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Al lector

El Consejo Federal de Inversiones es una institucion fede-
ral dedicada a promover el desarrollo armoénico e integral
del pais.

Su creacion, hace ya cinco décadas, provino de la iniciati-
va de un grupo de gobernadores provinciales democra-
ticos y visionarios, quienes mediante un auténtico Pacto
Federal, sentaron las bases de una institucion que fuera,
a la vez, portadora de las tradiciones historicas del fede-
ralismo y hacedora de proyectos e iniciativas capaces de
asumir los desafios para el futuro.

El camino recorrido, en el marco de los profundos cam-
bios sociales de fin y principios de siglo, motivd al Con-
sejo a reinterpretar las claves del desarrollo regional,
buscando instrumentos innovadores e identificando ejes
tematicos estratégicos para el logro de sus objetivos.

Asi, surgen en su momento el crédito a la micro, pequefa
y mediana empresa, la planificacion estratégica participa-
tiva, la difusion de las nuevas tecnologias de informacion
y comunicaciones, las acciones de vinculacién comercial
y los proyectos de infraestructura para al mejoramien-
to de la competitividad de las producciones regionales
en el comercio internacional. Todo ello, con una apuesta
creciente a las capacidades sociales asociadas a la coope-
racion y al fortalecimiento de la identidad local.

Entre los instrumentos utilizados por el Consejo, el libro
fue siempre un protagonista privilegiado, el vehiculo
entre el conocimiento y la sociedad; entre el saber vy Ia
aplicacion practica. No creemos en el libro como “isla”,
principio y fin del conocimiento, lo entendemos -a la pa-
labra escrita y también a su extensién digital- como una
llave para generar redes de conocimiento, comunidades
de aprendizaje.

Esta nocién del libro como medio, y no como un fin, parte
de una conviccidn: estamos inmersos en un nuevo para-

digma donde solo tiene lugar la construccion del conoci-
miento colectivo y de las redes. En esta concepcion, los li-
bros son insumos y a la vez productos de la tarea cotidiana.

En un proceso virtuoso, en estos Ultimos afnos, el CFl se
abocd a esa construccion social del conocimiento, me-
diante el trabajo conjunto y coordinado con los funcio-
narios y técnicos provinciales, con profesionales, produc-
tores, empresarios, dirigentes locales, estudiantes, todos
aquellos interesados en encontrar soluciones a los pro-
blemas y en asumir desafios en el ambito territorial de las
regiones argentinas.

Con estas ideas estamos presentes con un conjunto de pu-
blicaciones que conforman la Coleccién “Aportes Con-
ceptuales y Metodologico” y que estan destinadas a do-
cumentar y difundir parte de ese conocimiento colectivo.

El presente titulo: “Guia para Exportar Artesanias”,
que hoy como Secretario General del Consejo Federal de
Inversiones, tengo la satisfaccién de presentar, responde
a esta linea y se enmarca en el Programa Red Federal
de Artesanias del CFl, dirigido a, artesanos, productores,
mercados y asociaciones artesanales, asesores técnicos y
comercializadores del sector con el propdsito de forta-
lecer la competitividad de esta actividad en los terri-
torios provinciales.

Damos asi, un paso Mas en esta tarea permanente de
promocién del desarrollo de las regiones argentinas, ese
desarrollo destinado a brindar mayores oportunidades
y bienestar a su gente. Porque, para nosotros, “CFl, DE-
SARROLLO PARA TODOS” no es una ‘frase hecha’ un
eslogan, es la manifestacion de la vocacién federal de
nuestro pafs, y el compromiso con el futuro de grandeza
y equidad social que anhelamos todos los argentinos.

Ing. Juan José Ciacera
Secretario General del Consejo Federal de Inversiones
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GUIA PARA EXPORTAR ARTESANIAS

Introduccion

A partir de la elaboracion de un informe sectorial orien-
tado al desarrollo de las Artesanias y del relevamiento y/o
registro de artesanos, surgio entre las acciones y estrate-
gias del Programa Red de Artesanias que impulsa el Area
Financiamiento del Desarrollo Empresario Regional (FI-
DER), la necesidad de generar una gufa especifica orien-
tada a la exportacion de artesanias, que resulte de facil
comprension y Util para este fin.

Atendiendo las circunstancias que atraveso este nuevo
disefio de pais que se inicia a partir de 2002, los sucesos
politico institucionales, las acciones de inclusion y este
nuevo panorama cultural, entre otros, el sector artesanal
ha buscado alternativas que deriven en mejores resulta-
dos para sus pequefios emprendimientos. Atento a ello,
el CFl los ha acompafado tanto en la organizaciéon de
misiones técnico comerciales al exterior; participacion en
eventos, ferias y exposiciones; adquisicion de insumos;
perfeccionamiento técnico; desarrollo integral del talen-
to humano; comercializaciéon; recuperacion de rubros en
riesgo; capacitaciones continuas, fomento para la incor-
poracion del disefio, buenas practicas y calidad en sus
productos; entre otras acciones.

Hoy, los productos artesanales se ofrecen con una enor-
me diversificacion, a la cual acceden la mayoria de los pai-
ses. Tienen que responder a consumidores cuyos gustos
y necesidades van cambiando permanentemente, por lo
tanto este mercado requiere por parte de los oferentes
una nueva dindmica, la optimizaciéon de recursos, la iden-
tificacion de productos a través de marcas que reflejen la
identidad cultural y estética de sus creadores, el origen y
la autenticidad de las piezas. Los paises mejor posiciona-
dos tienen sistemas de comercializacién eficientes, junto
a estrategias de concentracion de la oferta y de la de-
manda, de catalogacion y de presencia en los medios de
comunicacion masiva.

Nuestras artesanias, sobre todo aquellas que proceden
del Noroeste Argentino (NOA), del Neuquén, de Rio Ne-
gro, Entre Rios, La Pampa y Buenos Aires, entre las mas
importantes, cuentan con la imagen suficiente para justi-
ficar su presencia constante en los mercados internacio-
nales. Sus dificultades son de otro orden vy sus posibili-
dades de solucion sélo dependen de la voluntad y de la
eficacia de nuestras instituciones.

El mercado exterior representa una gran expectativa para
las artesanias asi como para todos los sectores producti-
VOS que no se circunscriben exclusivamente a la estrategia
del volumen, sino también buscan algunos nichos donde,
por tener alguna diferenciacion, por el caracter del pro-
ducto, por la capacidad de respuesta al mercado externo
y/o las condiciones que impone la competencia de pro-
ductos sustitutos, encuentran demandas especificas.

Entre estos sectores productivos del pais para los que es
importante el mercado internacional, esta el artesanal, en
razon especialmente del producto, pero para posicionar-
se en él, debe superar varios escollos de orden estructu-
ral que se mencionaran mas adelante.

Contexto

El turismo, uno de los medios donde descansa parte de
las estrategias de comercializacion de los productos arte-
sanales, ha crecido en estos Ultimos afos de forma consi-
derable. El Ministerio de Turismo a través de la Direccién
de Estudios de Mercado y Estadistica — SSDT - MINTUR
en base a datos de la Direccion Nacional de Cuentas In-
ternacionales (INDEC), ha expedido informes donde se da
cuenta sobre el ingreso de turistas al pais desde el exterior
equivalente a 3,3 millones durante 2004 para ir creciendo
a 4,3 millones en 2010, con una estancia en general entre
10 dias (10,6 noches) y gastos entre los 35 a 69,9 USS per
céapita y picos de US$ 150, seguin destino (diariamente).

[9]
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En el periodo 2004-2005 formalizaron compras por 190
USS cada uno. Estas cifras ubicaban al Turismo en el mar-
co del ranking exportador, en el tercer lugar con una
participacion de 2491 millones de ddlares y gastos por
4.530 millones en el ano 2010 en todo concepto (aloja-
miento, compras, etc.), para representar el 6% del total de
las exportaciones de bienes y servicios de la naciéon en
el citado ano. Esto ubica al Turismo hoy en el sexto lugar
en términos de generacion de divisas con relacion a los
principales rubros de exportacion. Resulta importante
destacar que hoy por hoy los turistas procedentes de Eu-
ropa alcanzan un 17% del total de visitas; los que vienen
de Canaddy EE.UU. un 7% (se mantiene), y el procedente
de los pafses limitrofes ha descendido al 64% debido en
gran medida a la relacion del cambio (pesos-real). Obvia-
mente, esta circunstancia, ha incidido en la toma de de-
cisiones de compra y de envios de productos al exterior,
vinculado estrechamente con la relacion del cambio en
general,y del délar-peso, en particular, siendo la moneda
americana la divisa de cambio por naturaleza.

Para el mundo de las artesanias, atado a los flujos turis-
ticos, resultan muy importantes aquellos que proceden
de paises europeos, quienes son los que mas divisas han
generado y fueron potenciales compradores de los pro-
ductos del sector. Luego, se ubican los chilenos (17%), se-
guidos por los visitantes de los EE.UU. y Canada (13%), y
los brasilefios (13%).

A los efectos de determinar estrategias de comercializa-
cion en los sitios de origen de los artesanos, se incluyen
los motivos del viaje y destinos de los distintos pasajeros
de acuerdo con encuestas realizadas por SECTUR y el IN-
DEC a lo largo de 2004 para lo cual es menester una pro-
yeccion a hoy. De todos modos, estas estadisticas ya nos
permiten aseverar que se exportan artesanias también a
través de los visitantes extranjeros y que los artesanos y
las entidades que los apoyan deben advertir.

Motivo del viaje de turistas del exterior, segun
destino visitado de mayor permanencia.
Aeropuerto Internacional de Ezeiza. Aho 2004

DESTINOS DE MAYOR PERMANENCIA EN %

MOTIVO DEL

AT Ciu- Costa Pto. Catara-  Pcia. Pcia. de Pcia.de  Tierradel SC.de Resto  Total
dadde Atlantica Madryn, tasde de Salta, Men- Fuego, Bariloche,  del Pafs
Bs.As. Penin- lguazu  Cor- Tucumén doza, El Cala- Vla An-
sula doba y Jujuy Acon- fate gostura
Valdés cagua S.M. de los
Andes
Vacaciones 56.6 36.8 718 80.3 349 48.5 56.3 86.3 81.5 28.3 55.1
Visita a 13.8 439 9.09 59 417 30.7 215 54 9.2 42.9 17.5
familiares o
amigos
Negocios, 26.1 15.2 16.8 13.9 183 17.8 17.5 7.0 8.1 224 23.7
congresos,
conferencias
Contrato de 03 0.6 1.1 - 0.2 0.2 0.3 0.2 0.1 1.0 04
trabajo
Estudio 1.3 0.6 1.3 - 2.1 1.1 1.1 - 0.8 2.1 13
Tratamiento 0.3 03 - - - 0.1 0.1 - - 04 03
de salud
Otros 1.6 26 - - 29 1.6 32 1.0 03 29 1.7
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%

Fuente: ETI - SECTUR - INDEC Elaboracién propia Area Investigacién - Cuenta Satélite de Turismo.

[10]
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Es significativo citar el turismo que llega a la ciudad de
Buenos Aires a través de la Terminal Benito Quinquela
Martin en barcos, desde el 2003 en adelante. Hoy, en la
temporada 2010/2011, son 145 las embarcaciones arriba-
das con flujos de turismo procedentes de Brasil, en par-
ticular, y de otros paises: EE. UU. Canadd, México y de la
Unién Europea. Son 184 mil pasajeros aproximadamente,
que se suceden con una estacionalidad muy marcada de
noviembre a marzo, inclusive. Un gran nimero de estos
visitantes han advertido la calidad de las artesanias y son
divulgadas y solicitadas a los artesanos para ubicarlas
en el mercado europeo y en el mercado americano. De
acuerdo con los registros existentes, este comercio se ha
acentuado desde principios de 2002.

Se sefala que al afio 2008 el gasto de estos turistas era de
$ 816 diarios por visitante, entre comida, movilidad, com-
pras y entretenimiento. Los citados negocios orientados
a la venta de estos productos, han colonizado el area
céntrica de la capital argentina, contando un numero
equivalente a 52 . La mayorfa, propiedad de ex empresa-

rios que adquieren los productos en el interior a precios
ventajosos v tras regateos, en algunos casos casi perver-
sos, para luego fijar precios, para ellos muy favorables y
equivalentes, en algunos casos, hasta diez veces su valor
original. Ante estas dificultades, el artesano ve perder su
autorfa, y surge un total desconocimiento del origen y
de algunos materiales utilizados, de detalles inherentes a
rasgos culturales, etc, desvirtuando totalmente las activi-
dades del sector. De allf, la necesidad de que los organis-
mos, cooperativas de artesanos y maestros artesanos se
informen de las posibilidades de comercializacion que se
brindan mas alla de las eventuales ferias y exposiciones.

Evolucion de las llegadas de turistas extranje-
ros a la Argentina durante el 1er. trimestre de
2008 al 3er. trimestre de 2010

VALORACION PORCENTUAL

PERIODO AL LRI Respecto a igual trimestre del afio Acumulado del afio respecto al
NO RESIDENTES anterior acumulado de igual periodo del afio
anterior

2008 4.700.494 3,0
\ 1.441.925 9,2 9,2
Il 961.292 2,0 6,2
Il 1.124.001 57 6,0
% 1.173.277 -5,0 3,0

2009 4.312.669 83
I 1.263.831 -124 -124
I 907.433 -5,6 9,7
1l 860.225 -23,5 -14,1
% 1.281.180 9,2 -8,3

2010
I 1.454.385 15,1 15,1
Il 1.019.026 12,3 13,9
1l 1.223.972 42,3 22,0

Fuente: Direccidn de Estudios de Mercado y Estadistica — SSDT - MINTUR en base a datos de la Direccién Nacional de Cuentas Internacionales (INDEC).

[11]
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Evolucion del gasto de los turistas extranje-
ros en la Argentina durante el 1er. trimestre
de 2008 al 3er. trimestre de 2010

PERIODO GASTOS DE TURISTAS VALORACION PORCENTUAL
2L IS Respecto a igual trimestre del afio Acumulado del afio respecto al acumulado
KOS RIAED anterior de igual periodo del afo anterior
2008 4.530,1 74
| 14015 4,7 4,7
Il 8775 14,9 84
Il 1.047,3 258 13,3
% 1.203,7 -6,2 74
2009 3.8393 -15,2
| 1.144,7 -18,3 -18,3
Il 7425 -154 -17,2
1l 678,7 -35,2 -229
v 12735 58 -15,1
2010
\ 1.405,7 22,8 22,8
Il 863,0 16,2 20,2
Il 1.057,2 55,8 29,6

Fuente: Direccidn de Estudios de Mercado y Estadistica — SSDT - MINTUR en base a datos de la Direccién Nacional de Cuentas Internacionales (INDEC).

Es notable la disminucion de pasajeros en meses concor-
dantes con enfermedades como la gripe aviar y/o las di-
ficultades econémicas con epicentro en los EE. UU. (afo
2009), para luego tomar cierta equivalencia a lo sucedido
en los afos anteriores. Asi también visualizamos que los
ingresados gastaron menos que en los trimestres prece-
dentes. En este contexto, los artesanos sufrieron iguales
avatares, y en este caso, con la venta de articulos a través
de terceros.

Estas especulaciones se brindan a titulo de mencionar
una salida comercial por parte de los artesanos, en cuan-
to a la organizacién de eventos, sobremanera en los me-
ses de mayor presencia de extranjeros que acceden en
barcos a la ciudad capital, evitando los revendedores:
un modo de exportar los productos artesanales, nuestra
identidad y rasgos culturales en forma indirecta.

Seguramente tiene importancia la relacion ddélar-peso
y real-peso, monedas en las que descansa la competi-
tividad de los artesanos en este caso. Atendiendo este
problema es menester conocer la evolucion del Tipo de

[12]

Cambio Nominal (TCN) del peso argentino respecto de las
monedas de los paises que observan mayor relacion con
la Argentina en términos turisticos en los Ultimos afos.

Es de observar que al finalizar el viejo plan de converti-
bilidad, el Banco Central ha fijado sélo referencias cam-
biarias, y frente a ello nuestros productos recuperaron su
competitividad en cuanto a precio en el mundo exterior
a partir de 2002. Debe sefalarse en este campo que los
dolares en concepto de exportacion ingresan al Central
y de acuerdo con lo dispuesto por el Gobierno. Inicial-
mente se pagd por cada ddlar un peso con cuarenta
centavos (1 USS = 1,40 $) a enero de 2002, y luego de
un constante crecimiento a favor del délar, nuestro peso
en el mes de septiembre cae alrededor de un 275% con
relaciéon a la moneda americana (5 3,75 = 1 USS) para fi-
nalmente descender desde el mes de enero de 2003 al
190% aproximadamente, con relacion a la misma mone-
da (meses abril, mayo, junio). En septiembre de 2008 el
cambio fluctuaba entre los $ 3,08 a $ 3,19 por ddlar. El
nuevo escenario mundial, la profunda crisis internacional
que se instala a mediados de 2008, cuyos desenlaces se
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observan con toda su crueldad en el afio 2009 y que
visualizamos en los cuadros anteriores, nos sitlan nue-
vamente en un dmbito para los argentinos: conocido y
acostumbrados en sobrevivir crisis; esta nueva realidad
nos impone un délar americano a $ 3,50 tipo vendedor
al mes de febrero. Al igual mes, pero de 2011, la equiva-
lencia es de 1 USS =4,05 $. De hecho, este equilibrio se
debe a una constante intervencion del Gobierno Nacio-
nal a través del Banco Central.

Retornando al meollo inherente a la comercializaciéon
de productos artesanales al exterior y a la hora de ac-
tualizacién del presente documento, descansamos en
una investigacion de la SAGPyA (FIDA - PRODERNEA,
PRODERNOA - FLACSO, 2005), menciona la “falta de in-
formacion internacional de estadisticas comerciales, lo
cual dificulta la planificacién de estrategias para el desa-
rrollo de la exportacion de artesanias, en gran parte, por
la falta de una definicién de las posiciones arancelarias
de las artesanias”.

Sin dudas, las estrategias en el tratamiento del Comercio
Exterior de artesanias se asienta en el tratamiento arance-
lario que reciben las mismas, a partir de los innumerables
acuerdos comerciales. En el ANEXO se incluye el estado
del Sistema General de Preferencias pactado por la Ar-
gentina con terceros paises para las partidas arancelarias
por las cuales se exportan productos del sector.

En la misma investigacion se menciona el alcance del co-
mercio exterior de artesanias, durante el perfodo 1998 a
2003 cuyos resultados nos indican que para el afo 2003,
las exportaciones de artesanias presentaban una tenden-
cia en alza, equivalente a unos USS 750.000 de ingresos
a partir de la venta de rubros como el cuero y el tejido.
El cambio a fines de 2003 inserta a nuestros productos
favorecidos por el cambio, ribetes de competitividad
nunca alcanzados y tan providenciales en un momen-
to dificil para nuestra economia. Por ello los datos antes
analizados, rotan 180 grados por esta circunstancia, pro-
moviendo la exportacion de diferentes productos, en lo
que a artesanias se refiere, muy interesantes.

Los mayores compradores y demandantes de nuestras
artesanias se localizaron en Uruguay, Chile y Brasil (Mer-
cosur) y en Espafa, Italia y Reino Unido (Unién Europea),
de acuerdo con el mismo estudio.

En este contexto, los rubros preferidos fueron: el tejido,
la alfarerfa y las artesanias en metal, en tanto las de cuero
tienen como primeros destinos Perd, México y Bolivia, se-
guidos por la Unién Europea, con compras de artesanias
en madera. Concluye dicho informe citando a los paises
del NAFTA como compradores de productos en asta,
hueso y cuerno.

De acuerdo con el trabajo y objetivos que persiguen los
distintos organismos que asisten al sector, y las misiones
al exterior con artesanos desde 2005 en adelante que
impulsa el CFl a través de sus programas de Cultura y de
Red de Artesanias, se rescata el espiritu de incorporar di-
ferenciacion incorporando la gestién del disefo y calidad
a los productos, adaptando las artesanias a los gustos de
los consumidores en el exterior. Asi también la elabo-
raciéon de nuevos productos realizados con materiales
locales tradicionales y técnicas ancestrales u originarias
que pudieran brindar valor.

De este modo se viene imponiendo que el sector arte-
sano fije su estrategia comercial para el mercado externo
en funcién de las virtudes estructurales del producto, es
decir, de factores determinados por la agregacién de va-
lor cultural tanto como la funcionalidad, en los cuales la
competencia es muy significativa como lo es igualmente
el aspecto econdmico, relativo especialmente a precios.

Sin embargo, la aspiracion de exportar el producto arte-
sanal se desvanece cuando el artesano se enfrenta con
diversas dificultades, especialmente con aquellas que es-
tdn mas directamente relacionadas con el proceso mis-
mo de las exportaciones.

A este renglon apuntamos con la confeccion de la pre-
sente guia. Buscamos un instrumento facilitador que le
permitird al pequeno productor conocer distintas alter-
nativas posibles y determinadas por los diversos factores
que intervienen en un proceso de exportacion.

En la Argentina, a partir de 2002, las instituciones guber-
namentales y el CFl, a través de su programa de Expor-
taciones, esta trabajando por el desarrollo de las expor-
taciones atendiendo la importancia que tienen para la
actividad econdémica del pafs. De esta manera se tiende
a la consolidacion de mecanismos que estimulen su in-
cremento, con el propdsito de fortalecer y modernizar
el aparato productivo en funcién del crecimiento y di-
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versificacion de la oferta exportadora y la acogida en los
mercados de destino y asi aumentar el ingreso de divisas
y lograr un desarrollo equilibrado de nuestras economias
regionales.

Particularmente, esta Guia para Exportar Artesanias com-
prende una amplia ilustracién sobre las condiciones ge-
nerales de exportacion, describiendo los pasos a seguir
en cada operacion exportadora. Ilgualmente se indicara
una serie de preferencias arancelarias en mercados exter-
nos que bien pueden ser aprovechadas por el productor
artesanal de manera especial.

También, en este trabajo se sefalan los beneficios defini-
dos por las politicas estatales de estfimulos a las exporta-
ciones y su diversificacion, representados por los incen-
tivos fiscales, la exencién del IVA y los gravdmenes a las
exportaciones. Hechos que significan oportunidades de
fortalecimiento de las inversiones en la produccion con
destino a la exportacion.

Paralelamente el CFl a través de sus UEPs, viene elaboran-
do un Registro de Productores Artesanos y en el marco
de la cooperaciéon técnica, brega por una reglamenta-
cion definitiva de la Denominacion de Origen y la Certifi-
cacion de las Artesanias. Al respecto, distintas provincias
(Salta, Catamarca, La Rioja y Jujuy, entre otras) han gene-
rado leyes provinciales con este fin, pero auin adolecen
de una reglamentacion definitiva, tema que resulta su-
mamente importante para acceder a las mencionadas
preferencias arancelarias.

En funcién de este Registro, se ha advertido una serie
de productos artesanales que nos ha permitido cata-
logar los oficios, los cuales fueron definidos permitién-
donos elaborar una “Codificacion de los productos ar-
tesanales”. Este conocimiento serd de utilidad a la hora
de inscribirse como exportador y al momento de enviar
sus productos.

Asi también, es menester informar que a través de la
Resolucion 22/2005 referida al Certificado Nacional de
Artesania, el Consejo Federal de Inversiones es consultor
técnico del Mercado de Artesanias Tradicionales Argen-
tinas -MATRA-y del Instituto Nacional de Antropologia y
Pensamiento Latinoamericano -INAPL- dependiente de la
Direccién Nacional de Patrimonio y Museos (ver Anexo).

[14]

La Guia

Como resultado de las acciones mencionadas y que se
vienen disefando en el Area FIDER-CFI, orientadas al for-
talecimiento y desarrollo del Sector Artesanal, se promo-
vi6 la presente gufa en el afio 2003, cuyo documento que
ilustre facilmente los caminos administrativos y legales
que permiten exportar artesanias.

La elaboracion de la Guia para Exportar Artesanias, con-
juntamente con una Codificacién de los Productos Arte-
sanales tiene como propdsito contribuir a definir una cla-
sificacion de los productos de exportaciéon cuyo registro
sea relativamente manejable por parte de los artesanos y
de los comercializadores que ponen en practica iniciati-
vas de exportacion.

Objetivos

1. Servir como guia de los tramites que el exportador de
artesanias debe realizar ante las diferentes entidades del
Estado.

2. Ofrecer algunos elementos para la comprensién de la
actividad exportadora, y contribuir con ello en facilitar
las exportaciones de las artesanias.

3. Suministrar la informacién relevante sobre las expor-
taciones nacionales desde el punto de vista legal y de
procedimiento.

4. Definir el oficio artesanal y el producto artesanal ar-
gentino conjuntamente con su clasificacion, para facilitar
especialmente el proceso de determinacién y/o denomi-
nacion de origen.

5. Promover la exportacién de artesanias y el acceso a
las preferencias arancelarias mediante el Registro de Pro-
ductores Nacionales, la Oferta Exportable y la determina-
cion del Origen para Artesanias.

Situacion nacional

El sector artesano tiene una serie de problemas estructu-
rales entre los que se destaca la reducida dimensién de
las unidades de produccion, generalmente asociadas a
limitaciones técnico administrativas que, a su vez, tienen
que ver con los niveles de escolaridad y que constituye
fuente notable de dificultades para su desarrollo.
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En algunas provincias, sobremanera en las pequefas co-
munidades del interior, los bajos niveles de escolaridad
se relacionan con el hecho de que el aprendizaje de los
oficios artesanales es de caracter informal y se da espe-
cialmente en el contexto familiar y por la iniciativa per-
sonal, mediante la participaciéon directa en los procesos
productivos. El cardcter de su aprendizaje es altamente
informal y se concentra en el aspecto técnico del pro-
ceso y en el aspecto formal del producto, donde juega
papel preponderante la intuicién potenciada por el ejer-
cicio cotidiano del trabajo.

En aquellas otras, en que el sector se mueve en relacion
con sus ciudades capitales, cambia esta observacion,
pero también tropiezan con la falta de capacitacion en
comercializaciéon y/o por sus profundos conceptos con
relacion a la identidad y el respeto por lo autdctono y tra-
dicional, definiendo en mas de una ocasién, que aquello
que no responde a estos principios son meras manuali-
dades. Marginalmente a estas disquisiciones, ambos vi-
ven y alimentan a sus familias con lo producido por la
venta de sus articulos.

Las producciones artesanales constituyen hoy mas que
nunca un recurso econémico de nuestro Patrimonio Cul-
tural, que se ha ido transformado en un valor comercial
compitiendo junto al mercado turistico, aportando a cada
territorio una oferta y una personalidad diferenciada.

Las artes populares y la artesania, que ocupan un peque-
Ao fragmento de este espacio que convoca en la América
hispana a mas de veinticinco millones de personas y en
la Argentina, apenas a unas doscientas mil (MATRA, 1997),
no representan un tema menor. La falta de registros fia-
bles y actualizados sobre la poblacion artesana argentina
hace que tal cifra sea absolutamente relativa. La falta de
registros fiables y actualizados sobre la poblacion artesa-
na argentina hace que tal cifra sea absolutamente relativa.

En cuanto a su situacion concreta, podria decirse que se
trata, globalmente, de un sector de la poblacion nacional
que cuenta con menores recursos y que se encuentra en
una situacion socioecondmica deficitaria, ya sea por el
caracter informal de la produccién y la comercializacion,
por su ubicacién geogréfica en dreas marginales o por su
insercion deficiente en las estructuras productivas. En ese
contexto, los productos artesanales van multiplicando su
caracter de mercancia, bajo el estimulo de las politicas di-

rigidas a intensificar la produccién meramente comercial
o para los mercados externos, dejando a un lado la im-
portancia que tienen para la cohesion sociocultural y la
identidad de los productores. Este fendmeno se extien-
de rdpidamente a medida que las comunidades indige-
nas, tradicionales y campesinas transitan de una econo-
mia de subsistencia a otra de dependencia creciente de
los bienes de la civilizacién industrial. La superposicion
de recursos productivos insuficientes no hace mas que
agravar el problema para aquellas comunidades donde
las practicas econdmicas tradicionales constituyen facto-
res de inferioridad competitiva, y cuya capacidad de res-
ponder a la dindmica de los movimientos econémicos
globales tiende a ser cada vez mas débil.

Como se aprecia, el panorama de la produccién artesa-
nal argentina no puede ser mas confuso, si bien su grado
de estaticidad ha recibido un fuerte impacto a partir del
ingreso del turismo internacional, fuente sobre la que
descansa su actual recurso de comercializacion (ingresos
al pafs 2004-2005 = 3,3 millones de turistas). Como la ar-
tesania representa una actividad vinculada intimamente
con la economia informal, sélo un pequerio sector de los
productores ha avanzado para convertirse en pequefos
talleres parcialmente formalizados y, en algunos casos, en
microempresas de produccion o comercializacion arte-
sanal. La mayor parte de los artesanos de nuestro pais, ya
sean indigenas, rurales o urbanos, se encuentran en esta
situacion. A diferencia de los conceptos clésicos del co-
mercio informal (@mbulatorio o itinerante) los artesanos
rurales e indigenas se mantienen por lo general alejados
de las normativas comerciales y de la legislacion imposi-
tiva vigente, y esto también sucede con un importante
sector del artesanado urbano.

Definiciones

La produccion artesanal, en cuanto oficio artesano, se
define como el conjunto operativo, integral y sistemético
de procesos produccion de bienes, los cuales se enmar-
can en el sabery las destrezas adquiridos y desarrollados
por la tradicién sociocultural de los pueblos. En otras pa-
labras, es la estructura de un sistema de trabajo en el que
se aplica la misma clase de conocimientos y destrezas,
como consecuencia de utilizar el mismo tipo de maqui-
nas, herramientas y procedimientos para la transforma-
cion de la misma seleccion y género de materia prima,

[15]



APORTES CONCEPTUALES Y METODOLOGICOS

y obtencion de productos de funcién y usos semejan-
tes. El oficio artesanal constituye una clase de procesos
productivos que, a su vez, pueden comprender lineas
especificas de produccion. En sintesis, en una actividad
especializada de trabajo productivo.

Asi, de acuerdo con la estructura funcional del quehacer
productivo artesanal, se ha buscado describir la relacion
que existe entre las materias primas y la técnicas con
que se procesan, para alcanzar el cardcter estético y/o
funcional de los productos que, a su vez, comprende un
inventario diferenciable de la producciéon de otros nive-
les técnico econdmicos de la generacion de bienes que
constituyen la fuente de exportaciones menores.

En consecuencia con lo anterior y como ya se adelantara,
se viene efectuando en el marco del CFl un Registro de
productores artesanales y la correspondiente Oferta ex-
portable sumado al Origen de los productos potenciales
de exportacién. Con este registro se ha confeccionado un
listado de oficios artesanales y se ha procedido a catalo-
gar sus productos, en funciéon de dichos oficios, los modos
productivos, las herramientas y de los materiales intervi-
nientes . Esto se presenta en los capitulos 14y 15 (A-V)

Clasificacion

Los criterios anteriores a su vez, indican que lo artesanal
tiene claramente determinada una instancia practica que
corresponde al orden estructural del oficio (cuyo queha-
cer ordenado se materializa e identifica en el producto), y
un marco de reflexion cuya mayor sintesis esta dada por
la definicion de artesania y por su clasificacion.

Es decir, el concepto de artesania, a su vez, se enmarca
en la definicién de oficio artesanal, en el cual se resalta
la gran diversidad de especialidades en que se concre-
ta su potencial creativo. Este hecho hace que un listado
0 una clasificacion de oficios artesanales, en cada caso
particular, constituya una propuesta con un propésito
especifico que persigue destacar, por ejemplo, el empleo
de materias primas, para sefialar su especial relacion con
los recursos naturales como su fuente principal, o la pre-
ponderante presencia de la fuerza de trabajo humana,
no solo en términos de cantidad sino, también de calidad
estética. Hasta tanto la nueva Ley de Artesanias y su res-
pectiva reglamentacién sean promulgados definimos la
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artesanfa y sus diferentes clases de la siguiente manera:

Artesania: Actividad de transformacion para la produc-
cién creativa de productos especificos que cumplen una
funcion utilitaria, la cual se realiza a través de la estructura
operativa de los oficios y se lleva a cabo en pequefos
talleres, con baja division social del trabajo y el predomi-
nio de la energia humana, fisica y mental, generalmente,
complementada con herramientas y maquinas relativa-
mente simples. Esta actividad estd condicionada por el
medio geografico, que constituye la principal fuente de
materias primas, y por el desarrollo histérico del marco
sociocultural donde se desarrolla y al cual contribuye a
caracterizar.

Productos artesanales: Los productos artesanales son
los producidos por artesanos, ya sea totalmente a mano
o con la ayuda de herramientas manuales o incluso me-
dios mecénicos, siempre que la contribucién manual
directa del artesano siga siendo el componente mas
importante del producto acabado. Se producen sin li-
mitacion por lo que se refiere a la cantidad y utilizando
materias primas procedentes de recursos sostenibles. La
naturaleza especial de los productos artesanales se basa
en sus caracterfsticas distintivas, que pueden ser utilita-
rias, estéticas, artisticas, creativas, vinculadas a la cultura,
decorativas, funcionales, tradicionales, simbdlicas y signi-
ficativas religiosa y socialmente”.

Artesania indigena: Es la produccion de bienes Utiles,
rituales y estéticos, condicionada directamente por el
medio ambiente fisico y social, que constituye expresion
material de la cultura de comunidades con unidad étnica
y relativamente cerradas; realizada para satisfacer necesi-
dades sociales.

Artesania tradicional popular: Es la produccion de ob-
jetos, resultante de la fusion de las culturas americanas y
europeas, elaboradas por el pueblo en forma anénima,
con dominio completo del material, con elementos pre-
dominantes propios de la region, transmitida de genera-
cidn en generacion, que constituye expresion fundamen-
tal de su cultura y factor de identidad de la comunidad.

Artesania contemporanea o neoartesania: Es la pro-
duccion de objetos Utiles y estéticos desde el marco de
los oficios y en cuyos procesos se sincretizan los elemen-
tos técnicos y formales procedentes de otros contextos
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socioculturales y otros niveles técnico econdmicos; cul-
turalmente, tiene una caracteristica de transicion hacia la
tecnologia moderna y/o la aplicacién de principios esté-
ticos de tendencia universal y/o académicos y tiende a
destacar la creatividad individual expresada por la cali-
dad y originalidad del estilo. Generalmente se desarrolla
en los centros urbanos.

Teniendo en cuenta estas definiciones y el aspecto prac-
tico del quehacer artesanal, cada oficio aparece descrito
en el “listado de oficios artesanales” en funcién de los co-
rrespondientes grupos de materias primas que se trans-
forman, como su especialidad; sus procesos técnicos de
transformacion y los productos que se elaboran.

Por Ultimo, se indican los cuatro primeros digitos (de los
diez obligados para las exportaciones) de las posiciones
arancelarias establecidas por la normatividad aduanera,
con las que se facilita la determinacion de los seis digi-
tos finales con los que se identifica de manera particular
cada género o linea de productos.

Artesano: Se considera artesano a la persona que ejer-
ce una actividad profesional creativa en torno a un oficio
concreto en un nivel preponderantemente manual y con-
forme a sus conocimientos técnicos y a sus habilidades
técnicas y artisticas. Trabaja en forma auténoma, deriva su
sustento principalmente de dicho trabajo y transforma en
bienes o servicios Utiles su esfuerzo fisico o mental.

Categorias de artesanos:

a) Aprendiz: Es la persona que se inicia en el proceso de
capacitacion manual técnica, de asimilacion y  ejercita-
cion artistica dentro de un taller artesanal - lugar donde
el artesano tiene instalados sus elementos de trabajo-
para lograr un proceso autébnomo e independiente de
produccion de objetos artesanales y prestacion de ser-
vicios de conformidad en el indice de oficios artesana-
les donde existe una baja division del trabajo con una
funcién multiple de creacién, ensefanza y organizacion
bajo la orientacién de un instructor o de un Maestro Ar-
tesano debidamente acreditado;

* Observada en el Estatuto Colombiano del Artesano por el Centro de Comer-
cio Internacional UNCTAD/OMC (CCl) y la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO) en la ciudad de Manila,
Filipinas, a finales de 1997, en el marco del Simposio Internacional sobre “La
artesania y el mercado internacional : comercio y codificacién aduanera”.

b) Oficial: Es el artesano con capacidad manual y técni-
ca para la elaboracién de objetos, de un oficio artesanal
especifico, sin ser considerado creador en cuanto al dise-
Aoy a su expresion estética, y quien ejecuta su labor en
forma automatica;

) Instructor: Es el artesano cuya experiencia, capaci-
tacién, preparacién manual y técnica, y nociones peda-
gdgicas, le permiten impartir conocimientos tedricos y
practicos en relacion con la produccion artesanal en un
oficio concreto;

d) Maestro Artesano: Es la persona que tiene conoci-
miento pleno de la artesania en su especialidad; ademas
posee condiciones de originalidad y creatividad en las
técnicas, el disefo y la produccion artesanal*

Hay que aclarar que, segun el contexto en el que se hable
de la artesania, esta debera ser entendida en un sentido
amplio. Es decir, no solo como la actividad tal como ha
sido definida aqui, sino también como un concepto om-
nicomprensivo del sector artesanal en general, tanto a la
actividad como al artesanoy al producto artesanal.

Perspectivas de los mercados

Los mercados internacionales estdn demandando cada
vez mas las artesanias como elementos diferenciados en
un mundo globalizado. Sin dudas paises como México,
Perl, Guatemala y Colombia en Latinoamérica, se pre-
sentan como lideres en este intercambio, por la calidad
y cantidad de sus productos. Particularmente México y
Perl (centros de civilizaciones precolombinas) por ser
paises lideres en convocatoria del turismo Internacional,
son vendedores naturales de artesanias.

En funcién de la experiencia con el sector, el registro de ar-
tesanos en marcha y la visita a los talleres artesanales que
tienen tradicion y representatividad por los logros de su
produccién, para recoger informacion sobre el comporta-
miento de la produccion y la comercializacién, se llega a
la conclusién de que un numero significativo ha tenido la
oportunidad de conocer un cliente potencial en el exterior,
cuyos contactos ha logrado a través de eventos feriales,
como la Feria Internacional de Artesanias (Cordoba), Feria
de Artesanias de Coldn (Entre Rios), Feria del Poncho (Ca-
tamarca) vy los Mercados Artesanales de Salta, Neuquén,
Buenos Aires (MATRA), La Pampa y Rio Negro, entre otros.
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De cada diez artesanos que consiguen contactos comer-
ciales para el exterior, solo dos logran realizar una o dos
exportaciones. Cuando el artesano o pequefo grupo de
artesanos, tienen que asumir todo el tramite de la expor-
tacion, generalmente desfallece frente a las exigencias
que constituye ser exportador, frente a la necesidad de
registrar una marca o ante el proceso del registro de cer-
tificacion de origen.

Artesania y mercado

Normalmente cuando nos hablan de artesania, hay quie-
nes opinan que es un recuerdo de un lugar que visita-
ron, otros que es una obra de arte y también hay quie-
nes piensan que es una tradicion cultural. Todo lo dicho
anteriormente tiene logica y es valido, pero dentro de
la perspectiva del mercado cada situacion requiere una
respuesta diferente.

Habitualmente los artesanos primero hacen sus produc-
tos y luego los comercializan como si las artesanfas se
vendieran a un solo segmento de mercado o a un solo
tipo de cliente. Uno de los errores habituales de los arte-
sanos es no entender la comunicacion de su producto
con su respectivo segmento de mercado, dificultando o
frustrando su venta.

Solamente imaginemos un souvenir que cueste $ 5y a
una pieza Unica dificil de reproducir y de un alto valor
estético, que puede costar unos $ 1.200. Es obvio que las
personas que han hecho estos productos se consideren
artesanos y por lo tanto sus productos son artesanias,
pero ambas van a distintos segmentos de mercado y por
consiguiente las necesidades que le plantean los merca-
dos a estos dos artesanos estan en vias opuestas.

Lo que debemos entender es que no podemos vender
productos artesanales si no sabemos con certeza a que
segmento de mercado lo vamos a dirigir.

El siguiente cuadro presenta los distintos tipos de arte-

sania de acuerdo con el segmento de mercado a la cual
es vendida:
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DE VANGUARDIA

@OV 1 ARTESANIAS [ SEFVININI@

URBANA O SOUVENIR

Artesania de vanguardia

Es la artesania que se adapta a las necesidades del mer-
cado para efectos de decoracion, ambiente o moda. Su
concepto es renovado constantemente debido a que se
rige por las tendencias de la moda y del color.

Artesania de pieza Unica

Se caracteriza por no poder ser producida en serie.
Su valor lo determina el mercado por el mensaje de
la obra, la calidad y detalle de su confeccion. Por su
caracter individual no puede ser desvinculada del arte-
sano que la hizoy se relaciona por varias caracteristicas
con las obras de arte.

Artesania urbana o de souvenir

Es la artesania dirigida a un mercado local, en algunos
casos puede significar el recuerdo de la visita a un lugar
turistico. Debe entenderse que souvenir no es sindnimo
de mala calidad; muy por el contrario, es el detalle de
algo bien hecho, de precio modico que alguien puede
utilizar como recuerdo u obsequio.

Artesania tradicional

Es aquella artesania propia de un determinado grupo
humano que habita un lugar geografico. Personaliza y
representa fuertemente las costumbres y tradiciones,
de esas comunidades tanto en sus formas como en sus
colores. Sus disefos pueden contener un mensaje ico-
nografico. Inicialmente estas artesanias cumplian un rol
eminentemente funcional en la vida diaria de esa comu-
nidad o satisfacian una necesidad espiritual o religiosa.
En este grupo se incluyen las artesanfas autoctonas.
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Preguntas frecuentes

A continuacién puede encontrar las preguntas mas usua-
les que hacen los artesanos en su
desenvolvimiento empresarial.

¢{Como hago para vender mi artesania?

Una pregunta que se efectia en todos los foros. El arte-
sano, en el marco de su economia informal, sélo observa
posibilidades de venta en ferias y exposiciones, en los
mercados artesanales provinciales y/o a terceros que, en
general, regatean el costo hasta limites imposibles para
luego comercializarlos a precios largamente superiores.

En este ambiente, debera entender qué tipo de produc-
to o artesania es el que se vende en el mercado. Toda
persona que vende debe conocer a la perfecciéon lo que
es su producto. Esto incluye un conocimiento de costos,
técnicas, presentacion, etc. Muchas veces cometemos el
error de hacer productos artesanales, pensando que su
Unico canal de venta es una feria y se han acostumbrado
a pensar dentro de ese contexto.

Es muy posible que en la feria se vendan productos simi-
lares a los suyos, que obviamente son su competencia.
Debe tenerse en cuenta que en la artesania existe mucha
copia del producto, y estas copias se hacen siguiendo so-
lamente el criterio de haber visto que otro artesano la
vende bien y tenemos como consecuencia un mercado
inundado de productos parecidos.

Hay que pensar que el artesano que disefd un determi-
nado producto, lo hizo porque tuvo una informacion del
mercado que la condujo a hacer ese producto; que es
muy posible que sea exitoso para él, pero no necesaria-
mente para otro artesano. Ya que las empresas que desa-
rrollan productos que reproducen otros, tienen la ventaja
de conocer con exactitud las caracteristicas del proceso
de produccién que les permite abaratar sus costos y co-
par la necesidad inmediata de un determinado segmen-
to de mercado. Lo que también ocurre con frecuencia
es que los productos que son copiados, posiblemente
sigan con un precio mayor y dejen de ser competitivos
en el mercado.

Por esto, no hay que olvidar que no se puede vender un
producto artesanal, sino se conoce a que tipo de seg-
mento de mercado estd dirigido. Esto comienza reco-

nociendo lo que es el producto: pieza Unica, tradicional,
vanguardia o souvenir. Mientras no se sepa en cual de es-
tas vertientes esta el producto, serd muy dificil venderlo.
Es necesario que el empresario artesano evalle e identi-
fique su propio producto. Una vez que se ha reconocido
a qué segmento de mercado va dirigido el producto, se
debera tratar de entender al consumidor que lo compra;
esto permitird al producto responder a la necesidad de
su mercado objetivo.

¢(Es importante el disefio en mi producto?

Es importante en la medida en que el mercado lo exi-
ja. En el desenvolvimiento actual de la artesania, existe
una tendencia o moda del disefo como un elemento
importante de posicionamiento del producto. Este ra-
zonamiento es valido siempre y cuando se consideren
determinados factores colaterales o inherentes al desa-
rrollo del disefo.

Existen empresas que contratan disefadores, con la
creencia que al tener nuevos productos disefados se
venderdn por si solos. En la practica esto no necesaria-
mente es asi. Para que un producto disefiado funcione
en el mercado, dependerd de la informacién que el em-
presario artesano vy el disefiador tengan de este merca-
do. Si esto no se da, es muy posible que los productos
que se disefien no sean vendidos y se generaran las 16-
gicas frustraciones.

Lo que debe aprender todo empresario artesano es a
“tener el ojo del cliente”; es decir, ponerse del otro lado
del mostrador y entender qué harfa si fuera el compra-
dor. Esto significa dejar los egos de lado y ciertas cues-
tiones personales en su decision a la hora de hacer arte-
sanias. Esto es producir lo que el mercado solicitay no lo
que uno quiere hacer. Es pensar que en definitiva, y mas
alld de los valores de sus productos, son articulos para
vender y de los cuales consigue el sustento cotidiano
para usted y su familia.

Algo que todo empresario debe entender es que no se
debe disefar por disefar, sino que debe ser parte de
la propia exigencia del mercado. Por decir, si yo hago
productos tradicionales y los vendo bien en el mercado,
no tiene sentido que los redisefie y los trasforme en un
producto de vanguardia. Sin embargo, si aprecio que
tengo un producto que es exitoso en el mercado y co-
mienza a disminuir su demanda, tendré que pensar que
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debo redisefarlo porque todo producto tiene un ciclo
en el mercado y a lo mejor éste ya esta cumpliendo su
ciclo. Ahora si yo tengo un producto nuevo que recién
introduzco en el mercado y no logra posesionarse, es
porque no satisface la necesidad de ese mercado y ten-
dré la necesidad de redefinirlo para lograr mi objetivo
comercial. En todo caso no debe olvidarse que el dise-
fio sin informacién de mercado, es muy probable que
no funcione.

Mejores prdcticas

Quizd el principal problema que tiene la artesania es el producto, en-
tendiéndose como producto al resultado de un conjunto de requeri-
mientos que deben satisfacer a un mercado, como es la funcionalidad
del producto, volumen de produccién, costos de produccion, tiempos
de entrega, precios, etc. Términos que nos pueden parecer que no son
apropiados a las caracteristicas y desenvolvimiento de nuestras arte-
sanias, pero que sin embargo representan las reglas de juego que ri-
gen los mercados internacionales; y en donde nuestra artesania tiene
que luchar en espacios cada vez mds competitivos.

El gran valor agregado de nuestras artesanias se explica
porque estan elaboradas a mano, y este valor agregado
debe resaltar alin mas en aquellos detalles donde la he-
chura a mano es més trascendente o notable. Es decir, el
artesano debe concentrar su habilidad manual en cier-
tos aspectos vitales de su proceso de produccién, que él
debe evaluary seleccionar. Porlo demas, si una maquina
0 equipo puede facilitar aquellos procesos de produc-
cién, donde la mano de obra no es relevante, deben ser
bienvenidos.

Esta incorporacion de nuevas tecnologias, en beneficio
del sector artesanal, debe ser desde la perspectiva de
no generar un rompimiento en su proceso de desarro-
llo. Es decir, si se va a utilizar una tecnologia de punta es
conveniente que ésta quede como un soporte externo
del taller de produccién. Ademas, si es necesario incor-
porar tecnologia dentro del taller de produccién, es mas
conveniente que este mejoramiento parta de la propia
tecnologia del taller y la adecue a las necesidades de la
produccién actual.

Es interesante comentar el caso de los telares horizon-
tales, desarrollados por el drea tecnolégica de AIDECA
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Telares a mejorar

PERU que, partiendo de los telares tradicionales, han pro-
puesto un nuevo telar que tiene las siguientes caracte-
risticas:

« Un sistema de marcos cuyo cuadro de comando esta
en la parte superior del telar y no en la parte inferior
como en los telares tradicionales.

< Un sistema de disparo de lanzadera mediante unos
pedales, que permite un mayor avance en la trama y
en todo el proceso de tejido.

- Un sistema de ajuste en el carrete del urdido que da
una tension uniforme al tejido, y aumenta su calidad.

- Un diseflo ergonométrico y estructural del telar que
permite una mayor estabilidad y estética de conjunto.

¢{Qué es un Artesano Empresario?

Entendemos como artesano empresario a la empresa
que comprende tanto al artesano que produce como al
que comercializa la produccién, ya sea en el mercado lo-
cal o en el exterior. Este es un ambicioso proyecto que se
intenta ejecutar en muchos paises y que tiene como ob-
jetivo apoyar el desarrollo empresarial de los talleres de
produccion y de las empresas comercializadoras emer-
gentes, que pueden existir en el sector socioeconémico
conocido como Artesanias.

Para lograr el objetivo de desarrollar este sector, dentro
de este proyecto “artesano empresario’, se aplica gene-
ralmente una estrategia de tres componentes:

1. Democratizar el acceso a la informacion de interés. A
través de Internet, poner a disposicion del sector artesa-



GUIA PARA EXPORTAR ARTESANIAS

nal informacién que contribuya a su desarrollo. Esta in-
formacion esta contenida en varios sitios en Internet.

2. Disefiar médulos de capacitacion en gestion empre-
sarial, pensados especialmente para la realidad de la ar-
tesania.

En el marco del CFl hemos disefado seis modulos de en-
trenamiento:

- El mercadeo de las artesanfas

. Costos y precios. Fijar precio. El precio justo

« Preparandose para el mercado internacional

- Aplicacién de la gestion del disefio

« Produccién e incorporacion de una posible tecnologia.
- Empaque, embalaje y embarque.

Ademas de estos seis modulos principales, pueden exis-
tir otros médulos adicionales que completardn de mejor
modo la curricula de un Artesano Empresario.

3. Proponer nuevas estrategias de comercializacion para
el sector.

Este tercer componente busca proponer y establecer
nuevas relaciones o mecanismos de comercializacion,
mediante los cuales se logre un mejor posicionamiento
de la artesania en el mercado nacional y el internacional.

Para el desarrollo de este proyecto, debe sumarse al co-
nocimiento y contactos que tenga el CFl y también el
MATRA, una alianza estratégica con The Crafts Center,
organismo privado norteamericano cuya potencialidad
esta reflejada en su conocimiento y contactos con el
mercado norteamericano. Ademas, las entidades que
financian estos proyectos: AVINA, Banco Mundial, Co-
munidad Iberoamericana de las Artesanias y Fundacion
Cultural Espanola.

Establecer contactos con AIDECA Perd, con Artesanias de
Colombia, con FERIART, etc.
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Entidades

Mincetur: Organismo gubernamental que tiene como
vision lograr el desarrollo del Turismo, el Comercio Exte-
rior y las Artesanfas, sectores socioecondmicos claves
de la sociedad peruana. www.minceturgob.pe/artes-
ania/promoartesania.

www.artesaniasdelperu.gob.pe

World Bank: Promotor inicial del Artesano Empresario
a través de su concurso de Innovaciéon de Desarrollo de
Mercados.

www.bancomundial.org.

La Fundacién para el Desarrollo de las Arte-
sanias-FUNDART: Es un institucion creada en 1994
con el propdsito de contribuir al enriquecimiento de la
capacidad empresarial, técnica y productiva de los arte-
sanos.

www.fundart.org.ar

The Crafts Center: Entidad sin fines de lucro con
base en Washington DC que da servicios a artesanos de
bajos recursos en el mundo.

www.craftscenter.org

AVINA: Organismo de apoyo a proyecto de desarrollo
que ha financiado el disefio de los médulos de gestidn
de Artesano Empresario, asi como las pruebas de campo
en Peru.

www.avina.net

COMUNIDAD IBEROAMERICANA DE LA AR-
TESANIA: Organismo promovido por la Cooperacién
Espafnola, que busca crear espacios de discusion y ana-
lisis de la problematica artesanal y que ha facilitado la
prueba de los médulos de Artesano Empresario a nivel
latinoamericano.

http://www.fundesarte.org/new/ES/

FUNDACION ESPANOLA PARA LA ARTESANIA:
Organismo de la Cooperacion Espafiola que ha facilitado
las pruebas de los médulos de Artesano Empresario a nivel
latinoanericano, asi como estas web www.fundesarte.org/
new/ES/

Artesanias de Colombia S.A.: Ha creado un siste-
ma de informaciéon para la artesania: SIART. Se trata de
un sistema de informacién integral creado para ofrecer,
via Internet, informacién, capacitacion y asesoramiento a
los diversos actores vinculados o interesados en el sector
artesanal. Su finalidad es contribuir a la competitividad e
insercion del sector en los mercados nacionales e inter-
nacionales.

www.artesaniasdecolombia.com.co

http://artesaniasargentinasl.blogspot.com:
Un blog que impulsa acercar aspectos relacionados con
el Sector. Inicialmente incursiona en un panorama gene-
ral: Organismos que cooperan con los artesanos, sus pro-
gramas, sus alcances; breve descripcion de fortalezas y
debilidades; definiciones; ley de artesanias; otros actores,
eventos y comentarios.
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El Mercado internacional®

Trascendencia de la exportacion para el sector

A continuacion abordaremos algunas pautas y sugeren-
cias previas, que luego analizaremos segun el avance del
informe. Las mismas se afirman en otro documento del CFl
cuyos autores figuran al pie y en el apartado Bibliografia.

Frente a las nuevas coyunturas y sobremanera la inser-
cion del mundo global en nuestras vidas; los medios de
comunicacion satelital, Internet, etc, hacen prioritario
buscar nuevos mercados.

Nuestro pais cuenta con pocos habitantes con relacion
a su superficie, y no tiene una unidad econémica soste-
nible. Por lo tanto, es imperativo participar con nuestras
producciones en mercados internacionales.

A través de esta participacion se logra diversificar los
riesgos antes mercados internos inestables y atenuar los
efectos de problemas macroeconémicos ya menciona-
dos a lo largo del informe; se promueven operaciones
con economias a escala, de modo tal que se exploten
mejor las instalaciones existentes y se beneficia un nivel
de produccion con menores costos unitarios; participar
en una operacion de exportacion o ser un eslabon de
dicha cadena de exportacién en general son una fuen-
te de crecimiento y consolidacién de cualquier empresa,
mas aun si los mercados internos son extremadamente
competitivos.

En realidad, la exportacion no tiene relacién con la di-
mension determinada de una empresa, aunque pueden
existir algunos bienes y servicios en los que se requiera
de capitales y la capacidad de coordinar recursos huma-
nos en magnitudes importantes. No es nuestro caso y de

* CFI: Gufa Exportar para Emprendedores - Celman Ana Luz, Arrda Omar, Pei-
rano Sandra, Rodriguez Patricia y Williams Alicia. 2009 - (puede ser en Internet
www.cfired.org.ar).

hecho que existen empresas microartesanales, peque-
fAas, medianas y grandes que se dedican a la exportacion.
Los componentes prioritarios para poder exportar como
artesanos son: incorporacion de la calidad en el producto
y precio competitivo en el mercado destino. No sefaliza-
remos volumen en nuestro caso, pero si tuviéramos una
solicitud de magnitud, debe apreciarse la oportunidad de
asociarse con otros artesanos Y visualizar la oportunidad
de incluir un servicio posventa, cuando sea necesario.

Para lograrlo se requiere de un compromiso con la cali-
dad, ser creativo y actuar con profesionalidad.

La incursion en los mercados internacionales por parte
de los artesanos, no resulta facil, sobre todo en mercados
mas cercanos, de rapido crecimiento y afines cultural-
mente, donde se compite con productos medianamente
similares, no resulta aconsejable. Sin embargo se sugiere
iniciarse en mercados donde pueda adquirirse experien-
Cia a un menor costo.

La exportacion para las microempresas y pymes es una
actividad de mediano y largo plazos que exige una ade-
cuada planeacion de los recursos. Se debe exportar
cuando se tenga la capacidad de disefio, programacion,
produccion, comunicacion, empaqgues, envios y adminis-
tracion, entre otras, conforme a los requerimientos del
mercado internacional.

En el caso de los artesanos estd mas ligada a oportunida-
des comerciales y al comportamiento del turismo. Antes
incluso de que considere exportar, y como primera me-
dida, seleccione cuidadosamente el producto y el mer-
cado deseados, basandose en una investigacion previa
de escritorio y acercadndose a los organismos publicos,
mixtos o privados que puedan facilitarle informacion.

Como ya lo mencionamos, una vez decidido el merca-
do, debera estudiarlo, incluyendo una investigacion de
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campo alli. El comercio exterior tiene dificultades que
usted debe estudiar para soslayarlas: no es lo mismo que
vender en el mercado interno. No haga su primer viaje
al mercado para vender o negociar, sino para mejorar su
preparacion para entrar en dicho mercado. El CFl le pro-
porciona herramientas para esta investigacion a través
de alguna misién comercial del Sector y capacitaciones
varias al respecto cuando son solicitadas a través de las
autoridades y organismos de su provincia.

Los errores mas comunes al momento de exportar que
le puede resultar importante advertir: Si bien se refieren
mas a las pymes y no a las incumbencias de una peque-
Aa microempresa artesana, de todos modos es bueno
conocer: falta de evaluacion de la capacidad de interna-
cionalizacién, no considerar aspectos de las diferencias
culturales, falta de investigacion acerca del mercado, se-
leccion errada del socio comercial, falta de conocimiento
de las barreras en los paises importadores y en el expor-
tador; no efectuar la investigacion, registro y monitoreo
de la marca, elaboracién de contratos sin considerar la
legislacion y la practica del palis extranjero, extrema di-
versificacion de los mercados, falta de conocimiento de
las normas de defensa del consumidor, no contar con
una estructura adecuada para gerenciar la exportacion y
falta de presencia en el mercado.

Informacion basica e investigacion de mercados

Iniciar la actividad de exportacion requiere de la recolec-
cién y procesamiento de mucha informacion. La que se
presenta a continuacién corresponde a diversos niveles:
interno, sobre el mercado internacional, sobre el produc-
to, el mercado en particular y la competencia.

Informacidn en un nivel interno:

+ Exploracion de los programas de las instituciones de
promocion del comercio exterior (visitar los Progra-
mas de apoyo).

+ Revision de los programas de las entidades publicas
relacionadas con el comercio exterior.

- Estudio de los programas de las Camaras sectoriales
activas en materia de exportacion.

- Investigacion de la legislacion sobre exportaciones.

« Revision de acuerdos bilaterales y multilaterales firma-
dos por el pafs.
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+ Relacion de empresas especializadas en comercio in-
ternacional.

« Reconocimiento de las actividades de las instituciones
de capacitacion en temas de comercio internacional.

- Observaciéon de las actividades de las instituciones
financieras capacitadas para actuar en los mercados
internacionales.

- Consideracion de estadisticas de comercio exterior.

Informacion sobre el mercado internacional

+ Anélisis de la informacion de la coyuntura internacio-
nal.

- Exploracion de los acuerdos internacionales.

. Estudioy seguimiento de los movimientos cambiarios.

- Investigacion y seguimiento de los paises mds activos
en la promocién de importaciones.

- Seguimiento de ferias internacionales.

Informacion especifica sobre el producto, el merca-
do en particular y la competencia

- Conocimiento de las materias primas, insumos utiliza-
dos y prohibidos.

- Determinacion de los disefios, modas e influencia de
condiciones climaticas.

« Exploracion sobre la gama de modelos presentes.

- Sondeo Yy andlisis de las normas técnicas, de calidad
para proteccion del consumidor y reglamentos sanita-
rios aplicables.

- Indagacién sobre los colores preferidos y los que se
deben evitar.

- Observacion del tamafio (dimensiones), atributos ma-
teriales, requisitos sobre la duracién del producto, ins-
trucciones para el uso y ajustes ergonémicos.

- Claridad sobre los grados de seguridad.

- Investigacion sobre los sistemas de transporte, enva-
ses, embalajes, identificacion y rotulaje.

« Determinacién de la estructura arancelaria aplicable.

- Claridad sobre el perfil de los usuarios y la imagen de
marca deseada.

- FEvaluacién de costos de produccién y de precios
aceptables.

- Determinacion de servicios exigidos por los consumi-
dores.

« Precision sobre competidores, practicas desarrolladas
y evaluacion de reacciones probables.



GUIA PARA EXPORTAR ARTESANIAS

Elingreso y las formas de gestién en el mercado

Existen diversas formas de ingresar y operar en el mer-
cado internacional. Entre las diferentes modalidades
destacan las siguientes: vendedor directo, filial de venta,
ferias y exposiciones internacionales, ventas por correo,
consorcio de exportacién, agente en el exterior, distribui-
dores, agente de compras, brocker, piggy back (utilizar
sistemas de distribucion de otros productores), jobber
(mayoristas), comercializadoras, intercambio compensa-
do, licitaciones internacionales, operaciones por medio
de zonas francas, coinversiones (asociaciones), ensambla-
je 'y contrato de manufactura.

La organizacion para la exportacion
El consorcio de exportacion:

Una opcion razonable para que las microempresas arte-
sanales y pequefias empresas exporten es la creacion o
participacion en consorcios de exportacion. Estos con-
sorcios, que agrupan empresas para establecer sinergias,
aumentan la competitividad de los productos comercia-
lizados y reducen los riesgos y costos de la internaciona-
lizacion.

La creacién de un consorcio de exportacion puede ser
importante debido a: la falta de volimenes de produc-
Cion que interesen a grandes compradores, la escasez
de personal calificado en las técnicas de la exportacion,
ausencia de informacion sobre mercados; falta de poder
contractual con los proveedores, clientes, bancos y enti-
dades gubernamentales, la falta de capital para inversio-
nes en mejoras a la calidad de los procesos productivos,
de la promocién de ingresos en los mercados y de la ca-
pacitacion; falta de una marca propia, y para compartir
COStos y riesgos.

Claves a tener en cuenta:

En la Guia, que sigue a este capitulo introductorio, am-
pliaremos los puntos claves que debe tener en cuenta el
artesano o la comunidad artesana al momento de ven-
der sus productos. Sin embargo, nos adelantamos con
algunas primeras conclusiones:

« Familiarizarse con temas como Gestion empresarial,
Asistencia técnica, Produccion, Mercados.

Conocer los otros productores de artesanias a nivel
mundial en mercados como Asia, Africa, México y el
resto de Sudamérica.

Realizar un buen estudio de mercado teniendo en
cuenta las amenazas y las oportunidades.

Es importante escoger los mercados cuidadosamen-
te, desarrollar estrategias bien pensadas y que rindan
buena retribucion, que no exijan volimenes de pro-
duccion que excedan su capacidad de produccion.
Escoger las vias de comercializacion: cada mercado
tiene exigencias diferentes, pero en términos gene-
rales, los mercados coinciden en: apreciar la calidad,
apariencia atractiva, originalidad precio razonable
Conocimiento de los mercados y de los productos
que van a ofrecer, asi como de los clientes
Implementar sistema de control de calidad de pro-
ductos, sistema pago de primas, pago de proveedores
que convenga, apoyo en produccién, modesto prés-
tamo para materiales, desarrollar relacién de confianza
Es muy importante el caracter exclusivo de materiales,
el manejo de los colores, las tradiciones histéricas y
culturales, el tiempo de fabricacion y la forma de cui-
dary exponer el producto

Conocer los factores culturales, ambientales, econo-
micos, religiosos, el perfil de los competidores y el
comportamiento del mercado y el producto.

Los atributos o caracteristicas para tomar la decision
de compra son disefio, color, acabado, material, cali-
dad, textura, valor cultural, moda; en forma adicional,
el comprador cada vez da mds importancia o un alto
valor al empaque. Estas razones son cambiantes y se
mueven con las tendencias de la moda, por ello es
fundamente que esté atento a las sefales que le ofre-
ce el mercado.
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Guia para exportar artesanias

En este marcoy a este conjunto de productores va orien-
tada la presente Gufa. Inicialmente mencionamos que
toda transaccion comercial con compradores del exte-
rior o de zonas comerciales con condiciones especiales,
constituye una exportacion que implica el envio de una
mercancia fuera del pais, cuyos procedimientos de remi-
sion estan determinados por el Régimen Aduanero que
define lo que se entiende por exportaciéon y se prescri-
ben los pasos a dar en cada caso.

Ahora bien, la decision de insertarse en el mundo de las
exportaciones, descansa en el grado de compromiso que
el artesano desea contraer. Normalmente, frente a oportu-
nidades comerciales que se le presentan, surge esta nece-
sidad de madurar nuevas formas de vender sus productos.

De este modo, las invitaciones a ferias y exposiciones inter-
nacionales, son los primeros detonantes de interés por es-
tos temas, y las misiones que el CFl organiza a solicitud de
las provincias, generan la necesidad de buscar estrategias
que al artesano le permitan participar en dichos eventos, y
que paralelamente se ajusten a su reducido presupuesto.

Por otra parte, el provenir de una economia informal,
que en muchos casos, incluso, resulta complementaria
de otras actividades, se encuentra con la necesidad de
inscripciones en la AFIP y consolidar a partir de alli una
ajustada administracion contable e impositiva, que en
muchos casos no puede sostener.

Por lo expuesto, participar en comercio exterior -y estas
misiones No son para artesanos emergentes- y de hecho,
la decision de participar en el mundo global, descansa
en haber consolidado su actividad como artesano, con
productos diferenciados por calidad, disefio, funcion,
materiales y aplicacion de técnicas tradicionales y autodc-
tonas. Son estos productos los reclamados por los poten-
ciales compradores externos, quienes demuestran, hoy
por hoy, un gran interés por nuestras artesanias.

Saturados los mercados de productos similares prove-
nientes de otras latitudes del continente latinoameri-
cano (Peru, México, etc), la artesania argentina es re-
clamada por las bondades expuestas, esta de moda,
es competitiva no solo por su calidad, sino por precio
y genera obviamente las expectativas de los produc-
tores locales. Paralelamente, los mayoristas del sector,
especulan en el mercado interno y generan atrayentes
negocios sobremanera en los paises europeos y los Es-
tados Unidos, aprovechando las oportunidades men-
cionadas, en desmedro de los verdaderos productores,
la pérdida del origen del producto vy los derechos de
autor original.

Se suma a esta inquietud la necesidad de nuestro pais de
reforzar su identidad y la “marca Argentina” y aprovechar
estos articulos como un vehiculo de parte de nuestra
cultura, por ello su difusion. En este cuadro, el maestro
artesano, avisado de las circunstancias citadas intenta
introducirse, en general, sin una conveniente capacita-
cion. Se desenvuelve del missmo modo en que lo hace en
eventos nacionales similares y no aprovecha las oportu-
nidades de negocio que origina la asistencia a una feria
internacional.

De hecho, la participacion en un evento de estas carac-
teristicas, de introduccion en comercio exterior, resulta
uno de los instrumentos mas eficaces en la promocién
de exportaciones atento a que permite en este caso al
empresario-artesano tomar contacto directo con com-
pradores potenciales de sus productos y, de este modo
obtener la mejor relacién costo-beneficio en materia
de promocion. Es abrir nuevos mercados para sus ar-
tesanias, generar relaciones comerciales que le permita
en el futuro enviar sus productos. Buscar asociaciones
estratégicas, etc., dejando claro siempre y en defensa de
su produccion, que la misma no debe impulsarse por
volumen, sino por su calidad, por los materiales y sobre
manera por ser hacha a mano.
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Como apreciard, al margen de la lectura de este docu-
mento, resulta indispensable la capacitacion, a efectos
de que el transito en el mundo del comercio exterior sea
agradable y genere las divisas que usted pretende. A lo
largo de los siguientes puntos sortearemos minimamen-
te aspectos que resultan necesarios para una insercion
correcta, a saber:

- ;Donde vender nuestros productos?

« A quién venderlos?

« ;Através de qué canales?

« A qué precio?

- ;COmMo presentarse?

- /Cémo negociar?

+ ;Como enviar los productos?

« /Cémo cobrar por los productos vendidos?
« /Cémo adquirir prestigio y reconocimiento?
- ;Como diferenciarse de la competencia?

« Coémo permanecer en el mercado?

- ;Con quién asociarse?

En fin, advertidas estas reglas de juego, en el proceso
de exportar, usted ya avanzd un segmento importante.
Tiene interés e inquietudes, y el cambio lo favorece, aun
cuando debe tener en claro desde un principio, que es la
competitividad y no el precio el factor de verdadero cre-
cimiento en el mundo global. Es decir, todo aquello que
tiene que ver con la buena mano de obra, con la gestion,
el conocimiento técnico, el disefio y el marketing.

Pero no es suficiente. Tampoco crea que de la noche a
la mafana se convertird en exportador o integrard algun
eslabon de una cadena de exportacion. Debe en princi-
pio cumplimentar un conjunto de tareas que hacen a la
planificacion y organizacion de su empresa.

Exportaciéon: Operacion que supone la salida legal de
mercancias de un territorio aduanero hacia una Zona
Franca Industrial o a otro pais, y que produce como con-
trapartida un ingreso de divisas.

Antes que nada conviene advertir que esta prohibida la
exportacion definitiva de bienes que formen parte del
patrimonio artfstico, histérico y arqueoldgico de la Na-
cion. Asi también el envio de productos realizados con
pieles o partes de animales que se consideren en peligro
de extincién, cerdmicas pintadas con esmaltes plumbicos,
semillas, articulos confeccionados con maderas de bos-
ques en extincion, etc.
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Asi también sugerimos la contratacién de un Despachan-
te de Aduanas quien resolvera gran parte de sus dudas a
la hora de iniciar el negocio.

Otras formas:

Segun la experiencia del CFl, la incursidon en comercio
internacional para el artesano, inexperto en estas cues-
tiones, es capacitarse previamente, CONCurrir a exposicio-
nesy muestras internacionales en tanto sean subsidiadas
por organismos de la nacion y/o sus estados provinciales
(por. ej.,, Euro-Coérdoba, Pro-Mendoza, etc.). Aprovechar e
informarse de eventos de este tenor al que invitan paises
como ltalia, Espafna y Francia entre otros subvencionados
del mismo modo.

Paralelamente, aprovechar otros medios de envio de
mercaderfas como el uso del correo cuya modalidad es
conocida como “courier”y que permite, sin regularizacio-
nes en la AFIP, exportar sus productos con pagos contra
reembolso y sin inscripciones en bancos. Los envios de-
ben ser acotados y en general como exportaciéon unica,
de muy pequefa escala y nunca como “Urgente”. (Ver
14.1. Mercaderfas que ingresan o egresan via courier).

Entre otras empresas, el servicio lo ofrecen: Federal Ex-
press, UPS - United Parcel Services, Correo Argentino,
DHL Internacional y TNT (una de las mds econdmicas),
entre otras.

Artesano inscripto como exportador:

En este caso, el artesano debe reunir una serie de requi-
sitos e inscripciones con las obligaciones ya citadas, pero
le permite ser exportador e importador, realizar envios
en consignacion, temporarios, definitivos, etc. Para este
caso nos extenderemos en cuanto a los requisitos nece-
sarios

Despachante de Aduanas:

Como ya se anticipd, es menester en estos casos, recurrir
a los servicios de un Despachante de Aduanas. Este es
un auxiliar del comercio y del servicio aduanero.

Siguiendo la tendencia al abaratamiento de los costos
internos que tiene el artesano exportador o comerciali-
zador de artesania, resulta mas econémico confiar esas
funciones al despachante para efectuar tareas eventua-
les en el puerto, aeropuerto o en la aduana.
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Por lo expuesto debe prevalecer una relacion de confian-
za entre el cliente y el despachante, ya que a este ultimo
se le entregan sumas de dinero anticipadas para efectuar
pagos por cuenta y orden del importador o exportador.
Dicho proceso debe ser totalmente transparente y segu-
ro para dar tranquilidad a ambas partes.

Los honorarios del despachante:

Los honorarios por cobro de sus servicios no acostum-
bran ser fijos. Es importante tener en cuenta que no
existe un honorario establecido, sino que el importe a
pagar surge de |o libremente pactado entre el artesano o
persona que lo contrata y el despachante. Normalmente
alcanza hasta el 3% de lo facturado.

Se establece un monto minimo y general de honorarios
mas gastos; entre estos, se consideran gastos de despa-
cho y verificacion, fotocopias, formularios, etc. También
se tienen en cuenta la complejidad del despacho y de
la operacién; por ejemplo, si se trata de una mercaderia
que requiere de muchas intervenciones previas, o si se
trata de mercaderia peligrosa; esto hara que los honora-
rios a pagar al despachante sean mas elevados.

Una buena recomendacion para no equivocarse en la
contratacion del despachante de aduanas serfa conside-
rar las siguientes sugerencias:

- Pida siempre referencias comerciales y verifiquelas.

« Pacte por anticipado los honorarios a pagar por los
servicios de despacho.

- Participe del proceso de despacho. Esto le permitira
aprender sus detalles.

« Consulte a su despachante ante cualquier duda.

1. Requisitos administrativos

1.1 Tramites obligatorios para el productor y el pro-
ducto

(Los artesanos también pagan impuestos?
Inicialmente responderemos una consulta que cotidia-
namente nos formulan. En muchas casos los artesanos
estdn mal informados al respecto y en general “suponen”
que estan exentos de pagar impuestos.

La realidad es que no estan exceptuados, solamente es-

tdn exentas las actividades sin fines de lucro. En general,
los organizadores de eventos orientados al sector en sus
reglamentaciones exigen que los participantes estén ins-
criptos.

Desde este informe sugerimos registrarse como “mono-
tributista eventual’, ya que se paga un pequefo monto
mensual; cuentan con una jubilacién, y pagan el 5% de
las ventas referidas a ingresos brutos.

En algunas provincias se han formalizado esquemas
como el “monotributo social” con miras a fortalecer este
sector e incluirlos en una economia formal, por lo que
deberan informarse al respecto en las respectivas direc-
ciones de Rentas o sucursales de la AFIP.

Inscripcién en la AFIP:

CUIT:

El Cédigo Unico de Identificacion Tributaria (CUIT)
es un codigo Unico que se utiliza en el sistema tributario
para poder identificar inequivocamente a las personas
fisicas o juridica auténomas, susceptible de tributar. Es
asignado por la AFIP, para poder confeccionar el regis-
tro o censo de las mismas, para efectos administrativo-
tributarios.

Podra consultar la dependencia que le corresponde, in-
gresando en la pagina web de la AFIP (www.afip.gov.ar)
a la opcion “Dependencias”.

Alli debe presentar la siguiente documentacion:
1) Formulario N° 460/F por duplicado

{Qué informacion se debe completar en este formu-
lario?

- Datos de identificacion

- Datos Referenciales” (Nombres y apellidos)

- Domicilio real (el que figura en el Documento Nacio-
nal de Identidad)

- Domicilio fiscal

- Otros datos” (Teléfono y correo electrénico de contacto)

El titular o la persona debidamente autorizada deberd

firmar el reverso del formulario. La firma deberd estar
certificada por entidad bancaria, autoridad policial o es-
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cribano, excepto cuando sean suscriptos ante algun fun-
cionario de la dependencia de la AFIP en la que se efec-
tda la presentacion, en cuyo caso, éstos actuaran como
autoridades certificantes.

Este formulario podra ser completado en forma interacti-
va ingresando a la siguiente direccion:
http://www.afip.gov.ar/genericos/formularios/archivos/
interactivos/f460f.pdf

Las personas fisicas deberdn efectuarlo de acuerdo al
domicilio consignado en el documento de identidad y
ademas aportar al menos dos de los siguientes compro-
bantes en original para comprobar el domicilio:

2) Documentacioén respaldatoria requerida para cada caso:
Identidad:

« Argentinos nativos o naturalizados y extranjeros: origi-
nal y fotocopia del documento nacional de identidad,
libreta civica o libreta de enrolamiento. Los extranjeros
deberén presentar ademaés el original y fotocopia del
documento de identidad del pais de origen, pasapor-
te o cédula del Mercosur (de tratarse de un pafs limi-
trofe).

- Extranjeros con residencia en el pais -incluida la tem-
poraria o transitoria- que no posean Documento Na-
cional de Identidad: original y fotocopia de la cédula
de identidad, o del certificado o comprobante que
acredite el numero de expediente asignado por la
Direccion Nacional de Migraciones, donde conste el
caracter de su residencia.

Domicilio Fiscal:

Certificado de domicilio expedido por la autoridad po-
licial, 0 acta de constatacién notarial, o fotocopia de ti-
tulo de propiedad, o contrato de alquiler del inmueble
cuyo domicilio se denuncia, fotocopia del extracto de la
cuenta bancaria o del resumen de tarjeta de crédito don-
de consta dicho domicilio, o fotocopia de la habilitacion
municipal del inmueble.

El trdmite es gratuito y lo puede realizar el interesado o
una tercera persona.
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Monotributo eventual:

Es requisito indispensable no facturar mas de pesos doce
mil (5 12.000,00) anuales y estd considerado para perso-
nas gue no facturan en forma constante, sino que realizan
su actividad en forma esporadica. De esta manera, el tra-
bajador se asegura el ingreso automatico al sistema jubi-
latorio, pero lo lamentable es que no podra acceder a una
obra social como en otros categorias de monotributo.

Una ventaja de esta categorfa es que el pago consiste
en el 5% de la facturacion cada cuatro meses y consta
solo de aportes previsionales, es decir va a su cuenta de
jubilacion.

El total a pagar es $ 420 anuales ($ 35 x 12 meses); si al
ultimo cuatrimestre pagase mas de $ 420, se descuenta
en el siguiente cuatrimestre.

Por lo expuesto, ademds de pagar menos, lo hacen de
manera acorde a los “ingresos”, y de existir un mes que no
factura, no es obligatorio pagar ningun concepto a la AFIP.

La inscripcion debe hacerse através del sitio web de la
AFIP, una vez obtenida la clave fiscal (CUIT).

Debe presentar la siguiente documentacion:

- DNIy fotocopia de sus dos primeras hojas.
- Acreditar domicilio con factura de servicio (luz, agua,
etc.).

Si el emprendedor tiene un local, el pago varia de acuer-
do con el tamano del local, y si tiene, en este caso, una
obra social. Los requisitos son los mismos.

- El tiempo de demora es de una (1) semana como
maximo, y no tiene costo alguno.

A través del sitio web de la AFIP va siguiendo las instruc-
ciones como cualquier monotributista, www.econoblog.
com.ar/179/pasos-para-la-adhesion-al-monotributo/

Inscripcidn en organismos provinciales:

Para ingresar al sistema tributario provincial en general es
menester la siguiente documentacion:
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- Constancia de CUIT.

- Fotocopia de las dos primeras hojas del DNI.

- Fotocopia de una factura de un servicio pagado (luz,
agua).

« Segun las provincias, el tiempo de demora es de 1 se-
mana como Maximo, y No tiene costo.

Inscripcion en la Direccion General de Industria:

En cada provincia los productores, microempresarios y
pymes deben obtener la Radicacion Industrial. Se pre-
sume que no es el caso de los trabajadores del Sector
Artesanias por lo que no abundaremos sobre este punto.

De todos modos, y segun la provincia, estos organismaos
pueden tener otros nombres, pero las actividades son las
mismas e inherentes a la aprobacion de los locales don-
de se elaboran los productos.

- Tiempo de demora: 1 semana vy el costo total entre $
32,50y $ 50,00 segun la provincia.

Inscripcion municipal Direcciéon de Planificacion y
Direccion de Obras Particulares:

Esta reparticion aprueba la localizacion de los edificios
de caracter industrial o productivos, de acuerdo con las
reglamentaciones que imperan en los codigos de pla-
neamiento y de edificacion. Se requiere la siguiente do-
cumentacion:

- Certificado del uso del suelo.

- Fotocopia de plano de construccion aprobado.

- Fotocopia del certificado oficial de finca (Catastro mu-
nicipal).

- Certificado de Radicacién Industrial, expedido por la
Direccion General de Industria.

« En caso de zonas de desagUes cloacales, se adjuntara
constancia de la reparticion que cubra en el lugar de
radicacion la prestacion de este servicio.

- Certificado del departamento de bomberos de la Poli-
cia de la Provincia.

- Fotocopia del ultimo comprobante de Tasa de Inmue-
bles referente a la parcela del edificio.

- Fotocopia del tftulo de propiedad o contrato de lo-
cacion, sellado por la Direccion General de Rentas, o
contrato de comodato, acompanado de titulo de pro-
piedad con firmas certificadas.

Inscripcién Municipal (Direccion de Comercio):

Son las municipalidades las autorizan las actividades.
Para obtener la autorizacion para comercializar el pro-
ducto debe presentar:

- Formulario solicitud de inscripcion, con firma certifica-
da por autoridad.

- competente (mesa de entradas de la Municipalidad,
escribano o policia).

- Fotocopia DNI: 1y 2 hoja y hoja cambio de domicilio si
lo hay.

- Fotocopia del CUIT.

- Fotocopia del titulo de propiedad y/o boleto de com-
pra venta (propietario), o fotocopia de contrato de lo-
cacion o comodato sellado por Direccion General de
Rentas de la provincia y firmas certificadas por escri-
bano, con pago al dia de la tasa General de Inmuebles
correspondiente al local comercial.

- Estado de situacion patrimonial o balance del local
comercial, con firma certificada por autoridad compe-
tente (mesa de entradas de la Municipalidad, escriba-
no o policia).

- Siel patrimonio declarado es superior a $ 10.000, debe
ser firmado también por contador publico.

- El tiempo de demora segun la provincia es de 1
mes

Direccion de Bromatologia local:

Esta realizard la inspeccion del local, para verificar si cum-
ple con las reglamentaciones en vigencia. Se exige sobre
todo a los productores de dulces artesanales, embutidos
y otros alimentos. Después de completado ese procedi-
miento, se deberd buscar el formulario de la Direccion de
Bromatologia, y al mismo se deberd adjuntar:

Fotocopia de la primera y segunda hoja de su DNI.
Formulario de inscripcion en Monotributo o Régimen
Auténomo. Inscripcion en el Impuesto a los Ingresos
Brutos. En el caso de que el local sea alquilado: contra-
to de alquiler con firmas certificadas. Abonar en Ren-
tas el Impuesto a los Sellos.
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2. Impuestos y tasas
2.1 Direcciones Generales de Rentas provinciales:

En cada estado provincial y en cada municipio se regla-
mentan vy ajustan las tasas con diferentes exigencias y
matices.

Se presenta un ejemplo para los artesanos que residen
en la provincia de Misiones.

Cuando la venta sea a consumidor final o al Estado, se
abonard el 3,4% mensual sobre lo facturado. En cambio
cuando la venta esta dirigida a otro comercio (despensa,
supermercado) o monotributistas, el porcentaje a aplicar
es de 2,5 % mas 2,38 % como agente de percepcion.

Usted deberd verificar el cumplimiento de algunos as-
pectos administrativos:

2.2 Numero de CUIT y sus declaraciones impositivas
al dia:

Como primer requisito importante para intentar expor-
tar es estar constituido como empresa, no tener deudas
vencidas o presentaciones de impuestos no realizadas
en la DGI. Al respecto se sefala que la Direccion General
de Servicios Aduaneros (DGA = http://www.afip.gov.ar
- ex Administracion de Aduanas) no paga los reintegros
correspondientes de exportacion en estos casos.

En Capital Federal:

Calle Azopardo N° 350 — Piso 1°
C1107ADD Ciudad de Buenos Aires
Tel.: (011) 4347 — 2952 / 3024

2.3 Inscripcién en la Direccion General de Servicios
Aduaneros - DGA:

El segundo requisito es inscribirse en el Registro de la
DGA y en la jurisdiccion del domicilio en la que esta ra-
dicada la empresa (en cualquier provincia donde usted
viva). Pueden inscribirse personas fisicas o juridicas, y
los trdmites de exportacion pueden ser realizados, per-
sonalmente, por un despachante de aduanas o gestor
particular y cobran alrededor de $ 500 (al 12/12/2010).
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Esta diligencia se realiza una sola vez y es vélida para
efectuar operaciones de exportaciéon y/o importacion. El
numero de inscripcién obtenido habilita para operar a
través de cualquier Aduana del pafs y es gratuito. El tra-
mite demora entre una y dos semanas.

Hacia fines de 2002, el Gobierno emitié el Decreto
2690/02, que imponfa nuevas normas relativas a la ins-
cripcion de los importadores — exportadores en el re-
gistro que la Aduana lleva a tal efecto, pero ese decreto
nunca se reglamentd, y el dia 28/04/03 , finalmente se
publico el decreto 971/03 que, en una apretada sintesis,
contiene los siguientes términos:

Se modifican los articulos 94, 96, 97 vy 98 del Cédigo
Aduanero, con la finalidad de flexibilizar los requisitos exi-
gidos para la inscripcion en el Registro de Importadores
y Exportadores, por lo que corresponde dejar sin efecto
algunas de las restricciones establecidas por el Decreto
Nro. 2690 de fecha 27 de diciembre de 2002.

Por lo expuesto, a la informacion que se introduce, pre-
viamente deben leerse los pérrafos siguientes:

Son requisitos para la inscripcion en el REGISTRO DE IM-
PORTADORES Y EXPORTADORES cuando se tratare de
personas de existencia visible e ideal:

- tener capacidad para ejercer por si mismo el comercio;
- acreditar la inscripcion ante la Direccion General Im-
positiva, a través de la Clave Unica de Identificacion

Tributaria (CUIT);

- acreditar la solvencia necesaria u otorgar a favor de la
Aduana una garantia, conforme y segin determinare
la reglamentacién, en seguridad del fiel cumplimiento
de sus obligaciones;

-+ no estar comprendido en alguno de los siguientes su-
puestos:

- haber sido condenado por algun delito aduanero,
impositivo o provisional;

- haber sido socio ilimitadamente responsable, direc-
tor o administrador de cualquier sociedad o asocia-
cién, cuando la sociedad o la asociacion de que se
tratare hubiera sido condenada por cualquiera de
los ilicitos mencionados en el punto 1);

- estar procesado judicialmente o sumariado en juris-
diccion de la AFIP.
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No obstante lo dispuesto, podran inscribirse en el REGIS-
TRO DE IMPORTADORES Y EXPORTADORES en la medida
que otorguen garantias suficientes en resguardo del in-
terés fiscal; ser fallido; y estar inhabilitado para importar
0 exportar.

Ademads, son requisitos para la inscripcién en este Re-
gistro cuando se tratare de personas de existencia ideal
estar inscriptas en la INSPECCION GENERAL DE JUSTICIA:

« Los importadores / exportadores inscriptos deberan
presentar el balance general, el inventario y el cuadro
demostrativo de ganancias y pérdidas, debidamente
certificado por contador publico.

« Los importadores y exportadores inscriptos deberdn
adecuar su situacion, en el plazo maximo de NOVEN-
TA (90) dias habiles administrativos, a partir de la re-
glamentacion del presente decreto, por parte de
la AFIP. Durante dicho plazo mantendrén vigencia las
inscripciones realizadas al amparo del régimen anterior.

La Inscripcién en la Aduana como Exportador e Importa-
dor requiere ademas la siguiente documentacion:

« Nota dirigida al Director General de Aduanas solicitan-
do dar trédmite a la inscripcién como exportador.

- Tres ejemplares del Formulario OM-1228-E declara-
cion jurada. Si el trdmite no es realizado por el inte-
resado, las firmas deberdn estar autenticadas por un
escribano publico.

- El Estatuto social y/o poder, si se trata de una razon
social.

- Copia del CUIL En la presentacion deberd contar con
el original, a efectos de que la Aduana certifique la co-
pia y/o en su defecto, adicionar copia autenticada por
escribano.

- Formulario 576 que emite la AFIP.

- Original y copia del ultimo recibo de pago de aportes
previsionales del que suscribe como exportador. El ori-
ginal serd devuelto ante la presentacion.

« Documento de identidad en caso de ser una persona
fisica, o el documento constitutivo de la sociedad (es
decir el contrato social en las S.R.L, o estatutos, en caso
una S.A., cooperativas, etc.) autenticado por escribano
para las personas juridicas. Si eventualmente se nom-
brara un representante o apoderado a funcionarios de
la empresa y/o un despachante de Aduana, que no
tengan el uso de la firma social, debe acompanarse el

poder respectivo, autenticado por un escribano.

- Con el nimero de registro en la categorfa de exporta-
dor suministrado por la aduana, usted debe concurrir
a la agencia de la AFIP que corresponda a efectos de
gestionar la emisién de un talonario de facturas “E".

2.4 Facturas de exportacidon prenumeradas e impre-
sas:

Las facturas que se implementan para las exportaciones,
no son las mismas que las usadas para el mercado inter-
no. Deben tener un diferente “cédigo” (los cuatro digitos
iniciales de la numeracion de las facturas), indicar clara-
mente “Operaciéon de Exportacion”y no indicar “A”, “B”
0 "C" como en las facturas normales que se emplean en
el mercado interno. Es usual indicar la letra “E". La impre-
sion de estas facturas debe comunicarse a la AFIP por
formulario 446/C. Antes del Ultimo dia de febrero de
cada afno se debe informar sobre las facturas usadas el
afno calendario anterior a través del formulario 446/B.

2.5 Cuenta corriente bancaria y carpeta de crédito
vigente en un banco:

Los bancos no sélo negocian las divisas de las exportacio-
nes y tramitan las cartas de crédito, sino que asesoraran
al artesano exportador o comercializador de artesania en
cuestiones de caracter bancario y ofrecen prefinancia-
Cion para producir o comprar las mercaderias a exportar.
Ademas, en caso de que se necesiten insumos importa-
dos, emitirdn las cartas de crédito necesarias para esas
compras en el exterior.

2.6 Asignar un presupuesto de gastos para la expor-
tacion:

El artesano exportador y/o comercializador de artesania
debe conformar un minimo de fondos disponibles para
pagar comunicaciones, folleteria, promocién y publici-
dad, franqueo y envio de muestras, desarrollo de posibles
modificaciones en etiquetas, envases o productos, etc.

3. Estudio de mercado y de la demanda po-
tencial

Ya mencionamos que la exportacion supone inicialmen-
te un estudio del mercado internacional, tanto para el co-
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nocimiento de la demanda de nuestros productos como
para la determinacién del precio adecuado. En este es-
tudio, colabora con el artesano exportador la Fundacion
EXPORT.AR (www.exportar.org.ar), pues brinda infor-
macion sobre la demanda internacional, la mejor manera
de posicionar nuestros productos en el exterior y asesora
sobre las posibilidades de financiacién de nuestras ex-
portaciones, entre las cuales se encuentra el CFI como
una interesante fuente de financiamiento.

Solo un adecuado estudio de mercado brindard un co-

nocimiento al artesano exportador sobre las oportuni-

dades que ofrecen los mercados del exterior. Un buen
estudio de mercado implica:

- Determinar el alcance y los objetivos del estudio.

- Tener una idea general sobre el comercio interna-
cional del producto, tanto cuantitativa como cualita-
tivamente. Para ello deberd realizar una recoleccién
de datos sobre la oferta y demanda internacional del
producto y valorar la produccién, la exportacion vy las
importaciones del mismo.

- ldentificar y evaluar los posibles demandantes del pro-
ducto. Asimismo, investigar los usos alternativos del
producto y los requerimientos de produccion.

- Identificar los posibles canales de distribucion y los
eventos feriales a través de los cuales puede acceder
al mercado.

- Estudiar las caracteristicas especificas de cada merca-
do, los hébitos y preferencias de los consumidores, los
requisitos comerciales y documentarios exigidos.

- Conocer las normas e impuestos arancelarios y no aran-
celarios de las importaciones y el comercio en cada
mercado. En este sentido, es importante identificar los
acuerdos comerciales que establecen preferencias o
exenciones en la importacion al mercado en estudio.

- Comprender los elementos y mecanismos de fijacion
de los precios internacionales.

Es indispensable para los exportadores conocer exac-
tamente los requisitos sanitarios, normas técnicas, de
marcado, de empaque y embalaje y demas exigencias
de las autoridades del pais de destino para la introduc-
cion de sus productos, lo que le evitara innumerables
problemasy costos una vez despachados los productos.

La reduccion de los costos y la optimizacion de la calidad,

son los elementos fundamentales de la determinacion
de la competitividad internacional del producto.
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4. Los INCOTERMS:

Normalmente, usted se enfrentarfa en este momento a
un problema de comunicacién con su potencial compra-
dor, que se encuentra a miles de kilometros. Existe una
serie de actividades que debe realizar (estas las puede
desarrollar usted y/o su comprador) y obviamente exis-
ten distintas responsabilidades que también pueden ser
distribuidas de distintas formas.

Habria que hacer un listado de tales actividades y ver
como asignarlas.

Afortunadamente, otros ya han pensado en la forma de
simplificar este problema. Este es el objetivo de los lla-
mados INCOTERMS (abreviatura en inglés de “Términos
Comerciales Internacionales” (http://www.iccwbo.org/
index_incoterms.asp), y aqui nuevamente recurrimos
a su paciencia, puesto que lo invitaremos a recordar una
serie de siglas que son de caracter universal.

Ahora bien, cada uno de estos términos tiene solamente
tres letras, pero por sf solo significa o encierra un listado
de distintas responsabilidades tanto para el comprador
como para el exportador.

Los INCOTERMS se refieren a la forma de establecer el
precio de las mercaderfas transadas y ademas determi-
nar el lugar y momento de su entrega, como también, la
responsabilidad que sobre ella tienen vendedor y com-
prador.

Es decir, cuando usted le propone al exportador, por
ejemplo, un precio CIF (mds adelante definiremos su sig-
nificado), en realidad le estad proponiendo en forma sin-
tética la manera de distribuirse diez distintas actividades
y responsabilidades.

Estos términos o reglas, de aceptacion universal, son muy
importantes para determinar los gastos y riesgos que so-
portan el vendedor, por un lado, y el comprador, por el
otro. Han sido establecidos por la Cémara de Comercio
Internacional de Paris (CCl) desde 1935. La Ultima version
corresponde al afo 2000, siendo la de 1990 la que intro-
duce las mayores modificaciones, en coincidencia con
que la “globalizacion” de la economia resultaba un hecho
a nivel mundial, y era necesaria una definitiva revisién de
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la legislacion al respecto y de caracter universal. Asi tam-
bién se informa que los precios de los bienes vendidos al
exterior deben expresarse en ddélares americanos.

Las INCOTERMS definen el marco de un contrato de
compraventa internacional; como se reparten vendedor
y comprador los gastos; los riesgos del transporte de la
mercaderia, y qué documentos e informacién deben ob-
tener y entregar al otro. Siempre deben ir acompanados
del lugar preciso al que se refieren, por ej.. FOB indica
que el vendedor se responsabiliza por todos los riesgos,
seguros, etc,, hasta la entrega del producto vendido en
el puerto de Buenos Aires, de Mar del Plata, Puerto de
Rosario, etc. y “A bordo” del barco. FCA, cuando se hace
cargo de conducir bajo su responsabilidad, por ej.: las ca-
jas con cerdmicas, plateria, vinos, etc. hasta el galpon del
transportista que indicé el comprador, etc.

Por ello, el artesano exportador deberd evaluar los costos
y gastos que mencionaremos a continuacion, para ofre-
cer sus productos a precios realmente competitivos y
teniendo en cuenta los términos comerciales internacio-
nales términos de cotizacion internacional (INCOTERMS).

Los términos términos comerciales internacionales de
cotizacion internacional (Incoterms) determinan en
los acuerdos de compra venta los compromisos de las
partes. Los mas usuales explicados en el diagrama que
acompafamos son:

EX-WORKS = EN FABRICA: Este término hace rela-
cién al compromiso por parte del artesano exporta-
dor de efectuar la entrega de la mercancia en el lu-
gar de produccién o de distribucién del producto,
mientras el comprador corre con los riesgos y gastos
que conlleve su traslado hasta el puerto de destino.
Sin dudas y para seguridad del Artesano, esta resulta
la mejor modalidad. Es el comprador el que retira la
mercancia en el taller del artesano y se hace cargo de
toda la logistica.

Desde lo impositivo, el Artesano debe estar ins-
cripto como exportador y demostrar que sus
productos son enviados al exterior. De este modo
recupera los impuestos referidos al IVA en la compra
de insumos y materiales para la produccion de dichos
embarques.

FOB (FREE ON BOARD) =LIBRE A BORDO: El arte-
sano exportador adquiere el compromiso de colocar
la mercancia en el puerto de embarque convenido a
bordo del medio de transporte (buque). A partir de
ese momento, los riesgos y gastos corren por cuenta
del comprador.

CIF (COST, INSURANCE AND FREIGHT) = COSTO,
SEGURO Y FLETE: Los compromisos adquiridos por
parte del vendedor conforme con el término anterior,
se adicionan a la contrataciéon de la mercancia, el pago
del flete y el sequro hasta el puerto de destino.

INCOTERMS 2000

GRUPO SIGLA INGLES ESPANOL
EX-WORKS EN FABRI{ZA (punto de
origen...)
FREE CARRIER LIBRE TRANSPORTISTA
(..lugar designado..)
LIBRE AL COSTADO DEL
FREE BUQUE
ALONGSIDE
SHIP (..puerto de carga
convenido..)
LIBRE A BORDO
FREE ON
BOARD (..puerto de descarga
convenido...)
COSTOY FLETE
COST AND PAGADOS
FREIGHT (..puerto de destino
convenido...)
COST, COSTO, SEGURO Y
INSURANGE FLETE PAGADOS
AND
(Puerto de destino
FREIGHT convenido)
FLETE/PORTE PAGADO
CARRIAGE HASTA
PAIDTO (..lugar de destino
convenido...)
FLETE/PORTE Y
CARRIAGE SEGURO PAGADO
AND HASTA
INSURANCE
PAIDTO (..lugar de destino

convenido...)
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GRUPO SIGLA INGLES ESPANOL
ENTREGADO EN
DELIVERY AT FRONTERA
DAF FRONTIER
(..lugar convenido..)
ENTREGADO SOBRE EL
DELIVERY EX BUQUE
P SHIP
(..puerto de destino
“D"LLEGADA O convenido...)
DESTINO
ENTREGADO EN
DELIVERY EX MUELLE
DEQ QUAY
El vendedor (..puerto de destino
soporta todos convenido...)
los gastos y
riesgos hasta ENTREGADO CON
el desing DERECHOS SIN PAGAR
convenido DELIVERED
DOU e~ quay
(..lugar de destino
convenido..)
ENTRADO CON
DELIVERED DERECHOS PAGADOS
bopP DUTY PAID .
(..lugar de destino
convenido..)

http://www.iccwbo.org/index_incoterms.asp

Una vez que se identifica la demanda potencial en el ex-
terior, los pasos que se siguen en una exportacion son los
que se describen a continuacion:

5. Remisién de la factura proforma

Ante el requerimiento de cotizacion de un comprador
externo, el artesano exportador o comercializador de ar-
tesania deberd suministrar una factura proforma (cotiza-
cion), con el objeto de facilitar al importador la solicitud
previa de licencias o permisos de importacion y el estable-
cimiento del instrumento de pago a favor del exportador.

En dicha factura se consignan, entre otros, los siguientes
datos: la identificacion del comprador, su ubicacion, vali-
dez de la cotizacién, las cantidades, precio unitario, valor
total y las condiciones de la negociacion.

El artesano exportador tiene libertad para establecer los
plazos que va a conceder al comprador del exterior, sin
embargo, si este plazo es superior a 12 meses contados
a partir de la fecha de la declaracién de exportacion, de-
berd informarlo al Banco Central, siempre y cuando su
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monto supere la suma de diez mil dolares de los Estados
Unidos de América (USS 10.000).

Asimismo, el artesano exportador puede establecer ne-
gociaciones condicionadas a pagos anticipados por fu-
turas exportaciones, pero teniendo en cuenta, que éstas
deben ser realizadas dentro de los cuatro (4) meses si-
guientes a la fecha de canalizacién de las divisas a través
del intermediario financiero.

Por lo expuesto, y para una propuesta competitiva, debe
saber como formalizarla y para ello debe advertir que en
el mercado exterior para fijar el precio final, existen una
serie de consideraciones (por ej., no paga IVA).

6. Formulacion del precio

La fijacion del precio es un elemento central en la for-
mula de comercializacién, aunque debe reconocerse
que todos los elementos de la formula son interdepen-
dientes. Asi, la diferenciacion de los productos modificara
los costos y, por consiguiente, los precios. Los canales de
comercializacién dependen del producto y su eleccién
determina un costo, que a su vez repercute en el precio.

El precio es una variable estratégica: del nivel de precio
escogido dependerd el posicionamiento, la imagen del
producto y la importancia de los clientes potenciales.

Las decisiones sobre el precio son a menudo irreversibles:
no puede aplicarse una politica de precios alta, para luego
bajar el precio sin que se desvalorice la imagen del pro-
ducto, impidiendo de esta forma toda accion posterior
tendiente a elevarlo. Los objetivos del artesano deben
considerar la permanencia vy la credibilidad de los poten-
ciales clientes, elementos esenciales del éxito en el largo
plazo. Estos objetivos a largo plazo se traducen en una
preocupacion de corto plazo: la busqueda de rentabilidad.

Los precios juegan un rol central en la determinacién de
la rentabilidad: la rentabilidad de la venta serd el resulta-
do de la comparacion entre el precio de venta y el costo
de fabricacion, pero éste se ve condicionado por la canti-
dad vendida, que a su vez depende del precio.

Para comprender por qué es posible comercializar a pre-
cios mas bajos y aun asi obtener beneficios, es preciso
examinar toda la cuestion de la fijacion de los precios y
la determinacién de los costos. La decision que se tome
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debera contemplar los siguientes factores:

+ Los costos de produccién, de comercializacion, etc.

« El' mercado en las ferias, en los comercios especializa-
dos, clientes potenciales para regalo, etc.

- El margen de beneficios que procure obtener.

El costo de produccién y de comercializacion pueden ser
importantes partidas de costos. También existen gastos
generales, llamados indirectos, que no pueden atribuirse
directamente a un producto.

El costo de produccion varia con la cantidad producida y
el costo unitario disminuye al aumentar la cantidad. Exis-
ten costos fijos que tienen que pagarse cualquiera sea la
cantidad producida. Son ejemplos el alquiler del local y
el costo de maquinaria (carpinteros, herreros), entre otros.
Si se producen mas unidades, estos costos fijos se distri-
buyen mas y reducen el costo unitario. Ademas de estos
costos fijos, existen los costos variables que aumentan
con la cantidad producida. Son ejemplos los costos de
materiales, la mano de obra, los combustibles y la energia.

6.1 Costos de comercializacion:

Los costos de produccion se consideran a veces los Uni-
cos elementos importantes al fijar el costo y el precio
de un producto. Sin embargo, los costos de comerciali-
zacion deben ser también tenidos en cuenta y analiza-
dos cuidadosamente (costo de mantenimiento de stock,
gastos de capital y de almacenamiento fisico, embalajes,
transporte, comisiones, viajes a los comercios especiali-
zados, participacion en ferias, etc).

Los costos de comercializacion también pueden clasi-
ficarse en fijos y variables. Por ejemplo, el salario de un
vendedor es un costo fijo, mientras que su comision es
un costo variable.

6.2 Precio de equilibrio:

Una vez determinado el costo total de producciony comer-
cializacién de cualquier cantidad de productos, se divide
ese costo total por el nimero de unidades. Este costo uni-
tario representa el precio de equilibrio. La comercializacion
realizada por encima de ese precio genera una ganandcia.

Es necesario tener en cuenta que el costo unitario de
produccion también representa el precio de equilibrio.

Por lo tanto, al aumentar la cantidad de unidades produci-
das crece el beneficio resultante de cada unidad vendida,
suponiendo que se mantenga el mismo precio. De ese
modo, como la exportacion requerird un aumento de la
produccién total, puede hacer disminuir el costo unitario.

6.3 Maximizacion de beneficios:

Lograr el precio mas alto posible por un producto o co-
mercializar el mayor nimero posible de unidades, no
constituyen necesariamente las formas de obtener mayo-
res beneficios. Hay casos en los que por ser un producto
Unico, su apreciacion varia ostensiblemente (estrategias
del artesano). Tratar de aumentar los beneficios median-
te mayores precios plantea la dificultad de que los altos
precios suelen significar menos ventas y, por otro lado,
si se reducen los precios para vender mas unidades, el
resultado puede ser simplemente menores ingresos.

El éxito de la comercializacion reside en fijar el precio en
el nivel en que el producto de las ventas supera el to-
tal de costos por el margen mas amplio. Encontrar este
punto es el objetivo mismo de la politica de fijacion de
precios.

6.4 Fijacion del costo marginal:

Las ventas al mismo precio que las realizadas en su loca-
lidad pueden generar, evidentemente, un beneficio adi-
cional. En el caso de producir con costos de una provincia
con un poder adquisitivo bajo, el margen para la fijacion
de los precios se ubicara entre el precio en el mercado lo-
cal hasta el precio de la mercancia en el mercado donde
comercializard. Una empanada en La Rioja sale entre 1,5y
2,5 pesos. En Buenos Aires salen entre 3,5y 4,5, cada una.

La clave para el calculo del costo, para determinar has-
ta dénde pueden reducirse los precios, es el estudio del
costo marginal (por ej,, costos fijos, y de alli empezar a
cotizar sus productos).

La clave de la fijacion de costos marginales consiste en
considerar las ventas en su localidad y las de ventas afuera
como compartimentos estancos y, a su vez, entender a las
segundas como ventas complementarias. La fijacion de
costos marginales solo resulta valida cuando la produccion
para la venta afuera no exige ninguna inversion nueva.

Si los costos fijos estan cubiertos mediante las ventas
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en la localidad, los costos adicionales de los productos
destinados a la venta afuera, pueden considerarse costos
variables. Esto significa que el precio de equilibrio para
la venta afuera (en ferias, negocios especializados, etc))
puede ser muy inferior al calculado sobre la base de los
costos fijos y variables.

6.5 Métodos creativos de fijacion de precios:

Los costos marginales suelen ser tan bajos que dejan
margen para fijar precios en forma agresiva o para rea-
lizar importantes desembolsos de promocion inicial o
permanente, o para absorber los gastos adicionales que
impone la venta fuera de su localidad.

Los métodos creativos de fijacion de precios suponen
aprovechar la flexibilidad con que se cuenta entre el limi-
te minimo del precio de equilibrio y el limite maximo que
determina el precio de los competidores para productos
similares en el mercado llamaremos externos a su lugar
de origen y venta natural de sus productos.

La mejor utilizacion del método del costo marginal pro-
bablemente no consista en reducir el precio de ventas
externas, o al menos en reducirlo demasiado o durante
demasiado tiempo, sino en justificar mayores desembol-
sos para la comercializacion. Generalmente, el artesano
que tiene éxito vende a un precio mayor que el mas bajo
del mercado. Esta en condiciones de imponer ese nivel
de precio porque su producto ofrece valores superiores
tales como:

- Un buen prestigio del artesano, forjado mediante la
excelencia de su manufactura.

- Seguridades en cuanto a calidad, servicio y entrega
cuando es encargado el producto.

- Embalaje o packaging eficaz y atractivo.

El precio mas bajo puede ser un instrumento eficaz de
comercializacién a corto o largo plazo. Pero es impor-
tante recordar que solo representa una de las formas de
aprovechar la ventaja en los costos, y que esa ventaja
puede desaparecer facilmente al surgir un nuevo artesa-
no competidor en el mercado con precios aun mas ba-
jos. Una situacion firme en el mercado asegurada por la
calidad del producto vy la eficacia de la comercializacion
es mucho mas dificil de desplazar.

Los artesanos se comportan de una manera muy parti-
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cular. Cuando un producto es exitoso para uno, el resto lo
copia e intenta vender el mismo con un precio mas bajo.

La decision sobre la mejor politica de fijacion de precios
depende de lo siguiente:

- El'andlisis global del mercado donde concurre.

La situacién de los artesanos competidores en cuanto
a los precios y la comercializacion.

- El nivel de costos del artesano.

Los artesanos cuentan con tres tipos principales de poli-
ticas de fijacion de precios orientadas: por los siguientes
factores:

Por los costos: representa la politica mas sencilla y am-
pliamente utilizada. Se calcula un costo de cada unidad
de produccion, y a ese costo basico se le suma un por-
centaje 0 margen de beneficio absoluto para determinar
el precio. Los métodos basados en el precio de equilibrio
y en el costo marginal son los mas usuales.

Por el mercado: la fijacién de costos orientada por la de-
manda parte de la intensidad de la misma expresada por
los consumidores. Se fijan precios altos cuando el interés
de los consumidores es intenso y precios bajos cuando
es tenue. Los costos reales pueden ser los mismos en am-
bos casos.

Por la competencia: esta politica de fijacion de pre-
cios se basa en el comportamiento real o previsto de los
competidores. Algunos artesanos como las empresas,
que aplican este método, no buscan vincular los precios
con los costos ni con la demanda del mercado: fijan sus
precios en relacion con lo que hacen sus competidores,
manteniéndose en su nivel actual si es eso lo que se pro-
pone la competencia.

Para fijar los precios en el mercado se deberdn tener en
cuenta los costos, la demanda y la competencia. A con-
tinuacion se da un ejemplo de exportacion de candela-
bros de plata.
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Analisis de costos para exportacion

NOMBRE DE PRODUCTO: CANDELABROS DE PLATA
CANTIDAD: 600 UNIDADES

POSICION ARANCELARIA:

PESO Y/O VOLUMEN:

1. Costo del producto Fabricacion
Empaque especial para exportacion
Etiquetas especiales para exportacion
Embalaje.

Costo franco fabrica venta directa (EXW)

2. Costos comercializacion

Promocién en el exterior

Comision representantes en pais importador
Costo franco fabrica con intermediario (EXW)

3. Costos de transporte y seguros internos

Fletes fabrica puerta despacho

Seguros de Transporte (Fabrica puerto de despachos)
Costo franco terminal

4. Costo varios

Comisién agente de aduana despachador
Costo documento(s) de exportacion
Costo certificado de origen

5. Manejo de carga
Utilizacion de instalaciones portuarias
Almacenaje, pesaje o cubaje de carga

Vigilancia portuaria
Carguey estiba
Otros

6. Costo financieros
Crédito otorgado al comprador
Poliza seguro de crédito a | exportacion

7. Otros costos de exportacion
Varios ( Comisiones, envios de muestras, etc.)
Costo FOB puerto de origen

8. Costo transporte internacional
Maritimo: Puerto de origen — puerto destino
o Aéreo:dea

Costo CFR puerto de destino

9. Seguros de transporte al exterior
Contra todo riesgo
Costo CIF puerto de destino

10. El IVA no es un factor a considerar por el expor-
tador en el costo de una exportacion, ya que éste es
recuperable.

7. Aceptacion de las condiciones

El importador en el exterior confirma al exportador ar-
gentino la compra de la mercancia y la aceptacion de las
condiciones de la negociacion, y procede segun éstas a
la apertura de la carta de crédito en el banco correspon-
sal, a la remision de las letras o pagarés, o al giro por el
valor acordado.

8. Confirmacion de la carta de crédito

El banco comercial argentino recibe copia de la carta de
crédito del banco corresponsal garante u otro documen-
to que se convenga como garantia de pago, o el giro y
comunica al exportador para que este inicie los trémites
para el despacho de la mercancia.

9. Factura comercial

Es un documento imprescindible en cualquier transac-
cién comercial. Es una cuenta por los productos que se
envian al comprador en el extranjero y frecuentemente
es utilizado por las autoridades aduaneras del pafs del
importador como el documento basico para determinar
el valor en aduana de las mercancias sobre el cual se apli-
caran los derechos de importacion.

A falta de un contrato de compraventa, la factura, aun-
que no constituye por si misma un contrato, es el docu-
mento que recoge en cierta forma las condiciones acor-
dadas entre las partes.

10. Lista de empaque

Acompana generalmente la factura comercial, propor-
ciona informacioén sobre el tipo y nimero de empaques
y embalajes; su contenido, peso y volumen por bulto, asf
como las condiciones de manejo y transporte.

11. Contratacion del transporte
El exportador contratard el medio y la compafia de
transporte mas adecuados (en consideracion a la clase

de mercancia, los costos y las necesidades de disponibi-
lidad), en los términos acordados con el comprador. Las
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modalidades de transporte que mas se utilizan a nivel
internacional son el aéreo y el maritimo, con excepcion
de la mercancia destinada a paises vecinos en los que el
transporte terrestre tiene una importancia mayor.

12. Certificacion de Origen de la mercancia

En caso de que el importador requiera certificar el origen
de la mercancia, por ser un requisito para la nacionaliza-
cion o para obtener preferencias arancelarias en el pafs
de destino, el exportador iniciard los siguientes tramites
para la expedicion del certificado de origen Cadmara Ar-
gentina de Comercio y/o en las provincias que han legis-
lado al respecto

Generalmente es requerido por la Aduana del pais impor-
tador para aplicar los gravdamenes aduaneros que proce-
dan. Algunos productos pueden acogerse al del Sistema
Generalizado de Preferencias (S.G.P), para lo cual necesi-
tan un Certificado de Origen extendido en formulario A.

Siel destino de las mercancias es algun pais miembro de
la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), se
requerird el Certificado de Origen en formulario ALADI.

Si el destino de las mercancias es un pais miembro del
Mercosur, se requerird el certificado de origen en for-
mulario Mercosur. Para los paises asociados al Mercosur,
Chile y Bolivia, es necesario completar los certificados co-
rrespondientes.

Cada pais beneficiario determina el organismo autoriza-
do para emitirlo. En nuestro pafs, por ejemplo, lo emite
la Cdmara Argentina de Comercio, la Cdmara de Expor-
tadores de la Republica Argentina (ALADI'y Mercosur) ,
la Secretaria de Agricultura, Ganaderfa, Pesca y Alimen-
tacion (SAGPy A) a través de sus reparticiones (SENASA,
etc). En tanto el Sistema Generalizado de Preferencias
(S.G.P) se obtiene en la Secretaria de Industria, Comercio
y Minerfa de la Nacion. Los puede tramitar su despachan-
te de Aduana.

Se emite en original y 2 copias y no puede tener enmien-
das niraspaduras. Su plazo de validez es de 180 dias desde
que es emitido, y no puede tener fecha anterior a la de la
emision de la factura comercial que ampara el embarque.
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12.1 Verificacion de la informacién y determinacion
de criterios de Origen:

Ratificada una Certificacion de Origen, se verifica la infor-
macion y determina el criterio de origen de los produc-
tos a exportar con base en las disposiciones existentes
para los distintos esquemas preferenciales, los cuales son
consignados en la planilla «Determinaciéon de Origens.

12.2 Radicaciéon y aprobacion del CERTIFICADO DE
ORIGEN:

Los certificados de Origen para los productos artesana-
les de exportacion que vayan a gozar de las preferencias
arancelarias otorgadas en los diferentes acuerdos comer-
ciales y esquemas preferenciales, o cuando sea exigible
por el pais de destino (caso en el cual no se requiere la
indicacion de criterio o norma de origen) seran gestio-
nadas como ya se mencioné en la Cdmara Argentina de
Comercio (ALADI'y Mercosur) si los envios se condujeran
a los paises integrantes de estos dos Ultimos convenios
comerciales internacionales y/o en la Secretarfa de Agri-
cultura, Ganaderfa, Pesca y Alimentacion (SAGPyA) a tra-
vés de sus reparticiones (SENASA, etc), La solicitud de
certificado de origen se radica junto con la factura
comercial en original y copia.

13. Diligenciamiento del documento de ex-
portacion

Cuando el exportador desee realizar un embarque dni-
co o fraccionado con datos provisionales, dentro de
los tres meses siguientes a la fecha de aceptacion de
la autorizacion de embarque (plazo estipulado por la
Direccion General de Aduanas), debera proceder al dili-
genciamiento y presentacion de la declaracion definitiva
relacionando los embarques efectuados con cifras defi-
nitivas.

Cuando el exportador deba realizar embarques fraccio-
nados con datos definitivos y con cargo a un mismo
CONTRATO DE VENTA, se tramita el primer embarque
en un documento de exportacion como solicitud de
autorizacion de embarque anotando todos los datos e
indicando que se trata de un embarque fraccionado.
En los demds embarques, deberd indicar que los datos
complementarios se encuentran en el nimero de auto-
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rizacion de embarque que le haya correspondido al pri-
mer embarque y adjuntar fotocopia de ésta. Asimismo,
dentro del mes siguiente a la fecha de aceptacion de
la primera autorizacion de embarque, el exportador
deberéd presentar la DECLARACION DE EXPORTACION
DEFINITIVA, consolidando los embarques fraccionados
correspondientes al mismo Contrato de Venta.

13.1 Como Declaracion Definitiva:

El exportador debe presentar declaracién definitiva
cuando: realiza un embarque Unico con cifras definitivas,
cuando la declaracién tiene por objeto consolidar em-
barques fraccionados y para indicar las cifras definitivas
de un embarque Unico que habia sido presentado con
datos provisionales.

14. Solicitud de “vistos buenos”

La exportacion de ciertos productos exige que el expor-
tador se encuentre inscripto en la entidad encargada de
su control y/o del otorgamiento del "visto bueno”. Este
requisito debe cumplirse en forma previa a la exporta-
cion de los productos de la artesania. Son aquellas que
responden a normas referidas a la diferenciacion de los
mismos por su: Procedencia y Denominaciones de
Origen por la produccion y elaboracion de Productos
organicos o ecolégicos y por su Sanidad e inocuidad.
Estos documentos los emite la ya citada la Secretaria de
Agricultura y Ganaderia de la Nacion (SAGPyA — SENASA,
etc)y la Cdmara Argentina de Comercio.

« Sistema Nacional de Normas, Calidad y
Certificacion(INTI). http://www.inti.gov.ar/siscal
http://www.inti.gov.ar/calidad/incalin

« Adm.Nac.de Medicamentos, Alimentos y Tecnologfa
médica. http://www.anmat.gov.ar/principal.htm.

- Secretaria de Agr, Gan,, Pesac y Alimentos.
http://www.sagpya.mecon.gov.ar/0-0/index/alimen-
tacion/index_alimentacion.htm
http://www. senasa.mecon.gov.ar

15. Permiso de Embarque de exportacion

Una vez presentado la Declaracién de Exportacion con
SUs anexos respectivos, si se encuentra bien diligenciado

y reline los requisitos exigidos, la Aduana acepta la solici-
tud de autorizacion de embarque o la declaracién defini-
tiva, segun el caso, procediendo al aforo de la mercancia
y autorizando su embarque a través de un Permiso de
Embarque de exportacion, documento de destinacion
aduanera a través del cual la Aduana certifica la salida le-
gal de las mercancias hacia el exterior. Este documento
es elaborado por el Despachante de Aduanas y legaliza-
do por la Direccién General de Servicios Aduaneros.

Contiene informacion, tal como antecedentes del ex-
portador, antecedentes financieros (modalidad de ven-
ta, Cldusula de venta, Modalidad de pago, sucursal del
Banco Avisador que controlara los retornos, monto de la
exportacion, valor liquido de retorno), fecha de embar-
que, puerto de embarque y de desembarque, pais de
destino, via de transporte y descripcion de las merca-
derfas. Dependiendo del producto: patente de comer-
ciante, recibo de pago de regalfas, permiso fitosanitario,
autorizaciones expresas y demas requisitos exigidos
para la exportacion.

16. Pago de la exportacion

La exportacion genera la obligacion de reintegrar las di-
visas percibidas. Los artesanos exportadores, de acuer-
do con lo establecido en el régimen argentino deberén
efectuar la venta de las divisas recibidas por concepto de
la exportacion a través de los intermediarios financieros
autorizados por el Banco Central (bancos comerciales y
entidades financieras), dentro de los plazos consignados
en la declaracion de exportacion, para ello el exportador
debera previamente diligenciar la declaraciéon de cam-
bio correspondiente.

El exportador tiene libertad para establecer los plazos
que va a conceder al comprador del exterior, sin embar-
go, si este plazo es superior a 12 meses contados a partir
de la fecha de la declaracién de exportacion, dentro de
ese mismo periodo, deberd informar del hecho al Banco
Central, con excepcion de aquellas exportaciones cuyo
valor sea inferior a USS$ 10.000.

Asimismo, el exportador puede establecer negociacio-
nes condicionadas a pagos anticipados por futuras ex-
portaciones, pero teniendo en cuenta que, dentro de
los cuatro (4) meses contados a partir de la fecha
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de canalizacion de las divisas a través del interme-
diario financiero, debera realizar la exportacion
de los bienes.

17. Recomendaciones para el artesano expor-
tador

« Antes de considerar exportar, y como primera medida,
seleccione cuidadosamente el producto y el mercado
deseado, basandose en una investigacion previa de
escritorio y acercandose a los organismos publicos,
mixtos y/o privadas que puedan facilitarle informacion.

- Una vez decidido el mercado, deberd estudiarlo, in-
cluyendo una investigacion de campo alli. El comercio
exterior tiene dificultades que usted debe estudiar
para soslayarlas: no es lo mismo que vender en el mer-
cado interno. No haga su primer viaje al mercado para
vender 0 negociar, Sino para mejorar su preparacion
para entrar en dicho mercado.

- Evalle toda la informacion recibida y trate de disefar
una estrategia de mercado y desarrollar un plan de
marketing.

- Poner un pie en un mercado extranjero sélo es efec-
tivo en un esfuerzo de largo plazo. Como serd un
proceso costoso, debe tener fondos preparados. Re-
cuerde que algunos costos pueden no recuperarse
con operaciones inmediatas. No piense sélo en ha-
cer ventas inmediatas. Piense en un horizonte de 2 a
5 afios y busque relaciones, no operaciones, con los
intermediarios y compradores.

< Recuerde lo imprescindible que resulta planificar
sus exportaciones como una actividad permanen-
te. Esto debido a que como iniciado, deberd incurrir
en diversos costos y si eventualmente sus productos
recuperan competitividad en el mercado interno, no
descuide el comercio exterior. Este no permite una de-
dicacion esporadica.

« Debe tener especial cuidado con nuestros Intermedia-
rios. A estos jamas les otorgue la propiedad de su marca.

« Su comprador no soportard encontrarse con una cali-
dad Inferior a la ofrecida, alteraciones en el precio ofre-
cidoy entregas tardias. Asegurese que entiende y pue-
de cumplir todos los requerimientos del comprador
antes de comprometerse con una orden de compra.

< En los mercados de paises ricos, los consumidores
buscan calidad y precio porque tienen muchas ofertas
disponibles e interesantes. Debe mentalizar a toda su
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empresa de respetar el punto de vista del consumidor
en la fabricacion y en la venta.

Trate de estar muy atento a los cambios de tendencias
y de modas. Manténgase actualizado.

Preste debida atencion a los requisitos establecidos
por los compradores, por ej,, adaptando el producto,
el envasey la etiqueta.

Tenga en cuenta que muchos mercados estan muy
segmentados.

Entienda y respete los canales de distribucion. No tra-
te de vender a todos. Primero estudie y luego decida.
Mantenga a su distribuidor o importador permanen-
temente informado de todo lo que pueda afectarlo, lo
bueno y lo malo.

Recuerde que debe producir lo que desean com-
prarle y no trate de centrarse en vender lo que
fabrica y/o produce. Tenga en cuenta las diferencias
culturales para la fabricacién del producto, la fijacion
de la marcay la politica de comunicacién,

Fije los precios pensando en sus costos pero también
en los de la competencia. Tenga en cuenta que sus
operaciones deberan ser rentables. Asegurese que
trabaja en forma eficiente cuenta con margenes para
afrontar los imprevistos.

Busque y establezca relaciones solidas con los clientes
o importadores exclusivos que le representen perma-
nentemente y promuevan activamente ventas y den
servicio a clientes en todo el mercado. Mantenga esas
relaciones mediante visitas personales y contactos pe-
riddicos. Visite a los clientes importantes con su agen-
te en ese mercado.

Conteste inmediatamente las solicitudes de informa-
cion (si le faltan datos, conteste diciendo que estd
procesando esa solicitud y que demorara tantos dias),
cumpla con los pedidos sin demoras y responda a to-
dos ellos, aun aquellos que no representen una venta
inmediata. Sea cortés y tendrd canales abiertos y opor-
tunidades comerciales.

Sfenvid muestras, asegurase que el producto que em-
barca sea absolutamente igual al de la muestra envia-
da. No prometa algo que no pueda cumplir: tenga en
cuenta que el comercio exterior esta interconectado.
Fije una estructura de precios competitiva (pero renta-
ble) y con incentivos comerciales a los agentes y distri-
buidores.

Apoye la promocién que hacen sus agentes, aportan-
do fondos participando en ferias, envidndoles material
de propaganda, visitando a clientes potenciales.
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- Tenga en cuenta que después de hacer una oferta al
comprador extranjero, puede haber aumentos en los
costos que no puedan ser trasladados al precio.

- Considere que el transporte puede sufrir accidentes,
robos o hurtos. EI seguro de transporte cubre esos
resgos.

- Sila mercaderia se cotizd en una moneda distinta del
dolar, ésta puede bajar respecto del dolar, producien-
do una pérdida cambiaria, que puede evitarse hacien-
do una venta a término de esa moneda en el mercado
cambiario local, o tomando opciones de cambio en el
exterior.

« Ante la mejor cotizacion por parte del “euro” frente a
la moneda americana, establecer claramente si la ope-
racion se cotizara en una u otra moneda. La UE hoy
establece las reglas de juego en su propia moneda.

« El comprador puede no pagar o pasar menos, lo que
puede evitarse si se exigen créditos documentarios y
se cuida que los documentos se presenten al Banco
sin problemas que generen discrepancias. También
pueden obtenerse pdlizas de seguro de crédito a la
exportacion por riesgos de insolvencia comercial en la
CASCE y otras compahias de seguro locales.

17.1 Observe que:

+ El comprador haga emitir un Crédito Documentario
confirmado por un banco ubicado en la Argentina.

« Revisar cuidadosamente la Carta de Crédito, apenas
llega. Inmediatamente pedirle a su Comprador las mo-
dificaciones, que estime oportunas y no cargar hasta
que estemos seguros de que la Carta de Crédito serd
cobrada sin problemas.

« Es necesario respetar las instrucciones de la Carta de
Crédito al pie de la letra .

- Debe ser muy cuidadoso en la preparacion y entre-
ga sin demoras de los documentos de embarque al
banco, ya que éste no pagara sin la conformidad pre-
via del importador, si existe la mas minima diferencia
entre lo exigido y escrito en la Carta de Crédito y los
documentos presentados.

- Debe ser amable con su cliente.

« Observar calidad en el material ilustrativo de sus pro-
ductos, tanto en la descripcion como en la fotografia y
colores. Recurra a un disefiador gréfico.

- Sea claroy conciso en su correspondencia. Que el con-
junto de papeleria sea agradable y consecuente con la
“imagen corporativa” de su empresa.

- Responda en forma urgente a todos su clientes, en su
idioma y muestre un cuidado interés en las necesida-
des de su comprador.

- Evalte su verdadera capacidad de produccién a efec-
tos de determinar cuanto puede ofrecer.

- Ajuste los medios para adaptar los productos a los
requerimientos de su cliente e incorpore un servicio
posventa consecuente.

- Sea eficiente: produzca y administre todo el proceso
con una adecuada relacién entre costos involucrados
y resultados logrados.

Esperamos que usted tenga ya una vision general de las
actividades de exportacion. Desde luego, tendrd muchas
dudas. No vacile en recurrir a los organismos estatales,
mixtos o privados en busca de apoyo, consejo y colabo-
racion. Lo estan esperando. Quizas usted observe estas
nuevas posibilidades con cierto sesgo de incertidumbre,
pero el esfuerzo vale la pena, y cuando concrete su pri-
mera exportacion e ingrese en el mercado internacional,
quedard entusiasmado por este fascinante mundo: el co-
mercio exterior.

17.2 Proceso de la exportacion:

Veamos ahora, cudl es el proceso total de una exporta-
cion. Se acompana con un diagrama que expresa el pro-
ceso de la exportacion bajo condicién FOB y forma de
pago a través de una Carta de Crédito:

- Concrecién de negocio: usted ya contemplé todos
los aspectos que se explicaron anteriormente, se en-
cuentra en la etapa final de concrecion. En realidad ya
hizo lo mas importante, que es acordar los aspectos
econdmicos financieros de negocio. Pero es impor-
tante resumir los aspectos operativos v la logistica de
exportacion que usted debe realizar para cumplir con
la exportacion.

- Habiendo concretado su oferta, debe concurrir a la Di-
reccion General de Aduanas (ex AIN.A)) para inscribirse
como exportador, procediendo a completar el formu-
lario OM 1228 E o realizando el tramite mediante su
despachante de aduanas. Recuerde que la inscripcién
es gratuita, no asf los honorarios del Despachante y/o
gestor(@aprox. $ 300 al 03/2004). Con este documento
concurra a la AFIP y gestione el talonario de facturas
"E", validas para facturar las exportaciones.
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- El exportador se contacta con el comprador (impor-
tador), ya sea directamente, o bien, por vias indirectas
(representante, agencias comerciales, etc.), haciéndole
llegar muestras, catdlogos, folletos y la Carta-Oferta o
Factura Proforma, en donde se detallan precios, ca-
racterfsticas de la mercancia, via de transporte, condi-
ciones de embalaje, validez de la oferta, modalidades
de venta, etc. Conforme el importador con la oferta
exportable, la muestra enviada y los precios, éste hace
el pedido al exportador.

- Enviada la Nota de Pedido y habiéndole hecho el ex-
portador el Acuse de Recibo, se producird luego la
aceptacion de las condiciones de venta sefaladas en
la Factura Proforma u otro documento legal comer-
cialmente substituible por parte del importador (com-
prador extranjero), finiquitdindose posteriormente el
Contrato de Compraventa Internacional entre vende-
dor y comprador, a través de fax, télex o correo elec-
trénico, donde se especificard muy claramente lo que,
mas tarde, estard sefalado en la Carta de Crédito:
cantidad, via de transporte, seguros, condiciones de
embalaje, duracion de la oferta, modalidad de venta,
clausula de venta, forma de pago, lugares de depdsito,
puerto de origen y destino, certificaciones, etc.

« Elcomprador extranjero solicita a su Banco Comercial la
apertura de Carta de Crédito en favor del exportador
argentino, tomando el banco comercial el nombre de
Banco Emisor, procediendo a abrir la Carta de Crédito.

+ Recepcion de la Carta de Crédito: I Banco local re-
cibe la carta de crédito o, mas propiamente dicho, el
Documento de Crédito. La revisa y confirma la Carta
de Crédito. Le notifica al banco emisor la aprobacion
del documento.

El exportador procede luego a cumplir las obligacio-
nes estipuladas en la Carta de Crédito y/o solucionar
las eventuales discrepancias existentes.

- Solicitud de la Prefinanciacién: Si necesita dinero, pue-
de acudir con la Carta de Crédito (notificado por
cualquier banco) a solicitar una prefinanciacién de ex-
portacion a su propio banquero y/o al CFl.

[46]

- Preparacion del embarque: Usted deberd ocuparse de:

a) Producir la mercaderia, adaptandola estrictamente a
las exigencias de los organismos publicos intervinien-
tes (INAL, SENASA, etc) y, mas aun, a las de los pro-
pios compradores.

b) Embalarla adecuadamente.

¢) Marcar los bultos, en especial cuando vayan como car-
ga suelta, con letras, nimeros o ideogramas para que
sean protegidos durante todo el trayecto o bien trata-
dos 'y manipulados durante los transbordos, y sean
faciles de identificar remitente y consignatario.

d) Conseguir los documentos exigidos por el comprador.
Pueden haber sido indicados en la Carta de Crédito o
en la orden de compra o en comunicaciones recibidas.

El Despachante de Aduanas, una vez que recibi¢ ins-
trucciones suyas como exportador, presenta el Permi-
so de Embarque de Exportacion a la Direccion General
de Aduanas (ex Administracion Nacional de Aduanas -
AN.A)). Recuerde que este cobra el 1% de la facturacion
en concepto de honorarios.

Para que el Despachante de Aduana confeccione el per-
miso de embarque de exportacion, el exportador deberd
proporcionarle los siguientes documentos (la utilidad de
cada uno se describe en el ANEXO):

- Factura de exportacion, con los valores definitivos
de la operacién, indicando entre otras cosas: descrip-
cion de la mercaderfa (detallado), con marca y mo-
delo (de corresponder), valores unitarios y totales de
las mismas, datos del exportador e importador (com-
pletos), condicién de venta y de entrega, peso neto
y bruto del total a embarcar, si es primera o segunda
calidad, via de transporte a utilizar, y todo otro dato a
tener en cuenta en la operacion.

- Certificado de origen, de ALADI, Mercosur o el
S.G.P.

- Visaciones, certificados, vistos buenos y otros que,
por disposiciones legales, ciertas mercaderfas deben
acreditar ante la Direccion General de Aduanas.

- Formulario 446 de la AFIP
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- Lista de empaque (packing list).
- Certificado fitosanitario, cuando sea aplicable, emi-
tido por el SENASA .

Documento de carga: es decir el formulario emitido
por el transportista que prueba que se ha realizado el
embarque.

Podliza de seguro: emitida por un asegurador, no des-
pués de lafecha de embarque, en favor, generalmente, del
comprador o del Banco que emitio el Carta de Crédito.

Usted debe obtenerla, pagar la prima y entregarla al
comprador, si ofrecio la cldusula de entrega CIF o CIP.

Cuide muy especialmente que todos estos documentos
cumplan estrictamente con lo solicitado en la Carta de
Crédito y que no existan incongruencias entre ellos.

Entrega los Documentos al Despachante: Proporcione
por lo menos dos copias firmadas de la factura (E); copia
la Carta de Crédito y tres copias de la lista de empa-
que, junto con las instrucciones completas referentes a
la compania transportista.

- Funciones del despachante: Su despachante deberd
confeccionar el permiso de embarque, presentarlo en
la Aduana, obtener su aprobacion y coordinar con el
transportista el lugar y momento en que se realizard
la verificacion aduanera. También tramitard la obten-
cion del Certificado Fitosanitario y del Certificado
de Origen. Asimismo usted podra pedirle que retina
y revise la documentacion a presentar al Banco.

- Contratacion de Flete y Reserva de Bodega: Este as-
pecto es de vital importancia en el comercio interna-
cional, ya que una parte considerable del precio del
producto a exportar procederd del transporte, alma-
cenaje, carga, estiba y seguro, la cual variard en fun-
cion del Incoterm utilizado. Por eso, y a fin de llevar al
minimo los costos de transporte y de elegir el modo
mas apropiado segun el producto, es conveniente co-
nocer todas las opciones disponibles al momento de
comenzar un proyecto de exportacion. Es importante
destacar que, dada la complejidad del transporte, si no
se tienen los conocimientos suficientes, suele ser be-
neficioso solicitar la asistencia del agente de cargas o
de personal especializado.

Este contrata el flete, lo paga y toma el seguro si co-
rrespondiera. Si usted vende FOB, el flete lo elige, lo
contrata y lo paga el comprador. Si vende CFR o CIF,
estas tareas quedan a su cargo .

- El exportador solicita al transportista una reserva de
espacio, indicando el peso, volumen y otras caracteris-
ticas de la carga:

a) La empresa de transporte recibe la Nota de Reserva
de Espacio y avisa al exportador la confirmacién de
dicha reserva, procediendo ademas, a emitir la Or-
den de Embarque, la que puede ser enviada direc-
tamente al Despachante de Aduanas escogido por
el exportador.

b) El exportador, luego de recibir la confirmacion de
espacio, se pone en contacto con su Despachante
de Aduanas para entregarle las instrucciones perti-
nentes y los documentos para el embarque.

+ Recepcion del Contenedor y Revision del mismo.

- Carga del Contenedor: Al respecto se menciona que
en el mundo existen dos medidas. Por lo expuesto
deben considerarse ciertas precauciones técnicas y
ciertos limites en las cantidades a enviar. Asi también y
conociendo las medidas, le permitird planificar su car-
ga de mejor modo y advertir si le conviene, para un
mejor aprovechamiento, enviar sus productos desar-
mados (por gj., muebles). A continuacién se alcanzan
las medidas que son de caracter universal.

Medidas maximas que cargan segun los pro-
ductos y su embalaje

DIMEN- 40'CONTAINER 40X 8X 8

SIONES )

USUALES Profundidad Alto Ancho
Externa 40'=12190mm 8'=2435mm 8'=2435mm
Interna 396=12020mm 7°8=2335mm 772=2185mm
Cap. 2172 cft=615

Cubica m3

Pesos Tare weight 7470 Ibs = 3390 kg

Max load 59730 Ibs = 27090 kg
Peso maximo Total 67200 Ibs = 30480 kg
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DIMEN- 20'CONTAINER 20X 8'X 8

;SJIS?U":\ELSES Profundidad Alto Ancho
20=6055mm 8'=2435mm 8'=2435mm
19'5 = 5935mm 7°9=2370mm 74 =2248mm
1116 cft =316
m3

tare weight ca 4300 Ibs 1950 kg
Max load 40500 Ibs 18370 kg
Peso méximo Total ca.44800 Ibs 20320 kg

Container de 40’

Abertura de la puerta: 228 cm x 226 cm

Carga usualmente hasta:

1700 cajas de 10 kg de ajos (reefer) (ctn.ventilado)

1700 cajas de 10 kg de ciruelas (reefer)

1700 cajas de 10 kg de ciruelas, damascos y duraznos se-
cos (ctn.dry)

1100 cajas de 12 botellas de 750 cc de vino (ctn. dry).

A continuacién analizaremos en funcion de nuestro pro-
ducto que tipo de transporte nos conviene contratar: en
funcion de algunas limitaciones tipicas de cargas maximas,
de velocidad en la entrega, del costo, en funcién de su fragi-
lidad y de la necesidad o no de un embalaje de transporte.

DIMEN- 40'CONTAINER 40X 8X 86

fJISoU":\ELSES Profundidad Alto Ancho
40=12190mm 8'=2435mm 8'3=2587mm
39'6=12020mm  7°8=2335mm  772=2283mm
2367 cft =670
m3

Tare weight 8355 Ibs = 3790 kg
Max load 58845 Ibs = 26690 kg
Peso maximo Total 67200 lbs = 30480 kg

DIMEN- 20 CONTAINER 20X 8X 86

f}I;)U":\ELSES Profundidad Alto Ancho
20'=6055mm 8'=2435mm 8'6=2591Tmm
19°'5=589%4mm  7°9=2340mm 7710 =2395mm
1165 cft =33.0
m3

tare weight ca 5401 Ibs 2450 kg
Max load 44800 Ibs 20320 kg
Peso maximo Total ca.50201 Ibs 22770 kg

Container de 20"
Abertura de la puerta: 226 cm x 226 cm
Peso maximo permitido: 21.700 kg

Carga usualmente hasta:

A titulo de ejemplo vy sin referirnos expresamente a pro-
ductos artesanales, acercamos datos de productos cono-
cidos y que por analogfa en sus dimensiones y/o cajas
contenedoras le seran Utiles a la hora de determinar las
posibilidades de carga:

900 cajas de ajo en madera de 10 kilos

500 cajas de manzanas de 2 kg (reefer)

550 cajas de peras de 24 kg (reefer)

68 tambores de 32 kg de mosto concentrado (ctn. dry,)
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Eleccion del transporte segun el producto a

exportar
CARACTERISTI-  MODALIDAD DE TRANSPORTE
SRACS)glIJEIETO Vial Eerrovia— Fluvqu/ Aéreo
rio Maritimo

No Reco- No Re- No Reco-

mendado  comen-  mendado
dado (sélo con

cadmaras
frigorificas)

Optimo Bueno Bueno(a Bueno
granel o (para alto
container)  costo/

vol.o
peso)

Bueno Optimo

Normal Dudoso  Lento Optimo
(de-
pende
de las
salidas)

NoReco-  Optimo  Optimo No Reco-

mendado mendado

(soloen

carrocerfas

especiales)

Optimo No usual  Bueno Optimo
(para (para alto
tramos costo
intermo- /vol.o
dal) peso)

Bueno No usual  Optimo Bueno (en

(para tra- (para con-

mos tipo tramos tainers

intermo- intermo- aéreos)
dal) dal)
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CARACTERISTI-  MODALIDAD DE TRANSPORTE
SIQSI?SETO Vial Eerrovia— Fluv'ia.l/ Aéreo
rio Marftimo
Fragilidad Bueno No Re- Normal en  Optimo
(con comen-  contai-
embalaje  dado ner con
especial) embalaje
especial)
Necesidad de Media Alta Alta Baja
Embalaje
Costo del trans- Oneroso Bueno Muy bueno  Muy

porte oneroso

+ Permiso de Embarque de Exportacién: Presentado este
Permiso ante la Aduana respectiva, este documento
procederd a ser numerado y fechado, con la debida
firma legalizada, siempre que se haya dado cumpli-
miento a todas las instrucciones para confeccionar el
citado documento. Luego de presentado el permiso
de embarque ante la D.G.A., esta asigna el canal de
selectividad al documento (canal verde o canal rojo),
habiendo también presentado el aviso de embarque y
estando la mercaderia a exportar en deposito fiscal.

El guarda aduanero estampara el cumplido en el per-
miso de embarque con la firma y fecha del mismo, y
procederd a remitir la carga a zona primaria aduanera,
donde el guarda de este recinto, estampara el cumpli-
do final. (mercaderia a bordo).

- Verificaciéon aduanera: A cargo del Despachante de
Aduanas, con personal aduanero, en el propio estable-
cimiento del exportador o en el Puerto Seco. El despa-
chante entrega al transportista las mercancias con la
Orden de Embarque para proceder a la carga.

-+ Aviso al comprador: Una vez realizado el embarque,
debe notificar inmediatamente del mismo al compra-
dor por fax, adjuntando los documentos de embarque
para que pueda tomar el seguro de transporte de la
carga (si el riesgo de transporte esta a su cargo) y pre-
parar el despacho aduanero de importacién en su pais.

- Presentacién de la documentacion al Banco: Todos
los documentos de embarque solicitados en la Carta
de Crédito deben ser entregados, al Banco notifica-
dor para su revision, en un plazo que el mismo docu-
mento indica (@ mas tardar dentro de los 21 dias de la
fecha de embarque).

- Aprovechamiento de los incentivos a las exportacio-
nes: Casi todas las exportaciones paises fuera del
Mercosur tienen derecho a cobrar un beneficio llama-
do reintegro, es decir un pago que realiza la Aduana
con cheque a nombre suyo, ‘no a la orden”, y que ges-
tiona el Despachante de Aduanas.

- Pago a intervinientes: El Banco, cuando liquidd las
divisas, cobrd sus gastos y comisiones. Ahora resta
pagarle a la compania de transportes, a la compania
de seguros, al despachante de aduanas y los otros
gastos que hayan quedado pendientes (gastos de
puerto, paletizaciones, movimientos de mercaderias,
fletes internos, etc.).

A continuacion se describe el proceso de exportacion en
un diagrama recordativo, el cual puede ser ampliado y
colocado en la oficina como ayuda memoria. Esto cabe
para la suma de cuadros incluidos y realizados a color
para una mejor comprension:

18. Mercaderias que ingresan o egresan via
Courrier

En el mundo de logistica para el envio de mercaderias al
exterior, existe una paleta muy amplia de posibilidades
que el empresario-artesano minimamente debe conocer.

En este marco, tal decision descansa en el grado de com-
promiso que el artesano desea en cuanto a su insercion
en el mundo de las exportaciones. Normalmente, frente
a oportunidades comerciales que se le presentan, surge
esta necesidad de madurar nuevas formas de vender sus
productos.

Citamos que eran las invitaciones a eventos internacio-
nales los detonadores en la incursién en comercio ex-
terior por parte de los artesanos, quienes encuentran
una solucién a sus problemas de comercializacion en el
mercado local.

También se menciond que por lo general, el provenir de
una economia informal le formulaba grandes dificulta-
des en talincursion. Asi aludimos a la existencia de la mo-
dalidad “Courrier” para el envio de productos artesanales
al exterior, caracteristica de gran recurrencia por parte de
los trabajadores del sector.
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18.1 La normativa:

Si bien la normativa cambiaria en vigencia ha tenido en
cuenta un sinnumero de situaciones, hay una que apa-
rentemente no ha sido contemplada y es el caso de los
envios al exterior de mercaderias via courier.

Quienes son usuarios habituales de este sistema conocen
que, en la practica, no estd alcanzado por el régimen de
Seguimiento de Negociacién de las Divisas provenientes
de las exportaciones (SECOEXPO) implementado por la
Com. "A" 3493, sus modificatorias y complementarias.

Esto es asi, dado que la documentacion aduanera utiliza-
da para registrar este tipo de operaciones, no presenta la
opcion de designar a un Banco para realizar el antedicho
control.

No obstante, la mayoria de las exportaciones realizadas
por dicha via no estan “expresamente” exentas del se-
guimiento y control, lo que se corrobora analizando los
términos de las distintas Comunicaciones referidas que
tratan el tema: "A" 3587, "A" 3693, "A" 3751, "A" 3812 y las
aclaratorias “C" 35465 y “C" 35504.

Corresponde puntualizar que los exportadores “no estan
en absoluto liberados” de la obligacién de ingresarlas,
negociarlas y liquidarlas, dentro de los plazos maximos
estipulados por la legislacién vigente para cada tipo
de mercaderia. Habida cuenta del difundido uso de los
courier entre los operadores internacionales, tanto para
el ingreso como para el egreso de las mercaderias, es
conveniente sefalar algunos aspectos de relevancia re-
feridos al tema.

Sefalamos que para conocer el procedimiento relativo
a la actividad de los courier en materia aduanera, corres-
ponde remitirse a la Res. ANA N° 2436 /1996, modificada
parcialmente por la Res. ANA N° 3236 /1996, ambas emi-
tidas en el marco del Decreto N° 1187 /1992.

En funcion de lo establecido en dicha normativa, los
courier pueden ofrecer un servicio que esta beneficiado
porla posibilidad de realizar despachos “simplificados”(ver
exportacion simplificada), lo que implica declarar gené-
ricamente a la Direccion General de Aduanas los datos
relativos a todos los embarques en forma conjunta, me-
diante el uso, en importaciones, de la Solicitud Particular
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(Form. OM - 1125) y, en exportaciones, de la presentacion
de la Planilla de Exportacion (Form. OM- 476), evitando
de esta manera la confeccién de un despacho de impor-
tacion o un permiso de embarque de exportacion por
cada operacion que se lleve a cabo.

El procedimiento que antecede, puede ser utilizado
siempre y cuando se cumplan los siguientes requisitos:

« Que los embarques de mercaderias desde o hacia el
exterior, no superen el peso de 50 (cincuenta) kilogra-
mos.

+ Que el valor FOB (Ver 2.1. Los Incoterms), se trate de
importaciones o exportaciones, no supere la suma de
USS 3.000 (tres mil délares estadounidenses). Corres-
ponde aclarar que no existe limitacién alguna relativa
a la cantidad de ingresos mensuales, anuales o de otra
indole, por lo cual un mismo operador puede utilizar
esta modalidad sin restricciones.

« Que las mercaderfas involucradas no estén sujetas a
identificacién aduanera.

« Que los bienes no estén sujetos a la aplicacion de pro-
hibiciones o a la intervencién de otros Organismos,
esto, siempre que resulte exigible el cumplimiento,
por parte del importador o exportador, de determina-
das condiciones ante el organismo competente para
autorizar la destinacion.

- Que no estén sujetas a la presentacion de Certificados
de Origen (incluyendo ALADI y Mercosur), a menos
que se opte por el tratamiento que corresponda a la
mercaderfa para pafses de extrazona.

- Que no se pretenda aplicar a las mercaderias, regime-
nes especiales en materia tributaria.

Con relacién a lo mencionado en el punto 6. preceden-
te, debe tenerse presente que los bienes transportados
mediante el régimen que nos ocupa, estan sujetos al
pago de los tributos de exportacion y de importacion
para consumo, con excepcion del pago de la Percepcion
de IVA adicional y de la Percepcion del Impuesto a las
Ganancias, conforme a lo establecido por la AFIP en su
Resolucion N° 11/97 del 21/08 / 1.997 (publicada en el Bo-
letin Oficial N° 28.716 del 26/08 / 1.997).

Complementariamente, los exportadores deben tener
en cuenta que por las exportaciones a consumo que rea-
licen utilizando esta via, no tendrdn acceso a la percep-
cién de estimulos a la exportacion.
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18.2 Quiénes lo hacen:

Federal Express Argentina - Courier Internacional (Fed Ex)
www.fedex.com.ar

UPS - United Parcel Services - Courier Internacional
WWwWWw.ups.com

Correo argentino -www.correoargentino.com.ar

TNT- www.tnt.com

DHL International - www.dhl.com.ar

18.3 Los alcances del servicio Courier:

Con el solo fin ilustrativo, brindamos un ejemplo de la
paleta de servicios que ofrecen las empresas con distin-
tos titulos, pero con similares alcances.

Special Express:

La entrega mas flexible y personalizada a cualquier des-
tino. Le ofrece una solucién a la medida de sus envios
urgentes o que deban ser tratados en forma especial,
como el retiro y la entrega inmediata, packaging adecua-
do, entre otros. Los retiros y entregas pueden realizarse
fuera del horario habitual de oficina o a la hora acordada.

Global Express:

Este servicio ofrece entrega de sus envios en 24 horas a
las principales ciudades del Mercosur y tiempos de tran-
sito preestablecidos para el resto del mundo. Las mismas
se realizan de lunes a viernes en horario de oficina.

9.00y 12.00 am:

Con este servicio garantizamos la entrega antes de las 9
de lamafana o de las 12 del mediodia del dia preestable-
cidoy la confirmacion automatica de la misma.

Next Day:

Permite enviar o recibir documentos con un tiempo de
entrega de 24 horas, opera hacia y desde la ciudades
de Cérdoba, Mendoza, Mar del Plata y Rosario. Ademas
cuenta con las mismas caracteristicas cualitativas que un
envio internacional, ofreciéndoles tiempos preestable-
cidos de entrega y la confirmacion de la misma, el se-
guimiento de la guia a través de Internet, via e-mail o a
través de nuestro Centro de Atencion Telefénica.

International Next Day:
Este servicio permite enviar o recibir documentos con un
tiempo de entrega usual de tan sélo 24 horas desde y

hacia 5 de las principales ciudades de América --Buenos
Aires, Miami, Nueva York, Santiago de Chile y San Pablo.
Ademés ofrece tiempos preestablecidos de entrega y la
confirmacion de la misma, el seguimiento de la guia a
través de Internet, via e-mail o a través de nuestro Centro
de Atencion Telefénica.

Economy Express:

Para los envios menos urgentes, a un precio mas eco-
némico y con la misma calidad de servicio. La entrega
se realiza de lunes a viernes en horario de oficina, usual-
mente, entre los 6 y 8 dias habiles. Este servicio facilita las
operaciones logisticas de transporte de mercaderfas de
los importadores y exportadores ya que combina rutas
aéreas y terrestres, lo que significa una reduccion en los
costos de envio, y es ideal para la exportacion e importa-
cion de envios de mas de 50 kilos y hasta 250 kilos.

18.3.1 Opciones:

Priority:

Para envios urgentes, esta modalidad acelera el tiempo
de transito habitual mediante un tratamiento prioritario
del paquete desde su retiro hasta el momento de la en-
trega.

Free Domicile:

La entrega de los envios puede ser totalmente a cargo
del cliente. Solicitando este servicio se gestiona el pago
de impuestos aduaneros por anticipado, que luego son
facturados, de modo que el destinatario reciba el envio
sin ninguin costo.

Seguro de Mercaderia:

Pone a disposicién de los clientes la opcion de asegu-
rar el valor de la mercaderia. Esta propuesta adicional
proporciona proteccion y compensacion econoémica en
situaciones especificas segun el valor real declarado de
la mercaderia, para los envios de exportacion o importa-
cién, por courier 0 por carga aérea, maritima o terrestre,
tanto nacionales como internacionales. La prima de este
seguro es del 2% del valor declarado.

19. Costos comparativos:

Como mero ejemplo, se proporcionan costos para en-
viar mercancia a través de los medios tradicionales y su
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comparativa con el sistema courier. Para dicho ejemplo
suponemos que el artesano interviene en una feria in-
ternacional en Francia, Espafa o Italia. Asi también se ha
definido el ejemplo para el envio de hasta 1 m3 y/o 167
kg, que es lo que pagan como maximo los organismos
cuando planifican la invitacion a artesanos al exterior.

Resulta imprescindible acotar el volumen que se tras-
lade, atendiendo a las dificultades que acarrea definir
las posiciones arancelarias (P.A) de los productos, las
posibilidades en bodega para su traslado en tiempo
y forma, pero por sobre todo los enormes costos que
significa tal operacién. Es cierto que cuando se orga-
nizan estas intervenciones con plazos superiores a
los tres meses, se abaratan dichos costos enviando la
mercancia via barco, pero lamentablemente son plazos
muy dificiles de cumplimentar por los organismos sean
estos publicos y/u ONG.

Sibien es cierto que el volumen y/o peso estan estrecha-
mente vinculados con los retornos (5) para la empresa
y/0 artesano, estos deberan estimar objetivamente que
productos llevar, de modo tal que las expectativas de
venta se cumplan y estén en concordancia con el volu-
men previsto.

Normalmente hay que definir el volumen que se traslada
para que el Despachante realice la reserva de bodega,
recordando que la relacion peso / volumen para el aforo
de lamercaderfaesde 1 m3 =167 kgy se toman siempre
el mayor de ambos.

19.1 Caso de una exportacion definitiva:

En este caso y referidos a la mision a Europa que se plan-
tea, el artesano debe ser exportador, y enviar su merca-
deria como exportacién definitiva (puede ser también a
consignacion y/o temporaria).

Las tarifas son:

- flete + derechos de exportaciéon + despachante +
derechos de ingreso mercaderia en Europa (Milan,
Madrid y/o Parfs)

Flete Internacional Buenos Aires / Milan:

+100 USS 3,44 p/kg — Volumen.
+300 USS 3,00 p/kg Volumen.
Fuel Surcharge USS 0,60 p/kg
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US$ 0,13 prkg
US$ 10,00

Security Charge
Cargo Palatizado

Acarreo hasta el Aeropuerto Internacional de Ezeiza, sera
determinado de acuerdo con la cantidad de bultos, kilo-
gramos y distancia de retiro.

Cargos en Buenos Aires:
Handling I.FF.
Deposito Fiscal Aeropuerto

USS 60,00 + IVA

USS 0,01 p/kg + USS
5,20 p/Documento
de Aduana + IVA.
Cargo Aeropuerto USS$ 35,00 + IVA

Tramitacion Documentacion Aduanera:

Honorarios Desp. Aduana $ 750,00 + IVA
Gastos Despacho $ 700,00 + IVA
Honorario Pago Derechos $ 650,00 + IVA

Los derechos de exportacion en consignacion se garanti-
zan, los valores se ajustan de acuerdo con la cantidad de
polizas y los montos a asegurar. La cotizacion no incluye
el retiro de las mercaderias, los embalajes de las mismas,
ni demoras y/o almacenajes que se produzcan en algun
deposito.

Tarifas aplicadas para carga general; no se contempla,
salvo aclaracion al respecto, mercaderfa peligrosa, pro-
ductos perecederos, restos humanos, ni carga sobredi-
mensionada.

Otros ejemplos:

Al exportar mas de 300 kg, bajan los costos y los hono-
rarios del despachante deben negociarse para bajar cos-
tos a igualdad de calidad en los servicios. Como hay una
gran cantidad de artesanos en provincia pueden recurrir
a despachantes en sus lugares de origen, que en general
son mas econémicos que los de Buenos Aires. Un claro
ejemplo es el siguiente, con un despachante en la ciu-
dad de Salta y a la feria antes enunciada: Haciendo una
exportacion definitiva, estarfa rondando los US$ 3 el kg,
lo que multiplicado por 300 kg nos da un total de US$
900 + el costo del despachante USS 100+ el 5 % del valor
declarado (idem anterior) USS 150. Resultarfa un total de:
USS 1150. Como se aprecia es menester consultar presu-
puestos.
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De todos modos todas estas cavilaciones son para aque-
llos artesanos que pretenden conducirse a una feria en el
exterior y/o porque ya cuentan con clientes potenciales
a los cuales dirige su mercaderia. En este Ultimo caso ya
se menciono en el capitulo 2.1 Las Incoterms (EX-WORKS:
EN FABRICA) las bondades y aseguramiento que tienen
los artesanos con el usos de esta variante.

19.2 Gastos en el pais destino:

Son aquellos referidos al movimiento de los bultos que
llegan al pafs destino y su traslado en este caso a lugar
del evento. Por ejemplo en la Feria “Il Artegiano” que se
desarrolla en Milan, resulta unos 575 euros conducir la
mercaderfa desde el Aeropuerto hasta el lugar del even-
toy luego el depdsito y entrega en el interior del mismo.
En la Argentina esta modalidad no es usada, pero en el
exterior los organizadores de exposiciones se manejan
de este modo y son nimeros a tener en cuenta. Una vez
en el depdsito del evento a no dejarse llevar por ansie-
dad, pues nos llevard el dia hasta que -luego de algunos
ruegos- contemos con nuestras artesanias para armar fi-
nalmente el stand.

19.3 Via courier:

Con la modalidad de envio a través de courier, como ya
se menciond, cada artesano entrega directamente su
mercaderfa en cajas que no deben pesar méas de 50 kg
c/uy cuyo contenido no supere los USS 3.000 c/u.

Para este caso las tarifas a contemplar son las si-
guientes:

o Courrier + derechos de importaciéon + acarreo
dentro de la feria.

- Flete: USS 6 / kg. Por DHL

« Derechos de importacion: 5 % del valor declarado

- Gastos de acarreo en la feria (figura en los tarifarios de
los eventos*). Atendiendo que el courrier es puerta a
puerta y eventualmente dejarian la mercaderfa en el
lugar del evento y no en el aeropuerto.

Como conclusion, se aprecia que la exportacion bajo la
modalidad descripta inicialmente, resulta casi el doble
con relacion al precio que se pagaria por courier, esta
ultima resulta mucho mas simple, atendiendo que no es
necesario inscribirse como exportadores, se elimina la

figura tanto del despachante como la del importador, ya
que el mismo courier presta ese servicio (el cual ya esta
incluido en la tarifa), y lo interesante del sistema: es que
no se necesita hacer ingresos de divisas.

Ejemplo comparativo:

Por exportacion definitiva:

Flete: 167 kg x USS$ 3,09= USS 516,03 + USS 85,00 = USS
601,03

Derechos: 5% del valor declarado en la factura, suponga-
mos US$ 5.000= US$ 250

Despachante: USS$ 200

Derechos de importacion: USS 250

Envio de la mercaderfa del aeropuerto a la feria: 330 euros
x 1,25=US$ 412,50

+ Total US$ 1713,53

Por modalidad courier:

167 kg x 6,00=USS 1002,00

Derechos de importacién siendo el valor declarado US$
5000= USS 250

Acarreo de la mercaderia en la feria = 220 euros x 1,25=
USS 275

« Total US$ 1527,00

20. Documentacion personal

Para emprender un viaje para presentar los productos
en una exposicion internacional como ‘Il Artegiano”, es
menester reunir una serie de requisitos indispensables.

20.1 Pasaporte:

El empresario-artesano deberd tener el pasaporte al dia
y consultar si el pais a visitar requiere ademas la tramita-
cién de una visa (caso Estados Unidos).

* Los organizadores de eventos internacionales normalmente consolidan
convenios con empresas de servicios de exportaciones, y éstas se ocupan de
las gestiones en el pais destino (traslados de los productos desde aeropuerto
a feria, etc)
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20.2. Requisitos como exportador

Si el empresario-artesano exporta sus productos por los
medios tradicionales, deben contemplarse los siguientes
temas:

1. Inscripcion ante Aduana.

2. Copia del CUIT.

3. Banco con el que opera regularmente (para el ingreso
de las divisas)

4. Copia de la factura pro forma, con valores unitarios y
totales, en papel membrete del Exportador. Se necesi-
tan tres copias firmadas en original.

5. Copia de la lista de empaque, con pesos netos, bru-
tos y medidas de los bultos, en papel membrete del
exportador. Debe estar detallado el contenido bulto
x bulto. Se necesitan tres copias firmadas en original,
idem punto anterior.

6. Serd requisito INDISPENSABLE el pago de los derechos
de exportacion al momento de la misma. Es el 5% del
valor declarado en factura.

7. NO SON SUGERIBLES las exportaciones temporales.
Esta debe ser una "Exportacion en Consignacion”.

8. Hay que tener en cuenta que cada Operacion de
Exportacion implica una guia aérea, una operacion
aduanera y en consecuencia resulta para cada caso:
una operacion independiente.

[54]



GUIA PARA EXPORTAR ARTESANIAS

Diagrama de una operacion de exportacion simple

El Importador evalia la oferta 'y
seguramente requerira muestras,
catalogos, etc.

Logra generar una oferta de venta
que se adecua a esos
mercados

Se inscribe como Exportador-Importador
enlaDGAYy el AFIP e imprime las
boletas “E”

ACUERDO DEL NEGOCIO
El Importador acepta la oferta y emite la
orden de compra

Ud., nuevo Exportador, analiza sus
posibilidades frente a los requerimientos
del mundo

externo

Ud,. Exportador, responde a la solicitud
de su potencial cliente

EL EXPORTADOR:
De ser necesario, solicita
una Prefinanciacién ( por
ej.: al CFl)
Produce u obtiene la
mercaderia y la acondiciona

EL IMPORTADOR:
Inicia la tareas tendientes a
cumplir con las obligaciones a su Se formaliza el respectivo contrato de
cargo compraventa internacional CVIM e

Labra la Carta de Crédito INCOTERM para transporte

(Crédito Documentario) internacional.
Gestiona la documentacion
necesaria para la
exportacion (Calidad,

BANCO CORRESPONSAL Certificado de origen,
Recibe la notificacion de la apertura Senasa, etc.)

de la Carta de Crédito (Crédito Brepara toda la _
Documentario) ocumentacién necesaria

para entregarla a un

Envia notificacion al Exportador Despachante de Aduana

EL IMPORTADOR

Formaliza la

contratacion del

seguro(recordar

que se establecio Contratado al despachante de aduana.
modalidad FOB). El Exportador entrega a este la documentacién para
Contrata el las respectivas tramitaciones

Transporte

TAREAS DEL DESPACHANTE
Coordina el embarque con el transportista
contratado
Recepcion y revision del contenedor
Carga del “Container”

Tramita ante la Aduana el permiso de embarque

El IMPORTADOR:
Realiza la gestion para la aprobacion y autorizaciones

previas de importacion, licencias, etc. L "
Verificacion aduanera. Una vez aprobado “carga a

bordo” (FOB)
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EL BANCO
CORRESPONSAL
remite el conjunto de
documentos conformados
al exterior

Se materializa la EXPORTACION
Se endosa el riesgo del exportador al importador

EXPORTADOR

Presentacion de la Documentacion

en el Banco Notificador (factura
comercial, lista de empaque,
documentos de embarque,
Certificado de Origen, etc.

TRANSPORTISTA
Emite los documentos del

embarque de acuerdo a lo pactado

en la Carta de Crédito e
instrucciones del Importador.
Transporta la mercaderia.

COBRA LA EXPORTACION

EL BANCO EMISOR
Entrega los documentos
originales recibidos al
Importador, previo pago.
En algunas oportunidades
otorga un plazo de espera
previo al pago

Aprovechamiento de los incentivos
a las Exportaciones (Reintegros)

I

El Despachante de Aduana del
Importador gestiona ante la Aduana del
pais destino la importacion.

Paga los gravamenes que
correspondan.

Nota: £ Diagrama responde a una exportacion bajo condi-
cion FOB y forma de pago a través de una Carta de Crédito
(Crédito Documentario).

Fuentes: ProMendoza, CPCECF(http.//www.cpcectorg.ar) y
elaboracion propia.
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Un viaje al exterior, una experiencia para contar...

21. EXPONICA

En esta primera experiencia, convocados por el Gobier-
no de la provincia de Salta a través de su Ministerio de la
Produccién y con la colaboracién del Consejo Federal de
Inversiones, se inicid un nuevo camino no soélo para los
artesanos de Salta, sino para todas aquellas regiones cu-
yos artesanos vienen bregando por iniciativas similares
que cuenten con el apoyo de los Estados provinciales y
de sus organismos.

A partir de esta prueba y atendiendo los requerimientos
del mercado en cuanto a que la artesanfa argentina esta
de moda en el mundo, el CFly las provincias argentinas
han iniciado una promocién de esta modalidad en los
grandes acontecimientos feriales internacionales. Para-
lelamente se organizé durante todo el 2005 un ciclo de
muestras en las Salas Federales del Consejo en Buenos
Aires con intenciones serias de promocion de las arte-
sanias de todas las regiones del pais y la respectiva for-
macion de los artesanos intervinientes para una futura
experiencia en los mercados internacionales

21.1 Justificacion

La Mision Comercial al Exterior fue planificada con arte-
sanos de Salta y se enmarco en el Programa de Promo-
cion de la Produccion Regional Exportable de apoyo al
desarrollo empresarial de las pequefas y medianas em-
presas argentinas y en las lineas de accion programadas
para el Sector artesanal en el Area FIDER del CFl, dirigida
a los artesanos, productores, asesores técnicos y comer-
cializadores del sector, de la provincia de Salta.

Paralelamente, esta asistencia brindd la posibilidad de
promover y exaltar los atractivos turisticos y productivos
de la provincia de Salta en Miami en el marco del evento
Exponica.

Para hacer frente a los nuevos desafios y beneficiarse
al mismo tiempo con las oportunidades que ofrece la
mundializacion, el denominado “nuevo” artesano debe
responder, como ya se menciond, a las tendencias del
mercado. Por ello, el Gobierno de Salta considerd de gran
importancia la participaciéon de artesanos de su provin-

cia, del Mercado artesanal y de la Secretarfa de Cultura de
la provincia, en “La Feria de las Américas’, para responder
a las demandas de los clientes de los Estados Unidos y
representar dignamente a la provincia en ese pais.

21.2 Datos del evento

La Feria de las Américas convoca cada afo mas de 60.000
personas, constituyendo asi una gran oportunidad para
que los participantes puedan exponer, comercializar vy
vender sus productos, siendo lo mas importante, los con-
tactos que se establecen con distribuidores de los Estados
Unidos, quienes les generan negocio para el resto del afio.

21.3 Objetivos

Particularmente, la participacion en Expdnica 2004 tuvo
los siguientes objetivos:

- Fomentar la venta de productos.

« Alentar el acercamiento de los artesanos con los otros
expositores, con el objeto de estimular su permanente
superacion.

« Promover las artesanias saltefas, demostrando el de-
sarrollo que alcanzaron.

En forma paralela, apoyar el comercio de los produc-
tos artesanales, las exportaciones y el turismo.

« Vincular a las distintas areas del conocimiento que se
relacionan con las artesanias, con la finalidad sistema-
tica de responder a las solicitudes del mercado y la co-
mercializacion.

- Sensibilizar al artesano para mayor utilizacion del dise-
flo como estrategia de competitividad.

« Promover el compromiso de las asociaciones.

+ Incentivar, diseminar y valorizar la artesanfa nacional y,
particularmente, la de Salta en el exterior.

« Generar el fortalecimiento y consolidacién de la marca
regional “Producto de Salta”.

- Propiciar el aumento y diversificacién de las exporta-
ciones de productos artesanales.

< Promover el desarrollo de los productos basados en
materias primas propias de la region.

21.4 Datos de los participantes
« MERCADO ARTESANAL

En una antigua casona de gruesos muros (siglo XVII) des-
de casi cuarenta décadas, se guarda la milenaria destreza
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de la mano de los cultores de la artesania saltefia y en
ella la sabidurfa trasmitida a lo largo de generaciones de
pueblos que supieron mantener sus raices. Cada arte-
sania lleva el sello institucional que garantiza la calidad y
originalidad del producto.

. SECRETARIA DE CULTURA DE LA PROVINCIA DE
SALTA

La Secretarfa de Cultura de Salta promueve la difusiéon 'y

comercializacion de las artesanias desde su fuerte filiacion

cultural, atendiendo al contexto social de los artesanos.

La diversidad de culturas originarias de nuestro territorio
y su evolucién, justifica una categoria especial de pro-
teccion y puesta en valor para los artesanos indigenas
(Etnias wichiy chané), asi como para aquellas tradiciones
del patrimonio popular. La Secretaria de Cultura otorga
la certificacion de autenticidad artesanal a los productos
mencionados.

« RAMON AMBROSIO BURGOS

Presento tapices paisajisticos y rupestres en lana de oveja
tefida, que denotan el entorno de Salta, entre iglesias, ce-
rros y gente se va tramando el espiritu de nuestras raices.

« OSCAR GUILLERMO CONDORI

Expuso ceramica precolombina, mascaras alegoricas y
utilitarios que expresan la fuerza, el alma 'y la creatividad
de culturas milenarias (Diaguita, Aguada, Calchaqui, San-
tamarianos y otros).

- JOSE FERNANDO GARCIA

Los trabajos presentados fueron articulos de uso perso-
nal, hechos en alpaca, asta, y cuero crudo, que van desde
pulseras, pasapafiuelos, hebillas, llaveros, hasta objetos
decorativos. Utiliza técnicas manuales como calado, cin-
celado, repujado, las cuales conforman una linea orienta-
da a la platerfa tradicional del norte argentino.

« SERGIO DAVID TOVI

Rescatar utilitarios de otros tiempos ha sido el reto mayor
de este artesano. Una linea de fuelles y menaje en cuero
y madera maciza de algarrobo de primera calidad, don-
de disefio, originalidad y exclusividad se combinan para
hacer de estos productos artesanias Unicas en su tipo.

« EMPRESA VILLA VICUNA
En ningun producto de la mano del hombre se refleja
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el espiritu y la esencia de una cultura mas rica y variada
como en la cerdmica. Los objetos que ofrecié Villa Vicuia
fueron pequenfas obras de arte que aportaron belleza y
originalidad.

« CARLOS ANTONIO ZENAVILLA

Este artesano realiza la fiesta de Navidad expresada a tra-
vés de pesebres, con personajes y vestimentas de los Va-
lles Calchaquies. Estos se realizan en una sola pieza, que
representa la trilogia (el padre, la madre y el nifio Jesus), y
en piezas individuales; se puede incorporar los tres reyes,
la vaca, el burro y las ovejas.

« GUSTAVO WALTER OLIVA

A mas de 4000 metros de altura y desde el corazén mis-
mo de la tierra, extrae la piedra 6nix para convertirla en
hermosas y singulares artesanias saltefas. Utilitarios, fru-
tas, aves entre otros articulos, recrean con simplicidad lo
mejor de nuestra tierra.

« EMPRESA LA ISLA ARTESANIAS TEXTILES

Un grupo de artesanos dedicados a la produccion de
artesanfas textiles, realizadas en pura lana de oveja y de
llama. Hilados a mano, tejidos en telares artesanales del
tipo inca y espafnol. La variedad de disefios se caracteriza
por su colorido y la incorporacion de diferentes texturas
y bordados a mano.

Programa

NOVIEMBRE DE 2004
10-11-04
11-11-04

Partida hacia Miami.

Armado del stand. Encuentro ¢/ el
sefior Viceconsul. Presentacion de
los artesanos en la Feria del Libro de
Miami en el stand argentino.

12-11 al 14-11-04 Actividades en la Feria. Presentacion
del Sr. Ministro con el Sr. Consul en

Miami.

Desarme del stand. Visita a la casa de
Colombia en Miami

15-11-04

16 -11 al 18-11-04 Entrevistas con importadores y agre-
gados comerciales de otros paises.
Mercados Artesanales: Flea Market;
Swap Shop Flea Market, y entrevistas
concertadas: Arabismos; The Gilded

Hand entre otros.

19-11-04 Regreso.
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21.5. El despacho de la mercancia

Como mencionamos al inicio de la presente Guia, recor-
damos la necesidad de contratar a un despachante de
Aduanas que allane nuestro camino en este emprendi-
miento de conducir nuestros productos a Miami.

Asf, el CFl contraté los servicios de Tomas Wolf, quien se
encargo de recibir y acondicionar los productos en una
empresa que los empaqueta nuevamente, a fin de que
los envoltorios se correspondieran con las leyes estado-
unidenses. Asi también y en conjunto con el CFl, se indi-
caron las posiciones arancelarfas para poder enviarlas. De
este modo y de acuerdo con la informacion recibida, no
solo se deben posicionar las mercancias, sino el conjunto
de enceres, materiales, etc., material que se envio en con-
cepto de “Exportacion transitoria”

2 exhibidores de madera y vidrio de 0.60 de largo x
0.50de ancho x 0.10 m de alto

Posicion arancelaria: 4421.90.00

4 exhibidores de madera forrados en tela ( para col-
gantes) de 0.25 x 0.35m - 4421.90.00

2 percheros de madera de 0.50 x 0.20 m - 9403.60.00
1 caja de herramientas de plastico de 0.20 x 0.30 m -
3926.90.90

Tpinza universal - 8203.20.90

1 pinza punta rosario - 8203.20.90

1 pinza sacabocado - 8203.20.90

1 pinza de corte - 8203.20.90

1 trincheta - 8214.10.00

2 destornilladores - 8205.40.00

1 kg de alambre

1 arco de calar

1 docena de sierra para calar - 8467.22.00

2 prensas chicas - 8205.59.00

4 cinceles - 8207.90.00

2 martillos - 8205.20.00

1 ldmpara portatil (0.30 m)

2 limas de mano - 8203.10.10

1 estaca de madera - 8205.59.00

1 engrampadora - 8467.99.00

1 telar de mesa de madera 0.80 x 1 m - 8446.30.90

3 kg de lana de oveja

5 kg de arcilla roja

Sergio David Tovi — Utilitarios en madera y cuero
Fuelles de madera con accesorios en alpaca y cuero
(pueden ser con cuero con pelo de cabra y vacuno, sin
pelo de cabra(cabritilla) o nobuk - 4420.90.00
Platos de madera (varias medidas) - 4419.00.00
Porta llaves -4420.90.00
Cintos en cuero y chaguar - 4203.30.00

Oscar Condori - Alfareria precolombina en arcilla
negra
Méscaras alegoricas precolombinas 6914.90.00
Anforas y jarrones 6913.90.00

Ramoén Burgos - Tapices
- Tapices en lana de oveja multicolores 6304.91.00

Gustavo Oliva - Utilitarios en 6nix 6802.99.90
Floreros
Huevos
Mapa de Salta
Rosarios
Portalibros

José Fernando Garcia - Articulos personalizados en
alpacay plata 7117.19.00
+ Hebillas para cinto
Pulseras
Pasapafiuelos
Llaveros
Dijes
- Tientos (colgantes y pulseras)

Aldo Rivera - textiles
Ponchos en lana de oveja 6101.10.00
Cortes de picote y barracan 6117.90.00
Chales (oveja y llama) 6117.10.00
Ruanas (oveja y llama) 6117.10.00
Fajas 6117.90.00

Villa Vicuha - Utilitarios en ceramica blanca y roja
6912.00.00
Platos
Fuentes
- Tazas
- Teteras
Azucareras

Secretaria de Cultura — Artesania indigena y folcldrica
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« Mascaras Chané (hechas en palo borracho) 4420.90.00

« Cerdmica Chané (jarritas y animales hechas en cerdmi-
ca roja decoradas con engobe) 6914.90.00

< Manufacturas en palo santo (cristos, bateas, portarre-
tratos, animalitos, cubiertos, fuente) 4420.90.00

- Manufacturas en chaguar (polleras, colgantes, pulse-
ras, monederos, carteritas, cintos)

- Manufacturas en cuero (billeteras, agendas, llaveros en
cuero de vaca sin pelo y en suela cocidos con tiento
de cabra, portarretratos en cuero crudo con tiento,
carteras en cuero con pelo) 4205.00.00

- Manufacturas en alpaca y asta (mates, colgantes, pin-
chos) 7117.90.00

- Manufacturas en hierro (portasaumerios, candelabros)
7326.90.00

Seguramente usted se preguntara de nuevo jy esto para
qué sirve?; pues bien, ya le mencionamos la necesidad
que existia a nivel internacional de dar un "nombre” a
los productos y que el resultado esté mas alla de las di-
ferencias idiomaticas . Cabe recordar entonces que en el
marco del comercio exterior, los productos a exportar
se codifican a través de un sistema de designaciéon de
uso internacional llamado Sistema Armonizado (S.A.).
Entendiendo los efectos practicos ineludibles que el
sistema tiene y su relacion intrinseca con los productos
que usted hoy esta exportando a Miami, refrescamos
sus alcances:

El Sistema Armonizado de Designacion y Codifica-
ciéon de Mercancias hace posible que una mismo pro-
ducto y/o mercaderfa se codifique en forma idéntica,
tanto en las tarifas de importacién como de exportacion
de todos los pafses. De este modo se logra conocer el
tratamiento que recibird nuestro producto en el comer-
cio internacional.

Por lo expuesto, los productos o mercancias se identifi-
can al pasar por las aduanas, a fin de definir su situacion
arancelaria y qué arancel le corresponde (general o pre-
ferencial); establecer correctamente los impuestos apli-
cables, y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no
arancelarias que se aplican en la aduana (permisos pre-
vios, certificaciones técnicas o sanitarias, etc.).

Finalmente conocemos la PA que se corresponde con

nuestro producto. Ello nos permite a continuacién iden-
tificar los reintegros de exportacion, los derechos de
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importacion y de exportacion, los derechos compensa-
torios y antidumping, los impuestos internos y las obser-
vaciones (mercaderias prohibidas, normas de empaque,
etc), observaciones que nos otorga herramientas para
adecuar nuestro producto con las mejores condiciones
a lahora de exportar.

21.6 Otros temas:

Hasta aqui abordamos en modo coloquial y sintético al-
gunos secretos para exportar sin inconvenientes. Ahora
bien, en la medida que emprendamos proyectos futuros
de la misma indole, es necesario informarnos sobre un
mundo de aspectos a considerar, no solo aquellos que
hacen en lo administrativo, sino enfrentar la necesidad
de adecuarnos a la cultura de los paises destino donde
conducimos  nuestras artesanias: colores, packaging,
marcas, cGMo comunicarnos con nuestra contraparte,
qué expresiones idiomaticas no utilizar, como presentar-
nos, en fin.

Hoy los artesanos exportadores no salen solo a instalar
nuestras artesanfas, sino a presentar nuestras costum-
bres y nuestros rasgos regionales. Si salen en delegacion,
compartirdn en grupo las alegrias y afrontarédn asociados
los problemas y deberdn comunicarse en un pais que tie-
ne otro idioma, con otras costumbres, se enfrentaran con
un perfil de comprador diferente, etc.

Esperamos que esta documentacion encienda esta nue-
va vocacion: la de intentar introducirse en este nuevo
mundo del comercio exterior.

Codificacion de los productos artesanales

22. Clasificacion de la mercaderia:

Entendiendo los efectos practicos ineludibles que el sis-
tema tiene y su relacion intrinseca con los productos que
usted planea exportar, definiremos sus alcances:

El Sistema Armonizado de Designacién y Codifica-
cion de Mercancias hace posible que una mismo pro-
ducto y/o mercaderia se codifique en forma idéntica,
tanto en las tarifas de importacién como de exportacién
de todos los paises. De este modo se logra conocer el
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tratamiento que recibird nuestro producto en el comer-
cio internacional.

Por lo expuesto, los productos o mercancias se identi-
fican al pasar por las aduanas, a fin de definir su situa-
cion arancelaria y que arancel le corresponde (general
o preferencial), establecer correctamente los impuestos
aplicables y vigilar el cumplimiento de las regulaciones
no arancelarias que se aplican en la aduana (permisos
previos, certificaciones técnicas o sanitarias, etc)).

Como se aprecia, es de importancia relevante que las
empresas vinculadas al comercio internacional estén
familiarizadas con la estructura de la Nomenclatura Co-
mun del Mercosur (NCM), el OMC y los que correspon-
deny agrega el sistema “Marfa” en nuestro pafs.

El conocimiento del cédigo de su producto nos permite

también acceder a ciertos datos estadisticos proporcio-
nados por distintos organismos publicos, mixtos y priva-
dos, tales como:

« Precios y volumenes de exportaciones
« Oportunidades comerciales
« Perfiles de mercado

Asi también puede suceder que su producto no se en-
cuentre descripto. No desespere; aquellos articulos para
los cuales no se encontrd un criterio adecuado, puesto
que resulté imposible enumerarlos completamente a
causa de su diversidad, se englobaron en un ftem deno-
minado “los demas”.

Como habra observado, la Posicion Arancelaria (PA)
permite tener un mismo identificador comun en todo el
mundo para su producto, “a manera de nombre interna-
cional “ sin importar las diferencias idiomaticas.

Se entiende por PA el codigo numérico integrado por los
siguientes pares de digitos:

- Capitulo (2 digitos).

- Partida (4 digitos).

+ Sub-partida Sistema Armonizado (6 digitos, comunes
en el marco de la OMC).

+ Sub-partida Regional (8 digitos, comunes dentro del
Mercosur).

- El Sistema Informético Maria (S.I.M.), operativo en la

Argentina, agrega cuatro digitos mas, de los cua-
les: tres son numeros y el cuarto es una letra de-
nominada digito control.

Entonces, para conocer la posicion arancelaria (PA) de su
producto consulte en:

La Direccién General de Aduanas - Area Clasificacion
Arancelaria.

Azopardo 350 2do piso - de 9:30 a 13.00. y de 14.00 a
18.00. Tel.: (011) 4338-6400.

También en http:/www.afip.gov.ar titulo: “Servicios y
consultas” (consultas en linea - S.I.M. en linea - exporta-
ciones - consultar) o en el titulo “Oferta Exportable” ubi-
cado en el sitio http://www.argentinaexporta.com
También en la Sala de consultas del INDEC (sector base
de datos informatica)

Julio A.Roca 615 -de 930 a 16.30 -Tel.: (011) 4349-9652/54

Finalmente, conocemos la PA que se corresponde con
nuestro producto. Ello nos permite identificar los rein-
tegros de exportacion, los derechos de importacion y
de exportacion, los derechos compensatorios y anti-
dumping, los impuestos internos y las observaciones
(mercaderfas prohibidas, normas de empaque, etc.), ob-
servaciones que nos otorga herramientas para adecuar
nuestro producto con las mejores condiciones a la hora
de exportar.

23. Los oficios:

Para permitir un facil diligenciamiento, se catalogaron los
oficios artesanales definiendo descriptivamente la activi-
dad productora de cada uno, se enumeraron las mate-
rias primas constitutivas, las técnicas de elaboracion, los
productos resultantes y se indican los cuatro primeros
digitos de los diez en total (que se encuentran en los lis-
tados del Sistema Armonizado (S.A.), de las posiciones
arancelarias que les corresponden a los productos de
cada oficio y que facilitan la determinacion de los seis
digitos finales, con los que se identifica de manera parti-
cular cada género o linea de producto. El exportador de
artesanias debera indicar el oficio a que pertenecen los
productos por los cuales solicita la inscripcion, los cuales
se resumen en el siguiente listado:
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A. CARPINTERIA Y EBANISTERIA: Marcador no defi-
nido. Elaboracion de productos decorativos y utilitarios
hechos en madera.

Materias primas constitutivas: maderas y aglomera-
dos, prensados y laminados.

Técnicas de elaboracion: corte, recorte, cepillado, pu-
lido, lijado, torneado, labrado, tallado, calado armado,
pegado, ensamblado, impermeabilizado, laqueado, pin-
tado o barnizado.

Producto(s): muebles de sala, puertas, estanterfa, repi-
sas, muebles de comedor, ventanas, astillarfa, columnas,
muebles de alcoba, guacales, prensas, puertas, muebles
de cocina, cajas, barandas, pasamanos, menaje de coci-
na, cofres, muebles de oficina, baules, juguetes, comodas,
telares, marcos, gabinetes, biombos, soportes, mesones,
barriles, repisas, mesas, bastones, percheros, butacas, can-
delabros, solterones, sillas, armarios, utensilios de oficina.
Observaciones: En la carpinteria se manejan maderas
rdsticas y duras con tendencia a los productos de aplica-
cién practica, mientras que la ebanisterfa utiliza estricta-
mente maderas finas y los productos son de alto acaba-
do, que le dan cardcter decorativo aun a los productos
mas evidentemente funcionales.

B. TALLA EN MADERA: Elaboracion de figuras de dife-
rentes géneros y funciones talladas en madera.
Materias primas constitutivas: maderas duras y made-
ras blandas.

Técnicas de elaboracién: corte, entresacado, rebanado,
perforado, labrado, pulido, impermeabilizado laqueado,
pintado.

Producto(s): figuras animales, utensilios de mesa, figu-
ras de frutos, menaje, de cocina, figuras humanas, bateas,
mascaras, Utiles de escritorio.

C. BARNIZ VEGETAL: Elaboracién de productos en ma-
dera, recubiertos por una resma vegetal, denominada
tradicionalmente barniz vegetal.

Materias primas constitutivas: Resma de mopa mopa,
aplicado sobre madera.

Técnicas de elaboracion: maceracion de la resma, coc-
cién, coloramiento, amase, estiramiento, Aplicacion so-
bre la pieza de madera y disefo de motivos por recorte.
Producto(s): figuras animales, imagenes religiosas, figu-
ras de, frutos, jarrones, figuras humanas, bandejas, co-
fres, mesas, decorativas, utensilios de mesa, superficies
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planas, bomboneras, portalapices, barriles, platos, tarros,
marcos, barguenos.

D. MARQUETERIA: Incrustacion y pegado de piezas
previamente disefadas para componer figuras general-
mente geométricas, aplicadas a superficies de madera.
Materias primas constitutivas: hueso, coco, carey, con-
chas, cuerno o cacho.

Técnicas de elaboracién: disefio de la pieza en madera,
entresacado, ranurado, corte y recorte de la materia pri-
ma, incrustacion y pegado y pulimento.

Producto(s): cofres, marcos, bomboneras, tarros, barri-
les, bandejas, cajas, jarros, platos, barguefos, portavasos.
Observaciones: Los elementos de las materias primas
se pueden trabajar en conjunto sobre una misma pieza.

E. TRABAJOS EN BAMBU: Elaboracién de productos
con el material de la guadua y el bambd, utilizando las
mismas herramientas para carpinterfa, ebanisteria y talla
de madera.

Materias primas constitutivas: diferentes especies de
bambu y guadua.

Técnicas de elaboracion: corte y recorte de piezas, hu-
mectacion, secado, ripiado, texturizado, calentamiento,
encorvamiento, armado, pegado, amarrado, inmunizado,
lijado, tinturado, sellado, taponado, encerado o laqueado.
Producto(s): muebles, esteras, Utiles de escritorio, jarro-
nes, accesorios de mesa, esterillas, lamparas, bandejas,
butacas, cortinas, botelleros, exhibidores, tarros, cofres.

F. GRABADOS EN FRUTOS Y SEMILLAS, SECOS: ela-
boracion de productos caracterizados por el trazado de
disefios mediante el rayado e incision, sobre la superficie
de frutos y semillas generalmente de formas lobulares o
globulares.

Materias primas constitutivas: frutos secos; semillas
secas.

Técnicas de elaboracién: trazo e incisiéon para decora-
cién de superficies, devastado, pulido, enhebrado, ama-
rrado.

Producto(s): totumos decorados, cucharas, maracas,
pulseras, calabazo decorado, coladores, guacharacas.
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G. TRABAJOS EN CORTEZAS Y HOJAS: elaboracion de
productos de caracter generalmente decorativo y ten-
dencia a la aplicacion de color.

Materias primas constitutivas: amero (hoja de mazor-
ca), yanshama o damagua o tururf, carnaza de coco, hoja
cabecinegro.

Técnicas de elaboracién: las cortezas de yanshama y
sus variedades, y el cabecinegro se trabajan mediante
corte de la corteza del tronco, maceracion y enjuagado,
secado al aire, pintado, y cocido manual, los demas se
trabajan mediante el secado, tejido, doblado, anudado,
amarre.

Producto(s): vestidos rituales en yanshama, mascaras en
yanshama, mufiecos en yanshama y amero, telas de yan-
shama pintadas, flores en, amero y cabecinegro, bolsos
en damagua y cabecinegro, tapetes, esteras, cortinas.

H. CESTERIA: elaboracion de productos contenedores,
mediante el tejido y trenzado de fibras vegetales.
Materias primas constitutivas: bejucos, hojas de pal-
mas, cafas, pajas, tallos ripiados, fique, esparto, bambd,
cortezas, juncos.

Técnicas de elaboracién: corte, astillado, ripiado, ma-
cerado, lavado, tinturado, tejido, enrollado, trenzado,
amarrado, acordonado, enmanijado, rematado y algunas
veces cocido.

Producto(s): canastos, petacas, cestas, bandejas, pape-
leras.

I. TRABAJOS EN CUERO: adecuacion de pieles y elabo-
racion de objetos funcionales

Materias primas constitutivas: pieles; cueros.
Técnicas de elaboracion: para la curtiembre o teneria,
se aplican las técnicas de descarnado, dividido, tefiido,
aceitado, secado y estirado; en la marroquineria vy tala-
barteria se aplican las técnicas de cortado por molde,
devastado, hormado, guarnecido armado, pegado vy
cocido. En el repujado y tallado de cueros se utilizan las
técnicas del prensado entresacado, cincelado, martillado,
pintado, y dorado.

Producto(s): pieles, sandalias, elementos escritorio, bol-
sos, abarcas, vestuario, carteras, monturas, baules o arco-
nes, billeteras, aperos, cajas, monederos, zamarros, estu-
ches, niqueleras, rejos, guantes, maletas, alforjas, abrigos,
maletines, correas, tulas, hamaca campechana, morales,
gorros y sombreros, zurrones, partes para tapiceria.

J. PORCELANICRON: elaboracion de figuras y otros pro-
ductos decorativos, que generalmente son denomina-
dos como productos en cerdmica fria.

Materias primas constitutivas: harinas, pegamentos,
tintas.

Técnicas de elaboracion: amase, tinturado y modelado.
Producto(s): figuras antropomorfas, figuras citomorfas,
paisajes, figuras zoomorfas, flores, miniaturas.
Observaciones: esta actividad se considera basicamen-
te como una manualidad contemporanea.

K. TRABAJOS EN PIEDRA: Labor de trazar, labrar y ta-
llar figuras en volumen alto y bajo relieve, sobre diversos
tipos de materiales pétreos clasificados entre preciosos,
semipreciosos y NO preciosos.

Materias primas constitutivas: piedra jabon, pedernal,
piedras semipreciosas, marmol, caliza, piedras preciosas,
obsidiana, piedra de rio, carbdn mineral.

Técnicas de elaboracién: corte, trazado, perforado,
rayado, cincelado, tallado, esculpido, torneado, labrado,
pulido, bruAido y grabado.

Producto(s): gemas para engastes, accesorios escritorio,
lapidas, cofres, replicas de figuras, columnas, cajas, obje-
tos decorativos, pedestales miniatura.

L. CERAMICA Y ALFARERIA: produccién de objetos en
arcilla.

Materias primas constitutivas: arcillas (barros y gre-
das), caolin.

Técnicas de elaboracion: pulverizado, cernido, humec-
tado, moldeado, modelado, torneado, vaciado, cocido,
vidriado o vitrificado, pintado, porcelanizado.
Producto(s): cajas, cazuelas, arreglos decorativos, ollas,
cucharas, jarras, cucharones, materas, bandejas, jarrones,
platos, figuras zoomorfas, floreros, figuras antropomor-
fas, tiestos, figuras citomorfas, cofres, figuras costum-
bristas, cajillas, mollos, hebillas, mucuras, collares, pailas,
abalorios.

M. CRISTALERIA Y VITRALERIA: elaboracion de objetos
y figuras en vidrio.

Materias primas constitutivas: vidrio.

Técnicas de elaboracion: soplado, moldeado, mode-
lado, fundido, tinturado, recortado, ensamblado, tallado,
grabado, biselado.
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Producto(s): jarrones, vitrales, figuras, vajillas, pantallas,
botellas, envases, floreros, articulos decorativos, figuras,
fruteros, ceniceros, bandejas, copas, candelabros, vasos,
vinagreras, platos, frascos, tazas, mantequilleros, ldmpa-
ras, espejos.

N. TEXTILERIA: elaboracion de productos mediante el
entretejido de hilos realizados en telares artesanales que
pueden ser horizontales, verticales y de cintura.
Materias primas constitutivas: hilos de algodén vy se-
das, hilazas, lanas.

Técnicas de elaboracion: tejidos en telar artesanal anu-
dados para remate, hilachados.

Producto(s): hamacas, telas, pafios, ropa de cama, ropa
de mesa, fajas.

O. TRABAJOS EN TELAS: elaboraciéon de productos ba-
sados en la elaboracién de telas, o en la realizacion de
elementos decorativos en su superficie.

Materias primas constitutivas: telas, hilos.

Técnicas de elaboraciéon: comprenden tres técnicas
tradicionales: la costura, las aplicaciones y los bordados.
En la elaboracion de trajes tipicos y/o rituales se utiliza la
costura y se aplican el corte con patrén, el armado y co-
cido manuales. En la aplicacion de figuras hechas de re-
tazos en tela: el recorte de figuras, el hilvan y el bordado.
Producto(s): trajes folcldricos, ropa de cama, blusas bor-
dadas, ropa, de mesa, faldas bordadas, ropa de cocina, fo-
rros para muebles, tapices de pared, mufequeria en tela.

P. TEJEDURIA EN FIBRAS NATURALES: Entrecruza-
miento, trenzado o anudado de uno o mas hilos o fibras,
realizado a mano.

Materias primas constitutivas: bejucos, fique, pajas, ta-
llos, ripiados, cortezas, algoddn, bambu, cafas, seda (gu-
sano seda), hojas de palmas, esparto, lana (ovejas), crin de
caballo, alpaca.

Técnicas de elaboracion: corte, ripiado, macerado, lava-
do, tinturado, tejido, enrollado, trenzado, Amarrado, acor-
donado, rematado y cocido. Asi mismo se aplica el tejido
de ganchillo (crochet: un solo hilo), el tejido de punto
(tricot: dos aguijas), el tejido macramé (anudado manual),
tejido de bolillo.

Observaciones: los materiales que vienen en vellén
como el algodon, la lana, la alpaca son sometidos a pro-
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cesos de hilado en usos o truecas, o encordado por tor-
sion manual o con taraba (sistema de manivela).
Producto(s): cortinas, sacos, guantes, alfombras, medias,
esteras, suéteres, bufandas, cedazos, guantes, esterillas,
mochilas, ruanas, individuales, chalecos, tapetes, carpe-
tas, lazos, mallas, chales, bolsos, encajes, cobijas, atarayas,
sombreros, cabuyas, gualdrapas, redes.

Q. TRABAJOS EN PAPEL: elaboracion de ldminas en
materiales vegetales y papeles reciclados. En esta cate-
gorfa se puede incluir la encuadernacion y elaboracion
de objetos funcionales y decorativos.

Materias primas constitutivas: fibras vegetales, mate-
rial reciclado.

Técnicas de elaboracién: picado y desmenuzado,
ablandado, batido, colado, aglutinado, prensado, secado
Encuadernado (pegado, cocido y forrado), y empastado.
Producto(s): hojas de papel, cometas, encuadernados,
carpetas, cartones, libretas, cajas, marcos, objetos deco-
rativos, tarjetas, sobres.

R. CERERIA: Elaboracion de objetos para iluminacion
utilizando sustancias de origen animal y vegetal
Materias primas constitutivas: cebo de res, parafina,
cera de abejas.

Técnicas de elaboracion: coccion, inmersion de pabi-
los, moldeado, tallado e incisiones para la decoracion.
Producto(s): cirios, velas, velones, espermas, veladoras.

S. FUNDICION, FORJA, Y LATONERIA: Elaboracion de
objetos funcionales en metales.

Materias primas constitutivas: hierro, latén, zinc, bron-
ce, cobre, aluminio, plata.

Técnicas de elaboracion: fundido, baseado, martillado,
doblado, torcido, soldado, esmerilado, pulido y brillado.
Producto(s): golpeadores, platos, herrajes, figuras deco-
rativas, ventanales, ollas, braceros, pailas, rejas, bandejas,
parrillas, ldmparas, candelabros, muebles, pasamanos,
pinzas, tizones, campanas, pailones, faroles, repisas, ceni-
ceros, jarras, marcos, placas, platones.

T. ORFEBRERIA, JOYERIA Y BISUTERIA: Elaboracion de
joyas y prendas en metales y sus aleaciones, con engas-
tes en piedras.
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Materias primas constitutivas: oro, rubies, topacios,
cobre, piedras semipreciosas, plata, diamantes, zafiros,
acero, cuerno, carey, coco, esmeraldas, amatistas, bronce,
peltre, hueso.

Técnicas de elaboracion: fundido, forjado, recortado,
martillado, doblado, repujado, grabado, laminado, solda-
do, modelado, hilado, cincelado, engaste.

Producto(s): collares, pafoleteros, bandejas, trofeos,
aretes, pulseras, marcos, bandejas, anillos, esclavas, jarras,
cubiertos, cadenas, candongas, cortapapeles, vinajeras,
broches, botones, marcalibros, copas, pines, custodias,
bases, hebillas.

Observaciones: La diferencia bésica entre joyeria y bisu-
terfa consiste en que las joyas y alhajas, siempre se hacen
en metales y piedras preciosos, mientras que la bisuteria
utiliza metales y piedras no preciosas e incluye materias
duras de origen animal y vegetal.

U. INSTRUMENTOS MUSICALES: Elaboracién de obje-
tos para producir sonidos musicales de percusion, fric-
cion, vibracion vy fricacion.

Materias primas constitutivas: madera, cerdmica, cue-
ro, cafas y bambues, frutos globulares.

Técnicas de elaboracion: las cajas de vibracion y per-
cusién en madera se elaboran con técnicas de corte, re-
corte cepillado, pulido, lijado, torneado, labrado, tallado,
calado, perforado, ensamblado emboquillado, pegado,
laqueado, pintado o barnizado, otros presentan aplica-
ciones de cuero y combinaciones con frutos globulares.
Producto(s): tambores, panderetas, gaitas, timbas, ma-
rimbas, flautas, timbales, arpas, silbatos, guacharacas, ci-
taras, guitarras, flautas, raspas, bandolas, dulzainas, kenas,
tiples, maracas, bombos, requintos, matracas, maguares,
cuatros, claves, violines, capadores.

V. DULCERIA: elaboracién de productos tradicionales
comestibles, fabricados con frutos naturales.

Materias primas constitutivas: frutas, azlcares, leches,
almidones.

Técnicas de elaboracion: cocidos, batidos, moldeado,
baceado, empacado (este Ultimo generalmente se realiza
en hojas naturales, recipientes en cerdmica, o totumos).
Producto(s): dulces de frutas, batidos, dulces de leche,
esponjados.

Otros temas:

Hasta aqui abordamos en modo coloquial y sintético algu-
Nnos secretos para exportar sin inconvenientes. Ahora bien,
en la medida que emprendamos proyectos de la misma
indole, es necesario informarnos sobre un mundo de as-
pectos a considerar, no sélo aquellos que hacen en lo ad-
ministrativo, sino enfrentar la necesidad de adecuarnos a
la cultura de los paises destino donde conducimos nues-
tras artesanias: colores, packaging, marcas, cémo comuni-
carnos con nuestra contraparte, qué expresiones idioma-
ticas no utilizar y como presentarnos, entre otros temas.

Hoy en difa los artesanos exportadores salen a instalar no
sélo nuestras artesanias, sino a presentar nuestras cos-
tumbres y nuestros rasgos regionales. Si salen en delega-
cién, compartirdn en grupo las alegrias y afrontaran aso-
ciados los problemas y deberdn comunicarse en un pais
que tiene otro idioma y otras costumbres; se enfrentaran
con un perfil de comprador diferente.

Esperamos que esta documentacion encienda esta nue-

va vocacion: la de intentar introducirse en el mundo del
comercio exterior.
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Anexo

Promocién comercial
Empresas importadoras:

En la informacion que se aporta, se visualizard un gran
numero de compradores de artesanias de vanguardia.
Ello no desestima que enviando fotos y eventualmente
muestras, pueda el mundo de las artesanias argentinas
encontrar un nicho posible a través de estas empresas
importadoras, recordando que hoy por hoy, nuestras ar-
tesanfas estan de moda y son competitivas por precio y
calidad.

Asitambién es menester advertir que vuestros productos
son artesanfas y que los pedidos de grandes cantidades
no son posibles en articulos hechos a mano. El artesano
no debe comprometerse mas alla de sus posibilidades; s
debe reforzar la circunstancia de que los productos arte-
sanales son Unicos, y recordar que la artesania es una ac-
tividad de transformacion para la produccién de bienes
a través de oficios que se llevan a cabo con predominio
de la energia humana, de vuestro trabajo fisico y mental,
complementada, generalmente, con herramientas y ma-
quinas relativamente simples y condicionada por el me-
dio ambiente fisico y por el desarrollo histérico. Con esta
actividad se obtiene un resultado final individualizado
(producto especifico), que cumple una funcién utilitaria
y tiende a adquirir la categoria de obra de arte, puesto
que expresa valores culturales de un contexto social al
cual contribuye a caracterizar.
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NOMBREDELA DIRECCION E-MAIL PRINCIPALES LINEAS ARTESA- TIPO DE

EMPRESA NALES ARTESANIA

Baufer Latina 64-68, Bd Pasteur, 75015 Paris  Bauferia@Club-Internet.Fr Articulos Diversos Cerdmicas ~ Vanguardia
- France en General

Culturas del Sol 7311 NW 12th Street Suite |l Contacto: Rochelle Beck Articulos Diversos Cerdmicas ~ Vanguardia

Inc. Miami Florida 33126 USA en General

Exploris 201-E. Hargett Street, Raleigh, Adaniels@exploris.org Cerdmica en general y deco-  Vanguardia
NC 27601 USA racion

Nefertity Joyas ~ Av. Montenegro 1222, San Nefertity@casino.com Bisuteria Vanguardia
Miguel —Bolivia

Joyeria Paris Av. Montenegro No. 1420 krbeyer@caoba.entelnet.bo Bisuteria Vanguardia
Bolivia

Ploi And Com- 13477 Benson Avenue, Chino, Maryann@ploiandcomp any.com  Cerdmica en general y deco-  Vanguardia

pany CA 91710 USA racion

Brooklyn Mu- 200 Eastern Plcwy-Brooklyn,  kati.moran@brooklynmu seum. Articulos de regaloy decora-  Pieza Unica

seum NY 11238 USA org cion y joyeria Tradicional

Vanguardia

New World 270N Palm Cayon DR. Palm Newworldtrading@aol.com Articulos de regalo y deco- Vanguardia

Trading Springs-CA 92262 USA racion

Caramba 202 NE 1st. Avenue Hallanda-  Caramba@telocity.com Artesanias en general Vanguardia
le, FL 33009 USA

Art By God 60NE 27St. Miami, FL 33137 Artbygod@netside.net Artesanias en general y Vanguardia
USA muebles

D'Oro Imports 777 NW. 72 Ave. Suite 1BB55,  Ormasa@bellsouth.net Muebles de madera Vanguardia
Miami , FL 33126 USA

Mikasa 21288 Raindance Lane, Boca  westy0126@aol.com Accesorios del hogar, vidrios, ~ Vanguardia
Raton, FL 33428 USA cristales

Klamore SNC Via Ronchi dei Legionarin.5,  Klamore@infinito.it Joyerfa Vanguardia
36030 Rettorgole di Caldog-
no - ltalia

Inversiones Antonio Bellet 57, Santiago peluza50@hotmail.com Cerdmica, Joyerfa. Articulos Vanguardia

Etnica Limitada - Chile para el hogar

EZIBA 87 Marshall Street North amber@e-ziba.com Articulos de regaloy decora-  Vanguardia
Adams Mass 01247 - USA cién en general

Eurodecor 79, Rue Claude Bernard, eurodecor@wanadoo.fr Marcos de madera, muebles.  Vanguardia
59200 Tourcoing - France Articulos de decoracion

Rosa Victoria 54 Covert Av. Stewart Manor Cerdmica, tejidos de alpaca, Vanguardia
/ New York - USA tapices

Poco a Poco PO.BOX 680 VENTURA C.A. poco2@earthlink.net Cerdmica. Articulos de regalo  Vanguardia

Imports 93002 - USA y decoracion en general

Artista Accents  El Brian Hallow Lane, Suite eferreyros@artistaaccents .com Articulos de regalo y deco- Vanguardia
408 Houston Texas 77027 - racion
USA

Mila Brown Int'l 10421 NW 28th. St. Unit D110-  milbromia@worldnet.att .net Productos en vidrio, cerdmica.  Vanguardia
Miami-FL 33172 USA Articulos de decoracién

LA CUMBIA [talia lacumbia@tiscali.it Muebles, artesanias en general  Vanguardia

Primex Interna- 230 Fifth Avenue New York ernest.paul@primexint.com Muebles, cerdmica, textiles Vanguardia

tional USA

Artisan Guild 13645 Gramery Place-Garde-  artisansguild@earthlink .net Arts. para el hogar, estatuas Vanguardia

Int'l nia, CA 90249 USA

CEPA LATINA Holanda cepalatina@yahoo.com Cerdmica, Joyeria, Textiles Vanguardia
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NOMBREDELA DIRECCION E-MAIL PRINCIPALES LINEAS ARTESA- TIPO DE

EMPRESA NALES ARTESANIA

American PO Box 3685 Alburqueque rrrivera@americanhome .com Muebles y accesorios para el Vanguardia

Home NM 87190 USA hogar

ANDINES 61, rue Victor Hugo Parfs andines@newconnexion.fr Artesanias en general Vanguardia
Francia

ARBAT 44 ter, boulevard Saint-Antoi-  kdo@arbat-France.com Objetos de decoracién Vanguardia
ne — Parfs - France

Design, 434 E. Durham Strert Phila- dvod@mindspring.com Articulos de regaloy decora-  Vanguardia

Outsources & delphia Pa 19119 USA cion, artesanfas en general

Development

Services

Bauer Interna- 414 Jessen Lane Wando, Sc ken@bauerinternational .com Articulos de regalo y deco- Vanguardia

tional 29492 USA racion

Phillips Collec- 38 Hurbor Park Dr. Ft Was- stuart@thephillipscollec tion.com  Articulos de regalo y deco- Vanguardia

tion hington, NY 11050 racion

Primex PO Box 3685 Alburqueque primexny@primexint.com Muebles y accesorios para el Vanguardia
NM 87190 USA hogar

Past N'Present 1190 Logan Circle Atlanta 92 ppatl@aol.com Articulos de regalo y deco- Vanguardia
30318 USA racion

Fitz And Floyd 501 Corporate Drive Lewisvi- mmoore@ffsc.com Artesanfas en general Vanguardia
lle TX 75234 USA

Orvis Historic Rte 7a Manchester monroej@orvis.com Articulos de regalo y deco- Vanguardia
Vt 05254 racion

Eurolatino Manuel Prado Ugarteche 368  rpolis@ec-red.com Articulos de regalo y deco- Vanguardia
—La Molina racion

Castiel Freres 17, rue Jacquard - ZI Lyon Jcradas@castiel fr Articulos de regalo Vanguardia

Import Nord - Francia

EMDE Pavé Stratégique — BP 4057  Emde@emde.fr Artesanias en general Vanguardia
Francia

COLINE Z.A. La Saubole Francia colinediffusion@wanadoo .fr Articulos de regalo y deco- Vanguardia

racion

FREELAND SARL 4, boulevard de Thibaud Gecho@freeland.fr Articulos de regalo y deco- Vanguardia
Francia racion

Le Monde En 24, rue André del Sarte Paris ~ Richardfoin@wanadoo.fr Artesanfas en general Vanguardia

Couleurs Francia

Mondes Inte- 42, rue de Clichy Parfs Francia  info@mondes-interieurs .com Artesanfas en general Vanguardia

rieurs

Infinity Instru- 250 W 24th Street — New Infinst@aol.com Articulos de regalo y deco- Vanguardia

ments Ltd York, N.Y. 10011 — USA racion

STREETS AN- 10119 West Jefferson Blvd, Streetsahd@aol.com Artesania y accesorios en Vanguardia

HEAD Culver City CA 90232 USA general para el hogar

Florida Manifac- 4401 NW 37th Avenue, Miami  Flamanco55@aol.com Muebles de madera Vanguardia

turing & D.Co.  FI. 33142 USA

Oyerfa “Cory Plaza Murillo No. 533 Bolivia  Orcory@yahoo.com Bisuterfa Vanguardia

Joyeria Juliette  Genaro Sangines 348-A Juancgott@yahoo.com Bisuterfa Vanguardia

Bolivia
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Ferias internacionales

Europa
NOMBRE COMERCIAL DIRECCION FECHA EN QUE SE TIPO DE ARTE- SITIO WEB
REALIZA SANIA
AMBIENTE ROSSIJA Central House of Artist (ZDCh), Mos- 2 -5 octubre Vanguardia www.ambiente.messe-
cow, Russia frank furt.com
AMBIENTE Internationale Frankfurter Messe — 20 - 24 febrero Vanguardia www: ambiente.messe-
Postfach 15 02 10 D- 60062 Frankfurt- frank furt.com
Alemania
L' Artigiano en Fiera  Via Canova, 19 20145 Milano 29 noviembre - 8 Vanguardia www fiera-artigianato.
diciembre com
Autumn Fair National Exhibition Centre, Bir- 7 —10 septiembre Vanguardia www.autumnfair.com
mingham, UK- Reino Unido
Chelsea Crafts Fair Chelsea Old Town Hall, Kings Road, 15 al 20 octubre Vanguardia www.craftscouncil.org.
London SW3-Inglaterra uk/ chelsea.htm
CHRISTMAS WORLD  Internationale Frankfurter Messe — 2529 enero Vanguardia www]1.christmasworld.
Postfach 15 02 10 D- 60062-Alemania messefrankfurt.com
Christmasworld Central House of Artist (ZDCh), Mos- 10 — 13 septiembre Vanguardia Christmasworld. Messe-
Rossija cow, Russia frankfurt.com
HEIMTEXTIL Forum Messe Frankfurt 14 -17 enero Vanguardia www.heimtextil.messe-
frank furt.com/
House & Garden Fair ~ Grand and National Halls, Olympia, 26 - 29 junio Pieza Unica www.houseandgarden-
London-Inglaterra Vanguardia fair .co.uk/
Intergift, Iberjoya Y Parque Ferial Juan Carlos | - 28042 16 - 20 enero Pieza Unica www.bisutex.ifema.es
Bisutex Madrid-Espana Vanguardia
International Jewe-  Earls Court 2, London-Inglaterra 31 agosto - 3 septiem-  Pieza Unica www.jewellerylondon
llery London bre Vanguardia .com/
Fiera Del Levante Luncomare starita 70123 Bari-Italia 13 = 20 septiembre Vanguardia www.campionaria. fiera-
dellevante.it
Feira Internacional Parque das Nacoes, Lisboa-Portugal 26 junio - 6 julio Pieza Unica www fil-artesanato.com
do Artesanato Tradicional
Vanguardia
Maison - Objet Francia 5-9sept. Vanguardia www.maison-objet.com
23-24 enero
OROAREZZO Via L. Spallanzani, 23 - 52100 Arezzo- 12 - 15 abril Vanguardia WWW.0oroarezzo.it
Italia
EXPOMOVEL Portugal 26 abril - 4 mayo Tradicional www.expomovel.expo-
Vanguardia nor.pt/
Portojoia EXPONOR - Feria Internacional de 24 - 28 septiembre Pieza Unica WWW.pOrtojoia.exponor.
Oporto Vanguardia pt/
Spring Fair Bir- National Exhibition Centre, Bir- 1 -5 febrero Tradicional www.springfaircom
minghan mingham, UK-Inglaterra Vanguardia
TENDENCE Postfach 15 02 10 D- 60062 Frankfurt 22 - 26 agosto Vanguardia www.tendence.com
am Main - Alemania
VicenzaOro 1y 2 Italia 12 -19 enero Tradicional www.vicenzaoro2.it/uk/
7-12 junio Vanguardia
The Torquay Fair Eight Halls called A to H at the Riviera 11 - 14 enero Vanguardia www.torquayfair.co.uk

Centre, Chestnut Avenue-Inglaterrra
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Ferias internacionales

Estados Unidos
NOMBRE COMER- DIRECCION FECHA EN QUE SE TIPO DE ARTESANIA SITIO WEB
CIAL REALIZA
FALL CHICAGO GIFT - septiembre Vanguardia www.merchandisemart.
& HOME MKT com
Hawaii Gift And Hawaii Suites of the Blaisdell Center 12 — 14 septiembre ~ Vanguardia www.douglastrade

Apparel Retailers
Expo

in Honolulu

shows.com

January And July - 21-28enero 23 -  Tradicional Vanguar- ~ www.merchandisemart.
Chicago Gift & 30julio dia com

Home Mkt

Material World Miami Beach Convention Center, 17 =19 marzo Vanguardia www.material-world.
Miami Beach Miami Beach Fl com

Panama City Gift The Boardwalk Beach Resort 19 - 22 octubre Vanguardia www.urbanexpositions.

And Resort Mer-
chandise Show

Convention Center, 9600 S. Thomas
Drive, Panama City Beach, FL

com

Chicago Gift &
Home Sample Sale

Nueva York, Chicago y Los Angeles

6—-7mayo 4-5
noviembre

Tradicional Vanguar-
dia

www.merchandisemart.
com

San Antonio Jewel-
ry, Gift & Accesories
Show

Airport Convention Center, San
Antonio — Texas

Marzo, junio sep-
tiembre y noviem-
bre

Tradicional Vanguar-
dia

www.parkertradeshow.
com

Grand Strand Gift 6 Myrtle Beach Convention Center, 7 — 10 diciembre Vanguardia www.urbanexpositions.
Resort Merchandise  Myrtle Beach S.C com

Show

New York Home Jacob K. Javits Convention Center, 28 - 31 marzo Vanguardia www.nyhometextiles.
Textil Show New York City com

Atlanta Gift Fair Georgia World Congress Center, 10-13 enero-11 - Vanguardia www.thegiftfairin

Atlanta, GA

14 julio

atlanta.com

Boston Gift Show

Bayside Exposition Center, Boston,
MA

29 marzo - 1 de abril
—agosto

Tradicional Vanguar-
dia

www.bostongiftshow.
com

California Gift Show  Los Angeles Convention Center, 1201 18 - 21 enero - 19— Vanguardia www.californiagift
South Figueroa St,, Los Angeles, CA 22 julio show.com
90015

New York Gift Cash  Jacob K. Javits Center North Pavilion, 6 -8 noviembre Vanguardia www.nygiftcashand

& Carry New York carry.com

Dallas International  Dallas Market Center, 2100 Stem- 15 - 22 enero Vanguardia www.dallasmarket

Gift & Home mons Freeway, Dallas, TX 75207 center.com

New York Interna- Jacob J. Javits Convention Center,and  febrero y agosto Vanguardia www.nyigf.com

tional Gift Fair Passenger Ship Terminal Piers 92 & 94

Miami Gift & Deco-  Miami International Merchandise Mart 23 — 26 agosto Vanguardia www.urbanexposition.

rative Accesories & Radisson Centre, Miami Florida com

Portland Gift & Oregon Convention Center, 777 N.E. 11 - 14 enero Vanguardia www.portlandgift.com

Accesories Show Martin Luther King Blvd., Portland 31 mayo - 3 junio

San Francisco Inter-  Moscone Center-747 Howard St. San 15 - 19 febrero Vanguardia www.sfigf.com

national Gift Fair Francisco, CA 94103- 23 - 27 agosto

Seattle Gift Show Washington State Convention & 15-19 febrero Vanguardia www.seattlegift.com
Trade Center, Seattle, WA 98101 23 - 27 agosto

Sources Pier 94, The Unconvention Center, 17 =19 mayo Vanguardia WWW.s0Urcesny.com
New York

Washington Gift Dulles Expo & Conorence Center, 26 — 29 enero Vanguardia www.washington gifts-

Show Chantilly, VA 27 - 30julio how.com
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Ferias internacionales

Otros

NOMBRE COMERCIAL

DIRECCION

FECHA EN QUE SE
REALIZA

TIPO DE ARTESANIA

SITIO WEB

Bangkok International
Gift and Houseware

Bangkok International Trade &
Exhibition Center-Thailandia

18 — 23 abril

Pieza Unica Vanguar-
dia

www.depthai.go.th/
fairin/big

China International Shenzhen China Hi-Tech Fair 26 febrero - 1 Vanguardia www.jewellerynetasia.
Gold, Jewellery & Gem  Exhibition Centre marzo com

Fair

Hong Kong Jewellery  Asia’s Biggest — Hong Kong Con- 17 - 21 septiembre  Vanguardia www.jewellery-net-asia.
& Watch Fair vention and Exhibition Centre com

International Tokyo International Exhibition Junio Vanguardia www.gmc.orjp/
Housewares Show Center housewares

Indian Handicrafts & 6, Community Centre, Basan Lok, 27 febrero - 2 Vanguardia www.epch.com

Gifts Fair Vasant Vihar, New Delhi - 110057  marzo
India
International Jewelry  Kobe International Exhibition 15 - 17 mayo Pieza Unica Vanguar-  www.reedexpo.co.jp/ijk/

Kobe

Hall-Japon

dia

Osaka International -5 Honmachi-Bashi, Chuo-Ku, 18 — 20 marzo Vanguardia www.giftshow.co.jp

Gift Show Osaka 540-0029, Japan

Alberta Gift Show Northlands Park, Edmonton, AB- 17 — 20 agosto Vanguardia www.albertagiftshow.
Canada com

Toronto International  South Building, Metro Toronto 8 - 11 agosto Vanguardia www.torontointernatio-

Gift Fair Convention Centre, Toronto, ON- nal giftfaircom
Canada

Montreal Gift Show dmg World Media / George Little 24 — 27 agosto Vanguardia www.montrealgiftshow.
Management, LLG-Canada com

Gift & Homewares Sydney Showground1 Show- 21 — 24 febrero Vanguardia www.agha.com.au

Australia Fair

ground Rd. Sydney Olympic Park
NSW-Australia

EXPOARTESANIAS

Colombia

5-18 diciembre

Pieza Unica Tradicio-
nal Vanguardia

www.expoartesanias.
com

Feria Internacional de
Cochambamba

Recinto Ferial de Alalay Cocha-
bamba-Bolivia

24 abril - 4 mayo

Tradicional Vanguar-
dia

www.feicobol.com.bo

XVII Feria Internacional

Recinto Ferial de Duran, Km 2.5

3-12 octubre

Tradicional Vanguar-

www.feriaecuador.com

Del Ecuador Via Durdn Tambo dia
Joya 2003 Hotel Sheraton — Chile 5 -7 mayo Pieza Unica Vanguar-  www.joyachile.com
dia
Singapure Gifts & Singapour International Con- 24 - 26 julio Vanguardia www.urbanexpositions.
Premius Show vention & Exhibition Centre- com
Singapure
Tokyo International Tokyo Big Sight — Tokyo Interna- 19 - 21 febrero Vanguardia www.giftshow.co.jp

Gift Show

tional Trade Center
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Anexo |

Requisitos y criterios para la acreditacion de la
condicion artesanalde productos elaborados
en la Republica Argentina

Son productos artesanales aquellos producidos con in-
tencion artistica y/o destinados a cumplir una funcion
utilitaria, en forma predominantemente manual; cuyo
disefio es representativo de la diversidad cultural de la
Republica Argentina.

Puede ser producido por un artesano individual o por
una unidad productiva constituida por un grupo familiar
extenso, con division de tareas en relacion con las etapas
de la ejecucion de la pieza y/o la puesta en el mercado,
o por un taller que comprenda diferentes jerarquias de
actividades en la supervision y ejecucion, con maestros
y aprendices.

EI CERTIFICADO NACIONAL DE ARTESANIA acredita:

Que el producto corresponde a tipos de productos
artesanales distintivos del pais.

Que el producto ha sido realizado, fundamentalmen-
te, a mano o con maquinas movidas con energia basi-
camente humana.

Que el producto presenta disefos representativos de
la diversidad cultural de la Republica Argentina.

Que el producto ha sido realizado en forma individual
por un artesano o colectiva por una unidad producto-
ra de artesanias de la Republica Argentina.

Modelo de Certificado Nacional de Productos
Artesanales para la Exportacion
Certificado Nacional de Artesania

Certifico que los siguientes productos son confecciona-
dos en la Republica Argentina.

Descripcion:
Cantidad:

Y certifico que los articulos mencionados son artesanias,
con caracteristicas tradicionales, las cuales son tipicas de
la regiéon en que fueron producidas (nombre de la re-
gién) y que han adquirido sus caracteristicas esenciales
mediante el trabajo manual de artesanos individuales o
en comunidad por el procedimiento siguiente (por ejem-
plo: tejido a telar, manual, hilado en huso, en rueca, etc.):

Cargo y firma del funcionario autorizado
Lugary fecha

COPIA DE FACTURA

Nombire, direccién y N° de exportador
Nombre, direccion y N° de importador
SI'/ NO (tachar lo que no corresponda)
Marbetes numerados del ../ al...

MODELO DE FORMULARIO 1 / SOLICITUD DE INICIO
DE TRAMITE

Lugar y fecha

SENOR SECRETARIO DE CULTURA DE LA PRESIDENCIA DE
LA NACION

S/D

Solicito por la presente, la emision del CERTIFICADO NA-
CIONAL DE ARTESANIA, de acuerdo con la Resolucion
SCN° 866/03, y de acuerdo con la normativa vigente.
Saludo a usted muy atentamente.

Firma, aclaracion y N° de documento

DATOS DEL EXPORTADOR

1. Nombre y apellido y/o Razén social
2. Tipo y N° de documento

3. Domicilio legal

4. Teléfono/Fax, e-mail
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ADJUNTOS

a.- Copia de Certificado «A»

b.- Tres (3) copias de factura de venta

c.- Copias de desinfeccién (si corresponde)
d.- Copia de CUIT

FECHA APROXIMADA DE EMBARQUE DE LA MERCADERIA

MODELO DE FORMULARIO 2 / PLANILLA DE SOLICI-
TUD (Anverso)

DATOS DEL EXPORTADOR

Apellido y nombre o Razén social

Domicilio, Codigo Postal, Localidad y Provincia

Registro de Importador/Exportador (N y Aduana donde
opera).

DATOS DEL IMPORTADOR

Apellido y nombre o Razén social
Domicilio /Localidad /Estado /Pals

DOCUMENTACION AGREGADA
CUIT (Copia)

Registro de Importador/Exportador
Factura de venta (TRES (3) copias)
Otros

MODELO DE FORMULARIO 2 / PLANILLA DE SOLICI-
TUD (Reverso)

DETALLE DE PIEZAS A EXPORTAR

Cantidad

Nombre, Tipologia y Tipo de Material

a) Especificar porcentajes en los casos de utilizacion de
distintos materiales, describir técnicas de elaboracién,
decoracion, medidas, pesos y todo dato que permita in-
dividualizar el tipo de producto artesanal.

b) Adjuntar una fotografia de las piezas a exportary en
Caso que se requiera para verificar la condicion artesanal,
un ejemplar de la misma.
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PARA USO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD
EMISORA

Observaciones (con informe del técnico provincial res-
ponsable)

Corresponde /No corresponde (tachar lo que no corres-
ponda), extender los certificados solicitados

Lugary fecha

Firma y aclaracion del técnico provincial responsable

RESOLUCION DE LA AUTORIDAD NACIONAL

Emitir/No emitir (tachar lo que no corresponda), los certi-
ficados solicitados
Firma de la autoridad

ENTREGA DE MARBETES

Si/ No (tachar lo que no corresponda)

Recibf la cantidad de (en letras y nUmeros) marbetes nu-
merados del / al, conforme a lo resuelto por la autoridad
de emision.

Recibi copia de la factura N° de la Exportadora
Lugary fecha
Firma y aclaracion
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Anexo I

Procedimiento para la Emision del Certificado
Nacional de Artesania

Cuando se trate de solicitudes de emisién de Certifica-
do presentadas ante la SECRETARIA DE CULTURA DE LA
PRESIDENCIA DE LA NACION, el solicitante deberd iniciar
el trédmite por el DEPARTAMENTO DE DESPACHO Y MESA
DE ENTRADAS, que caratulard los Formularios 1y 2 junto
con el resto de la documentacién presentada por el inte-
resado. Con posterioridad girara los actuados al MERCA-
DO DE ARTESANIAS TRADICIONALES ARGENTINAS para
la prosecucion de su tramite.

Cuando se trate de solicitudes de emisién de certificado
provenientes del interior del pafs, la solicitud podra ser
presentada ante la autoridad provincial con competencia
en materia artesanal, quien asignara un técnico provincial
responsable de verificar la documentacién presentada y
las muestras de los productos que se pretende exportar.

El técnico provincial responsable emitird un informe en el
anverso del Formulario 2, indicando la pertinencia o no
de la emision del certificado solicitado.

La autoridad provincial responsable remitird al MATRA los
originales de los formularios presentados, asi como la do-
cumentacion anexa requerida, via postal, o por cualquier
medio que garantice la recepcion. El MATRA giraré al DE-
PARTAMENTO DE DESPACHO Y MESA DE ENTRADAS los
Formularios 1y 2 recibidos, la que procedera a su caratu-
lacién, adjuntando por cuerda separada el resto de la do-
cumentacion presentada por el interesado, devolviendo
al MATRA los actuados para la prosecucion del tramite.

El MATRA intervendrd extendiendo, si correspondiera, el
CERTIFICADO NACIONAL DE ARTESANIA, debidamente
suscripto por cualquiera de los funcionarios autorizados
al efecto, el que serd entregado o remitido junto los mar-
betes en los casos que correspondan, a la provincia de
origen via postal, o por cualquier medio que garantice la

recepcion. La autoridad provincial en materia artesanal
serd responsable de entregar al solicitante el Certificado
y los marbetes o estampillas si fuera necesario.

El MATRA llevard un registro correlativo de los certifica-
dos extendidos, asi como de los marbetes entregados.

En los casos en que el otorgamiento de la certificacion
sea denegado por no ajustarse a los requisitos y crite-
rios descriptos en el Anexo |, aprobados por la presente
resolucion, tal denegacion serd definitiva e irreversible.
Unicamente se podra solicitar la revision de la decision
en los casos de denegacion por presentacion de docu-
mentacion incompleta, una vez que esta situacion haya
sido subsanada.

Certificacion Nacional de Artesanias 2005

B.O. 06/04/05 CERTIFICADO NACIONAL DE ARTE-
SANIA Resolucién 22/2005 - SC - Modificacién de la
Resolucién N° 866/2003, en relacion con el procedi-
miento para certificar la condicion de artesania.

Bs. As., 13/1/2005

VISTO la Resolucién Ne 866 de la fecha 16 de octubre
de 2003 del registro de la SECRETARIA DE CULTURA de la
PRESIDENCIA DE LA NACION, y

CONSIDERANDO:

Que resulta necesario modificar el procedimiento para
certificar la condicion de artesania por razones operativas.
Que la DIRECCION DE ASUNTOS JURIDICOS de esta Se-
cretarfa ha tomado la debida intervencion.

Que la presente medida se dicta en uso de las facultades
otorgadas por los Decretos Nros. 101/85, 357/02 y 15/03.
Por ello,

EI SECRETARIO DE CULTURA DE LA PRESIDENCIA DELA
NACION RESUELVE:

Articulo 1°- Sustituyese el articulo 3 de la Resolucion SCN
Ne 866 de la fecha 16 de octubre de 2003 por el siguiente:
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"El CERTIFICADO NACIONAL DE ARTESANIA, asi como los
formularios 1y 2, el Sello Triangular y el Marbete, creados
por los articulos 10y 2° de la presente Resolucién, serdn
suscriptos por el DIRECTOR DE INDUSTRIAS CULTURALES,
previa elevacion del informe técnico elaborado por los
titulares del MERCADO DE ARTESANIAS TRADICIONA-
LES ARGENTINAS - MATRA-, dependiente de la DIREC-
CION NACIONAL DE ACCION FEDERAL E INDUSTRIAS
CULTURALES, y el INSTITUTO NACIONAL DE ANTROPO-
LOGIA Y PENSAMIENTO LATINOAMERICANO -INAPL-.
EI DIRECTOR DE INDUSTRIAS CULTURALES sera responsa-
ble de expedir el certificado que acredite el caracter de
artesanfa de los productos y entregar los marbetes que
correspondan en forma gratuita.

En caso que el DIRECTOR DE INDUSTRIAS CULTURALES
estuviere ausente por un lapso mayor a diez dias, autori-
zar al DIRECTOR NACIONAL DE POLITICA CULTURAL Y
COOPERACION INTERNACIONAL en primer lugar, y en
oportunidad de una ausencia de este Ultimo mayor a cin-
co dias, al DIRECTOR NACIONAL DE PATRIMONIO Y MU-
SEOS, en segundo lugar, a los fines de extender el men-
cionado “CERTIFICADO NACIONAL DE ARTESANIAS”.
Art. 2° - Sustitlyese el ANEXO Il de la Resolucién SCN N°
866 de la fecha 16 de octubre de 2003 por el ANEXO I
de la presente.

Art. 3° - Modifiquese el texto del articulo 5 de la Resolu-
cion SCN Ne 866 de la fecha 16 de octubre de 2003 por
el siguiente:

"Autorizar al MERCADO DE ARTESANIAS TRADICIONA-
LES ARGENTINAS -MATRA- y al INSTITUTO NACIONAL
DE ANTROPOLOGIA Y PENSAMIENTO LATINOAME-
RICANO -INAPL- dependiente de la DIRECCION NA-
CIONAL DE PATRIMONIO Y MUSEOS a efectuar, en
los casos que resulten pertinentes, las correspondientes
consultas técnicas en materia artesanal al CONSEJO FE-
DERAL DE INVERSIONES -CFl-, a los Mercados Artesa-
nales Provinciales oficiales o cualquier otro organismo de
caracter oficial de nivel provincial o municipal, con com-
petencia en la materia a los fines de elaborar el Informe
Técnico a elevar al DIRECTOR DE INDUSTRIAS CULTU-
RALES’

Art. 4° - Registrese, comuniquese, dése a la DIRECCION
NACIONAL DEL REGISTRO OFICIAL para su publica-
cion. Oportunamente, archivese.

José Nun
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Anexo lll

PROCEDIMIENTO PARA LA EMISION DEL CER-
TIFICADO NACIONAL DE ARTESANIA

Cuando se trate de solicitudes de emision de Certificado
presentadas ante la SECRETARIA DE CULTURA DE LA
PRESIDENCIA DE LA NACION, el solicitante deberd ini-
ciar el tramite por el DEPARTAMENTO DE DESPACHO
Y MESA DE ENTRADAS, que caratulara los Formularios
Ty 2 junto con el resto de la documentacion presentada
por el interesado.

Con posterioridad girard una copia de los actuados al
MERCADO DE ARTESANIAS TRADICIONALES AR-
GENTINAS -MATRA - y al INSTITUTO NACIONAL DE
ANTROPOLOGIAY PENSAMIENTO LATINOAMERICA-
NO -INAPL- para la prosecucién de su trdmite a los fines
de intervenir por medio de una evaluacion y elaboracion
de un INFORME TECNICO que seré elevado al DIRECTOR
DE INDUSTRIAS CULTURALES.

Cuando se trate de solicitudes de emision de Certificado
provenientes del interior del Pafs, la solicitud podra ser
presentada ante la autoridad provincial con competencia
en materia artesanal, quien asignara un técnico provincial
responsable de verificar la documentacién presentada y
las muestras de los productos que se pretende exportar.
El técnico provincial responsable emitird un informe en el
anverso del Formulario 2, indicando la pertinencia o no
de la emision del Certificado solicitado.

La autoridad provincial responsable remitird al DEPAR-
TAMENTO DE DESPACHO Y MESA DE ENTRADAS los
originales de los formularios presentados, asi como la do-
cumentacion anexa requerida, via postal, o por cualquier
medio que garantice la recepcion. Este DEPARTAMEN-
TO DE DESPACHO Y MESA DE ENTRADAS caratulara
los Formularios 1y 2 recibidos, adjuntando por cuerda
separada el resto de la documentacion presentada por el
interesado, y enviard al MATRA vy al INAPL una copia de
los actuados para la prosecucién del tramite.

El MATRA y el INAPL intervendran elevando un INFOR-
ME TECNICO al DIRECTOR DE INDUSTRIAS CULTURALES,
quien, si correspondiere, extenderd el CERTIFICADO NA-
CIONAL DE ARTESANIA.

Este CERTIFICADO sera entregado o remitido junto a los
marbetes en los casos que correspondan, a la provincia
de origen via postal, o por cualquier medio que garantice
la recepcion. La autoridad provincial en materia artesanal
serd responsable de entregar al solicitante el Certificado
y los marbetes o estampillas si fuera necesario.

La DIRECCION DE INDUSTRIAS CULTURALES llevard un
registro correlativo de los Certificados extendidos, asf
como de los marbetes entregados.

La mencionada Direccion informard mensualmente a
la DIRECCION NACIONAL DE POLITICA CULTURAL
Y COOPERACION INTERNACIONAL la cantidad de los
certificados emitidos e indicara expresamente el destino
de cada una de las exportaciones.

En los casos en que el otorgamiento de la Certificacion
sea denegado por no ajustarse a los requisitos y crite-
rios descriptos en el Anexo |, aprobados por la presente
resolucion, tal denegacion serd definitiva e irreversible.
Unicamente se podrd solicitar la revision de la decision
en los casos de denegacion por presentacion de docu-
mentacion incompleta, una vez que esta situacion haya
sido subsanada.
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Anexo IV

Recomendacion NG0021B1 de la OMA
(7 julio 2000)

El Consejo de Cooperacion Aduanera, Tomando nota
de que el Sistema Armonizado ha sido ampliamente
adoptado por los paises y las uniones aduaneras o eco-
noémicas;

Reconociendo que los productos hechos a mano repre-
sentan una parte significativa de los ingresos del comer-
cioy del turismo tanto para los paises en desarrollo como
para los paises desarrollados;

Considerando que los productos hechos a mano no han
sido identificados separadamente en el Sistema Armoni-
zado, y

Tomando en cuenta la solicitud del Centro de Comercio
Internacional UNCTAD/OMC con miras a recopilar y com-
parar datos comerciales respecto de los productos he-
chos a mano a fin de elaborar estrategias de promocién
comercial de dichos productos a nivel internacional,

RECOMIENDA a sus administraciones miembros, a las
Partes contratantes de la Convencion sobre el Sistema
Armonizadoy a los pafses que utilizan nomenclaturas es-
tadisticas basadas sobre el Sistema Armonizado, tomen
todas las medidas pertinentes para:

1) incluir, en sus nomenclaturas estadisticas, una defini-
cién de los productos “hechos a mano”;

2) incluir, en sus nomenclaturas estadisticas, disposicio-
nes relativas a la certificacion de los productos “hechos a
mano” como tales, si asi lo juzgan necesario; y

3) afadir, tan pronto como sea posible, en sus nomencla-
turas estadisticas, tantas subdivisiones adicionales para
los productos hechos a mano como lo juzguen conve-
niente.

PIDE a las administraciones miembros y a las partes con-
tratantes de la Convencion sobre el Sistema Armonizado
notifiquen al Secretario General de la Aduana:

1) la definicién de los productos hechos a mano estipula-
da en sus nomenclaturas estadisticas;

2) las disposiciones relativas a la certificacion de los pro-
ductos hechos a mano, si las hubiere, enunciadas en sus

nomenclaturas estadisticas;

3) la lista de subdivisiones en sus nomenclaturas estadis-
ticas para los productos hechos a mano;

4) su aceptacion de la presente Recomendacién asi como
su fecha de aplicacion.
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Anexo V

Identificacion de las Posiciones Arancelarias

3- CESTERIA
. Animales
Listado por Rubro
Costureros
Bolsos
1- ARTESANIA DEL TEJIDO Canastos
Telas Flores
Fajas Paneras
Lana Hilada Esteras
Almohadones Sogas

Caminos -Tapices

Medias - Guantes

Posa vasos/ Platos

Mantas

Otros

Flecos

4 - ARTESANIA DEL CUERO

Rebozos

Piezas de arreos

Alfombras

Cinturones

Bolsos

Pellones

Hamacas

Monturas

Poncho

Llaveros

Peleros

Quillangos

Alforjas/Maletas

Petacas

Bufandas - Gorras

2- ALFARERIA

5- ARTESANIA DE LA MADERA

Platos

Ollas

Cucharas

Candeleros

Vasos

Tinajas

Fuentes -Bateas

Platos

Morteros

Vasijas

Jarros

Juguetes

Vasos

6 - IMAGINERIA O SANTERIA

Jarra

Figuras de Santos

Figuras de hombre

Cristos

Figura de plantas

Virgenes

Figura de animales

Pesebres

Angelitos
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7 - INSTRUMENTOS MUSICALES

Idiéfonos

Membrandfonos

Cordofonos

Aerdfonos

Bombos

Erkenchos

Anatas

Guitarras - Charangos

Cajas

Violines

Erkes

Pincullos

Quena

Sicus

8- ARTESANIA DE LOS METALES ( PREFERENTE DE PLATA)

Figuras de personas

Figuras de plantas

Figuras de animales

Adornos

Cucharones/cucharitas

Herrajes

Joyas

Bombillas

Platos

Adornos para arreos

Promesas

Cuchillos

Jarros

9-TRABAJO EN PIEDRA

10 - TRABAJO EN ASTA

Chifles

Anillos

Chambaos

Pulseras

Botones

Mates

11 - TRABAJO EN PAPEL

Flores

Coronitas
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Anexo VI

Posiciones Arancelarias detectadas para ar-
tesanias. Clasificacion de Artesanias por posi-
ciones arancelarias a 8 digitos

POSICION DESCRIPCION S/ NOMENCLADOR RUBROS PRODUCTOS/ PIEZAS
ARANCELARIA
42010010 Articulos de talabarterfa o guarnicionerfa p/todos Artesanfa del Cuero Piezas de arreos
los animales, de cuero natural o regenerado Monturas (1)
42010090 Los demds de cuero Artesania del Cuero Silla de montar, cabezadas y riendas
M
42021100 Los demés de cuero Artesania del Cuero Bolsos de cuero no comp en otras
partes
42021900 Baules, valijas, portafolios y similares c/superficie ex-  Artesania del Tejido Alforjas/Maletas
terior de materias ncomp*
42022100 Cuero natural o charolado bolsos de mano ( carte-  Artesania del Cuero Bolsos de mano
ras) incluso con bandoleras o sin asas
42022900 Bolsos de mano c/superficie exterior de materias Artesania del Tejido Bolsos (2)
ncomp*
42023100 Articulos de bolsillo o de bolsos de mano c/superfi-  Artesanfa del Cuero Llaveros billeteras, pitilleras, petacas,
cie exterior de cuero portamonedas
42023900 LAS DEMAS . Articulos de bolsillo Artesania del Cuero Billeteras de cuero (1)
42033000 Cintos, cinturones y bandoleras de cuero Artesania del Cuero Cinturones
42050000 Las demdas manufacturas de cuero natural o rege- Artesania del Cuero Otros productos de cuero
nerado
43021910 Pieles curtidas o adobadas de ovinos, enteras inclu-  Artesania del Cuero Pellones (cojinillo para el asiento de la
so s/cabeza, cola o patas, s/ensamblar montura)
43021990 Pieles curtidas o adobadas de animales, enteras in-  Artesania del Cuero Alfombra de cuero bovino (1)
cluso s/cabeza, cola o patas, s/ensamblar
43023000 Pieles enteras, trozos y recortes de pieles, curtidos o Artesanfa del Cuero Quillangos
adobados, ensamblados
44190000 Articulos de mesa o de cocina de madera Artesania de la Madera Platos, cucharas, fuentes, morteros
44201000 Estatuillas y otros objetos de adorno, de madera Imaginerfa o Santeria Cristos, santos, virgenes, angelitos
44209000 Otras manufacturas de madera ncomp. * Artesania de la madera Jarros, cristos, santos, virgenes, ange-
Imaginerfa o santerfa litos (2)
44210090 Demas manufacturas de madera Artesania de la Madera Mates de madera de palo santo .000T
46012000 Esterillas, esteras y cafizos, de materias vegetales Cesteria Esteras (2)
trenzables
46019100 Articulos de materias vegetales trenzables, ncop. *  Cesterfa Animales
46021000 Articulos de cesterfa de materias vegetales Cesteria Costureros, bolsos, canastos, paneras,
pOsavasos, posaplatos
51052910 Tops --- lana o pelo fino u ordinario, cardados o pei-  Artesanias del Tejido Tops (1)
nados (no a granel)
51061000 Hilados de lana cardada sin adicionar p/ la venta al  Artesanfas del Tejido Madejas de lana

por menor-- con un contenido superior a 85% en
peso
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POSICION DESCRIPCION S/ NOMENCLADOR RUBROS PRODUCTOS/ PIEZAS
ARANCELARIA
51091000 Madejas de lana al 85% Artesanias del Tejido Madejas de lana (2)
51121910 Tejidos de lana peinada Artesanias del Tejido Tejidos (1)
5701011 Alfombras de nudo, de lana, hechas a mano Artesania del Tejido Alfombras
57011020 Alfombras de nudo, de pelo fino Artesania del Tejido Alfombras
57019000 Alfombras de nudo, de material textil Artesania del Tejido Alfombras
57021000 Alfombras “Kelim”, “Soumak” y similares hechas a Artesania del Tejido Alfombras
mano
58050010 Tapicerfa de algoddn, tejida a mano y de aguja Artesania del Tejido Tapicerfa, manteles, bordados, cami-
nos
58050090 Tapicerfa de materia textil ncomp?, tejida a manoy Artesania del Tejido Tapices
de aguja
61011000 Abrigos, chaquetones y similares de punto, de lana  Artesania del Tejido Poncho, (también incluye capas, ano-
o pelo fino p/hombres o nifios raks, abrigos, sobretodos, chaqueto-
nesy similares) (2)
61101100 Suéteres, pulléveres, cardigan, chalecos y art. simila- ~ Artesania del tejido Suéter
res de punto ---- mezclados ¢/ pelo fino
61101900 Suéter mezclado con lana exclusivamente. Artesania del Tejido Cardigans (2)
61159100 Medias, calcetines y articulos similares de punto, de  Artesania del Tejido Medias
lana o pelo fino
61169100 Guantes, mitones y manoplas de punto, de lana o  Artesania del Tejido Guantes
pelo fino, ncomp. *
61171000 Chales, pafuelos de cuello, bufandas, mantillas, ve-  Artesania del Tejido Bufandas
los y articulos similares de punto
61178000 Artesania del Tejido Rebozos
Accesorios de vestir, de punto, no expresados ni
comprendidos en otra parte
62011100 De lana o pelo fino -abrigos, chaquetones, capas, Artesania del Tejido Ponchos (1)
anoraks y similares
62129000 Prendas y complementos de vestir ---sostenes , fa-  Artesania del Tejido Fajas
jas, corsés, tiradores, ligas y articulos similares, inclu-
so de punto
62142000 de lana o pelo fino Artesania del Tejido Bufandas (1)
62171000 Los demés complementos para vestir, partes de Artesania del Tejido Fajas criollas (1)
prendas o de complementos
63012000 Mantas de lana o pelo fino, excluidas las eléctricas  Artesania del Tejido Mantas (2)
63019000 Mantas no expresadas ni comprendidas en otra par-  Artesania del Tejido Peleros (sudadero para caballos)
te
63024000 Ropa de mesa, de punto Artesania del Tejido Caminos
63041990 Colchas de las demés materias textiles Artesania del Tejido Colchas (1)
63080000 Juegos constituidos por piezas de tejido e hilado, Artesania del Tejido Tapicerfa, manteles, bordados, cami-
incluso c/accesorios p/ la confeccion de alfombras, nos (2)
tapicerfa, manteles o servilletas bordados o articu-
los textiles similares, en envases para la venta al por
menor
64032000 Calzado c/suela y parte superior de tiras de cuero Artesanfa del Cuero Ojotas de cuero
natural que pasan por el empeine y rodean al dedo
gordo
64051090 Calzado c/parte superior de cuero ncomp. * Artesania del Cuero Botas (comprende también fustas, |-
tigos, se abre en muchas posiciones)
65040090 Sombreros y otros tocados excluidos de paja fina Artesania del Tejido Sombreros, gorros
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POSICION DESCRIPCION S/ NOMENCLADOR RUBROS PRODUCTOS/ PIEZAS
ARANCELARIA
65059000 Sombreros y tocados de cualquier material, excluido  Artesanfa del Tejido Sombreros de piel (1)
en bandas
67029000 Flores, follaje, frutos artificiales y sus partes, de mate-  Cesteria Flores
rias excluido plastico
69120000 Vajillas, otros articulos de uso doméstico, higiene o Alfareria Ollas, tinajas, platos, vasijas, vasos, ja-
tocador, de cerdmica excluida porcelana rras (también comprende juegos de
te, café, teteras, cafeteras, ensaladeras
fuentes (2)
69139000 Estatuillas y otros adornos de cerdmica excluida por-  Alfareria Figuras de hombre, plantas, animales ,
celana santos, cristos, virgenes, éngeles, cruci-
fijos maceteros, estatuas y estatuillas (2)
69149000 Manufacturas de cerdmica excluida porcelana Alfareria Candeleros y otros
ncomp. * aros y pulseras de semillas y cerdmica
71131100 Art. de joyerfa y sus partes de plata Artesania de los metales  Joyas
71141100 Articulos de orfebreria de plata Artesania de los metales ~ Adornos, bombillas, mates, platos, cu-
charones, cucharas
71142000 Art. de orfebreria de chapado de metal precioso so-  Artesania de los metales bombillas para mate (1)
bre metal comun
71171900 Articulos de bisuteria de metales comunes excluido  Artesania de metales Bisuteria de plata (2)
gemelos
82119290 Cuchillos de hoja fija, de metal comun, excluidos de  Artesanfa de los metales ~ Cuchillos
mesa, cocina, carnicerfa 'y caza
82159990 Cubiertos, palas p/tortas, pinzas p/azicar y articulos  Artesanfa de los metales  Cuchillos
similares, de metal comun, ncop.*
83062100 Plateados, dorados, platinados estatuas, estatuillas g Artesania de los metales  Estatuas, estatuillas g representen ani-
representen animales, seres humanos o no humanos males, seres humanos o no humanos
92029000 Instrumentos musicales de cuerda excluidos de arco  Instrumentos musicales Guitarras, charangos, (se discriminan
por el SIM)
92059000 Instrumentos musicales de viento excluido los me-  Instrumentos musicales Quena, sicus, anata, ocarinas
tales
92060000 Instrumentos musicales de percusion Instrumentos musicales Bombos, cajas
92089000 Instrumentos musicales, incluidos silbatos, cuernos  Instrumentos musicales Erke, erkenko (también organillos,
y otros instrumentos de boca, de llamada o aviso, pajaros cantores, sierras musicales, y
ncomp. * otros comprendidos
94018000 Asientos ncomp.* excluido ¢/ armazon de madera  Artesania del Tejido Hamacas
o de metal
94049000 Articulos de cama y similares ncop. * Artesania del Tejido Almohadones, almohadas, edredones
95051000 Articulos para fiestas de navidad en madera / cerd- Imagineria o santerfa Angelitos, pesebres
mica
95069900 Arcos de madera ( de los indios).310B -330H FLE- Artesania de la Madera Arcos y flechas
CHAS de indios
96019000 Hueso, concha de tortuga, cuerno, asta, coral, ndcar  Trabajo en Asta Chifles , pulseras, anillos chambaos,
y materias similares p/tallar, trabajadas y sus manu- botones, otros mates de asta
facturas
96020090 Materias vegetales o minerales p/tallary sus manu- Trabajo en Materias diver-  Arosy pulseras de semillas - mates de

facturas, manufacturas de cera, parafina, estearina y
similares naturales, ncop. *

sos No metales

calabaza y cuero - mates y bombillas

(1

*ncomp.: no expresados ni comprendidos en otra parte

(1) Registradas en oportunidades comerciales de la Fundacién EXPORT.AR

(2) En envios de exportadores
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Clasificacion de los productos artesanales
por posiciones arancelarias a 8 digitos.
Apertura del Sistema Informatico Maria

NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
42010010 000B Art. de talabarterfa o guarnicioneria para todos los animales de
cualquier materia (tiros, traillas, rodilleras, bozales, sudaderos, al-
forjas, abrigos p/ perros ----de cuero natural o regenerado .En
esta posicién encontramos posiciones que van desde 300 FOB
USS hasta 4.000.000 FOB USS. Se excluyen los mayores de 5000
FOB USS. Las compras > 1.000.000 se concentran en 4 paises EE.
UU., Reino Unido, Francia y Paises Bajos. Los valores mayores de
5000
42010090 000E Articulos de talabarteria o guarnicionerfa p/todos los animales,
de cualquier materia excluido cuero. Los montos van entre 100
USS FOB a 350.747 USS FOB. Hay muchas operaciones entre 100
US$ y 5000 US$
42021100 000L 000! L NO FIGURA Art. de talabarterfa
0 guarnicionaria, Art. de viaje, bolsos
de mano, manufacturas de tripa
---42021baules, maletas, maletines
porta documentos, portafolios ( car-
teras de mano)
Baules, valijas, portafolios y similares,
c/superficie exterior de cuero natu-
ral, regenerado o charolado
42021100 111X Portafolios
42021100 127 Maletines incluso los de aseo
42021100 119P Los demés
42021100 193C portafolios
42021100 191y Baules
42021100 192A
42021100 193C Portafolios
42021100 194E Maletines incluidos los de aseo
42021100 199Q Los demés
42021100 21C Portafolios
42021100 219V Los demas maletines
42021100 212E Maletines
42021100 291D Baules
42021100 293H Portafolios
42021100 294K Maletines incluidos los de aseo
42021100 299W Los demés ( de cuero)
42021900 000G Articulos de manufacturas de cuero, art. de talabarteria o guar-
nicionarfa, art. de viaje, bolsos de mano, manufacturas de tripa
--- 42021 baules, maletas, maletines, porta documentos, por-
tafolios, carteras de mano - pueden caer alforjas o maletas de
tejido s/ el despachante
42021900 mr MALETINES
42021900 119K LOS DEMAS
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
42021900 192W VALIJ
42021900 191U BAULES
42021900 199L LOS DEMAS (maletines)
42021900 919d LOS DEMAS (maletines)
42021900 912N Maletines incluidos los de aseo
42021900 991M BAULES
42021900 992P VALIJAS
42021900 993R PORTAFOLIOS
42021900 994U MALETINES INCLUIDOS LOS DE ASEO
42021900 999E Los demas
42022100 000A 000A NO FIGURAN cuero natural o charolado bolsos de mano
(carteras) incluso con bandoleras o sin asas
42022100 110J Cuero natural o charolado bolsos de mano (carteras) incluso con
bandoleras o sin asas ----- de hasta 90 cm de perimetro por cara
de cuero natural o charolado
42022100 190K LOS DEMAS
42022100 210P De hasta 90 cm de perimetro por cara de cuero regenerado
42022100 290Q LOS DEMAS
42022900 000w 000W NO Figura bolsos Cje mano (carteras incluso con bandole-
ras o sin asas) -LOS DEMAS
42022900 100B De hasta 90 cm por cara
42022900 900V LOS DEMAS
42023100 000P NO FIGURA articulos de bolsillo o de bolso de mano (billeteras,
portamonedas, fundas tarjeteros de cuero natural)
42023100 110Y Billeteras de cuero natural o charolado
42023100 120B Portamonedas
42023100 130E Pitilleras
42023100 140H Fundas y estuches para gafas
42023100 150L Tarjeteros y portachequeras
42023100 1902 LOS DEMAS
42023100 210D Billeteras
42023100 220G Portamonedas (de cuero regenerado)
42023100 240N Fundas y estuches para gafas
42023100 250R Tarjeteros y portachequera (de cuero regenerado)
42023100 290E LOS DEMAS (de cuero regenerado)
42023900 Las demas Billeteras de cuero figuran en las oportunidades co-
merciales -- agregado
42033000 100B Prendas y complementos de vestir de cuero natural o regene-
rado - cintos, cinturones y bandoleras-- CORTADOS EN FORMA
segun Res. 747/95 MEOSP
42033000 900V Prendas y complementos de vestir de cuero natural o regenera-
do cintos cinturones bandoleras ---- LOS DEMAS
42050000 100W Entretenimientos p/ mascotas
42050000 2008 Viras para calzado
42050000 900P Las deméas manufacturas de cuero natural o regenerado -----

LAS DEMAS
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
43021910 000Y Peleterfa y confecciones de peleteria ----4302-peleteria curtida
0 adobada (incluida cabezas, colas, y demds Trozos, desechos,
incluso ensambladas sin otras materias, no comprende prendas
de vestir -- 43021pieles enteras , incluso s/ cabeza, cola o patas,
sin ensamblar --- DE OVINOS
43021990 000B 000 B NO FIGURA Pieles curtidas o adobadas de animales ncop.
(*),enteras incluso s/cabeza, cola o patas, s/ensamblar En opor-
tunidades comerciales son alfombras de cuero bovino
43021990 100G De conejo o liebre
43021990 Pieles curtidas o adobadas de ovinos, enteras incluso s/cabeza,
cola o patas, s/ensamblar alfombras de cuero bovina figura en
oportunidades comerciales
43021990 9002 Las demas pieles curtidas o adobadas de ovinos, enteras incluso
s/cabeza, cola o patas, s/ensamblar alfombras de cuero bovina
figura en oportunidades comerciales
43023000 000J Pieles enteras y trozos y recortes, ensamblados. En esta posicion
pueden caer quillangos
44190000 000Y Art. de mesa o cocina de madera
44201000 000R Estatuillas y demés objetos de madera
44209000 000E Los demés ( 000R son estatuillas y obj. para adornos de madera)
--- LOS DEMAS OBJETOS
44219000 100D Las demas manufacturas de madera
MONDADIENTES
44219000 200J PALILLOS P/ HELADOS
44219000 900X LOS DEMAS --- Segun oportunidades comerciales son figuras
talladas de madera
46012000 NO SE ABRIO  Esterillas, esteras, canizos.
46019100 NO SE ABRIO  Trenzas y art. similares de materia trenzable. Incluso ensambla-
dos en tiras, trenzas y Art. similares Ej. esterillas, esteras, cafizos
46019900 NO SE ABRIO  Trenzas y art. similares de materia trenzable. Incluso ensambla-
dos en tiras, trenzas y art. similares, ). esterillas, esteras, cafizos
46021000 NO SE ABRIO  De materia vegetal art. de cesterfa obtenidos directamente en
su dorma con materia trenzable
46029000 NO SE ABRIO De las demds materias art. de ces-
terfa obtenidos directamente en su
doma con materia trenzable
51052910 Tops --- lana o pelo fino u ordinario, cardados o peinados figura
en oportunidades comerciales
51061000 000A Hilados de lana cardada sin adicionar p/ la venta al por menor--
con un contenido superior a 85% en peso
51121910 Tejidos de lana peinada (figura en oportunidades comerciales)
57011011 NO SE ABRIO  Alfombras de nudo, de lana, hechas a mano
57019000 NO SE ABRIO  Alfombras de nudo, de material textil excluida lana y pelo fino
57021000 NO SE ABRIO  Alfombras “Kelim”"Soumak” y similares hechas a mano
58050010 000Y Tapicerfa de algodon, tejida a mano y de aguja
58050010 NO SE ABRIO  Tapiceria de algoddn, tejida a mano y de aguja
58050020 NO SE ABRIO Tapicerfa de fibras sintéticas y artifi-
Ciales tejida a mano y de aguja
58050090 000B Tapiceria de materia textil ncompls, tejida a mano y de aguja -
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS

58050090 NO SE ABRIO  Tapiceria de materia textil ncomp.2§, tejida a mano y de aguja

59019000 000Y Telas impregnadas revestidas o es-
tratificadas , articulos técnicos de
materia textil ---5901 telas recubier-
tas de cola de los tipos usados p/
encuadernacion, estucheria. Trans-
parentes p/ calcar. Bucardn vy telas
rigidas p/ sombrereria

61011000 000R 000 R NO FIGURA prendas y complementos de vestir de punto

--- 6101 abrigos, chaquetones, capas anorak cazadoras y art. si-
milares de punto p/hombres o ninos excepto trajes -- (de lana o
pelo fino). ACA ENTRAN LOS PONCHOS

61011000 122E Chaquetones y art. similares — de lana o pelo fino

61011000 113G Capas y art. similares — de lana o pelo fino

61011000 211H Abrigos ( sobretodos) y art. similares

61011000 212K Chaquetones y art. similares

61011000 213M Capasy art. similares

61011000 214P Anoraks, cazadoras y art. similares

61011000 290G los demas (en abrigos)

61012000 000F-114Y- 000F NO FIGURA prendas y comple-

1900- mentos de vestir de punto --- 6101

2127- 214D abrigos, chaquetones, capas, anorak,

—290W-111R- cazadoras y art. similares de punto

12U p/hombres o nifos excepto trajes
(de algodén)

61012000 214F Anoraks, parkas, cazadoras y art. si-
milares (de algodén)

61051000 000Q Prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios ( de algodon)

61051000 100Z prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios (de algodén)

61051000 1902 prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios ( de algodon)

61051000 210E prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios (de algodon)

61051000 290F prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios ( de algodon)

61059000 000D prendas y complementos de vestir
de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios ( de algodon)

61059000 210T-100M- prendas y complementos de vestir

190N-290U de punto --- 6105 camisas de punto
p/hombres o nifios ( de algodon)

61159100 000L - 000L NO FIGURA Medias, calcetines y demés art. de calceteria

incluso para varices, de punto ---zoquetes de lana o pelo fino

61159100 2102-220D- - 900K NO FIGURA Medias, calcetines y demas art. de calceteria

900K-110V incluso para varices, de punto ---zoquetes de lana o pelo fino
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
61159200 000Y 000Y NO FIGURA Medias, calcetines
y demds Art. de calceterfa incluso
para varices, de punto ---zoquetes
de algoddn
61159200 1106 Para hombres o nifios ( zoquetes de
algodon)
61159200 120k Para mujeres o nifias ( zoquetes de
algodon)
61159200 210M Medias % de algodén para hombres
61159200 2200 Medias % de algodon para mujeres
61159200 900X Medias % de algodén
61169100 000E prendas y complementos de vestir de punto --- 6106 guantes
motones y manoplas de punto- de lana o pelo fino
61169200 000R Prendas y complementos de vestir
de punto - 6116 guantes mitones y
manoplas de punto -de algodon
61171000 000Y 000 Y NO FIGURA --- 6117 los demds complementos de vestir
confeccionados de punto, partes de prenda o de complemen-
tos - chales, bufandas, velos y articulos similares
61171000 100D Chales, mantillas, velos y art. similares
61171000 200J Pafuelos de cuello y articulos simi-
lares
61171000 300P Bufandas y articulos similares
61178000 000X De punto. LOS DEMAS COMPLEMENTOS DE VESTIR (ACCESO-
RIOS)
62011100 De lana o pelo fino -- abrigos, chaquetones, capas, anoraks y
similares ponchos figura en las oportunidades comerciales --
agregado
62129000 000A Prendas y complementos de vestir ---sostenes, fajas, corsés, tira-
dores, ligas y articulos similares, incluso de punto --- LOS DEMAS
62142000 De lana o pelo fino. Bufandas cuero figura en las oportunidades
comerciales -- agregado
62171000 Los demés complementos para vestir, partes de prendas o de
complementos fajas criollas figura en las oportunidades comer-
ciales —agregado
63012000 000U 000V NO FIGURA mantas de lana o pelo fino ( excepto las eléc-
tricas)
63012000 100Z Mantas- de lana o pelo fino 2 y media plazas
63012000 200E Mantas-de lana o pelo fino 2 plazas
63012000 300 Mantas- de lana o pelo fino 1 1/2 plazas
63012000 400Q Mantas-de lana o pelo fino 1 plazas
63012000 900T Mantas- de lana o pelo fino las demés
63013000 200U Mantas de algodén
63013000 100N Mantas de algodon
63013000 000H 000 H NO FIGURA Mantas de algodén
63013000 300Z Mantas de algodon
63013000 400E Mantas de algodon
63013000 900G Las demds mantas de algodon
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
63019000 000T La demds mantas
63019000 200D -400P  La demds mantas
63019000 900R La demds mantas
63019000 000T 000 T NO FIGURA las demas mantas
63024000 100W Ropa de mesa de punto MANTELES
63024000 2008 Ropa de mesa de punto carpetas
63024000 300G Posavasos
63024000 400M Ropa de mesa de punto, individuales
de mesa
63024000 900P Los demas - ropa de mesa de punto
63041990 De las deméds materias textiles: colchas figura en oportunidades
comerciales
64032000 noseabrié  Calzado c/suela y parte superior de tiras, de cuero natural que
pasan por el empeine y rodean al dedo gordo
64051090 000 Y NO FIGURA Los demas cal-
zados ncop.3* c/parte superior de
cuero
64051090 113N - Los demds calzados ncop.4* .c/parte
1121-114Q- superior de cuero
1198
64052000 900Y / 100k Calzado, con la parte sup. de materia
textil
64052000 110H- Pantuflas y chinelas
1200
130P-
190J-
230V -290P-
320%-
411B-
412D -413F-
414H-
491C -910B-
920E —-930H-
990C
65040010 Sombreros y otros tocados de paja fina (manila, Panama y simi-
lares)
65040090 Sombreros y otros tocados excluidos de paja fina (de junco, de
cuero , canamo, fabricado por unién de tiritas); de demas ma-
terias
65059000 000E 000E NO FIGURA sombreros, demés tocados de punto o con-
feccionados con encaje u otro producto textil----- LAS DEMAS
65059000 100K 100 K NO FIGURA los demas sombreros s/ ornamentar (varios
tipos lana fieltro, pelo las demas materias )
65059000 11Q De fieltro - ( sombreros sin ornamentar)
65059000 119H-129L LOS DEMAS (sombreros son ornamentar)
-199J
65059000 121U- 191R- DE FIELTRO
21IW
65059000 199J LOS DEMAS
65059000 219N LOS DEMAS ( de las demaés materias)
—299P-2217-
291X

[991]



APORTES CONCEPTUALES Y METODOLOGICOS

NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
65059000 200Q 200 Q NO FIGURA los demds sombreros ( varios tipos lana fieltro,
pelo, las deméas materias )
65059000 300W 300W NO FIGURA gorros ¢/ visera s/
ornamentar
65059000 310Z - 320c De algodon, de fibras sintéticas (go-
-3902 IT0S CON Visera)
65059000 411G -4197 - BORDADOS (los demas gorros con
421 K -429C visera)
- 491H
—499A -631Z
—-639R-641C
649V-690R
650590000  911J-921M  De lana (sin ornamentar gorras)
65059000 519k Las demas
65059000 531U —539L De punto de algodén, de fibras sin-
-541X - 549P téticas
-590L- 912 L
-913N - 919
B -922 P -
923R-929E
65059000 911J De lana
65059000 R21M De lana
65059000 900D 900 D NO FIGURA los demds sombreros, demas tocados y sus
partes
65059000 619K-629N  Las demds (demds boinas y similares)
67029000 NO SE ABRIO  Flores follajes y frutos y sus partes, art. confeccionados con flo-
res, follajes o frutos, excluidos plastico
69120000 000U 000U NO FIGURA vajilla y demds art. p/ uso doméstico, higiene
o tocador de cerdmica excepto porcelana
69120000 111E Juegos de mesa de hasta 8 piezas
69120000 112G De 9a 20 piezas
69120000 121H Juego de café
69120000 131L Juego de té
69120000 140M Platos (de cerdmica)
69120000 150Q Fuentes y ensaladeras ( de cerdmica)
69120000 160U TAZAS
69120000 170X Cafeteras y teteras
69120000 190D Lo demas
69120000 900T 6912 vajilla y demds Art. p/ uso domestico higiene o tocador de
cerdmica excepto porcelana - LOS DEMAS
69131000 Estatuillas y otros adornos de porce-
lana
67021000 no se abrid Flores , follajes. Art. confeccionados
con esas materias de plastico
67029000 noseabrié¢  Flores, follajes . Art. Confeccionados esas materias
69120000 111E Juegos de mesa de hasta 8 piezas
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
69120000 112G Juegos de mesa de 9 a 20 piezas
69120000 113J Juegos de mesa de 21 a 30 piezas
—114[-115N-
119X
69120000 121H- 122K- Juego de café
123M- 129A
69120000 131L-132N- Juego de té
133Q- 139D
69120000 140M PLATOS ( de cerdmica)
69120000 150Q FUENTES Y ENSALADERAS ( de cerdmica)
69120000 160U TAZAS
69120000 170X CAFETERAS Y TETERAS
69120000 190D LO DEMAS
69120000 900T 6912 vajillay demas Art. p/ uso domestico higiene o tocador de
cerdmica excepto porcelana - LOS DEMAS
69131000 Estatuillas y otros adornos, de por-
celana
69139000 000P 000P NO FIGURA estatuillas y demés Art. p/ adorno , de cerami-
ca (jarrones, estatuas y estatuillas, maceteros, crucifijos)
69139000 100V JARRONES ( cerdmica)
69139000 200A ESTATUAS Y ESTATUILLAS ( cerdmica)
69139000 300F MACETETOS (cerdmica)
69139000 400L CRUCIFIJOS
69139000 900N LOS DEMAS (cerdmica)
69141000 No se abrié Manufacturas de porcelana ncop.5*
69149000 No se abri6  Manufacturas de cerdmica excluida porcelana ncop.
71131100 110D Art. de joyerfa y sus partes de metal precioso o de chapado (pla-
qué) --- de plata SIN COMBINAR CON OTRAS MATERIAS
71131100 190E Art. de joyeria y sus partes de metal precioso o de chapado (pla-
qué) --- de plata --- LAS DEMAS
71131100 210J REVESTIDA O CHAPADA DE ORO
71131100 290K REVESTIDA O CHAPADA DE PLATINO
71141100 110X Art. de orfebrerfa y sus partes de metal precioso o de chapado
(plaqué) --- de plata -- SIN COMBINAR CON OTRAS MATERIAS
71141100 190Y Art. de orfebrerfa y sus partes de metal precioso o de chapado
(plaqué) --- LAS DEMAS
71141100 110X de plata SIN COMBINAR C/ OTRAS MATERIAS
71142000 de chapado de metal precioso sobre metal comin—bombillas
de mate figura en oportunidades comerciales
71171900 000P Articulos de bisuteria de metales comunes excluido gemelos ---
- LAS DEMAS
71179000 Articulos de bisuterfa de metales comunes excluido gemelos
71171100 GEMELOS Y PASADORES bisuterfa
71179000 LOS DEMAS bisuterfa
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
73239900 000M-1207- 000M NO FIGURA manufacturas de
210B-500P- fundicion hierro o acero --- 7323
600V-900L~ Art. de uso domestico y sus partes
110W  210B de fundicién hierro o acero. Lana de
190X — 290C acero o hierro, esponjas, estropajos
- 310G
-390H - 400)J
82119290 000L 000 L NO FIGURA herramientas y Utiles, Art. de cuchillerfa y cu-
biertos de mesa, de metal comun, partes de estos articulos, de
metal comun ----- 8211 cuchillos ¢/ hoja cortantes o dentada in-
cluidas las navajas de podar y sus hojas
82119290 110V CON MANGOI DE MADERA ( cuchillos)
82119290 120Y CON MANGO DE PLASTICO (cuchi-
llos)
82119290 190W Los demas (cuchillos)
82119290 910N CON MANGO DE MADERA (cuchillos)
82119290 920R CON MANGO DE PLASTICO (cuchi-
[los)
82119290 990P LOS DEMAS (cuchillos)
82159100 000K Cucharas, tenedores espumaderas, palas p/ tarta, cuchillos para
pescado 0 manteca, pinzas para azlcar y art. similares ---Platea-
dos, dorados o platinados
82159990 000U 000U NO FIGURA cucharas, tenedores espumaderas, palas p/
tarta, cuchillos para pescado o manteca, pinzas para azlcar y
art. similares . Los demas
82159900 1007 Con mango de madera
82159990 200E Con mango de pléstico
82159900 900T Los demas
83024900 000Q-100W- Manufacturas diversas de metal co-
200B-300G- mun ----8302 ---herrajes p/ muebles,
400M-900-P puertas, escaleras, ventanas, baules,
perchas, ruedas
83062100 000Q- 100W Manufacturas diversas de metal
-900P comun ---- 83062100 estatuas esta-
tuillas g representen animales, seres
humanos o no humanos. NO SE IN-
CLUYE POR SER DE METAL
83062100 200B Articulos para el ejercicio del culto
83062100 400M Trofeos
83062900 000L -T00R 000L no figura en el nomenclador
- 200X - Manufacturas diversas de metal co-
400H - 900K mun ---- 83062900 estatuillas y de-
-300C mas art. o/ adorno NO SE INCLUYE
POR SER DE METAL
92029000 110P Instrumentos musicales 9202 los
demas Instr. musicales de cuerda
----GUITARRAS
92029000 1900 Instrumentos musicales 9202 Instr. musicales de cuerda. LOS
DEMAS
92029000 900E Instrumentos musicales 9202 Instr. musicales de cuerda. LOS
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
92059000 1oV Los demads instr. musicales de viento: clarinetes, trompetas, gai-
tas. De tubo ¢/ agujeros---- FLAUTAS
92059000 190W Los demas instr. musicales de viento: clarinetes, trompetas, gai-
tas. De tubo ¢/ agujeros --- LOS DEMAS
92059000 900K Los demas Instr. musicales de viento: clarinetes, trompetas, gai-
tas. De tubo ¢/ agujeros --- LOS DEMAS
92060000 No Se abrié  Instrumentos musicales de percusion (el SIM discrimina)
92089000 000R Orquestriones, organillos, pajaros cantores, sierras musicales y
demas instrumentos musicales no comprendidos en otra parti-
da de este capitulos. Reclamos de cualquier clase, silbatos, cuer-
nos y demas instrumentos de boca, de llamada o aviso--- LOS
DEMAS
93070000 Sables, espadas, bayonetas, lanzas
y otras armas blancas, sus partes y
fundas
94015000 Asientos de ratén, mimbre, bambt o
materias similares
94016900 los demas Sillones y sillas de cuero. cuero figura en las oportuni-
dades comerciales -- agregado
94018000 100R ASIENTOS DE SEGURIDAD P/ NINOS
-00H-300C
390G-200X-
290B- 210A
-310 F211CG
219V-291D-
299W
94018000 900K Asientos, bancos LOS DEMAS
94038000 Muebles de otras materias excluido
metal, madera y plastico
94049000 900E - mercaderias 'y productos diver-
sos--- 9404 somieres, art. de cama
y similares ( colchones, cubrepiés,
edredones, cojines, pifes, almohadas
————— LOS DEMAS
94049000 200R mercaderfas y productos diver-
sos--- 9404 somieres, art. de cama
y similares ( colchones, cubrepiés,
edredones, cojines, pifes, almohadas
---- ALMOHADAS
94049000 100L mercaderfas y productos diver-
sos--- 9404 somieres, art. de cama
y similares ( colchones, cubrepiés,
edredones, cojines, pifes, almohadas
---EDREDONES
94049000 000F 000F NO FIGURA en el nomenclador
mercaderias y productos diversos--—-
9404 somieres, art. de cama y simi-
lares (colchones, cubrepiés, edredo-
nes, cojines, pifes, almohadas)
95051000 000T 000T no fig. en el nomenclador ---
Art. para fiestas de Navidad
95051000 100Y Art. para fiestas de Navidad --------

ARBOLES DE NAVIDAD
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NCM SIM PRODUCTOS CONSIDERADOS PRODUCTOS EXCLUIDOS
95051000 900R Art. para fiestas de Navidad --- LOS DEMAS (aqui pueden ir pe-

sebres, angelitos, etc))
96011000 MARFIL TRABAJADO
96019000 Noseabri6  Hueso, concha de tortuga, cuerno, asta, coral, nacar y materias

similares p/tallar, trabajadas y sus manufacturas----LOS DEMAS

96020090 000T Manufacturas diversas ---materias vegetales o minerales para
tallar, trabajadas y manufacturas de estas materias. Manufac.
moldeadas o talladas de cera, parafina, estearina, gomas o re-
sinas, pasta para modelar. Gelatina sin endurecer ------ LAS DE-
MAS Pueden aparecer aros y pulseras de semillas.000T -mates
de calabaza ( tradicionalmente el porongo) 000T - mates de ca-
labaza y cuero .000T - mates de cafa tacuara 000T - bombillas
de cafia tacuara .000T

96031000 Escobas y escobillas de materias ve-
getales atadas en haces incluso ¢/
mango

97011000 Pinturas y dibujos hechos totalmen-
te amano

97019000 Collages y cuadros similares, hechos
totalmente a mano

97030000 900D Objetos de arte o coleccion y anti-

gliedades ----- 97030000 obras ori-
ginales de estatuaria o escultura de
cualquier materia --- LAS DEMAS

97030000 100K Obras originales de estatua o escul-
tura, de cualquier materia DE ARTIS-
TAS VIVOS O FALLECIDOS HASTA 50
ANOS

*ncomp.: no expresados ni comprendidos en otra parte
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Anexo VIl

Datos utiles

Responsables del Sector en la Red de
Organismos Nacionales

ORGANISMO Y AREA DE NOMBRE Y CORREO ELECTRONICO TELEFONO DIRECCION
TRABAJO APELLIDO
INTI - Cadena de Valor Marcela Mela-  indart@inti.gov.ar marcelam@inti.gov.ar  011-4724-6200 / 6300 /
Artesanal ragno 6400 int. 6792
INTA = Turismo Rural, Recur- ~ Marina Guas-  mguastavino@correo.inta.gov.ar Tel. 011-4339-0568 Chile 460 - 10
sos Culturales y Desarrollo tavino (directo) / 4339-0600, piso. Ciudad de
Local interno 5139 Bs. As.

Fax 011-4339-0553
INTA — Turismo Rural, Recur-  Guillermo gjtrimboli@correo.inta.gov.ar 011-4339-0568 (directo)  Chile 460 — 1°
sos Culturales y Desarrollo Trimboli /4339-0600, interno piso. Ciudad de
Local 5138 Bs. As.

Fax 011-4339-0553
INTA - Proyecto Integrado: Augusto De adeharo@correo.inta.gov.ar 011-4802-9623 Cervifio 3101 -
Innovacién en Finanzas y Haro Ciudad de Bs.
Mercadeo Rural - Diagonal As.
de Finanzas y Mercadeo
Fundacion ArgenINTA — Alexis Pourra-  pourrain@correo.inta.gov.ar 011-4802-9623 Cervino 3101 -
Proyectos y Emprendimien-  in Ciudad de Bs.
tos — Diagonal de Finanzas y As.

Mercadeo

INTA — Fundacién Argen- Adolfo Losada alosada@argeninta.org.ar 011-4802-6101/9623. Cervino 3101 -

INTA - Proyecto Integrado: 4803-3668/8751 ext. Ciudad de Bs.

Innovacion en Finanzas y 156 Fax.4802-3101 ext.  As.

Mercadeo Rural 108

INTA — Fundacion ArgenINTA  Silvia Mussari  smussari@correo.inta.gov.ar 011-4802-6101 Cervino 3101 -
Ciudad de Bs.
As.

Fundacion ArgenINTA CatalinaRos-  Crosenfeld@argeninta.org.ar 011-4802-9623 Cervino 3101 —

enfeld Ciudad de Bs.

As.

Asociacién Mujeres Microe-  Marfa Cristinta  mujeresmicroempresarias@gmail.com 0111562313066

mprensarias (comercializa- Minuet info@mujeresmicroempresarias

cion — Fair Trade)

MATRA (Mercado Nacional Pablo Rafael pbonaparte@cultura.gov.ar 011-1557591893 / ofici-

de Artesanias Tradicionales Bonaparte matra@cultura.gov.ar na 4382-2793

Argentinas), Sec. De Cultura

Casa de la Pcia. de Santa Cruz  Mirta C. produccionsc@yahoo.com.ar 011-4343-3605 / 4342- 25 de Mayo 279

— Area de Produccion Olmello 7756 int. 139 - T° piso

Mrio. Desarrollo Social - Pro-  Gabriela glinares@desarrollosocial.gov.ar 011-4343-2111 Moreno 711 — 40

grama Mi Pueblo Linares mipueblo@desarrollosocial.gov.ar piso Ciudad de
Bs. As.

[ 107 ]



APORTES CONCEPTUALES Y METODOLOGICOS

ORGANISMO Y AREA DE NOMBRE Y CORREO ELECTRONICO TELEFONO DIRECCION

TRABAJO APELLIDO

Mrio. Desarrollo Social - Pro-  Isabel Peysse  isabelpeysse@hotmail.com ipeysse@  011-4343-2111 Celular

grama Mi Pueblo desarrollosocial.gov.ar .011-1555958021

SAGPyA — PRODERNOA (Pro-  Mauricio maufer@mecon.gov.ar 011-4103-3665

grama de Desarrollo Rural Ferrari

del Noroeste Argentino)

INAI Inés Quilici iquilici@inai.gov.ar ines_g@ciudad. 011-4348-8331 San Martin
com.ar 451 - Entrepiso.

Ciudad de Bs.
As.

Secretarfa de Cultura de la Verénica gestionculturalsalta@yahoo.com.ar 0387-156051503 0387-

Pcia. de Salta - Direccion Ardanaz 421- 6285 int. 123

Gestion Cultural

Secretarfa de Cultura de la Marfa Cristina

Pcia. de Salta — Direccion Bianchetti culturapueblosoriginarios@yahoo.com.  0387-421-6285 int. 123 Caseros 460 —

Gestién Cultural — Cultura ar 0387 - 421-5763 Ter.Piso

Pueblos Originarios y Pro- Ciudad de Salta

duccion Artesanal

Ministerio de Desarrollo So-  Francisco falbarracin@desarrollosocial.gov.ar 011-4867-7149 Misiones 71 — 6°

cial — Secretarfa de Politicas ~ Albarracin piso Ciudad de

Sociales — DINAPROC Proyec- Bs. As.

to de los Artesanos

Ministerio de Desarrollo So-  Maria José mriera@desarrollosocial.gov.ar 011-4867-7149 Misiones 71 — 6°

cial — Secretarfa de Politicas Riera cel.1558829785 piso Ciudad de

Sociales — DINAPROC Proyec- Bs. As.

to de los Artesanos

Direccion de Gestion Turisti- — Eduardo Os-  erodriguez@epatagonia.gov.ar 011-4325-3098 Suipacha 1120

ca Del. Bs As. Pcia. Santa Cruz ~ car Rodriguez - Ciudad de Bs.
As.
Consejo Federal de Inversio-  Eduardo Luis  ebarron@cfired.org.ar 011-4317-0700 San Martin 871
nes — Area Fider Barron http://artesaniasargentinasl.blogspot. int. 469 Ciudad de Bs.
com/ As.
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Mercados Artesanales

Mercado Nacional de Artesanias

Tradicionales Argentinas (MATRA)

Direccién: Alsina 1169

Localidad: 1088 Ciudad Auténoma de Buenos Aires
Teléfono / Fax: (011) 4382.2793

Mail: matra@cultura.gov.ar

Mercado Artesanal Bonaerense

Direccién: Calle 7,534 entre 42 y 43

Localidad: 1900 La Plata

Provincia: Buenos Aires

Teléfono / Fax: (0221) 4212445

Mails: dir_folklore@ic.gba.gov.ar
dfolklore@yahoo.com.ar
mercadoartesanalbonaerense@yahoo.com.ar

Mercado de Artesanias de Catamarca

Direccion: Av. Virgen de Valle 945

Localidad: 4700 San Fernando del Valle de Catamarca
Provincia: Catamarca

Teléfono: (03833) 437598

Mail: artesanias@catamarca.gov.ar

Fabrica de Alfombras - Catamarca

Direccion: Av. Virgen de Valle 945

Localidad: 4700 San Fernando del Valle de Catamarca
Provincia: Catamarca

Teléfono: (03833) 437410

Museo de Artesanias Tradicionales

y Folcléricas-Corrientes

Direccién: Fray José de la Quintana 905
Localidad: 3400 Corrientes

Provincia: Corrientes

Teléfono: (03783) 422786

Mails: sc-museoartesaniasctes@hotmail.com
sC_museos@gigared.com

Centro Artesanal y Cultural Leopoldo
Marechal-Chaco

Direccién: Pellegrini 272

Localidad: 3500 Resistencia

Provincia: Chaco

Teléfono / Fax: (03722) 422649 / 423954
Mails: ccleopoldomarechal@yahoo.com.ar
fundacionchacoartesanal@yahoo.com.ar

Mercado y Museo Provincial de Artesanias
de Entre Rios

Direccion: Av. Urquiza 1239

Localidad: 3100 Parana

Provincia: Entre Rios

Teléfono: (0343) 4208891

Mail: museoymercadodeartesanias@gmail.com

Casa de la Artesania del Instituto de
Comunidades Indigenas-Formosa
Direccion: San Martin 802

Localidad: 3600 Formosa

Provincia: Formosa

Teléfono: (03717) 424010

Mercado Artesanal de la Direccion
Provincial de Turismo-La Pampa
Direccion: Av. San Martin esq. Av. Luro
Localidad: 6300 Santa Rosa

Provincia: La Pampa

Teléfono: (02954) 430168

Mail: martesanal@lapampa.gov.ar

Mercado Artesanal de La Rioja

Direccién: Pelagio B. Luna 790 esq. Catamarca
Localidad: 5300 La Rioja

Provincia: La Rioja

Teléfono: (0822) 428500

Mercado Artesanal Mendocino
Direccion: San Martin 1133

Localidad: 3500 Mendoza

Provincia: Mendoza

Teléfono: (0261) 4204239 / 4204230

Mail: mercado-artesanal@mendoza.gov.ar

Mercado de Artesanias de Misiones
Direccion: Sarmiento 319

Localidad: 3300 Posadas

Provincia: Misiones

Teléfono: (03752) 425427 / 447375

Mail: culturamisiones@yahoo.com.ar
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Mercado Tres Fronteras-Misiones
Direccion: Av. Tres Fronteras y Costanera
Localidad: 3370 Puerto Iguazu
Provincia: Misiones

Teléfono: (03757) 423287

Artesanias Neuquinas S. P.
Direccion: Roca 155
Localidad:8300 Neuquén
Provincia: Neuquén

Teléfono: (0299) 4423806

Mail: artesanos@artneu.sspn.sid.ar

Mercado Artesanal Provincial-Rio Negro
Direccion: Buenos Aires 99

Localidad: 8500 Viedma

Provincia: Rio Negro

Teléfono: (02920) 428171

Mail: mercadoartesanal@familia.rionegro.gov.ar

Mercado Artesanal de Salta
Direccion: San Martin 2555
Localidad: 4400 Salta
Provincia: Salta

Teléfono: (0387) 4342808

Herencia Viva-Salta

Direccion: Caseros 460

Localidad: 4400 Salta

Provincia: Salta

Teléfonos: (0387) 4315884 / 4316042

Mail: herenciavivaartesanias@yahoo.com.ar

Mercado Artesanal Tradicional de San Juan
Direccion: San Luis y Av. Espana

Complejo Eva Duarte de Perdn

Localidad: 5400 San Juan

Provincia: San Juan

Teléfono: (0264) 4218530

Mercado de Artesanias Puntana-San Luis
Fundacion para la Preservacion de las Artesanias
Tradicionales Sanluisefas

Direccion: Av. lllia'y Junin

Localidad: 5700 San Luis

Provincia: San Luis

Teléfono: (02652) 431167

Mail: funartsl@hotmail.com
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Programa de Recuperacién y Estimulo del Patrimo-

nio Artesanal Provincial-Santa Cruz
PREPAP

Direccion: José Ingenieros 60
Complejo Cultural Santa Cruz
Localidad: 9400 Rio Gallegos
Provincia: Santa Cruz

Teléfono: (02966) 426427 / 424384
Mail: prepap_2004@hotmail.com

Museo Folklérico y Mercado Artesanal de Tucuman

Direccion: Av. 24 de Septiembre 565
Localidad: 4000 San Miguel de Tucuman
Provincia: Tucuman

Teléfono: (02322) 428155

Direcciones utiles

ENDEAVOR
www.endeavor.org.ar (emprendedores)

Mi propio negocio
www.myownbussines.org/espanol

FOMICRO - Fondo para Microemprendimientos
www.bna.com.ar/institucional/fomicro2.asp

Latino Emprendedores
www.latinoemprendedores.com.ar

Portal Emprendedor
www.portalentrepreneur.com

Aranceles Europeos
www.taric.com/www.exporthelp.cec.eu.ent

Ferias Brasil
www.braziltradenet.gov.br/www.ubrafe.com.br

JETRO - Comercio de Japdn con Argentina,
Uruguay y Paraguay
www.jetro.go.jp/argentina

Para ofrecer productos
www.formarse.com.ar / www.etradecenter.com
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Desarrollo de Jovenes Empresarios por la
Organizacién de Estados Americanos
www.ybiz.net

Secretaria PYME de la Nacion
Www.sepyme.gov.ar

Consejo Federal de Inversiones
www.cfired.org.ar

Portal para las Pymes Exportadoras
www.proargentina.gov.ar

Fundacién Export.Ar
WWW.export-ar.org.ar

Cancilleria Argentina - Portal de Negocios
www.argentinatradenet.gov.ar

Portal del Exportador Argentino
www.argentinaexporta.com

Observatorio Pyme
www.observatoriopyme.org.ar

Exporta Pymes
WWW.exportapymes.com

Directorio de Impo y Expo
www.contactar.com.ar

Portal Industrial
www.portal-industrial.com.ar

Portal de la Industria
www.portaldelaindustria.com

Informacion Estadistica

www.turismo.gov.ar/estadistica

WWW.Nosis.com.ar

www.database jadb.org/intalweb/scripts/intal.exe
USA: www.dataweb.usitc.gov/scripts/tariff2004.asp
Brasil: www.aliceweb.desenvolvimiento.gov.br

Nichos de Mercado en el Mundo para el Sec-
tor Artesanias

Paises que han solicitado artesanias a través de los con-
sulados

Consulado de la Embajada Argentina en Japén
Email: secom@va.rosenet.ne.jp

Consulado de la Embajada Argentina en USA
Email: cnyor@mrecic.gov.ar

Consulado de la Embajada Argentina en Bélgica
Email: info@embargentina.be

Contactos para el Comercio Justo

Comercio Justo.com

Tienda virtual solidaria de SETEM, ONG de solidaridad in-
ternacional fundada en 1968, y formada hoy por 8 orga-
nizaciones autonémicas: Andalucfa, Aragén, Catalunya,
Comunidad Valenciana, Euskadi, Madrid, Navarra y Rioja.

e-comerciojusto.org

Coordinadora Estatal de Comercio Justo. Nace en 1996
con la finalidad de potenciar el Comercio Justo en Espa-
Aa. En ella estan integradas las organizaciones que im-
portan los productos y las tiendas que los venden.

Ifat.org
International Federation for Alternative Trade. Federacion
Internacional para el comercio alternativo. (en Inglés).

Alternativa3.org

Organizacion de Comercio Justo y Solidario que desde
1992 se dedica a la importacion, distribucion y comer-
cializaciéon de productos textiles, de alimentacién y arte-
sanias que provienen de grupos de artesanos y produc-
tores de los paises del Sur.

Teletienda de la Solidaridad SODEPAZ/SODEPAU
SODePAZ

Se trata de una organizacion laica e independiente,
fundada en 1987, que pretende ser un punto de apoyo
solidario para la emancipacién de los pueblos del Sury
dinamizar en nuestro entorno una conciencia critica al
modelo de desarrollo/subdesarrollo vigente.
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Tienda virtual de Comercio Justo en Chile.

Tienda de la Plataforma Komyuniti, agrupacion de ONG's
Chilenas que reciben el apoyo financiero de la organiza-
cion Belga, Broederlijk Delen, con una gran diversidad de
areas de accion geogréfica y tematica.

Comercio Justo México, A.C.

Fundado en 1998, nace de la apremiante necesidad de
vincular y unir los multiples esfuerzos aislados de grupos
de pequefios productores y organismos civiles mexica-
nos para la construcciéon colectiva de relaciones v siste-
mas comerciales y econémicos mas justos y equitativos,
tanto en el interior de México como en el extranjero.

Alianza Chilena por un Comercio Justo y Responsa-
ble (ACJR)

Sus objetivos de basan en la construccién de una relacion
e intercambio econdmico, basada en la reciprocidad, la
sustentabilidad y la integracion real de los pueblos, esta-
bleciendo lazos entre organizaciones del norte y del sur.

Alianza por un mundo responsable, plural y solidario
Se ha dado como objetivo desde su creacién en 1994
realizar en el cambio de siglo Asambleas de ciudadanos
de la Tierra para marcar una etapa y aportar propuestas
para nuestra sociedad en este nuevo siglo.

Comercio con Justicia

Depende de Intermodn Oxfam, organizacion internacio-
nal que trabaja junto con las personas de los pafses mas
pobres para que consigan su derecho a una vida digna.
Bajo el lema “Cambiar las Reglas’, esta organizacion de-
sarrolla una importantisima labor de concienciacion y de
accién internacional alrededor del comercio justo.

Solidaridad internacional

Proyectos de desarrollo en los paises del Sur. Comercio
justo. Su meta principal es contribuir a un cambio social
a largo plazo.

Frente solidario

Asociacion Latinoamericana de Pequefnos Caficultores,
constituido en 1991, en Costa Rica. Tiene como mision
mejorar las condiciones de los pequefos productores
que lo conforman.
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Grupo Diaspora

Corporacién sin animo de lucro, de profesionales en
agro-alimentos, ubicado en Ottawa (Canada), que tienen
un deseo comun por la sostenibilidad del sistema alimen-
tario y el buen desarrollo de pequenas agro-industrias en
paises en vias de desarrollo.

Efta (The European Fair Trade Association)

Red de 11 organizaciones de Comercio Justo de 9 paises
europeos que importan productos comerciales de pro-
ductores econémicamente perjudicados de Africa, Asiay
América latina. (Inglés)

Flo (Fairtrade Labelling Organizations International)
La razon de ser de FLO reside en mejorar la posicion de
los productores desfavorecidos en los paises en via de
desarrollo estableciendo estandares Fairtrade y creando
un marco que permita un comercio con condiciones fa-
vorables para ellos.

Xarxa de consum Solidari

Red de organizaciones y puntos de venta de comercio
justo que apuesta desde 1996 por una cultura de consu-
mo responsable que respete al planeta y a sus habitan-
tes. (En catalan)

Consume lo justo

Tienda de productos de comercio justo de Solidaridad
Internacional (SI). Esta ONG facilita que personas del Ter-
cer Mundo puedan vivir de sus propios recursos y capa-
cidades gracias a este sector.

Espanica - el comercio justo

Informacién sobre los origenes y evolucion del Comercio
justo.

vinculando.org Desde México. Facilitan la relacion entre
organizaciones de campesinos, la empresa privada v el
consumidor, y ofrecen informacion sobre consumo res-
ponsable, comercio justo y organizaciones de pequefios
productores.

ethicaltrade.org

Alianza de empresas, ONGs. y sindicatos comprometidos
a promover buenas practicas en la ejecucion de los codi-
gos de conducta laborales. (Inglés)
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globalexchange.org

Tienda on line Fair Trade de comercio justo, informacion
sobre los productores y directorio internacional de recur-
sos. (Inglés)

Alternative Consumer Association (AKB)
Guia para el consumo 'y la produccion sostenible social y
ecologicamente. Sitio holandés. (Inglés).

Ideas

Tiendas de la solidaridad Comercializacion, a través de la
red de las tiendas de la Solidaridad, de productos que
cumplen los criterios del comercio justo.

Ethical Consumer

Organizacion alternativa del consumidor del Reino Uni-
do que mira los expedientes sociales y ambientales de
las companias. (Inglés)

NEWS!
Red Europea de Tiendas de Comercio Justo. (Inglés)

Campanya bon café

Campanfa buen café Campafa impulsada por para que
los cafés producidos bajo criterios de comercio justo es-
tén presentes en nuestros comercios y oficinas. Mas del
50% de los paises del Sur dependen en mayor o menor
medida de las exportaciones de café.

Campana Ropa Limpia

A partir del examen del sector textil mundial, campanfa
que quiere poner de relieve los perjuicios del actual or-
den econémico internacional sobre los paises y pobla-
ciones maés desfavorecidas del Sury del Norte. Sensibili-
zacion y promocion del comercio justo. Coordinada por
SETEM y con la participacién de 60 organizaciones.

Otros organismos internacionales

ARTEXCO R.L, Guatemala

Objetivo: Asociacion para la Comercializacion de Pro-
ductos Artesanales

Direccion: 7ma. Av. 15-97 zona 5, Las Rosas, Quetzalte-
nango

Teléfono: 761-8075

Mail: inf@artexco.com

Asociacidon Cubana de Artesanos Artistas, Cuba
Objetivo: Esta Asociacion agrupa a destacados creadores
que con su obra luchan por preservar la artesania como
primera expresion artistica y de identidad de los pueblos.
Direccion: Obispo N° 411, Habana Vieja, Ciudad de La
Habana, Cuba

Contraparte: Ernesto Rego

Teléfono: (537) 8666345

Mail: cnartp@cubarte.cult.cu

Asociacion de Artesanos Aj Quen, Guatemala
Objetivo: Agrupa a artesanos que trabajan textiles y ce-
ramica.

Direccién: Km. 56 Car. Panamericana - Chimaltenango
Teléfono: 839-1725

Fax: 839-1726

Mail: ajguem@intelnet.net.gt

Asociacion del Rescate a la Artesania Guatemalteca,
Guatemala

Objetivo: Asociacion para el rescate y desarrollo de las
artesanias.

Direccion: 92. Avenida 4-50 zona 19. Colonia La Florida
Ciudad Guatemala, Guatemala

Contraparte: Miguel Perechu;

Teléfono: 434-2468, 433-0591

Asociaciéon Nacional de Artesanos, Guatemala
Objetivo: Asociacién que agrupa a los artesanos de
Guatemala, que con su obra luchan por preservar la arte-
sania y su identidad.

Direccidn: Calle 10-14 zona 1. Direccion General de Cul-
turas y Artes Ciudad Guatemala, Guatemala
Contraparte: Mateo Ixcot

Teléfonos: 238-0125 / 232-5667,/ 232-1107

Asociacion Nacional de Artesanos de Honduras
(ANAH), Honduras

Objetivo: La ANAH, institucion autdbnoma creada en
1980, funciona con 900 miembros activos, que estan dis-
tribuidos en Valle de Angeles y otras ciudades de Hondu-
ras. Su fundacion estd inspirada en ayudar a los artesanos
a comercializar sus productos.

Direccion: Contiguo al Estado Mayor, Centro Artesanal El
Triangulo, Paseo El Obelisco, Comayaguela, D.C.
Teléfonos: (504) 238-4651

Fax: (504) 238-4651

Mail: anah@hondudata.com
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Barbados Craft Council (Consejo de la Artesania de
Barbados) , Barbados

Direccidn: 12 Pelican Craft Centre, Harbour Road, St. Mi-
chael

Teléfonos: (1-246) 426-5213

Centro Cultural Antiguos Almacenes de Depdsito
San José, Cuba

Objetivo: El Centro es un sitio para los paseos familiares,
un espacio para dialogar y disfrutar de exposiciones y
ventas de artesanias cubanas. Gradualmente incorporard
a sus espacios otras actividades como: exposiciones de
artes visuales, representaciones de las artes escénicas y
otras acciones recreativas

Direccion: Avenida del Puerto, en la nave San José frente
a la Iglesia de Paula, La Habana Vieja.

Centro Indigenista de Capacitacion Artesanal Inti-
bucano (CICAI), Honduras

Objetivo: Capacitar a los jovenes de las comunidades
lencas en la produccién artesanal.

Direccidn: La Esperanza, Intibuca

Contacto: Tomas Pineda

Teléfono: (504) 783-0560

Fax: (504) 783-0560

Centro Nacional de Artesania (CENEDARTE), Repu-
blica Dominicana

Objetivo: Su creacion tiene lugar mediante Ley No.94
de fecha 27 de diciembre de 1965 con las funciones de
despertar vocaciones, orientarlas, metodizarlas y obtener
que tanto el artesano autodidacta como su obra artesa-
nal mejore en sus aspectos técnicos y artisticos. Ademas,
debe lograr que la artesanfa adquiera un caracter oficial
peculiar autdctono, logrando a su vez un distintivo in-
confundible del pafs.

Direccion: Calle Héctor Homero Herndndez N° 49, Anti-
gua San Cristébal, Ensanche La Fe,

Santo Domingo.

Contacto: Teddulo Antonio Mercedes

Teléfonos: (809) 565-2952 / 565-1120

Fax: (809) 566-3255

Sitio web: www.cultura.gob.do
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Comision Nacional de Artesania de Costa Rica (CO-
NART), Costa Rica

Objetivo: La CONART tiene como objetivo principal fo-
mentar y preservar la actividad artesanal, con medidas
que permitan estimular la creatividad, mejorar la calidad
de la producciény elevar el nivel de vida de los artesanos.
Direccion: Ministerio de Economia, Industria y Comercio
- Calle San José N° 2010

Teléfonos: 2236-4925 / 10216-1000

Mail: siec@meic.go.cr

Sitio web: www.siec.go.cr/servicios

Fondo Cubano de Bienes Culturales, Cuba

Objetivo: A través de su red nacional de tiendas y gale-
rfas especializadas usted podra encontrar desde la obra
de los maestros de la plastica cubana hasta las creacio-
nes de los mas jovenes talentos. Promueve y comercia-
liza lo mas auténtico de la creacion plastica y artesanal
del pafs, asi como piezas de antigliedades, pinturas, es-
culturas, grabados, estuches de sellos, artesanias y vitolas
de tabaco. A través de su Centro de Disefio Ambiental
(CEDA) crea sugerentes ambientes que conjugan arte, ar-
quitectura, y paisaje conforme a las mas actuales lineas
del disefio convirtiendo estos espacios en reveladores de
lo mas genuino de la cultura cubana.

Direccion: Av. 47 No. 4702 esq. a 36, Reparto Kohly. Playa.
Ciudad de La Habana - Cuba

Teléfonos: (53 7) 204-8005 - 203-6523

Mail: fcbcsab@fcbc.cult.cu

Sitio web: www.min.cult.cu

Fondo Nacional para el Fomento de Artesanias (Fo-
nart) , Estados Unidos Mexicanos

Objetivo: El Fondo Nacional para el Fomento de las Ar-
tesanias (Fonart) es un fideicomiso publico del Gobierno
Federal sectorizado en la Secretarfa de Desarrollo Social
que surge como una respuesta a la necesidad de promo-
ver la actividad artesanal del pais y contribuir asf a la ge-
neracién de un mayor ingreso familiar de los artesanos;
mediante su desarrollo humano, social y econdmico.
Direccion: Av. Paseo de la reforma N° 333 Ter Piso, Col
Cuauhtémoc, 06500 México D.F. - México

Contacto: Jessica Soriano Ronderos

Teléfono: (55) 5093-6000

Fax: (55) 5093-6000 Ext. 67506

Mail: jsoriano@fonart.gob.mx

Sitio web: www fonart.gob.mx
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Fundacién Cultural Espaiola para el Fomento de la
Artesania, Espana

Objetivo: El objetivo de la Fundacién es participar de
un modo decisivo en que la Industria Artesana, tanto
en Espafa, Europa como Iberoamérica, llegue a ser, en
la primera década del siglo XXI, un sector de relevancia
econdmica, social, cultural y patrimonial.

Direccion: Calle Mayor 4, Madrid, Madrid 28013 - Espafa
Teléfono: 34 915325103

Mail: fundesarte@fundesarte.org

Fundacién Espafnola para la Innovacién de la Arte-
sania, Espafha

Objetivo: Trabajar junto con las administraciones y los
artesanos a favor de la promocion, la profesionalizacion
y el éxito de la microempresa artesana, en el marco de
las politicas publicas de fomento de la competitividad.
Sus programas estan orientados hacia la INNOVACION,
para adaptar este sector a las nuevas situaciones que el
mercado exige.

Direccion: Calle Lagasca N° 134, 1ro. Dcha,, 28006 Ma-
drid - Espana

Teléfono: (+34) 91 561 0262

Fax: (+34) 91 563 3788

Mail: fundesarte@fundesarte.org

Sitio web: www.fundesarte.org

Galeria Nacional de Arte Popular, Venezuela
Objetivo: Su propdsito es reivindicar el arte autodidacta
y el arte ingenuo, a favor de la validez, la dignificacion y
el reconocimiento de las artes populares nacionales; asf
como proyectar a todos aquellos creadores con evidentes
niveles de calidad que, de espaldas a las modas artisticas,
a los caprichos del gran mercado y a ciertos circuitos de
promocion vy difusién artistica, siguen creando y recrean-
do un pais. Su finalidad es acoger las expresiones plasticas
que conforman el imaginario colectivo del pueblo vene-
zolano ubicando el concepto de Arte Popular en un es-
pacio mucho mas amplio al abarcar desde su produccion
tradicional, las realizaciones consideradas arte marginal y
otras variadas expresiones estéticas individuales y colecti-
vas presentes en la sociedad y la cultura venezolana como
parte esencial de su totalidad cultural, como reservorios de
tradiciones, historias, valores, costumbres, creencias, coti-
dianidad, pensamiento, anhelos y aspiraciones del pueblo.
Direccidén: Sede Museo de Arte Contemporaneo, Parque
Central, Sétano 2, Caracas - Venezuela

Teléfonos: (58 212) 576.1745 / 576.89.53

Museo del Vidrio (MUVI), Estados Unidos Mexicanos
Objetivo: El museo tiene la mision de rescatar, preser-
var y difundir la historia del vidrio en México, asi como
promover una cultura de aprecio al vidrio e incentivar la
produccion artistica con este material.

Direccion: Magallanes No. 517 esquina con Zaragoza y
Trevino, Monterrey, N.L. México

Teléfonos: +52 (81) 8863-1052 / 8863-1070

Mails: museov@vitro.com; smaderog@vitro.com; cgon-
zaleza@vitro.com

Sitio web: www.museodelvidrio.com

Museo Iberoamericano de Artesania, Argentina
Objetivo: La municipalidad de Cérdoba, Argentina, y
la Fundacién para el Desarrollo de las Artes (FUNDART),
acordaron la apertura de este espacio de preservacion
del Patrimonio artesanal iberoamericano.

Direccion: Casilla de Correo N° 348, C.P. 5000 Cérdoba
- Argentina

Teléfono: +54 (351) 589 4455

Mail: info@fundart.org.ar

Sitio web: www.fundart.org.ar/museo.asp

Museo Nacional de la Ceramica , Estados Unidos
Mexicanos

Obijetivos: Museo que abrid sus puertas con un con-
cepto museogréfico de la maestra Gladys Abascal, con el
apoyo del Instituto Nacional Indigenista (INI) y del Museo
Regional de Guadalajara. En sus seis salas permanente se
exhiben alrededor de 1300 piezas de cerdmica artesanal
tanto de la regidon como del resto del pais.

Direccion: Constitucion 104, Centro, CP 45400 Tonala,
Jalisco - México

Teléfono: (33) 3284 3070

Fax: (33) 3282 3071

Organizacion Negra Guatemalteca , Guatemala
Objetivo: Entidad que agrupa a artesanos

Direccion: Barrio San José, Livingston, Izabal Guatemala
Contacto: Gerardo Ellington

Teléfono: 947-0405
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