,00| 444.198,00| 533.037,00| 639.645,00| 639.627,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00
Otras Entradas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos por Ventas 370.165,00| 444.198,00| 533.037,00| 639.645,00| 639.627,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00| 639.853,00
Menos: Costo de Produccion 60.200,00| 60.200,00] 61.404,00 61.404,00] 62632,08] 6263208 63.884,72] 63.88472| 6516242 6516242
Gastos de Exportacién 9.030,00 9.030,00 9.210,60 9.210,60 9.394 81 9.394 81 9.582,71 9582 71 9.774,36 9.774,36
Total de Costos 69.230,00| 69.230,00| 70.614,60| 70.614,60| 72.026,89| 72.026,89| 73.467,43| 73.467,43| 74.936,78| 74.936,78
Utilidad Bruta 300.935,00| 374.968,00| 462.422.40| 569.030,40| 567.600,11| 567.826,11| 566.385,57| 566.385,57| 564.916,22| 564.916,22
Gastos Operativos
Gastos Generales de Operacion 212.687,40| 212.687,40| 216.941,15| 216.941,15| 221.279,97| 221.279,97| 225.705,57| 225.775,57| 230.219,68| 230.219,68
Gastos Financieros 32.232,00) 30.395,29| 2833817 26.034,19| 2345374 20.563,64| 17.326,72| 13.701,38 9.640,99 5.093,35
Pagos a Capital 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95| 47.537,95
Total Gastos Generales y Financieros 292.457,35| 290.620,63| 292.817,26| 290.513,29| 292.271,66| 289.381,56| 290.570,24| 287.014,89| 287.398,61| 282.850,98
Utilidad antes Imp/Renta 8.477,65| 84.347,37| 169.605,14| 278.517,11| 275.328,45| 278.444,55| 275.815,33| 279.370,68| 277.517,61| 282.065,24
Menos: Intereses 32.232,00 30.295,29 28.238,17 26.024,19 23.453,74 20.563,64 17.326,72 13.701,38 9.640,99 5.093,35
Utilidad antes de Impuesto -23.754,35 53.952,08| 141.266,97| 252.482,92| 251.874,70| 257.880,91| 258.488,61| 265.669,30| 267.876,62| 276.971,89
Menos Impuesto 30% 0,00 16.185,62] 42.380,090] 75.744,87| 7556241 77.364,27| 77.546,58 79.700,79| 80.362,99| 83.091,57
Utilidad operativa neta -23.754,35 37.766,46 98.886,88| 176.738,04| 176.312,29| 180.516,64| 180.942,03| 185,968,51| 187.513,64| 193.880,32
Mas: Depreciacion 15.197,80 15.197,80 15.197,80 15.197,80 15.197.80 15.197.80 15.197,80 15.197,80 15.197,80 15.197,80
Inversion 268.600,00
Amortizacion 15.305,95 17.142,66 19.199,78 21.503,75 24.084,20 26.974,321 30.211,22 33.836,57 37.896,96 42.444,60
Flujo de Efectivo Anual 268.600,00| -23.862,49| 35.821,60| 94.884,90| 170.432,09| 167.425,89| 168.740,13| 195.955,45| 204.607,28| 210.212,80| 221.127,12
Flujo de Ffectivo Acumulado -23.862,49 11.959,10| 106.844,00| 277.276,09| 444.701,98| 613.442,11| 809.397,56|1.014.004,85(1.224.217,64(1.445.344,76

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

198
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4.1.18.5. Valor Actual Neto (VAN)

Tabla 40. Valor Actual Neto (VAN)

- FLUJO DE FACTOR FLUJO DE
ANO erecTivo | ACTUALIZADO | acTuaLizacion
1 -23.862,49 0,8929 - 23.862,49
2 35.821,60 0,7971 28.553,39
3 94.884,90 0,7118 67.539,07
4 170.432,09 0,6355 108.309,59
5 167.425,89 0,5674 94.997,45
6 168.740,13 0,5067 85.500,62
7 195.955,45 0,4523 88.630,65
8 204.607,28 0,4039 82.640,88
9 210.212,80 0,3606 75.802,73
10 221.127,12 0,3220 71.202,93
TOTAL DE FLUJOS 679.314,84
MAS VALOR RESIDUAL 77.475,00
FLUJOS ACTUALIZADOS 756.789,84
MENOS INVERSION INCIAL 268.600,00
VALOR ACTUAL NETO 488.189,84

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

El Valor Actual Neto (VAN) indica que tan rentable y confiable es el proyecto
en términos de inversion. En la actualizacion de los fondos se ha utilizado la tasa
de descuento del 12% (Prevaleciente en el mercado), y se estimé a Diez (10)

anos.

- Si el VAN es mayor gue cero, se recomienda la aceptacién del proyecto.
- Si el VAN es menor que cero, el proyecto no es suficientemente aceptable.
- Si el VAN es igual a cero, la tasa de rendimiento es igual a la tasa de

actualizacion.
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4.1.18.6. Tasa Interna de Retorno

Para obtener la Tasa Interna de Retorno (TIR) que es la tasa de rendimiento
sobre una inversion de activos, se ha de determinar encontrando la tasa de
descuento que iguala el valor presente neto de los flujos futuros de efectivo con el

costo de la inversion en la TIR. Los saldos operativos representan el 12% y 40%.

Férmula para determinar la TIR segun (Delp, 1992):

TIR=rs+[Ar-XNs/(1Na+Ngl)]

Donde:

I's = Tasa de Actualizacion mas baja.

A r = Diferencia entre las tasas de actualizacion mas baja.
Ns = Valor Actual Neto para la tasa de actualizacion mas baja.

Na = Valor Actual Neto para la tasa de actualizacion mas alta.

La tasa de actualizacion mas baja de producir valores actuales netos de
signos opuestos la tasa de actualizacién mas alta que se produce es de 40%, tal

como se demuestra a continuacion.



Tabla 41. Calculo del factor actualizado al 40%
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FACTOR

= FLUJO DE FLUJO DE
ANO EFECTIVO ACTULQ)';,LZADO ACTUALIZACION
1 -23.862,49 0,7142 - 23.862,49
2 35.821,60 0,5102 18.276,18
3 94.884,90 0,3644 34.576,06
4 170.432,09 0,2603 44.363,47
5 167.425,89 0,1859 31.124,47
6 168.740,13 0,1328 22.408,69
7 195.955,45 0,0948 18.576,58
8 204.607,28 0,0677 13.851,91
9 210.212,80 0,0484 10.174,30
10 221.127,12 0,0345 7.628,89
TOTAL DE FLUJOS 177.118,05
MAS VALOR RESIDUAL 77.475,00
FLUJOS ACTUALIZADOS 254.593,05
MENOS INVERSION
INCIAL 268.600,00
VALOR ACTUAL NETO - 14.006,95

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

TIR =12% + [40% - 12% + (488,189.84 / - 14,006.95)]

TIR=12% + 28% - 34

TIR=12% + 28% - 0.34

TIR =12% + 27.99%

TIR = 39.9%

Los resultados sefialan que la TIR esta representada por un 39.99%, la

misma es mayor que el costo de capital; y se puede aceptar el proyecto. Siendo

asi su maxima aceptada es de 39.99% y la minima es de 12%. Indica que el

proyecto tiene un margen de rentabilidad bueno, ya que cubre el 12% que es el

costo de utilizar el dinero prestado y aun asi se obtiene ganancias de 27.99%

después de cumplir con los compromisos.
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4.1.18.7. Ailos de recuperacion

Los afios de recuperacion es otro de los métodos utilizados para el analisis
de larentabilidad del negocio. EIl método indicara los afios que necesita el proyecto
para recuperar la inversion. Se obtiene dividiendo los afios de duracion del

proyecto entre el total de flujos de efectivos acumulados entre la inversion inicial.

Tabla 42. Afios de Recuperacion

10

Afos de Recuperacion Flujos de efectivos acumulados /
Inversion Inicial

10

Afios de Recuperacion 5,825,189,84 / 1,445,344,76

10

Afos de Recuperaciéon 4,03

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)

El Periodo de Recuperacion de la inversion es de 2.3 afios
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4.2. Resultados de la Variable 2. Requisitos de Exportacion

4.2.1. Registro comercial

El proyecto se establecera como una Sociedad Andénima. Segun la
Licenciada Lilibeth Vasquez del departamento de exportacion del Ministerio de
Comercio e Industria; sostiene que esta Licencia es necesaria en las actividades
industriales. Se requiere para dedicarse a la industria de manufactureras; sostiene
también que cuando el capital invertido en un negocio o actividad no exceda de
US$ 10.000, basta con solicitar un registro e inscribir a la empresa en el Registro
Comercial del Ministerio de Comercio e Industrias. No se exigira en este caso

licencia comercial o industrial.

Las sociedades anGnimas panamefias estan reglamentadas por la ley 32
de 1927, la cual encuentra su caracteristica de flexibilidad en la ley de derecho
corporativo de Delaware en los Estados Unidos. Si el pacto social ha sido otorgado
fuera de Panama, se debe autenticar ante un consul panamefio o en su defecto
un consul de una nacién amiga y un traductor oficial en caso de estar en un idioma

diferente al espafiol.

Después de esto, el pacto debera ser inscrito en la Seccion de Personas
Mercantiles del Registro Publico, obteniendo de esta manera su personalidad
juridica. Requisitos generales Para poder constituir una sociedad andnima

panamefia es preciso cumplir con los siguientes requisitos minimos:
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Fundadores: la ley exige como minimo dos personas mayores de edad, que
pueden ser de cualquier nacionalidad, aun cuando no estén domiciliadas en

Panama.

Directores: los negocios de la sociedad seran administrados y dirigidos por
una junta directiva (Consejo de Administracion) compuesta por lo menos de
tres miembros, mayores de edad. No es indispensable que los directores sean

accionistas. Los directores ejercen el control y manejo de la sociedad.

Dignatarios: la sociedad debe tener al menos tres dignatarios (un presidente,
un secretario y un tesorero). A estas personas corresponde ejecutar lo
ordenado o dispuesto por la junta directiva. Una misma persona puede ocupar

dos o0 mas cargos de dignatarios en la sociedad.

Accionistas: la Junta de Accionistas es la maxima autoridad de la sociedad.
Al igual que en el caso de los directores, los accionistas pueden ser de
cualquier nacionalidad y no se requiere que tengan establecido su domicilio en
Panama. Una misma persona puede ser accionista de la sociedad y ocupar

cargos de director o dignatario a la vez, o uno de estos, 0 ninguno.

Nombre: el nombre de la sociedad podra expresarse en cualquier idioma con
caracteres latinos, pero debera incluirse una abreviatura, frase o palabra que
indique que es una sociedad anonima. Comunmente se utilizan abreviaturas
tales como S.A., Inc., Corp, etc .No es necesario que el nombre de la sociedad

responda al objeto u objetos a que se dedique.
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Capital: La sociedad debe tener un capital social autorizado. El capital puede
estar en dolares o en cualquier otra moneda e incluso se puede establecer un
capital ,, indeterminado, representado por cierto numero de acciones sin valor
nominal. No se exige la suscripcion de capital, ni tampoco el pago de una suma
fija para que la sociedad pueda comenzar a operar. Los suscriptores del pacto

social deben suscribir una accién cada uno, al momento de la sociedad.

Agente residente: La ley exige que las sociedades and6nimas tengan un
agente residente, el cual debe ser un abogado o firma forense panamefa

establecida en la Republica de Panama.

Registro de acciones y de actas: la sociedad esta obligada a tener en su
oficina o en cualquier lugar que se determine en el pacto social, un libro de
registro de acciones donde se anotarad lo relativo a las acciones tanto
nominativas como al portador y un libro de actas donde se transcribiran las

actas de las reuniones sociales.

Inscripcién en el Registro Publico: la escritura publica o el documento
protocolizado en que conste el pacto social debera ser inscrito en el Registro
Mercantil. La constitucion de la sociedad no surtira efectos respecto de terceros

sino desde que el respectivo pacto haya sido inscrito.
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Costos de Implantacion de un Negocio (Costos al 2018) 1. Constitucion de
sociedades Los gastos minimos de un letrado (segun listado del Colegio de

Abogados de Panama) para las principales operaciones son es el siguiente:

- Constitucion de una S.A: B/ 1000 B/1, 500

4.2.2. Resultados de la entrevista aplicada al Ministerio de Comercio e

Industrias de Chiriqui.

Resultados del items 1. ¢Considera usted importante la exportacion de

cuero de pescado de cobia en panama hacia la Republica de China Popular?

Resultados: Exportar es un proceso en el que cada empresa que se dedica a
diversas actividades de exportacion, intentaran sacarle el maximo provecho de las
posibilidades técnicas y logisticas para colocar sus productos en los mercados
internacionales. Al realizar exportaciones la empresa amplia sus oportunidades de

expandir las ventas de sus productos.

A través de las exportaciones hacia el mercado de la Republica Popular de

China se han de:

- Aprovechar las oportunidades de los acuerdos que se han generado hasta la

fecha con este pais
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Cuando se exporta se genera una fuente adicional de ingresos y por lo tanto

no se dependera solo del interno.

Cuando una empresa decide exportar, incrementar la competitividad de la
empresa al aumentar el volumen de produccion, alcanzar de esta forma un
nivel mas eficiente de la utilizacion de la capacidad productiva de la empresa

y una mayor capacidad de adaptacion a los procesos.

Incrementar el volumen de produccion para reducir los costos unitarios de
fabricacion y ganar competitividad en el mercado interno. « Poder crecer y

reducir las eventuales fluctuaciones producto de un mercado interno limitado.

Incrementar tanto calidad y competitividad de los productos, a través de la
experiencia que se obtiene cuando la empresa y sus productos se exponen a
la competencia internacional, lo que a su vez repercute en una mejora en las

aptitudes gerenciales.

Con la practica de exportacién se diversifica el riesgo de estar en un solo

mercado, porque el mercado es el mundo.

El empresario aumentar el poder de negociacion para la compra de insumos,

al aumentar el volumen de produccion.

El negocio va adquirir mayo acceso y mejores insumos y bienes de capital

Aparicion de nuevos productos o mejora de los ya existentes.
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- Una de las principales razones que tiene Panama y sus empresas para
exportar al mercado chino, es el nimero de habitantes que representa en la
actualidad, alrededor de 1.400 millones de habitantes a Diciembre del 2018
(aproximadamente el 25% de la poblacion mundial), es decir que esta cifra
sobrepasa los habitantes que tiene Centroamérica y Sudamérica juntos, cifra

llamativa para considerar.

Es importante resaltar que estos beneficios no surgen automaticamente de
la actividad de exportacion y solamente se dan si se cumple una serie de
exigencias. Lo que si es cierto, es que en el escenario actual, exportar no es una
opcidn mas, sino la opcion de desarrollo, crecimiento y modernizacion constante

de su empresa.

Resultados del items 2. ¢Se exporta actualmente el cuero de alguna

especie animal hacia China Popular?

Hacia el mercado Chino no se exporta pieles de pescado pero si piel de
bobino. Actualmente China ocupa la tercera posicion como destino de las
exportaciones panamefas con mas de 42 millones de ddlares en 2017, y esta cifra
se debe incrementar en los préximos afos, segun los acuerdos comerciales

alcanzados por las dos naciones.

Preciso en la entrevista realizada tanto a Jeny de Crespo y Lilibeth Vasques

y Gisela Domingo que; la balanza comercial entre China y Panama es una clara
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muestra que nuestro comercio de bienes se complementa, esto se afirma ya que

Panama exporta:

- Café
- Pieles de bovino

- harina de pescado al mercado chino.

Mientras que China importa hacia nuestro pais productos de alta tecnologia
como teléfonos celulares y televisores, ademas de textiles, neumaticos, juguetes,

zapatillas y calzados, entre otros.

El cuero de cobia podria convertirse en una oferta exportable; este término
se utiliza cuando se cuenta con un producto competitivo (que cumple los
requerimientos de calidad, precio y ventajas competitivas) y por lo tanto este tiene
la capacidad de produccién porque cuenta con la materia prima necesaria,
ademas si este producto cumple con los requisitos de entrega a tiempo y

flexibilidad para cumplir con los términos de su contrato de exportacion.

La oferta exportable de una empresa es mas que asegurar los volimenes
solicitados por un determinado cliente y contar con productos que satisfacen los
requerimientos del mercado Chino. La oferta exportable tiene que ver con la

gestion de produccion, gestion empresarial, gestion de exportacion.
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llustracién 16. Oferta Exportable

o = = e e e e e e = =

- CALIDAD

- CANTIDAD

- CUMPLIMIENTO DE
NORMAS TECNICAS
DE MERCADO CHINO

. e o o o e e e e e e e - ——

______________________

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2022)
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Resultados del items 3. ¢ Se cuenta en panama con asesoria técnica para iniciar

el proceso de exportaciones de productos hacia el mercado de China Popular?

Si un productor o la empresa industrial desean beneficiarse de las
oportunidades que ofrecen los acuerdos alcanzados con Panama y China, es
recomendable que solicite orientacion a los organismos competentes para cumplir
con sus objetivos de manera efectiva. En nuestro pais existen organizaciones

tanto a nivel privado como gubernamental que puede ayudarles en este proceso.

La Direccion Nacional de Promocién de Exportaciones del Ministerio de
Comercio e Industrias, apoya a las empresas panamefias que ya cuentan con
experiencia exportadora e incentivar la incorporacion de nuevas empresas al

mundo exportador.

Esta Institucién cuenta con el apoyo de la “Red de Comercio Exterior”, a
través de la embajada de China (Departamento Comercial), cuya misién es
orientar a los empresarios en relacion a sus posibilidades de exportacion y a las

condiciones que se deben cumplir, para llevar adelante el proceso exportador.

La Ventanilla Unica de Comercio Exterior del Ministerio de Comercio E
Industrias, es un ente Gubernamental de caracter interinstitucional creado por el
Estado Panamefio, cuyo objetivo fundamental es facilitar, agilizar y simplificar los
tramites de exportacion. Es la responsable de autorizar las exportaciones y

refrendar el documento denominado "Certificado de Origen”, que sirve para dar fe
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de que los productos son de Panama. Cabe sefialar que este es el documento

clave que se utiliza para el ingreso a los paises extranjeros.

En la Ventanilla Unica de Comercio Exterior se tramita:

La "Declaracion de Exportacion”, formulario que debe comprarse a la Union
de Corredores de Aduanas (UNCAP), el mismo puede ser llenado por el
empresario o por el Corredor de Aduanas y presentarlo a la Ventanilla con sus

respectivos documentos.

La seccion de permisos aduaneros del Ministerio de Economia y Finanzas
capta la informacion de exportaciones en el Sistema Integrado de Comercio

Exterior (SICE).

La "Licencia Fitozoosanitaria" para productos alimenticios, tanto de origen
vegetal como animal manufacturados, es exigida por paises importadores. La

emite la Direccion Nacional de Cuarentena Agropecuaria del MIDA.

El “Certificado Sanitario” para las exportaciones de productos frescos de
consumo humano, tales como carne, mariscos, pollo, pescado. Lo emite La
Direccion Nacional de Control de Alimentos del Ministerio de Salud. Esta seccion
también es la encargada de inspeccionar las plantas procesadoras de mariscos,

carnes, pollos y otros.
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Dependiendo del tipo de rubro a exportar.

La Direccion Nacional de Sanidad Vegetal, del Ministerio de Desarrollo
Agropecuario (MIDA), expide el “Certificado Fitosanitario” a solicitud del pais
importador, este Certificado comprueba la buena condicidén del producto agricola
exportado. La Direccion Nacional de Sanidad Animal del MIDA, emite una
“Certificacion de Salubridad” de los animales vivos. Estos documentos se expiden

a nivel nacional en las oficinas del MIDA.

La Autoridad Nacional del Ambiente (ANAM), expide el permiso para las

especies en extincion (CITES) y una guia de exportacion para la madera.

La Autoridad Maritima de Panama (AMP), es la encargada de expedir los
resueltos para exportar poliquetos y los permisos de comercializaciéon de

langostas.

El Cuerpo de Bomberos de Panama (CBP), refrenda las exportaciones de

productos inflamables.

En el ambito privado, hay profesionales especializados, llamados Agentes
de Aduanas, que realizan los tramites necesarios para concretar una exportacion.
Los Agentes de Aduanas son el nexo entre el exportador y la Direccion General

de Aduanas, del Ministerio de Economia y Finanzas.
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Por otra parte, existen asociaciones gremiales que también pueden
contribuir a orientar las decisiones y acciones de exportacion, tales como: El
Sindicato de Industriales de Panama (SIP), la Asociacién de Exportadores de
Panama (APEX), la Asociacidon de Productores y Exportadores de Productos del
Mar (APPEXMAR), Grupo de Agro Exportadores No Tradicionales de Panama

(GANTRAP).

Es importante destacar que la asociatividad es clave para enfrentar
desafios propios de aquellos procedimientos vinculados a la internacionalizaciéon

de una empresa.

Resultados del items 4. ¢ Qué aspectos estratégicos han de ser tomados

en consideracion para dar inicio a las exportaciones?

Las estrategias son un proceso esencial que permitirAn establecer los
pasos que se emplearan, con el fin de lograr una posicion competitiva en el

mercado Chino. La estructura interna debera responder a la estrategia planteada.

Para la administracion sera la adaptacion de recursos y habilidades que
cuenta la empresa en el entorno cambiante, de esta forma se aprovecharan las
oportunidades y permitiendo que los riesgos se evalien en funcion de objetivos y

metas trazadas



215

llustracién 17. Posiciéon competitiva

POSICION
© compETITVA 9@

Estructura
interna

Recursos

humanos @ 'Ganar mercados externos

® | Enfrentar a la competencia

Estilo o
cultura

® | Lograr rentabilidad

Informacion g

Fuente: Quintero, Briones Gilberto (2022)

Estructurainterna: Se recomienda se efectué revision de la estructura interna
de la empresa, con el fin de que la estructura organizacional permita alcanzar
los objetivos trazados, asi como canalizar y guiar las actividades de su
personal. También, las diferentes areas de la empresa deberan estar
firmemente involucradas y comunicadas entre si (produccion, compras, ventas,
mercadeo, entre otros). Lo antes expuesto permitira que la misma organizacion
sea menos compleja, permitiendo atender con claridad funciones estratégicas

MAas que operativas.

Estilo o cultura: Se encuentra asociado al liderazgo puesto en la practica y
las conductas que se desean fomentar entre los empleados. Resulta

fundamental incorporar en el estilo gerencial y en la cultura organizacional, el
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enfoque de la empresa hacia los mercados internacionales. De no hacerlo,

todo el esfuerzo desplegado seréa insustancial.

- Recurso humano disponible: Se recomienda que se lleve a cabo un “mapa de
necesidades de recursos humanos”, de manera tal que el personal con el que
cuente la empresa responda a la estrategia y a la estructura previamente

definida. Es importante analizar los requerimientos

llustracién 18. Dimensién de la empresa exportadora

La dimension de |la empresa exportadora depende
de la combinacion de los siguientes factores

Perecedero

Duradero

*
II{ Tipo de producto que se fabrica o ] [ Bienes de consumo
comercializa

1
[ Bien de equipo

Ligero o pesado]

Instalaciones
completas

/~ Cantidades a vender
Mercados abordados y
consolidados
Plazos de realizacion
Rentabilidad esperada
]\\Empresa multinacional

Bajo licencia
Empresa mixta
Empresa propia

Objetivos a alcanzar

[ Futura fabricacion en
L pais extranjero

Medios con que se cuenta o ] ER—
pueden movilizarse Medios
I [ materiales }

[ Equipo humano J Capacidad de produccion /
Posibilidad de ampliaciones
Autofinanciacion - Aumento de
capital / Posibilidades de
agruparse temporalmente /
Acudir a licitaciones
internacionales

Red comercial propia o
exterior
Organizacion interior
Capacidad de formacion

prograsiva

Fuente: MICI. Manual para el exportador 1 (2017)
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Resultados Items 5. Podria sefialar los pasos necesarios para exportar a
China

Se debe realizar consultas en la embajada China Departamento Comercial,
con el fin de conocer el mercado potencial, y los futuros clientes, que podrian estar
interesados en adquirir la piel de pescado de cobia curtida. Una vez terminado el
estudio de mercado, se debe realizar una preseleccion de mercados de
exportacion, para lo cual debemos identificar las empresas a los que actualmente
se estan destinando las exportaciones de este tipo de producto, lo que permite
identificar y evaluar los posibles demandantes del producto, es decir, su oferta y

demanda internacional.

Luego de esto, se efectla la seleccion del mercado, deben analizarse todas
las variables macroecondmicas (ejemplo: condiciones de financiamiento,
impuestos, entorno politico) y macroecondmicas (ejemplo: precios,
consumidores). Es necesario establecer los medios de transporte que se utilizan
para el acceso de mercancias al pais de estudio, de igual forma, es importante
conocer exactamente los requisitos sanitarios, normas técnicas, de marcado, de
embalaje y demas exigencias del pais de destino, para la introduccion de los

productos.

Resultados del items 6. ¢ Cuéles son las formas mas recomendables para

introducir el cuero de pescado de cobia en el mercado de China Popular?

Existen dos formas de exportar: Directa e Indirecta
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Por ejemplo en la exportacion Directa el exportador debe administrar todo
el proceso de exportacion, desde la identificacion del mercado hasta el cobro de
lo vendido. La exportacion permite a una empresa vender directamente a un
usuario final en un pais en el extranjero. Para encontrar este tipo de comprador,
es necesario participar en ferias, publicaciones internacionales, recomendaciones
personales. La empresa que vende se encarga del envio, cobranza, servicios post

venta, si fuera necesario, y todas las facetas de la exportacion.

En la exportacion Indirecta al venderse los productos, o materias primas y
bienes intermedios que son necesarios en la fabricacion de los productos de

exportacion final.

En la exportacién indirecta, existe un operador que se encarga de alguna o
todas las actividades vinculadas a la exportacion, asumiendo la responsabilidad

de la misma.

La decision sobre la forma de exportar que debe emplearse, dependera del
nivel de riesgo y las oportunidades que ofrece el mercado, asi como de los

recursos con los que cuenta la empresa.

Para lograr el ingreso de sus productos a los mercados internacionales,
existen diferentes alternativas, tales como: conseguir un representante, agente,
distribuidor, mayorista, minorista, vender al consumidor final, asociarse a traveés

de joint ventures, consorcios, franquicias, licencias, acuerdos contractuales.
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Estos clientes los puede encontrar a través de informacion sobre solicitudes
de productos, contactos directos, participacion en ferias y misiones

internacionales.

Las misiones internacionales como los viajes de estudio donde se puede
encontrar posibles clientes para sus productos, generalmente son organizadas por
Camaras de Comercio nacionales o binacionales, entidades de promocién de

exportaciones o gremios.

A través de las ferias internacionales, serian un comodin perfecto ya que
son el lugar de encuentro de empresarios y una excelente vitrina para vender su
producto, generalmente son organizadas por camaras de comercio nacionales o
binacionales, entidades de promocion de exportaciones, gremios, y empresas

organizadoras de eventos.

Seminarios de Negocios en China es un programa que fue disefiado para
aquellas personas que contemplan desarrollar negocios en China a corto-medio
plazo. Permite una aproximacién a la economia emergente por excelencia y la
posibilidad de entender las claves para hacer negocios en este pais. Un seminario
de 10 dias (con una extension opcional) que constituye una oportunidad para
conocer in-situ y en primera persona China y los factores clave para comprender

las oportunidades y la complejidad de los negocios en el gigante asiatico.
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Primer Seminario:

China Presente y futuro:

1. La transformacion del gigante.

2. Andlisis de los principales sectores de actividad y sectores de
oportunidad.

3. Cultura y negocios.

4. Visitas a empresas y organizaciones en China.

Segundo Seminario:

1. El mercado y el Marketing en China: Como desarrollar un Plan de
Marketing exitoso para China

2. Las 7 variables del Marketing Mix en China

3. Mercado y segmentos

4. ¢ Qué demandan los chinos?

5. ¢ Como adaptar productos y servicios al mercado chino?

Andlisis de casos practicos: estrategias de éxito para el mercado chino

Resultados del items 7. ¢Qué recomendaciones podria brindar para

exportar a china?
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Se recomienda el envio de muestras de productos antes de exportar. En
algunos casos, el importador pide muestras del producto que desea adquirir para
verificar el cumplimiento de normas de calidad, certificados de sanidad,
etiquetado, embalaje, como también las exigencias del propio comprador. Estas
operaciones se pueden realizar via postal, aérea, maritima o terrestre, courier, o

agencia de carga. Se sugiere el apoyo de un Agente de Aduanas.

Resultados del items 8. ¢Puede indicarnos los medios para la seleccion

del transporte?

El transporte, es uno de los factores mas significativos del costo de
operacion del comercio internacional, por o que es necesario realizar un analisis
exhaustivo de las diferentes modalidades del mismo. Para seleccionar el medio
mas idéneo, se deberan evaluar los costos, confiabilidad, seguridad y oportunidad
en la entrega. El valor unitario, el peso, el volumen del producto y las distancias
tienen mucha importancia para la seleccién de los modos de transporte. Si se trata
de un producto de gran volumen, de poco valor y a grandes distancias, la
modalidad sera el transporte maritimo o el ferrocarril. Si se trata, en cambio, de
productos de alto valor, reducido peso y poco volumen, adn a largas distancias,

se considerara el transporte aéreo.

Entre los costos, se deben considerar los directos (fletes, costos de
maniobras, derechos y tarifas especiales, entre otros) e indirectos, como los

relativos a los almacenajes y los costos financieros, por los tiempos de espera.
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Existe la posibilidad de combinar las diferentes modalidades de transporte:
maritimo, ferrocarril, autotransporte y aéreo. Por otra parte, las posibilidades del
transporte multimodal, puerta a puerta, simplifican los problemas en cuanto a

logistica.

llustracion 19. Paso para realizar una exportacion

| EVALUACION DE LA EMPRESA |
i

| Estudio De Mercado v Localizacion de la Demanda |
3

Exportador Recibe Confirmacion de la Apertura de una Carta de
Crédito a su Favor y Contrata el Transporte

L

Exportador tramita en caso de requerirse registro sanitario. visto
Bueno, autorizacion expresa o inscripcion ante la autoridad
correspondiente

!

Se requiere certificado de
origen

solicitud del Certificado de
origen .
+

Preparacion de la
mercaderia

L 3

| 8. El exportador adquiere y diligencia el certificado de exportacion |

¥
Productos que no 9.Productos que requieren
requieren visto bueno visto bueno
¥
[intewenciones previas |

Presentar la mercancia en

aduanas |
v

L 2

| Embarcar la mercaderia

| El exportador recibe el pago |

Fuente: Ministerio de Comercio e Industrias (MICI 2018)



223

Resultados del items 9. ¢Documentos exigidos para exportar hacia la

Republica China?

Refrendo: Combinacion numérica que individualiza e identifica una
declaracion aduanera con la que se produce la validacion por parte de la

autoridad aduanera.

Aforo: Operacion uUnica de reconocimiento de mercancias, que conlleva el
reconocimiento y la verificacion de su naturaleza, valor, origen, peso, cuenta o
medida, ubicacion en una posicion arancelaria especifica de acuerdo con la
nomenclatura del arancel nacional vigente y la determinacion de los tributos que

les sean aplicables, en atencién al régimen de que se trate.

Certificado de Origen: Documento particular que identifica las mercancias, en el
cual la autoridad u organismo habilitado para expedirlo certifica expresamente que
las mercancias a las cuales se refiere, son originarias de un pais determinado.
Este certificado puede igualmente incluir una declaracion del fabricante,
productor, abastecedor o exportador o cualquier otra persona competente. Valor

actual B/2.00

Factura comercial: Documento expedido por los fabricantes o vendedores de las
mercaderias o por los corredores 0 comisionistas encargados de su compra o

embarque, en el cual se relacionan las mercancias a exportar o importar con los
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precios unitarios y totales y demas anotaciones requeridas por el comercio

exterior, sin requerimiento de firma juramentada.

Declaracion de Mercancia: Declaracion de mercancia. El acto efectuado en la
forma prescrita por el Servicio Aduanero, mediante el cual los interesados
expresan libre y voluntariamente el régimen al cual se someten las mercancias y
se aceptan las obligaciones que éste impone. La declaracion podra presentarse
en el modelo oficial previsto en la normativa aduanera, normal, anticipada,
simplificada o por procedimientos informaticos, mediante transmision electronica

de datos.

Guia de carga (bill of lading): ElI Conocimiento de Embarque Maritimo o su
correspondiente en inglés Bill of Lading (B/L), es un documento de transporte
maritimo puerto a puerto que cumple con las siguientes funciones vy

caracteristicas:

- Es un recibo de las mercancias embarcadas y certifica el estado en que
éstas se encuentran.

- Prueba la existencia del Contrato de Transporte, cuyas condiciones suelen
figurar al dorso.

- Acredita el titulo de propiedad de la carga transportada a favor de su
legitimo tenedor y mediante el cual y exclusivamente se tiene derecho a

recibir en el puerto de destino la mercancia.
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- Es negociable y admitido como titulo de crédito por los bancos en los

créditos documentarios.

¢ Quién emite y firma el bill of lading?:

Los encargados de emitir el bill of lading son los transportistas (navieras,
armadores 0 agentes consignatarios de buques) o bien el capitan del buque o un
agente designado por el mismo. A instancia de los exportadores (0 de sus agentes

de aduanas), se suelen emitir tres o cinco ejemplares originales de BJ/L.

Aranceles: La Republica Popular China aplicara a Panama el arancel
de Nacién Mas Favorecida (NMF) de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
a la carne, pifia, cobia, cuero de cobia: por su parte la investigacién concluyo a
través de la Empresa Open Blue que ya se cuenta de parte de Beijing, la
asignacion del primer cédigo aduanero que permite la exportacidon de estos
productos al mercado asiatico; y los aranceles se sitian en el 10%. La partida

Arancelaria a utilizar para la exportacion es la 41139000

Etiguetado: China maneja requisitos estrictos en cuanto al etiquetado de
los productos alimenticios y sus derivados como lo es el cuero de cobia. Segun un
sitio web del Departamento del Tesoro de los Estados Unidos, “todos los alimentos
importados a China estan sujetos a inspeccion y deben recibir autorizacion de la
autoridad aduanera. La informacion debe estar presente, en chino, en la etiqueta.
Las etiquetas deben ser precisas, ciertas y no engafosas. Se debe tener en

cuenta que la etiqueta debe cumplir estos requisitos antes de la importacion. Entre
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los requisitos que debe incluir la etiqueta se mencionan: el nombre y la marca del
producto, la lista de ingredientes, el volumen o el peso, la fecha de produccion, la
informacion del productor, el pais de origen, la fecha de vencimiento, el tipo de

producto, etcétera.

Empaquetado o embalaje:

El embalaje: Se ha de ajustarse a las reglas sanitarias y de seguridad. El
material de embalaje no es toxico o peligroso y por lo tanto es facilmente
degradable y reciclable. El embalaje en madera incluira el sello IPPC, o seran

sometidos a otras exigencias.

Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado que sera vendido en
China han de etiquetarse y anotarse en el idioma chino. Se cumpliran con las

unidades de medida autorizadas; como en China se usa el sistema métrico.

Contendra Marcado de origen "Hecho en Panam@". La informacion sobre el
pais de origen ha de estar claramente indicada. La Normativa relativa al etiquetado

contendra: Nombre y direccion del distribuidor registrado en el pais.

En cuanto a Reglamentos especificos: Las etiquetas de los productos
alimentarios tienen que incluir el peso neto, la lista de ingredientes, la direccion

del distribuidor chino, la fecha de produccion y la de caducidad.
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La Administracion Estatal China para la Supervision de la Calidad,
Inspeccion y Cuarentena (AQSIQ en inglés) es el organismo competente para la
gestion del etiquetado. Todos los embalajes de madera deberan llevar una marca
IPPC, o seran sujetos a requisitos adicionales. Los productos que requieren la
marca CCC (certificacion obligatoria de China), ademas de someterse a un
proceso de solicitud y de pruebas, deben tener la marca aplicada a los productos

antes de entrar o que se venden en China.

Transporte Maritimo: Si se prefiere traerla por barco, se expone a un
tiempo mas largo de espera, de aproximadamente 3 semanas, pero con la ventaja
de ahorrar en costos de envio en productos de gran tamafio y/o peso. Existen
diversas compafiias que se encargan de realizar el servicio y con varias
modalidades acordadas primeramente con el proveedor. Asi, la compafia se
puede hacer cargo de la mercaderia una vez que esta lista, dejando a cargo del
importador el movimiento de los productos desde la bodega al puerto en Panaméa
y del puerto Panama al de China, lo que se coordina desde aqui con el Courier.
O, el proveedor deja los productos en el puerto y el importador hace cargo solo
del traslado desde Panama a China. O simplemente, todos los costos de
transporte van pagados desde el origen y el importador sélo se hace cargo del
desaduanamiento y el traslado hasta las bodegas. Por lo tanto, dependiendo de
gué modalidad se elija en conjunto con el proveedor, los procedimientos variaran,
como también lo haran los costos. Un ejemplo es el servicio que ofrece DHL, con

el cual el importador se pone de acuerdo aqui en Panama, y ellos van a buscar el


http://english.aqsiq.gov.cn/
http://english.aqsiq.gov.cn/
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producto a la bodega del proveedor y lo trasladan en barco. O si el proveedor lo

deja en el puerto, DHL se encarga de traerlo desde Panama al puerto.

Segun la experiencia de Open Blue, siempre es mas conveniente el precio
CIF, es decir, que incluye los costos de los productos, del envio en barco y del
seguro, ya que las fabricas chinas tienen tarifas mas bajas en comparacion con
las tarifas que se pagan desde Panama, si se contratara desde aqui el barco que

trae los productos.

llustracion 20. Contenedores

V'-ﬂ::
v
-
PEIILDATIECE PR HLMA
LLERIweM CIT

FISH LEATHER PANAMA
LA INDUSTRIA DEL CUERO

Fuente: Quintero Briones, Gilberto (2021)
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Uno de esos acuerdos firmados por el presidente Varela y su homélogo

chino, Xi Jinping es sobre el sector maritimo, donde a Panama se le otorgo el

estatus de Nacion Mas Favorecida, lo cual permitird seguir potenciando el registro

de naves del pais. Ademas, otorga a Panama los beneficios en tarifas portuarias

y trato preferencial que reciben los buques de registro internacional, se aplicaran

a los barcos de bandera panamefia que arriben a puertos en la Republica Popular

China. Con este convenio, se aplica el reconocimiento reciproco de los titulos de

los marinos emitidos por ambos paises.

Inspeccién (Ministerio de Salud): Departamento de Proteccion de Alimentos
(DEPA), del Ministerio de Salud certifica gue los productos
procesados proceden de animales y bajo Control Sanitarios de la
Autoridad Competente. Que los productos han sido manejados cumpliendo
con las normas sanitarias vigentes y supervisados por inspectores técnicos
del Programa Nacional de Certificacion de Plantas de Exportacion del
Departamento de Proteccion de Alimentos del Ministerio de Salud, por lo
tanto son aptos para el consumo humano. También certifica que se cumple
con las buenas practicas de manufacturas (GPM) y procedimientos de
limpieza y sanitizacién, (SSOP) y analisis de peligros y puntos criticos de

control (HACCP).

Forma de pago: Para vender a China, existen diversos medios de pago:

- Transferencia Bancaria, orden de pago o transferencia electronica:

llamada de cualquiera de las tres maneras, es la forma de pago mas
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utilizada, mas barata, mas simple, pero la mas riesgosa para el
importador. Este método consiste, en que quien importa, va al banco
con los datos de la cuenta del banco de quien recibe, y envia el dinero.
Como se ve, es la mas riesgosa, ya que se envia el dinero sin ningin
respaldo de que la mercaderia sera enviada o que sera lo que se esta
pidiendo, pero al ser mas simple es mucho menos costosa (Lobo
Lobo, 2020).

Cobranza extranjera: se utiliza cuando hay mas confianza. Esta
consiste en que el proveedor pone toda la mercaderia en el barco o
avion, y una vez que envia todo, manda los documentos al comprador
para que pueda desaduanarlos. De este método hay 2 tipos: bancaria
y simple. La bancaria consiste en que el banco del proveedor envia
los documentos al banco del importador, y en ese momento el banco
del importador le paga al banco del exportador, quien le da el dinero
al vendedor. La simple consiste en que el exportador le envia los
papeles directamente al importador y este le paga, lo que es mas
riesgoso aun (Lobo Lobo, 2020).

Carta de crédito: es mas compleja, mas cara, pero mas segura para
ambas partes. Esta exige mas requisitos, mas clausulas y mas
documentos. Consiste en que el importador genera con el banco un
documento que incluye todos los requisitos que debe tener la
importacion, como el nombre de la empresa, los productos, fechas,
etc. Esta carta es enviada al banco del exportador quien revisa que

todos los papeles cumplan con esos requisitos. Si es asi, el banco
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exportador avisa al del importador y se realiza el pago. Esta es mas
segura para ambos ya que el importador no envia el dinero hasta que
esta seguro de lo que le estan enviando, y el exportador no envia los
productos hasta que le paguen (Lobo Lobo, 2020).

- Fito y Zoosanitario: Direccion Nacional de Sanidad Vegetal, del
Ministerio de Desarrollo Agropecuario (MIDA) expide el Certificado
Fito y Zoosanitario a solicitud de la parte interesada. Este Certificado

comprueba la buena condicién del producto exportado.

4.3. Resultados de la Variable 3. Requisitos de Importacién de China Popular

Se ha de resaltar la entrevista enfocada fue dirigida al encargado del
Departamento Comercial en la Embajada de China Popular en Panama Dr. Wang
Jian. Los resultados fueron enviados via correo electronico a la cuenta personal

del investigador.

items N°1. Indique sobre las negociaciones de permisos de exportacion
hacia el mercado Chino.

Respuesta: Las negociaciones para obtener los permisos de exportacion
hacia el mercado chino iniciaron en septiembre de 2017, con la visita de
autoridades del Ministerio de Cuarentena y Sanidades Agropecuarias de China,
con quienes se firm6 un memorando de entendimiento para abrir caminos de

compra y exportacion de productos pesqueros panamefos hacia el pais asiatico.
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Se pude agregar que para el mes de septiembre de 2018, se acordd
establecer el inicio de los procesos para la firma de protocolos sanitarios, por lo
gue en octubre de ese mismo afo, autoridades de la Aduana China realizan
inspecciones en plantas panamefas de carne, cobia, y pifia; abriendo también la
posibilidad para la exportacion de piel de Cobia hacia el mercado chino. Dicho
proceso llego a su punto clave con la firma de los protocolos de importacion en la
Presidencia de la Republica, en diciembre de 2018. Tres meses después, la
Aduana China emite los cddigos que permitiran a las empresas panamefas

ingresar sus productos a esa hermana nacion.

Por su puesto; la empresa panamefia ya mantiene lazos comerciales con
China, y por lo tanto la introduccion de piel de cobia al mercado es garantizada

por los lazos comerciales que existe actualmente.

items N°2. ¢Cuéles son los requisitos basicos para importar productos

desde Panama hacia china?

Respuesta: aqui enlistamos los mas importantes basandonos mayormente

en informacién del SAT:

e Documentos Comerciales: como la factura pro forma, factura comercial,
lista de contenido, factura aduanera, factura consular, certificados de

origen, cuadernos ATAy CPD.
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e Documentos de Transporte.

e Documentos de Seguro.

e Documentos Legales.

e Documentacion Aduanera: codigo arancelario, registro de devolucion
mensual de IVA, sistema REX, declaracion del proveedor, declaracion del
proveedor a largo plazo, certificado de informacién INF 4, Documento Unico
Administrativo (DUA), nimero de registro e identificacion de operadores
econdmicos (numero EORY).

e Agroalimentario: certificado de exportacion o de fijacidbn anticipada
(AGREX), certificados de control de calidad comercial (SOIVRE),
certificado veterinario de exportacion, cuaderno de a bordo (CAB),
certificado fitosanitario, certificacion OCDE, certificado ISTA, certificados
CITES, certificado sanitario para la exportacion de productos alimentarios,

certificado de libre venta.

4.4. Resultados de la Variable 4. Perfil del Cliente

Se ha identificado al cliente potencial para la venta de la piel de cobia que
se exportara hacia China. En entrevista realizada a la Embajada China; que fue el
instrumento aplicado con el apoyo de la Embajada de Panama en China y con el
apoyo de PROPANAMA se logré determinar el cliente potencial. Se le present6 un
resumen ejecutivo del proyecto el que fue analizado por espacio de 3 meses; la
embajada de China en Panama@; hizo el acercamiento con la empresa; dejando

abierto el proyecto de exportacion para ir madurandolo.
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La empresa recomendada fue: Fuzhou Haomin Imp. & Exp. Co., Ltd:

Factores demograficos: Esta situado en el sudeste de China, que es la
capital de Fujian, que habia conocido la experiencia de exportacion en las
bolsas y ropa. Cerca del puerto y el aeropuerto hace que la competitividad
del costo de envio y la comodidad.

Factores Econdmicos: La empresa es solida y de gran prestigio en China.
Su capacidad de Pago es inmediata; contra entrega.

Factores psicoldgicos: El principal motivo por el que los consumidores de
Fuzhou Haomin Imp. & Exp. Co., Ltd adquieren el producto (Cuero de Piel
de Cobia Panamefio), tanto de los que basan en un producto de alta calidad
y de gran valor en el mercado y estos son: solo en explicitas e implicitas
como los que no lo hacen, es por razones econdmicas reflejas en la relacion
precio-calidad. En segundo lugar por la integracién o fraternidad con los
amigos reflejado en la aceptaciéon del grupo Chino y Panamefio, en el que
se interrelacionan, y en tercer lugar porque les gusta las piezas y la calidad
con la que ha trabajado siempre sus productos Open Blue Cobia Panama,
S.A que les ofrece calidad, responsabilidad y en el sentido que la marca
refleja en ellos un espiritu jovial, divertido y sobretodo que gustan de las
reuniones con amigos.

Factores culturales: Panama y China mantienen relaciones culturales desde
hace 167 afos, cuando el primer grupo de trabajadores chinos llego al istmo
para colaborar en la construccion del ferrocarril; desde entonces los lazos

entre ambas naciones no solo han crecido en lo sociocultural, sino también
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en lo comercial y en otros sectores. Panama abrié su embajada en Pekin en
2017; tras este acontecimiento estos dos paises han establecido bases
firmes enfocadas en el didlogo, la cooperacion y el respeto mutuo. La
empresa pen Blue Cobia Panama, S.A, ya ha intercambiado lazos
comerciales con la empresa en China lo que facilita las relaciones

culturales.

Contacto de Informacion:

- Ms. Nithya Huang (marketing department)

E-Mail: Nithya@hmingift.com
Mobile phone:

0086 18650992860

TEL: 18650992860

Entrevista a Nithaya Huang Directora del Departamento de Marketing de la

empresa.

Se aplicé una entrevista a la empresa; via correo electronico; aprobada por
el panel de expertos; su validacion se llevé a cabo a través de un andlisis de

validacién del contenido siguiendo los pasos siguientes:

e Criterio de Jueces.
e Andlisis de items.
e Prueba Piloto.

e Correccion.

e Aprobacion.
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1. ¢ Describa ala empresa Fuzhou Haomin Imp & Exp Co., Ltd y el interés que

tiene para obtener el Curtido de Piel de Cobia de Panama?

Respuesta: Somos Fuzhou Haomin Imp & Exp Co., Ltd proporciona
continuamente un nivel de compra de materia prima para la producciéon y venta de
productos cuya meta principal es la entrega urgente que supera las expectativas
de nuestros clientes para cada pedido promocional personalizado que realizamos
en todo momento; estamos interesados en adquirir el Curtido de Piel de Cobia
Panamefio, nos comprometemos con recibir la mercancia desde Panama y
trasportarlo hacia China.

Nuestro objetivo es ofrecer a los clientes una buena solucion en el producto
solicitado a un precio razonable. Respetamos el disefio de los clientes y
protegemos los derechos e intereses legitimos de los clientes. Creemos que dicho
servicio orientado al cliente se propagara independientemente de factores
econdémicos externos. Nuestro objetivo es tener una relacion comercial con la
Empresa Panamefia a largo plazo y crecer juntos. Entendemos bien que solo el
cliente gana, luego lidera el nuestro. Tenemos comunicacion con la empresa Open
Blue Cobia Panama, S.A; con quien hemos venido madurando el modelo de

negocio; asi como la posibilidad de adquirir el producto ya procesado.

2. ¢Cual seria el compromiso de la empresa Fuzhou Haomin Imp & Exp Co.,

Ltd hacia con “Fish Leather Panama” promotora del proyecto?

Estamos comprometidos en la adquisicion de la materia prima:
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- Tenemos conciencia de precios al 100%

- La comunicacion a tiempo. Fiable las 24 horas en linea / a través de un
servicio telefénico en inglés y en espariol.

- Linea de produccion especial para satisfacer las necesidades de pedidos
urgentes para un cronograma de recibo personalizado; buscamos coordinar
con la empresa “Fish Leather Panama” nuestra demanda.

- Cumpliremos con los requisitos aduaneros desde Panama hacia China,

cubriremos los costos.

Buscamos en nuestros proveedores:

- Calidad en el producto.

- Que el producto sea entregado en perfectas condiciones; cumpla con los
requisitos que exige el sistema aduanero Chino.

- Que estén almacenadas apropiadamente.

- Que la piel este simplemente curtidas, secadas, después neutralizadas y
engrasadas.

- Los tramites aduaneros los realizamos desde Panama hacia China.

3. ¢ Seiale las ventajas competitivas de la empresa?

Nuestras ventajas son:

- Mas de 20 afios de experiencia en negocios Comerciales con Panama;
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- Tenemos comunicacion con la empresa Open Blue Cobia Panama, S.A; ya
gue desarrollamos negocios con la empresa Panamenfia.

- Buena calidad y servicio postventa, experiencia cooperada con la empresa
Open Blue Cobia Panama, S.A.

- Somos una empresa exportadora e importadora de productos.

4. ;Esta de acuerdo con firmar un pre-convenio de compra exclusiva de la
materia prima producida por la empresa en Panamd, donde incluye el

Incoterms Ex —Works como parte del acuerdo negociado?

Respuesta: Si; es nuestro modelo de negocio lo ha realizado con otros paises,
siempre y cuando el pre-convenido establezca las reglas claras de

responsabilidades de las partes.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



240

5.1. Conclusiones

Después de haber realizado el estudio se logra concluir que:

- El Desarrollar un plan de negocios para la exportacion de curtido de piel de
pescado de Cobia hacia la Republica de China Popular permitié conocer los
recursos y definir las estrategias si como los pasos y acciones a seguir. De
esta forma, podemos ganar en eficiencia, saber donde vamos; sin
incertidumbre y reduciendo los obstaculos. Siendo los la empresa Fuzhou
Haomin Imp. & Exp. Co., Ltd el principal socio comercial.

- Con el proyecto de investigacion se logré determinar los requisitos y
documentos importantes para la exportacién de Cobia hacia el mercado Chino.
En Panam4 existen organizaciones tanto a nivel privado como gubernamental
gue pueden ayudar en este proceso, como Autoridad Nacional para la
Atraccion de Inversiones y Promocion de Exportaciones de Panamé
(PROPANAMA), quienes aportaran inteligencia comercial; ademas de permitir
desarrollar, promocionar y regular la atraccion de inversiones y promover las
exportacion.

- Se logré identificar las variables que involucran los requisitos para la
exportacion de curtido de piel de pescado de cobia hacia el mercado de China
Popular; como lo son: La Declaracion de Exportacion. (Formulario Aduanero),
Factura Comercial Juramentada. Original y 5 copias, Certificado de Planta.
Aprobada por el Ministerio de Salud (se presenta una sola vez para aquella
empresa nueva que empieza su exportacion), Licencia Fito-Zoosanitaria. (Si

lo pide el pais de destino); estos requisitos no seran barrera ya que la empresa
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seleccionara tendra la responsabilidad de retirar la mercancia en Panama y
trasladarla hacia China.

En relacion a identificar las variables que involucran los requisitos para la
importacion de productos secos (cuero de pescado de cobia) en la Republica
Popular de China; se logré dicho objetivo; dentro de los requisitos se
encuentran los documentos comerciales: como la factura pro forma, factura
comercial, lista de contenido, factura aduanera, factura consular, certificados
de origen, cuadernos ATA y CPD; documentos de transporte, documentos de
Seguro, documentos legales, la Documentacion Aduanera: codigo arancelario,
registro de devolucion mensual de IVA, sistema REX, declaracion del
proveedor, declaracion del proveedor a largo plazo, certificado de informacion
INF 4, Documento Unico Administrativo (DUA), numero de registro e
identificacion de operadores econdémicos (numero EORI). Agroalimentario:
certificado de exportacion o de fijacion anticipada (AGREX), certificados de
control de calidad comercial (SOIVRE), certificado veterinario de exportacion,
cuaderno de a bordo (CAB), certificado fitosanitario, certificacion OCDE,
certificado ISTA, certificados CITES, certificado sanitario para la exportacion
de productos alimentarios, certificado de libre venta. Estos requisitos no son
obstaculo ya que la empresa China tendra el compromiso de cumplir con cada
uno de los requisitos exigidos.

La oportunidad de negocio ha sido sustentada en un pre-convenio con la
empresa “Open Blue Cobia” socio estratégico empresarial y la Empresa “Fish
Leather Panama” promotora del proyecto. Open Blue Cobia Panama, S.A

aportara el 50% del capital y proveera la piel de Cobia a costo cero y “Fish
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Leather Panama”. Aportara el 50% restante y administrara el proyecto y la
operacion del negocio.

Existen casi 20,000 empresas productoras que provienen de las provincias que
compran y producen cuero en China. Sin embargo se analizaron las siguientes
Provincias en China para comercializar el producto: Provincia de Fujian,
Provincia de Henan, Provincia de Hebei, Provincia de Zhejiang; la seleccion de
la provincia se llevo bajo la recomendacion la empresa Open Blue Cobia
Panama, S.A y Autoridad Nacional para la Atraccion de Inversiones y
Promocion de Exportaciones de Panama — PROPANAMA.

Se logré diagnosticar el perfil del Cliente: Determinando los factores
Demogréaficos como (Favorables); Factores econémicos (Favorables),
Factores psicologicos (Favorables), Factores culturales (Favorables).

El total de la inversién luego de realizar el estudio de la primera variable Plan
de Negocios es de: B/. 628,600.00.

El valor actual neto (VAN) es de 488.189,84 mayor a 1; siendo asi el proyecto
es viable técnica, administrativa, econémica.

La tasa interna de retorno (TIR) que es la tasa de interés o rentabilidad que
ofrece una inversién reflejo un 39.9% por lo que es mayor a la tasa de
descuento aplicada en el calculo de la TIR.

El Periodo de Recuperacion de la inversion es de 2.3 aflos. Es un instrumento
gue permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos

de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.
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Como se puede apreciar, el proyecto se recupera en el periodo 2.3 afio. Es un
periodo instrumento que permitid mediar el pazo de tiempo que se requiere
para los flujos dantos de la empresa; mientras que el proyecto.

El proyecto cumplira con los requisitos de exportacidn necesarios como son:
Registro Comercial, Declaracion de Exportacion, Licencia Fitozoosanitaria,
Certificado Sanitario, Certificado Fitosanitario, Declaracion de Exportacion
(Formulario Aduanero), Costo: B/. 5.00 Se obtiene en el Unién Nacional de
Corredores de Aduana, refrendo: Todos los certificados son refrendados con
la firma registrada y reconocida a nivel internacional por las autoridades de
aduanas y otras entidades relacionadas, salvo se indique lo contrario. Costo
B/. 2.00, Certificado de Planta; aprobada por el Ministerio de Salud (se
presenta una sola vez para aquella empresa nueva que empieza su
exportacion)

En cuanto a los costos, siento la empresa de capital chiricano pero los maximos
accionistas viven en David.

Se selecciono el Incoterm Ex-Works ya que es favorable para la empresa como
exportadora, y representa un minimo riesgo. Lo que significa el minimo

compromiso para el vendedor y la maxima obligacién para el comprador.
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5.2. Recomendaciones

Con el andlisis estructural realizado al proyecto bajo estudio para la empresa
Fish Leather Panama S.A, se recomienda dedicar mayores esfuerzos a la
concepcion de una cultura organizacional consolidada que permita orientar las
operaciones de la empresa e integre las intenciones que tiene su perspectiva
fundadora de penetrar en mercados internacionales.

Con el desarrollo del presente proyecto de investigacion, Fish Leather
Panama S.A o cualquier empresa dedicada a la comercializacion de productos
de cuero, puede iniciar con un proceso de internacionalizacion cimentandose
en las etapas y procedimientos aqui establecidos.

Se recomienda la participacion en ferias y misiones comerciales, destinar un
presupuesto para ello. A través del intercambio cultural y comercial a través
del Agente PROPANAMA, Autoridad del Turismo, Ministerio de Comercio e
Industria, Embajada de Panama y Embajada China.

A pesar que el presente proyecto de investigacion se orienté al estudio de
China como mercado objetivo, la metodologia implementada se adecua a las
recomendaciones hechas por entidades nacionales e internacionales
relacionadas con el comercio exterior, asi como a las estructuras planteadas
por estudios previos, con lo cual se convierte en una herramienta estandar para
incursionar en cualquier pais.

El proyecto de investigacion realizado con Fish Leather Panama S.A, ofrece
las pautas necesarias para que la empresa realice un estudio de factibilidad

para ingresar al mercado Chino, realizando especial énfasis en aspectos
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financieros (costos de produccion, costos de exportacion, inversion requerida)
gue proporcionen mas herramienta para la toma de decisiones.

Para aquellas empresas que desean incursionar en mercados internacionales,
sobre todo a los emprendimientos, se ha de recomendar el disefio de
estrategias que los conduzcan al éxito en todos los @mbitos, es estrictamente
necesario que se proceda a realizar un analisis de las condiciones internas y
externas a la empresa que influyen de manera directa en su operacion. Lo mas
recomendable para estas situaciones es dimensionar todos los aspectos
posibles (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) que ofrezcan

mayor seguridad en su proceso de internacionalizacion.
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Anexo 1. Glosario

Aduana: Oficina técnica administrativa encargada de las gestiones aduaneras, el
control de las entradas, permanencia, salidas de las mercancias y la coordinacion
de la actividad aduanera que se desarrolle en sus zonas de competencia, en la
que es posible realizar las formalidades exigidas por la normativa aduanera, seguin
el régimen de que se trate.

Aforo: Operacion Unica de reconocimiento de mercancias, que conlleva el
reconocimiento y la verificacién de su naturaleza, valor, peso, cuantia o medida,
ubicacion en una posicion arancelaria especifica de acuerdo con la nomenclatura
del arancel nacional vigente y la determinacion de los tributos que les sean

aplicables, en atencion al régimen de que se trate.

Aforo documental o verificacion documental: Examen de la declaracion de
aduanas comparando lo consignado en la declaracion aduanera con los

documentos que la acompafian.

Agencia de Corredores de aduana: Denominacién bajo la cual uno o mas
agentes corredores de aduna ejercen las actividades propias de la profesion,
conforme se encuentra regulada en el Decreto Ley N°1 de 13 de febrero de 2008

y Su reglamentos, ya sea que se constituya como persona juridica o no.

Agencia de carga: Persona juridica que puede realizar y recibir embarques,
consolidar y desconsolidar mercancias, actuar como operador de transporte
multimodal, sujetdndose a las leyes reguladoras que rigen la materia, y emitir
documentos propios de su actividad, tales como conocimientos de embarques,
guias aéreas, cartas de parte, certificados de recepcion, certificado de transporte

y similares.

Agente acreedor de Aduana: Profesional auxiliar de la gestion publica, aduanera,
cuya licencia lo habilita ante la Aduana para actuar en nombre de tercero como

gestor en el despacho de mercancia.
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Administrador regional de adunas: Servicio publico de jefatura que, en razén
de su cargo y en virtud de la facultad otorgada, comprueba la correcta aplicacién
de la normativa aduanera, la cumple y la hace cumplir, en la circunstancia territorial

a su cargo.

Autoridad: Institucion de servicio publico responsable de la aplicacion de la
Normativa Aduanera y de la determinacion y percepcion de los derechos de
aduanas, tasas y demas derechos fiscales. Esta encarga de ejecutar el control
aduanero aplicable a la entrada, al transito, al abordaje, al trasbordo, al depdsito
y a la salida del territorio nacional, de mercancia, viajeros y sus equipajes, bienes
y valores sujetos a regulaciones especiales, asi como a los medios en que se

transporten.

Autoridad aduanera: Es el servidor publico o dependencia oficial que, en virtud
de la ley en ejercicio de sus funciones, tiene la facultad para exigir o controlar el

cumplimiento de las normas aduanera.

Clasificacion arancelaria: Accidon mediante la cual se le asignan a las

mercancias, las correspondientes fracciones de un arancel de adunas.

Cddigo Arancelario: Conjunto de digitos que identifican las mercancias dentro

de la Nomenclatura Arancelaria.

Comercio Exterior: Conjunto de actividades econémicas mediante las cuales se
intercambian productos y que permiten el flujo de comercio internacional y la

seguridad de cadena de suministro.

Consignatario: Persona que el documento de transporte establece como

destinatario de la mercancia o aquella que adquiere esta calidad d por endoso.

Control aduanero: Conjunto de medidas tomadas con vistas a asegurar la
observancia de las leyes y reglamentos, que la autoridad aduanera esta

encargada de aplicar.
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Declaracion aduanera: Manifestacion formal de voluntad ante la Autoridad con el
proposito de dar una destinacion aduanera a las mercancias por quien tiene el
poder de disposicion de éstas. La declaracion podra presentarse en el modelo
oficial previsto en la normativa aduanera, normal o simplificada, o por

procedimientos informativos, mediante transmision electronica de datos.

Declarante: La persona que firma o en nombre de la cual se firma una declaracion

de mercancias, de conformidad con las practicas de comercio exterior.

Delito aduanero: Acto ilicito de simulacion, ocultacion, falsedad o engafio para
evitar el sometimiento de las mercancias al control aduanero, evadiendo el pago
total o parcial de impuestos o el incumplimiento de normas aduaneras, aunque la

mercancia no sea objeto de tributacion.

Derechos de Aduana: Gravamenes establecidos en el arancel Aduana y/o en la
legislacion aduanera nacional, a los cudles estan sujetas las mercancias que

entran al territorio o que salen de él.

Destinacién aduanera: Manifestacion de voluntad para concluir con un régimen

aduanero.
Despacho aduanero: Acto necesario para concluir con un régimen aduanero.

Embarque y desembarque: proceso mediante el cual se cargan o se descargan

las mercancias de los medios de transporte.

Examen previo: Verificacion o reconocimiento de mercancias bajo supervision
aduanera, efectuando por el consignatario o el agente aduanero que lo representa,
con el propésito de declarar correctamente la informacion o los datos exigidos en

la declaracion aduanera.

Formalidades aduaneras: Conjunto de condiciones, requisitos y procedimientos
gue se deben cumplir por los usuarios y por la autoridad aduanera, en

cumplimiento de los preceptos legales o reglamentarios.
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Frontera aduanera: Limite del territorio aduanero, dentro del cual no se incluye el

espacio aéreo.

Gestion publica aduanera: Conjunto de actividades y servicios que realizan, de
manera exclusiva, los servicios publicos de la entidad que regenta el servicio

aduanero, en colaboracién con los auxiliares e intermediarios.

Guia aérea: Documento utilizado en el transporte aéreo de mercancias,
equivalente al conocimiento del embarque, mediante el cual la empresa de
aeronavegacion reconoce el hecho del embarque de mercancia y expresa las

condiciones del transporte convenido.

Manifiesto de Carga: Documento, expedido por el transportista o por los
representantes de la empresa de transporte, que contiene la relacién completa de
los bultos de cualquier clase a bordo del medio de transporte, con exclusion de los

de los efectos de los tripulantes y pasajeros.

Medio de transporte: Equipo utilizado para el traslado o movilizacién de personas

0 cargas.

Mercancias: Bienes corporales muebles, manufacturas, semovientes, dinero y
otros bienes corporales muebles sin excepcion alguna, que puedan ser objeto de

regimenes, operaciones y destinaciones aduanera.

Mercancia Prohibida: Aquella que no debe ingresar o salir del territorio nacional

en virtud de una normativa que lo prohibe.

Mercancia restringida: Aquella que, para ingresar o salir del territorio nacional,

requiere autorizacién de autoridad competente.



Anexo 2
MEET US

WE ARE READY
HERE
OR YOU

: ahiacsaabecis )
nithyaehmingift.com for more
information

Please contact at
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PROCEDIMIENTOS PARA SOLICITAR INSPECCION Y EXPORTACION HACIA CHINA

PASQS

RESPONSABLE

Solicitar a través de nota formal dirigida al Ministro de Desarrollo Agropacuario,
con copla al Ministro de Salud, la intencién de exportar un rubro agrg pecuario
de origen animal o vegetal de consuma con los detalles del rubro y |a cantidad 2
ofertar en produccidn.

PRIVADOS

El Ministro de Desarrollo Agropfecuarm remite la solicitud a Ta Administracion
General de Aduanas de la Republica Popular de China para solicitar |a evalucién
del rubro.

ESTADO

La Administracidn de Aduanas de China remite un cuestionario sanitario o
fitosanitario a la parte oficial y/o privada panamefa.

CHINA

Las autoridades oficiales competentes y la parte privada (en caso que se

requiera) contestan el cuestionario y se remite a la Autoridad de Aduanas de
China

ESTADO/PRIVADOS

La delegacién competente de acuerdo al rubro, revisa las respuestas remitidas
por nuestro pais, y de no existir inconveniente, indican fecha probable de visita a
Panamd, para Inspeccidn de Origen.

CHINA

Antes de [a Inspeccian de Origen, los productores o empresarios interesados en
exportar, deberdn comprometerse a cubrir los costos de viatico de alimentacidn,
traductor chino espafiol, transporte interno aé’:eo (en caso que se requiera), a
los delegados de china.

PRIVADOS

De igual forma, se debe establecer una agenda de trabajo cronoldgico de
acuerdo al tiempo de permanencia de la delegacidn en Panam4, para cubrir con
todas las auditorfas al sector oficial y @ las empresas gue participen en la
Inclusién de la inspeccldn. Esta agenda v el presupuesto debe ser discutido y
aprobado por todas las partes antes de la llegada de los delegados.

PRIVADOS/ESTADC

Una vez confirmada |a Inspeccion en origen, se hace Ia reserva en Hotel della
localidad (costos de pasaje aereo y hospedaje, lo cubre la Republica Popular de
China),

ESTADO

Al momento de la arrivo, el sector oficial se compromete ala ]ogl;u:a de
recibimiento en el Aeropuerto de Tocumen, y su transporte al Hotel asignado,

ESTADO

10

Se realiza reunion de Apertura, como formalidad con aftos funcionarios y equipo
tecnico sanitario y fitesanitario Interinstitucional.

ESTADO

11

Inspeccion de Origen a plantas, empacadoras, aﬁeas de prod uccld’n, fincas, etc.

PRIVADOS

12

Reunidn de Cierre {en esta se discute las no conformidades yv/o hallazgos
encontrados, en casos subsanables, se puede discutir el protocolo para la
exportacidn,

PMA/CHINA

13

Revisian de los protocolos por |a parte técnica v legal de ambos paﬂies Iposterior
a la Inspeccidn en Origen).

PMA/CHINA

14

Firma de los protocolos entre ambos pa(ses - Inicia el proceso de exportacién,

PMA/CHINA
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EMPRESAS EXPORTADORAS DE ACUERDO AL CODIGO ARANCELARIO

CAPITULO 1
GALLOS, GALLINAS, POLLITOS VIVOS 0105.11

EMBUTIDOS Y CONSERVAS DE POLLO, S.A.
Juan Diaz, Calle 1ray D Final

Email: sgiacone@grupomelo.com
Tel.:290-8800 290-8819

PRODUCTOS TOLEDANO, S.A.
Campo Limbergh, Juan Diaz
Email.: luisdeleon@toledano.com
Tel.:207-4300

CAPITULO 2
CARNE DE LA ESPECIE BOVINA SIN DESHUESAR  0201.20

CARNES DE COCLE, S.A.
Calle 39, Bella Vista

Email.: jhalphen@cacosa.net
Tel.:225-1138

FORTUNATO MANGRAVITA, S.A.
Via Porras, Transversal Calle 85
Email.: mangrafo@cableonda.net
Tel.: 270-0778/270-0780

MACELLO, S.A.

Cl. 1a., Juan Diaz El Porvenir Al Final
Email.: macello@cableonda.net
Tel.:220-2000
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OPEN BLUE SEA FARMS PANAMA, S.A.

Clayton, Calle Morse #434, Puerto Lindo, Garrote, Club De Yates Del Canal De Panama
Email.: acamarena@openblue.com

Tel.:317-1540

PESCA FINA, 5.A.

Puerto Vacamonte, Arraijan

Email.: pesca_fina@cwpanama.net
Tel.:251-3831

PRODUCTOS OCEAND, S5.A.
Puerto de Coquira, Chepo
Email.: dalmeigb@hotmail.com
Tel.:6679-9003 296-8616

ROCMAR SEAFOOD, S.A.
Vacamonte

Email.: rocmar @cwpanama.net
Tel.:251-4389

SALVA- MAR S.A.

Puerto Boca De Parita, Monagrillo, Chitré
Email.: salvadorg09811@hotmail.com
Tel.:996-3977

TWT INC. PANAMA, 5.A.
Panama. Chepo, Via Crematorio
Email.: silvia@grupotwt.com
Tel.:270-1955 /296-8436

COBIAS 0302.46

OPEN BLUE SEA FARMS PANAMA, S.A.

Clayton, Calle Morse #434, Puerto Lindo, Garrote, Club De Yates Del Canal De Panama
Email.: acamarena@openblue.com

Tel.:317-1540

TRUCHAS 0303.14

LAMASUR, 5.A.
Los Naranjos-Bogquete
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Entrevista realizada a la Variable No2.

El crecimiento de la demanda de productos panamefios en los mercados
internacionales, por su alta calidad y competitividad, esta teniendo un impacto
positivo en sus exportaciones, manifestdé este martes el ministro de Comercio e
Industrias (MICI)
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Teléfono: 730-5300EXT 6003
MAE - 183- 2018

David, 03 de diciembre 2018.

Licenciado
Francisco Rodriguez
Director de Aduanas

Distinguido Licenciado:

Ante todo un cordial saludo y deseos de éxitos en sus proyectos y funciones
diarias.

El magister Gilberto Rolando Quintero Briones con nimero de identidad 4-261-
154, esté realizando la Invesugaabn denommada Mmmm_[g

Ig Rggg blica ngular China.

Este estudio, es la opcién de grado para obtener el titulo de magister en Comercio
Internacional y Mercadeo, para lo cual le solicitamos respetuosamente; su
autorizacién a fin que pueda aplicar en su digna institucién, los instrumentos para
la recogida informacion, que serd muy valiosa para el presente estudio.

Agradecemos la atencién y su respuesta positiva
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Universidad Autonoma de Chiriqui

) -;f;g;saﬂ;lgt.e.é.és é'ﬁm*.ﬂigf"(‘.iij!‘..4€_£,!'!HE,‘_.€5 yicqutubﬂi;dm! 2018

Coordinacion de Posgrados y Maestrias
Teléfono: 730-5300 EXT. 6003
MAE - 184- 2018

David, 02 de diciembre 2018,

Licenciada
Yaneth de Crespo 3
Encargada de ventanilia Unica

Distinguido Licenciada:

Ante todo un cordial saludo y deseos de éxitos en sus proyectos y funciones
diarias.

El magister Gilberto Rolando Quintero Briones con nimero de identidad 4-261-
154, estd realizando la investigacién, denominada Plan de negocios para la
exportacion de curtido de piel de pescado de cobia (Rachycentron canadum) haci
la Repubtlica Popular China.

Este estudio. es la opcién de grado para obtener el titulo de magister en Comercic
Internacional y Mercadeo, para lo cual le solicitamos respefuosamente; su
autorizacién a fin que pueda aplicar en su digna institucion, los instrumentos para
la recogida informacion, que sera muy valiosa para el presente estudio.

Agradecemos la atencion y su respuesta positiva

Atententamente,
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Universidad Autonoma de Chiriqui

inistracion de Empresas y Contabilidad 2018

Teléfono: 730—5300EX7' 6003
MAE - 183— 2018

David, 03 de diciembre 2018.

Licenciado
Francisco Rodriguez
Director de Aduanas

Distinguidoe Licenciado:

Ante todo un cordial saludo y deseos de éxitos en sus proyectos y funciones
diarias.

El magister Gilberto Rolando Quintero Briones con nimero de identidad 4-261-
154, esté realndo la mvesbgadbn denommada Me_mgm_mm_@

a Fapillcn Popuier Gl

Este estudio, es la opcion de grado para obtener el titulo de magister en Comercio
Internacional y Mercadeo, para lo cual le solicitamos respetuosamente; su
autorizacion a fin que pueda aplicar en su digna institucion, los instrumentos para
la recogida informacion, que serd muy valiosa para el presente estudio.

Agradecemos la atencién y su respuesta positiva

Atententamente,
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Universidad Autonoma de Chiriqui

. Facultad de Administracidn de Empresas y Contabilidad

Coordinacién de Posgrades y Maestrias
Teléfono: 730-5300 EXT. 6003
MAE - 181- 2018

David, 3 de diciembre 2018
ingeniero

Javier Visuetti
Open Blue Cobia Panama 8. A

Distinguido Ingeniero:

Ante todo un cordial saludo y deseos de éxitos en sus proyectos y funciones
diarias.

El magister Gilberto Rolando Quintero Briones con nimero de identidad 4-261-
154, esta neallzando la mveshgacnén denominada P JMDMMJQ
e cobia (Rac ]

la gpt_b‘ lica &Qg lar China.

Este estudio, es la opcién de grado para obtener el titulo de magister en Comercio
Internacional y Mercadeo, para lo cual le solicitamos respetuosamente; su
autorizacién a fin que pueda aplicar en su digna institucion, los instrumentos para
la recogida informacién, que sera muy valiosa para el presente estudio.

Agradecemos Ia atencion y su respuesta positiva

Atententamente,
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Coordinacién de Posgrados y Maestrias
Teléfono: 730-5308 EXT. 6003
MAE - 182- 2018

David, 3 de diciembre 2018

Ingeniero
Rodolfo Lacayo Coretla
Ministerio de Desarroiioc Agropecuario

Distinguido Ingeniero:

Ante todo un cordial saludo y deseos de éxitos en sus proyecios y funciones
diarias.

El magister Gilberio Rolando Quintero Briones con nimero de identidad 4-261-
154, esté reallzando ia mvesbgaclbn denominada M&P&L

la Regubllca ngular Chma

Este estudio, es la opcién de grado para obtener el titulo de magister en Comercic
Internacional y Mercadeo, para lo cual le solicitamos respetuosamente; su
autorizacion a fin que pueda aplicar en su digna institucion, los instrumentos para
la recogida informacion, que sera muy valiosa para el presente estudio.

Agradecemos ia atencion y su respuesta positiva




Solicitud de Registro de Marca

REPUBLICA DE PANAMA
MINISTERIO DE COMERCIO E INDUSTRIAS
DIRECCION GENERAL DEL REGISTRO DE LA

PROPIEDAD gusmuu.
™ MINISTERIO
DE COMERCIO
E INDUSTRIAS

SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA

(21) NUMERO DE SOLICITU™D

(22) FECHA'Y HORA

TIPO DE MARCA

[MARCA DE PRODUCTO [ ]marca pE servicio
EXPRESION O SENAL DE NOMBRE COMERCIAL
PROPAGANDA

Y ASOCIACIONES

[]marca coLeciva

[] marcaDE GaranTia

[ Junicrase
[] muLticrase

SIGNO DISTINTIVO

DENOMINATIVA [ JrGuraniva [ mixta [ JoLeamva

[ Jsonora [ Jmiomaensionac

IDENTIFICACION [ ersonanaturaL

[ personasurinica

(73) NOMBRE DEL SOLICITANTE, CEDULA, DOMICILIO, LEYES E INSCRIPCION DE REGISTRO PUBLICO.

CODIGO:

EFECTO DE NOTIFICACIONES:

SOLICITANTES NO RESIDENTE (S). IDENTIFICACION DE UN DOMICILIO EN LA REPUBLICA DE PANAMA, PARA

(74) APODERADO LEGAL Y GENERALES:

CODIGO:

MARCA O DENOMINACION SOLICITADA

No, de
Poder:

(57) PRODUCTOS O SERVICIOS: INDICAR CON X
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43

45 (0

DE LA CLASE DESPBCIFICAR PRODUCTOS Y/O SERVICIOS: .

DE LA CLASE DBPBCIFICAR PRODUCTOS Y/O SERVICIOS:

DE LA CLASE DﬁSPECLFlCAR PRODUCTOS Y/0 SERVICIOS:
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