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La embajada de la
Republica Dominicana
en Francia, comprome-
tida con el objetivo de
incrementar las expor-
taciones de nuestros
productos y servicios y
su penetracidn a nuevos
mercados, expresa com-
placida su confianza en
la capacidad de trabajo y
competitividad de nues-
tros industriales, pro-
ductores y agricultores. En tal virtud, hemos elaborado este
Manual del Exportador, una herramienta que los acompana-
ra en el proceso de organizar, manufacturar y dar a conocer
sus productos y servicios de manera tal que sean atractivos al
mercado de Francia.

Queremos ser, como embajada y a través de la presente pu-
blicacién, un instrumento de proyeccion de su actividad eco-
ndémica, que reviste una importancia de primer orden para el
desarrollo sostenible de nuestro pais.

En estas paginas proveemos informaciones actualizadas
sobre las condiciones, especificaciones, tramites y procedi-
mientos indispensables para la exportacion de sus productos
a Francia.

Tenemos la satisfaccién de constatar que en afnos recientes
la balanza comercial entre la Reptiblica Dominicana y Francia
ha resultado positiva para nuestro pais . Esto se debe al invo-
lucramiento de muchas empresas, instituciones y organismos
publicos y privados que han desplegado ingentes esfuerzos

para acercar las economias, las culturas y las poblaciones do-
minicana y francesa, en un contexto de apertura y globalizacion.

Es importante destacar que en el afio 2015 Francia estu-
vo entre los 10 primeros clientes de la Republica Dominicana
en Europa, lo cual nos coloca en una posicion favorable para
continuar aprovechando estas oportunidades y lograr nuestro
objetivo de incrementar las exportaciones en este continente.

Quisiéramos aprovechar la ocasidn para reiterar a los ex-
portadores que la Embajada Dominicana en Francia esta a su
disposicién para apoyarles y acompafarles en los procesos
pertinentes al establecimiento o ampliaciéon de sus vinculos
de negocios internacionales con el mercado francés.

Esperamos que la lectura de este Manual del Exportador,
asi como sus recomendaciones y pautas para llevar a cabo
relaciones comerciales con Francia sean de utilidad y motiva-
cion, y que contribuya al crecimiento del intrrcambio comer-
cial y cultural entre ambas naciones.

Muy atentamente,

Embajadora de la Reptiblica Dominicana en Francia
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I. Francia, Introduccion

1. Informacion general de Francia
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Francia Metropolitana.

1.1. Datos generales

Nombre oficial: Republica Francesa.

Area: 643,801 km? (de los cuales, Francia metropolitana,
551,500 km?).

Capital: Paris.

Forma de gobierno: Republica, democracia parlamentaria.
Fiesta nacional: 14 de julio (Toma de la Bastilla).
Presidente: Francois Hollande (desde 15 de mayo de 2012).
Primer Ministro: Manuel Valls (desde 1™ de abril de 2014).
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1.2. Indicadores sociales y econémicos

66,2 millones (2014)

40.9 afos

81.66 afos

0.884 (clasificacion mundial 20/187)
USS 2.829 mil millones (2014)

0.4 % (2014)

USS 42,960 (2014)

Agricultura: 2%, industria: 19%,
servicios: 79 % (2014 est.)

Euro (EUR)

€ 500.75 mil millones (2015)

Trigo, cereales, remolacha azucarera,

patatas, uvas de vino, carne,
productos lacteos y pescado.

Maquinaria, productos quimicos,
automoviles, metalurgia, aviones,
aparatos electrdnicos, textiles,
procesamiento de alimentos, turismo.

€ 455.08 mil millones (2015)

Maquinaria y equipo de transporte, aviones,
plasticos, productos quimicos, productos
farmacéuticos, hierro y acero, bebidas.

Fuentes: INSEE, CIA The World Factbook, Banco Mundial, PNUD.

2. Economia

La economia francesa es fuerte y diversificada y esta posi-
cionada como la 292 economia de Europa y 5% a nivel mundial.
En el 2014, seglin datos del Banco Mundial, el PIB (PPP) fue
de alrededor de US$2,829 mil millones y el PIB per capita de
US$42,960. La economia de Francia es capitalista y se basa
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principalmente en el sector terciario. Dentro de la economia
francesa, el sector “servicio” representa un poco mas de las
tres cuartas partes del total, mientras que la industria y la
construccién representan alrededor del 19%, y la agricultura
solamente un 2%.

En el 2015, seglin las Aduanas Francesas, las importacio-
nes de Francia alcanzaron los € 500.75 mil millones de euros,
mientras que las exportaciones se colocaron en € 455.08 mil
millones de euros’. El sector industrial en Francia estd amplia-
mente desarrollado, colocandose en la tercera posicion en Eu-
ropa, detras solo de Alemania y del Reino Unido.

Las cuotas de mercado de las exportaciones francesas en
el mundo se han estabilizado. En el mismo periodo de tiempo,
el nimero de empresas exportadoras en Francia ha crecido
considerablemente. Son aproximadamente 125 mil empre-
sas que exportaron mercancias en el 2015, 4 mil mas que el
afo anterior.

En 2014, el déficit de la balanza comercial francesa era
de € 57.2 mil millones de euros. Gracias principalmente a la
reduccion de su factura energética (€ -14.6 mil millones de
euros) aliviada por la caida del barril de petréleo, Francia dis-
minuy6 este déficit en un 21.6 % en 2015 para situarse en
€ 45.7 mil millones de euros. Se prevé una reduccion para
2016, la cual ubicaria el déficit en € 40 mil millones.

Francia cuenta con una industria dinamica y un sector em-
presarial caracterizado por altos estandares de calidad, lo cual
le ha permitido hoy dia posicionarse como la 1° en el mundo
en el sector del lujo, 2% en lo referente a la industria quimica,
3™ posicion en la industria agroalimentaria y 4% posicion en el
sector de las TIC entre otros.

1 Fuente: Direction Générale des Douanes et des Droits Indirects.
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El pais galo cuenta con el segundo mercado mas grande de
la Unién Europea, con mas de 66 millones de habitantes, ca-
racterizados por un poder adquisitivo y un alto nivel de exi-
gencia de calidad. Francia, ademas, es uno de los principales
importadores mundiales de bienes y servicios y es el segundo
pais emisor de Inversion Extranjera Directa en el mundo, solo
detrés de Estados Unidos?

Gracias a sus Territorios de Ultramar, esta presente en to-
dos los océanos del mundo y constituye la segunda zona eco-
némica exclusiva mundial. Estas caracteristicas convierten a
Francia en una puerta de entrada a los demas paises europeos,
asi como a paises del Medio Oriente y Africa.

Francia ha logrado mantener, gracias a las leyes y politicas
fiscales aplicadas, una reducida disparidad de ingresos entre
sus habitantes, beneficiando los sectores de salud, educacion
y bienestar publico.

En lo referente al turismo, se sigue manteniendo como el
pais mas visitado del mundo, logrando atraer cerca de 82 mi-
llones de turistas al afio.

En cuanto a la competitividad de las empresas francesas,
segun el Fortune Global 500, 2015, Francia cuenta con 31 de
las 500 principales empresas mundiales, colocada en la 1™ po-
sicién en el rango europeo y 4% puesto a nivel mundial. Ade-
mas, Francia cuenta con 12 empresas e instituciones que se
encuentran entre las 100 primeras entidades innovadoras en
el mundo, siendo primera en el rango europeo.

3. Los Departamentos Franceses de América (DFA)

La denominaciéon de Departamento Francés de América
(DFA por sus siglas en francés) se aplica a los territorios de
Martinica, Guadalupe y Guyana.

2 www.invest-in-france.org
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Territorios franceses en el Caribe.

Estos tres departamentos franceses de ultramar (“DOM”)
agrupan cerca de un millén de habitantes. El estatus de depar-
tamento francés le ha sido concedido en 1946, permitiéndoles
salir de su condicién de colonia y acceder poco a poco a un ni-
vel de vida comparable al de Francia continental y envidiable
en el mbito regional caribefio.

Estos territorios representan una excelente oportunidad
de negocios para los exportadores dominicanos y “compro-
bar” la aceptacion de nuevos productos. La cercania geogra-
fica convierte estas islas en los primeros territorios franceses
accesibles para la Republica Dominicana.
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Territorios franceses en el mapamundi.
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II. Las infraestructuras de Francia

Francia dispone de uno de los sistemas mas avanzados e
innovadores en cuanto a infraestructuras. La red de carreteras
es una de la mas extensa en Europa con cerca de un millén de
kilometros de carreteras y 11,000 kildmetros de autopistas.

El Tren a Gran Velocidad o TGV, que circula a mas de 300
kilometros por hora entre Paris, Lille, Marsella, Lyon, Londres,
Bruselas y Burdeos, es el mas rapido del mundo. En cuanto a
transporte aéreo existen unas 370 companias de 100 naciona-
lidades que ponen en comunicacién mas de 136 paises desde
siete aeropuertos internacionales franceses.

La calidad de las infraestructuras francesas de transporte
(terrestre, ferroviarias, portuarias y aeroportuarias) le permi-
te ubicarse en el segundo puesto de Europa y el tercero mun-

dial en términos de atractivo para las empresas extranjeras
deseosas de implantarse fuera de su propio pais.

El atractivo de Francia en materia de Inversion Extranje-
ra Directa es bastante fuerte. Con cerca de 60 mil millones de
doélares (de los 526 mil millones dirigidos hacia paises desa-
rrollados), Francia se posiciona en el tercer puesto mundial
después de los Estados Unidos y de China (incluyendo Hong
Kong). Con 21% de proyectos de inversion de origen extran-
jero en Europa, Francia se posiciona en el segundo puesto
después del Reino Unido que atrae mas de un cuarto del total.
Algunos de los criterios de este atractivo son la calidad de las
infraestructuras, la tasa de penetracion de internet y el nivel
de calificacion de la mano de obra que constituyen las princi-
pales motivaciones citadas por los inversionistas extranjeros
implantados en Francia.
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1. Transporte terrestre

a. Transporte por carreteras

Constituida por méas de un millén de kilometros, la red de
carreteras es la infraestructura de transporte mas extensa y
con mayor crecimiento de Francia. Desde un punto de vista
administrativo, el sistema de carreteras francés se divide en
tres categorias: las carreteras nacionales a las cuales se agre-
gan las autopistas (20,638 km); las carreteras departamenta-
les (377,300 km) y las rutas comunales (628,987 km). Esta
red incluye igualmente importantes infraestructuras comple-
mentarias que comprenden equipamientos de sefializacién y
de seguridad, los paneles, la ordenacién de carreteras y los
sistemas de drenaje.

La red de carreteras es también la infraestructura de trans-
porte mas utilizada, con mas de 760 mil millones de viajeros-
kildbmetros anuales, el 87% del total nacional, de los cuales
mas de 725 mil millones de kildmetros (83 %) corresponden
a los vehiculos privados y 35 mil millones de kildmetros
a los transportes publicos por carreteras (4 %). La red ha per-
mitido el transporte de 323 mil millones de toneladas-kiléme-
tros de mercancias, representando también el 87% del
total nacional.

Autopista A-13 que comunica el puerto de Le Havre con Paris.
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La responsabilidad administrativa de las infraestructuras
de carreteras esta dividida entre varios actores publicos y pri-
vados. La red de carreteras nacionales esta administrada prin-
cipalmente por el sector publico via la “Direction Générale des
Routes” (DGR) y la “Direction de la Sécurité et de la Circula-
tion Routieres” (DSCR). Sin embargo, la gestiéon de una parte
de las autopistas ha sido delegada a varios operadores pri-
vados (aproximadamente 8,000 km sobre un total de 11,000
km). En cuanto a las carreteras departamentales y comunales,
las mismas estan gestionadas por el sector publico a través de
autoridades administrativas departamentales y municipales.
Varios tineles importantes (autopista y tinel del Mont Blanc,
tunel de Fréjus) estdn administrados por empresas de econo-
mia mixta.

b. Transporte ferroviario

En Francia, la red de ferrocarriles se extiende sobre mas
de 55,000 km de lineas ferroviarias principales en explota-
cién, de las cuales 30,000 km estan abiertos a la circulacion
comercial. Dentro de las lineas explotadas comercialmente,
2,024 km son lineas de gran velocidad (LGV) (con 800 km mas
en construccion) y 15,164 km son lineas electrificadas (SNCF
Réseau, 2015). Ademas de los equipamientos de sefializacion
y de seguridad requeridos, el alto nivel de electrificacion de la
red impone un sistema de catenarios, de rieles electrificados
y de estaciones eléctricas permitiendo mantener la alimenta-
cion eléctrica necesaria para la buena explotacion de la red.

Anualmente, la red de ferrocarriles esta utilizado por mas
de 105 mil millones de viajeros-kilometros (12 % de total
nacional), de los cuales 36 mil millones para los sistemas de
transporte ferroviario urbano y 69 mil millones para la red na-
cional principal. Asi mismo la red ferroviaria permite el trans-
porte de 42 mil millones de toneladas-kilometros de mercan-
cias (11 % del total nacional).
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En el plano institucional, la red de ferrocarriles francesa
estd administrada, desde enero 2015, por “SNCF Réseau”, em-
presa nacida de la fusion de “Réseau Ferré de France” (RFF),
“SNCF Infra” y de la “Direction de la Circulation Ferroviaire”
(DCF). Los sistemas ferroviarios urbanos, excepto el de Paris
y de la regién Ile-de-France, estan administrados y explotados
localmente por Autoridades Organizadoras de Transportes
(AOT). En la region parisina, la gestion de la red esta asegu-
rada por el “Syndicat des Transports d’'Ile-de-France” (STIF),
organismo que organiza y financia todos los transportes pu-
blicos de la region. E1 STIF se constituye de viajeros, de miem-
bros elegidos de las municipalidades, constructores, transpor-
tistas y administradores de infraestructuras. Desde el 2007,
la responsabilidad de las lineas ferroviarias ubicadas en los
puertos auténomos ha sido devuelta por el RFF a estos mis-
mos puertos auténomos.

2. Transporte por “via de agua”

a. Navegacioén interior

En Francia, el sistema de navegacion interior incluye los
rios y canales, es decir, un conjunto de 8,501 km de vias de
agua, de los cuales 5,444 km son usados de manera frecuente.
Mientras que el tamafio de la red de navegacion interior se ha
quedado casi igual desde los afios 1980, con una pérdida de
apenas 60 km, la extensidn de las vias de agua en explotacion
ha sido reducida en 1,100 km (para un total de 6,586 km en
1980). Esta situacién refleja el descenso general del recurso
al transporte por via de agua. La red de navegacion interior
comprende tanto rios y canales como las esclusas, cisternas y
depdsitos, represas y sistemas de colecta de agua que permi-
ten controlar el nivel de agua y responder a las diferencias de
nivel de terreno.

En 2007, la navegacidn interior aseguraba el transporte de
solo 7.5 mil millones de toneladas-kildmetros (2 % del total
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nacional), representando una caida del 5.1 % con relacion al
2006. La parte de carga transportada por barcazas ha conoci-
do un descenso constante a favor del transporte por carretera
en los ultimos quince afios.

La red de navegacidn interior esta administrada por enti-
dades publicas en distintas instituciones estatales. “Voies na-
vigables de France” (VNF) es el principal establecimiento
publico nacional encargado del mantenimiento de la red de
rios y canales abiertos al transporte de carga. Empresa de eco-
nomia mixta, la “Compagnie Nationale du Rhéne” (CNR) es
responsable de la gestién del R6dano (Rhone); el manteni-
miento de los canales de la regién parisina y de los canales no
abiertos al transporte de carga estan asegurados por las auto-
ridades locales. Los 32 principales puertos fluviales franceses
estan administrados por las Camaras de Comercio e Industria
locales con excepcion de Paris, Estrasburgo (puerto auténo-
mo, administrado por el gobierno central) y Lyon (administra-
do por el CNR).

El puerto de Marsella recibe mercancia para todo el sur de Europa.




Manual del exportador

b. Puertos maritimos

En Francia, los puertos maritimos se dividen en varias cate-
gorias segun su tamafio, su importancia relativa y su estructu-
ra administrativa propia. Los antiguos “puertos auténomos”,
renombrados “grandes puertos maritimos” en octubre de
2008, son los siete principales puertos maritimos franceses
para carga, que son, en orden decreciente de trafico: Marsella,
Le Havre, Dunkerque, Nantes-Saint-Nazaire, Rouen, Bordeaux
y La Rochelle. Asi mismo, existen también otros 12 puertos
importantes de tamafio variable, de los cuales el principal es
el de Calais. Algunos puertos de interés nacional (3 puertos
principales) estan ubicados en los departamentos y territo-
rios de ultramar (DOM-TOM). La infraestructura portuaria in-
cluye infraestructuras de carga y descarga (docks, espigones,
gruas, equipamientos para contenedores), asi como las es-
tructuras de proteccién (rompeolas, etc.). Los “hubs” de inter-
conexion entre redes de transporte maritimo, de carreteras y
ferroviario constituyen igualmente un elemento importante
de la infraestructura portuaria.

-‘l'“

Puerto de Pointe-a-Pitre, en la isla de Guadalupe.
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Los siete “grandes puertos maritimos” han procesado mas
del 80% del trafico comercial por via de agua con procedencia
y expedicion desde y hacia Francia continental, representando
mas de 305 millones de toneladas al afio. Los 12 puertos prin-
cipales de menor envergadura han asegurado la importacion y
exportacion de mas de 75 millones de toneladas. En términos
de trafico de pasajeros, el puerto de Calais es el primer puerto
francés y el segundo europeo, registrando mas de 10 millones
de pasajeros al afio. En comparacion, el puerto de Marsella re-
gistra mas de 2 millones de viajeros al afio.

Los siete grandes puertos maritimos estan todavia bajo el
control directo del gobierno central; sin embargo, su cambio
de estatus, decidido en 2008, tiende a conceder progresiva-
mente su explotacién y administracién a operadores privados.
Los 12 puertos de menor envergadura estan actualmente bajo
el control administrativo de las colectividades locales. En los
Departamentos y Territorios de Ultramar (DOM-TOM), los
tres principales puertos de interés nacional estan bajo el con-
trol del gobierno central, pero son administrados localmente
por las CAmaras de Comercio e Industrias correspondientes.

3. Transporte aéreo

El transporte aéreo conoce una constante progresién en
Francia. En términos generales, el flujo de viajeros se duplica
cada diez anos. En el 2011, los aeropuertos franceses acogie-
ron mas de 163.6 millones de viajeros, creciendo un 6.3% con
respecto al afo anterior. Con mas de 450 terrenos de aviacion,
de los cuales 155 son miembros de la “Union des Aéroports
Frangais” (UAF).- Francia dispone de una red aérea muy exten-
dida para los vuelos nacionales e internacionales. La infraes-
tructura aeroportuaria esta compuesta de equipamientos de
abastecimiento en carburantes, de equipamientos de mante-
nimiento, de las terminales de pasajeros, de tarmacadams y
pistas asi como de los equipamientos de navegacién (alum-
brados, torres de control, radares, etc.).
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Los diez principales aeropuertos franceses en termino de
numero de viajeros son: Paris-Charles de Gaulle, Paris-Orly,
Nice-Cote d’Azur, Lyon-Saint-Exupéry, Marseille-Provence,
Toulouse-Blagnac, Bale-Mulhouse, Bordeaux-Mérignac, Nan-
tes-Atlantique y Beauvais-Tillé. Mas de 125 millones de viaje-
ros han utilizado la red de transporte aéreo en el conjunto del
territorio incluyendo los “DOM-TOM". Lo esencial del trafico
aéreo se realiza en la regién Ile-de-France: los aeropuertos de
Paris-Charles de Gaulle y de Paris-Orly representan cerca del
60 % del trafico total de viajeros en Francia Continental (ex-
cluyendo los pasajeros en transito).

Hasta el afio 2005 la infraestructura aeroportuaria france-
sa estaba administrada por la autoridad publica. Ese mismo
afio, la compafifa Aéroports de Paris (ADP), encargada de la
gestion de los dos aeropuertos de Paris-Charles de Gaulle y
de Paris-Orly, ha abierto su capital al sector privado y ha pro-
cedido a su introduccidén en la Bolsa de Valores parisina. Sin
embargo, la ley dispone que el estado se mantenga como ac-
cionista controlador.

Desde el 2007 y en el marco del proceso de descentraliza-
cion, las administraciones locales han adquirido el derecho de
crear establecimientos publicos controlados localmente con
el objetivo de supervisar la gestion de los otros aeropuertos
mayores. Esto se produjo en Lyon, Burdeos y Toulouse. Los
demas aeropuertos estan bajo el control administrativo de la
Camara de Comercio e Industria de Francia.

4. Posicion de Francia
en el comercio transfronterizo

En su andlisis y clasificacion anual, Doing Business in France
2015, el Banco Mundial clasifica a Francia en el décimo puesto
del mundo para las facilidades de comercio transfronterizo.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

COMERCIO TRANSFRONTERIZO

CLASIFICACION DB 2015 CLASIFICACION DB 2014 ***

DB 2015 DAF** DB 2014 DAF**
(PUNTOS (PUNTOS
PORCENTUALES) PORCENTUALES)

Documentos para exportar (nimero)

Tiempo para exportar (dias)

Costo de exportacién (US$ por contenedor)

Costo de exportacion (US$ deflactados por contenedor)
Documentos para importar (nUmero)

Tiempo para importar (dias)

Costo de importacion (US$ por contenedor)

Costo de importacién (US$ deflactados por contenedor)

Preparacion de documentos
Autorizacién de aduana y control técnico
Puertos y manejo terminal

Transporte interior y manejo

Totales

Preparacion de documentos
Autorizacién de aduana y control técnico
Puertos y manejo terminal

Transporte interior y manejo

Totales

CAMBIO
CAMBIO EN
DAF** (PUNTOS
PORCENTUALES)
2 4
10,0 105
1,335,0 1,080.3
1,335,0 1,080.3
2 4
11.0 96
1,445.0 1,100.4
1,445.0 1,100.4
4 310
1 80
3 315
2 630
10 1.335
5 300
1 150
3 315
2 680
11 1,445

**Distancia a la frontera (DAF). Esta medida muestra la distancia de cada economia a la "frontera",
la cual representa el desemperfo mas alto observado en cada uno de los indicadores en todas las
economias analizadas en el informe Doing Business, desde el momento en que cada indicador se
incluy6 en el informe. La distancia de una economia a la frontera se indica en una escala de 0 a

100, donde 0 representa el desempefio mas bajo y 100 el mas alto.

***La clasificacion del afio pasado ha sido ajustada: estd basada en 10 temas y refleja las

correcciones a los datos.

Fuente: Banco Mundial - Doing Business 2015 - France.
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III. Comercio Bilateral
entre la Republica Dominicana y Francia

Los productos médicos constituyen una de las principales exportaciones dominicanas
a Francia.

Pese a la magnitud de la crisis econémica internacional del
afio 2008, la Republica Dominicana pudo enfrentarla exitosa-
mente, lo que se constata en el dinamismo econémico que ha
mostrado el pais y al crecimiento del intercambio comercial
con el mundo, el cual experimenté un fuerte crecimiento du-
rante el periodo 2010-2015.

1. Analisis del Comercio Exterior
de la Republica Dominicana

El crecimiento del intercambio comercial de la Republica
Dominicana con el mundo ha sido impulsado principalmen-
te por el aumento de las exportaciones nacionales, las cuales
pasaron de USD$ 2,711.3 millones en el 2010 a USD$ 4,676.7
millones en el 2014. En su conjunto, las exportaciones domi-
nicanas nacionales y de zonas francas sumaron USD$ 9,919.6
millones en el 2014 y se espera que para finales de 2015 las
mismas superen los USD$ 10,000 millones.

Pese al crecimiento del intercambio comercial de la Repu-
blica Dominicana con el mundo, el pais posee un gran poten-
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cial para expandir las cifras acumuladas mas alla de las cifras
actuales, ya que cuenta con un importante nimero de acuer-
dos comerciales que le permite acceder de manera preferen-
cial a un mercado de mas de 900 millones de personas, entre
los cuales se encuentran algunas de las economias mas impor-
tantes y de mayor poder adquisitivo del mundo como los Esta-
dos Unidos de América y la Unién Europea.

INTERCAMBIO COMERCIAL
DE LA REPUBLICA DOMINICANA 2010-2014

EN MILLONES DE USDS$

INTERCAMBIO

COMERCIAL 22,024.6 25,663.2 26,608.8 26,232.1 27,712.1

Exportaciones 6,814.7  8,361.6 8,935.,5 19,4243  9,919.6

Nacionales 2,711.3  3,678.0 4,129.0 4,481.4 4,676.7

Zonas francas 4,103.4 4,683.6 4,806.5 4,950.5 5,242.9

Importaciones 15,209.9 17,3016 17,673.3 16,801.2 17,288.3

Nacionales 12,600.9 14,3629 14,7746 13,690.1 13,838.3

Zonas francas 2,609.0 2,938.7 2,898.7 3,111.1  3,450.0

Fuente: Banco Central de la Reptiblica Dominicana.

EXPORTACIONES DE LA REPUBLICA DOMINICANA 2010-2014
EN MILLONES DE USDS$

9,919.60

9,424.30
8,361.60 8,935.50

6,814.70

2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Banco Central de la Reptiblica Dominicana.
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Principales productos de la Republica Dominicana

La Republica Dominicana cuenta con un amplio portafolio
de productos para ser puesto en los mercados internacionales.
Actualmente el pais dispone de 3,780 lineas de productos que
son exportados a cerca de 160 paises.

La Republica Dominicana se propone seguir aumentando
la cantidad de productos ofrecidos en los mercados interna-
cionales y seguir posicionando aquellos actualmente ofreci-
dos. Los productos dominicanos gozan de una buena acepta-
cion en el exterior por la alta calidad demostrada, entre los
que destacan el ron, el cacao organico, los cigarros, los bana-
nos organicos y los productos de belleza, entre otros.

PRINCIPALES PRODUCTOS
DISPONIBLES INDUSTRIALES
Alimentos y bebidas Aparatos p/transfusion de sangre
Quimica Tejidos de algoddn
Manufactura Calzados
Oro Interruptores identificables
Cobre en bruto Camiseta de algodon
Productos de belleza Sutura quirlrgica
Canteras y mineria Productos médicos desechables
Textiles Cemento gris
Artesanias Ron de cafa
Ferroniquel
Piedra caliza
Agropecuarios Cigarros
Bananos organicos Harina de trigo
Bananos convencionales Sopas y potajes
Aguacates Aceite de maiz
Aji'y pimiento Tabaco en rama
Cocos secos Café
Mangos frescos Arroz
Habichuela negra Maiz
Batata Gel de sabila
Meldén Enlatados
Tomate Crema de coco
Pifia Catchup
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2. Andlisis del Comercio Exterior de Francia COMPORTAMIENTO DE LA BALANZA COMERCIAL DE FRANCIA
2011-2015

COMERCIO EXTERIOR DE FRANCIA

2011-2015

900
INDICADORES DEL 2011 2012 2013 2014 700
COMERCIO EXTERIOR

500
Importacion
de bienes FOB
(millones de Euros) 300

100
Evolucion de las
importaciones 2013 2014
(% crecimiento) -100

= Importacién de bienes FOB m Exportacién de bienes
(millones de Euros) FOB (millones de Euros)
- = Comercio exterior m Balanza comercial

Exportacion de (millones de Euros) (millones de Euros)

bienes FOB
(millones de Euros)

Evolucion de las
exportaciones
(% crecimiento)

Comercio exterior
(millones de Euros)

Balanza comercial
(millones de Euros)

Fuente: Elaboracion propia con datos de INSEE y Banco Mundial.

Fuente: Direction Générale des Douanes et des Droits Indirects (Aduanas Francesas).

2.1. Importaciones de Francia

Francia es el quinto importador mas importante del mundo.
En el 2015, las importaciones aumentaron de manera mode-
rada (+1.2%, luego de haber experimentado un decrecimiento
de -0,6% en el 2014). Este resultado fue influenciado por la
caida de los suministros energéticos debido a las variaciones
del precio del petréleo. Exceptuando los petréleos refinados,
las compras de productos manufacturados progresaron rapi-
damente (+5.7%). Al igual que las exportaciones, el crecimien-
to de las compras es particularmente fuerte para los equiposy
materiales de transporte (+12.2%) esencialmente producidos
en otros paises de Europa. Las importaciones de bienes de
equipo y de productos agricolas estan también orientadas a
la alza.
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Un rubro importante de las importaciones francesas son los equipos y materiales
de transporte.

En este sentido, cabe destacar que las importaciones pro-
venientes de productos agricolas y de la pesca alcanzaron los
€ 13,107 millones en 2015, un incremento del 9.1% compara-
do con el 2014, afio en el cual habian caido un 1.4%.

2.1.1. Principales socios comerciales
de las importaciones de Francia en 2014

El principal socio comercial de Francia es Alemania, pais de
donde provino en el 2014 un poco mas del 17% del total de
sus importaciones de bienes. Otros socios comerciales impor-
tantes de Francia son China, Bélgica, Italia, Estados Unidos y
Espaiia. De estos seis paises provino en el 2014 el 53% de las
importaciones francesas de bienes.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES EN LAS IMPORTACIONES
DE BIENES Y SERVICIOS DE FRANCIA EN 2014
VALORES EN MILLONES DE EUROS

Exportadores Monto Participacion %

Fuente: INSEE.

2.1.2. Tendencias. Principales productos importados
por Francia

Los principales productos importados por Francia du-
rante el 2015 fueron los aceites crudos de petroleo o de
minerales bituminosos; otros aceites de petréleo y prepa-
raciones; y el gas natural en estado gaseoso. Después de 5
afios de crecimiento y debido a la baja significativa de la co-
tizacién del petroéleo, estas importaciones han bajado por
debajo de los niveles de 2010. La importaciéon de piezas
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El metro de Santo Domingo se construyé  La industria vitivinicola es otro importante
con equipos franceses. rubro de importacion francesa en la RD.

para aviones se justifica por el auge del sector aeronduti-
co francés y las ventas registradas por los principales acto-
res nacionales. Las importaciones farmacéuticas mantienen
su importancia aunque registran un quinto ano de caida.

2.1. Politica comercial

Francia mantiene una politica comercial acorde a la de los
demas miembros de la Unidn Europea. La tasa arancelaria
promedio en Europa y en caso de aplicarse por falta de acuer-
do comercial es de un 4.2% adicionalmente a la tasa sobre va-
lor agregado (TVA). En la politica gubernamental francesa se
reflejan subsidios a la agricultura, a la fabricacién, asi como
restricciones regulatorias sobre las licencias y otras restric-
ciones de acceso al mercado. A lo antes mencionado, se suman
aplicaciones de estandares adicionales y regulaciones sobre
ciertos articulos.

Segun el acuerdo comercial que tenga la UE con el pais de
origen, los productos pueden estar exentos de arancel, o tener
una tarifa reducida, asi como por otras razones, como si son
muestras sin valor comercial, bienes para reparacion u otros
productos que sean de importacién temporal.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

3. Relaciones comerciales
Republica Dominicana-Francia®

3.1. Intercambio comercial

Las relaciones comerciales entre la Reptblica Dominicana
y Francia se han mantenido en crecimiento constante tenien-
do como punto de partida el afio 2009, afio del inicio de los
acuerdos AAE/EPA. El intercambio comercial entre ambas na-
ciones se ha duplicado desde el 1ero de enero de 2009.

Este crecimiento en el intercambio comercial esta motiva-
do tanto por las importaciones francesas desde la Republica
Dominicana como por sus exportaciones. Sin embargo el cre-
cimiento de las exportaciones dominicanas alcanza un 126%
entre 2010 a 2015 cuando las importaciones desde Francia
aumentaron “solo” un 65% en el mismo periodo segun las ci-
fras de las Aduanas Francesas. Es importante recordar que la
cifra de las importaciones desde Francia esta disminuida por
el hecho de que una cantidad significativa de productos fran-
ceses transitan por Miami o Panamad al igual que productos
dominicanos transitan por Inglaterra, Holanda o Bélgica antes
de llegar a su destino final, Francia.

Importaciones francesas en Repiiblica Dominicana. lLa
Reptblica Dominicana es el 95% cliente mundial de Francia y
el 13™ latinoamericano. Las exportaciones francesas alcanza-
ron los 135.4 millones de euros en el 2015, un aumento del
32% respecto al afio anterior, luego de un aumento del 15.5%
en el 2014.

El 24% de las exportaciones francesas hacia la Republica
Dominicana esta compuesto de “productos de las industrias
agroalimenticias”. Estas exportaciones se han triplicado desde
el 2010, donde se destaca el crecimiento en 33% en el 2015,

3 Fuentes: Direction Générale des Douanes et des Droits Indirects, Direction Générale
du Trésor.
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luego de un aumento de un 42% en el 2014, para lograr la ci-
fra de 32.8 millones de euros. En esta categoria, la malta es el
mayor producto de exportacion (10% del total exportado des-
de Francia). Le siguen el vino, los productos lacteos, quesos y
alimentos para animales, entre otros.

Las exportaciones de equipos mecanicos, material eléctri-
co, electrénico e informatico han crecido un 45% en el 2015,
luego de un 45% también en el 2014, para alcanzar los 28.4
millones de euros. En este renglon, los equipos de comunica-
cién aumentaron un 90.7% en el 2014 y representan, a titulo
individual, uno de los mayores productos de exportacion, con
un 6% del total de lo vendido a Francia.

Los productos manufacturados diversos, esencialmente
compuestos por los instrumentos y suministros para uso mé-
dico y odontoldgico, representan 14.4 millones de euros, el
11% de las exportaciones francesas a nuestro pais. Podemos
subrayar también el impresionante crecimiento del 65% de
las “preparaciones farmacéuticas” en el 2015, para establecer-
se en ocho millones de euros, lo que los convierte en el cuarto
producto de importacion desde Francia (6% del total).

Los productos metaltirgicos y metalicos (10.1 millones de
euros, 7.5% del total exportado) conocen un claro retroceso
desde 2011 (-45%) después de culminar las obras de la prime-
ra fase de la linea 2 del metro de Santo Domingo. Sin embargo,
los productos siderurgicos basicos contintian manteniendo
un importante sitial como producto de exportacion francesa
ala Republica Dominicana con ocho millones de euros (+3.8%
con respecto a 2014), un 6% del total exportado.

Francia es el 20™ suplidor mundial de la Republica Domi-
nicana y el 5 europeo después de Espafia, Alemania, Italia y
el Reino Unido.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

Exportaciones dominicanas a Francia. Las importacio-
nes francesas provenientes de la Repuiblica Dominicana estan
en constante crecimiento desde la entrada en vigor del AAE/
EPA en 2009, habiéndose duplicado desde 2008, para alcanzar
un nivel histérico en 2014, con 119.7 millones de euros. Sin
embargo, su ritmo anual de crecimiento (+9.9%) es inferior
al registrado en el 2013 (+22%) por el hecho de la caida de
los intercambios entre los Departamentos de Ultramar y la
Republica Dominicana (-65%). En 2014, solo el 8.5% de las
exportaciones dominicanas hacia Francia estaban destinadas
a estos tres departamentos (Martinica, Guadalupe y Guyana
Francesa), a diferencia del 2013 cuando representaban el
27.4%. Asi mismo, el afio anterior, la Guyana Francesa habia
multiplicado por cinco sus importaciones, principalmente de
productos de refineria de petréleo.

La Republica Dominicana es el 82" suplidor mundial de
Francia, el 10™° suplidor latinoamericano.

Los productos agricolas y los provenientes de las industrias
agroalimenticias representan respectivamente el 64% y el 3%
del monto total de las importaciones francesas (+21% y +19%
comparado con 2014). Las frutas tropicales siguen siendo el
primer producto de exportacion a Francia con el 38% del total
(+20.7%); las “plantas para bebidas”, el segundo con 20.1%
(+33%) y los “vegetales y melones, raices y tubérculos” son
quintos con 5.2% del total exportado (+2%). Los productos
agricolas dominicanos han conocido un dinamismo sostenido
desde la entrada del AAE/EPA: se han cuadruplicado desde el
2008 para establecerse en 97.7 millones de euros en el 2015.

Mazorcas de cacao.
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3.2. Principales productos dominicanos exportados
hacia Francia
Francia se encuentra entre los principales importadores
mundiales de algunos productos que se cultivan o se produ-
cen en la Republica Dominicana y que cuentan con gran acep-
tacion en otros mercados, lo que genera un gran potencial
para estos ser comercializados en el mercado francés.

En el caso especifico de algunos productos, la Republica
Dominicana esta entre los lideres mundiales en su produccion,
destacando por la alta calidad de los mismos. Entre estos des-
tacan los cigarros, los bananos organicos, el ron de cafia y los
aguacates, entre otros.

De igual manera, Republica Dominicana, gracias a la im-
plantacién de multinacionales en sus zonas francas, se
esta especializando en la manufactura de productos de “alta
tecnologia” los cuales incluyen equipos médicos y eléctricos
entre otros.

Los tenis, el cacao y el banano producidos en Repiiblica Dominicana tienen un gran
mercado en Francia.

ﬁﬁﬁ“ﬁ"’bﬁ‘ﬁiﬂiéﬁiﬁff“
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4. Acuerdo de Asociacion Econédmica
entre Union Europea - Paises del Cariforo

Republica Dominicana concluy6é las negociaciones del
Acuerdo de Asociacién Econémica (AAE) con la Unién Euro-
pea, con la finalidad de sustituir el régimen de preferencias
unilaterales que otorgaba la UE a esta regiéon como parte del
bloque de paises ACP, por un régimen de comercio reciproco,
compatible con las normas de la Organizacion Mundial del Co-
mercio.

Las negociaciones del AAE (EPA por sus siglas en inglés)
para la region del Caribe iniciaron oficialmente en Jamaica, el
16 de abril de 2004 y fueron firmadas el 15 de octubre 2008.

Entraron en vigor de manera provisional el 31 de octubre
del mismo afio y, desde el 1 de enero de 2009, nuestras expor-
taciones de bienes y servicios al mercado Europeo gozan de
las prerrogativas contenidas en dicho acuerdo. No es un sim-
ple acuerdo que rebaja o elimina aranceles ya que incluye un
conglomerado de reglas destinadas a estimular el comercio, la
inversion y la innovacioén, con el objetivo de promover el desa-
rrollo sostenible.

Los productos del Cariforo y otros paises gozan de gran aceptacion hasta en los super-
mercados tradicionales.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

El AAE (EPA) constituye el segundo acuerdo de mayor im-
portancia para nuestro pais, ya que abre las posibilidades de
exportar libre de aranceles en todos los renglones producti-
vos hacia 27 Estados miembros de la Unién Europea, asi como
también refuerza el marco juridico para aprovechar el atracti-
vo mercado del Caribe, incluyendo a Haiti.

Este acuerdo permiti6 a los productores agropecuarios de
Republica Dominicana excluir alrededor de 394 lineas aran-
celarias (39% del total de partidas consideradas agricolas),
entre las cuales se encuentran productos con alta sensibilidad
productiva como las carnes y los helados. También, el sector
industrial pudo proteger lineas sensibles, que incluyen pro-
ductos como metales, refrigeradores y plasticos en forma pri-
maria-quimicos, entre otros.

El AAE (EPA) considera las asimetrias entre Europa y nues-
tra region, al consagrar que ciertos bienes producidos aqui o
con importaciones de alto valor fiscal tengan plazos de des-
gravacion entre 15 y 25 afios, tiempo que permitira realizar
los ajustes estructurales necesarios para el libre comercio.

Igual pasa en el ambito de los servicios y las inversiones,
donde se establecen normativas que permitiran a los profe-
sionales y suplidores de servicios del pais acceder al mercado
europeo, asi como un mayor fomento y estimulo para las in-
versiones europeas en nuestro pais.

Paises AAA/EPA. E1 AAE (EPA) esta integrado por una
parte por los paises de la Union Europea: Alemania, Austria,
Bélgica, Bulgaria, Chipre, Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia,
Espafia, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Holanda, Hungria,
Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Polonia,
Portugal, Suecia, Reino Unido, Republica Checa y Rumania, y
sus Territorios de Ultramar; y por otra parte por la Comuni-
dad del Caribe (CARICOM) y la Republica Dominicana, deno-
minado CARIFORO.
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Los paises de CARICOM son: Antigua y Barbuda, Bahamas,
Barbados, Belice, Dominica, Granada, Guyana, Haiti, Jamaica,
San Cristébal y Nevis, Santa Lucia, San Vicente y las Granadi-
nas, Surinam y Trinidad y Tobago.

Andlisis sobre el acceso al mercado.* En materia de
acceso a mercados, a la entrada en vigencia de este acuer-
do, los paises de la Union Europea liberalizaron sus lineas
arancelarias, salvo aquellas relativas a armamento, las
cuales quedaron excluidas del libre comercio, y en el caso
particular del arroz, éste tuvo tratamiento especifico has-
ta el 2010, y el azicar que se liberalizé a finales de 2015.

En lo que respecta a los paises del Cariforo, incluyendo
nuestro pais, estos negociaron una liberalizaciéon gradual de
sus lineas durante un periodo de 25 afios, con algunas exclu-
siones, principalmente en el sector agricola, las cuales en su
totalidad suman aproximadamente 512 lineas arancelarias
para la Republica Dominicana, y estas corresponden a produc-
tos sensibles para el pais, tales como carnes, pescados, frijoles,
arroz, ciertos productos lacteos, entre otros.

El calendario de desgravacion del EPA se aplica cada 2 anos,
y la mas reciente liberalizaciéon se complet6 en enero 2015,
donde se produjo la liberalizacién arancelaria de 585 lineas.
El proceso de desgravacién de este acuerdo tiene como fecha
de culminacién el afio 2033.

En este orden de ideas, podemos sefialar que la apertura
comercial ha incrementado el acceso al mercado europeo de
bienes de la region. Seguin el “Estudio sobre el Monitoreo en la
Implementacién y Resultados del Acuerdo de Asociacion Eco-
némica Cariforo - Unién Europea, sobre el quinto afio de im-
plementacion”, elaborado por la Comision Econoémica para
América Latina y el Caribe (CEPAL), se establece como conclu-

4 Listin Diario / Andlisis de DICOEX sobre “Estatus del Acuerdo de Asociacién Eco-
némica Cariforo-UE"- 10 de marzo 2015.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

siones que las exportaciones de mercancias del pais han de-
mostrado ser mas competitivas en el mercado europeo en el
marco del EPA, en comparacidn a sus homdlogos del Caricom.

Mercado de la Plaza de Auteuil, en Paris.

Al respecto, para el 2015, podemos indicar entre los pro-
ductos de mayor crecimiento en valor de exportacion, al cacao
en grano, demas calzados con la parte superior de cuero natu-
ral, platanos frescos o secos, demas instrumentos y aparatos
de la medicina, cirugia, odontologia, entre otros.

Sin embargo, y pese a todos los resultados positivos, se
puede considerar que todavia el AAE puede ser aprovechado
adn mas por el pais, principalmente en renglones de bienes
transformados y exportacién de servicios dejando un campo
abierto para el crecimiento de nuestras exportaciones.
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IV. Contratos comerciales, Incoterms
y recomendaciones practicas

1. Contratos comerciales:

Este punto, aunque presentado brevemente, tiene una im-
portancia fundamental para que las partes que estan nego-
ciando o van a hacerlo aseguren buenas relaciones presentes
y futuras. Cualquier inconveniente, que en estos casos puede
representar pérdidas de sumas importantes de dinero, puede
ser evitado si el contrato esta bien completo y redactado.

Un contrato es:

e Un acuerdo, por lo general escrito, entre dos o
mas partes.
Contiene derechos y obligaciones. El documento deter-
mina qué tipo de reglas deben seguir las partes.
Sirve para normar una relacién comercial (por ejemplo,
una compraventa o una distribucién).
Es, por lo general, por un tiempo determinado (casi
siempre se determina cuinto durard el contrato).

Por lo que un contrato internacional, en nuestro contexto
de negocios, es un convenio que interviene entre partes que
tienen sus establecimientos comerciales en diferentes paises.
Para que este se realice debe de haber una oferta que es acep-
tada por la otra parte.

Las partes del contrato: Se le debe dar igual importancia a
cada una de las partes que conforman un contrato ya que tra-
tan puntos diferentes, todos relevantes para el buen desempe-
fio de las relaciones.

Algunas de las clausulas mas mencionadas son: el encabe-
zado, la clausula de determinacién de las partes, clausula de
representacion, terminologia o glosario, clausula de pagos,
clausula de condiciones de pagos, de penalidades e indemni-
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zaciones, de eleccién de jurisdiccién, de arbitraje, de confiden-
cialidad, de modificaciones al contrato y de forma de pago y
cobro, entre otras.

Clausulas propias al contrato de compraventa
de mercancias:

Cldusula de cantidad/calidad: Se define en esta clausula el
tipo de producto por entregar, asi como las medidas, el peso, y
la calidad de la mercancia. Esta clausula puede presentarse de
la mano con la cldusula caracteristicas del producto o incon-
formidad del producto.

ara la realizacién de la venta: Determina el tiempo
esperado para la recepcién del producto, una vez recibida la
orden o del pedido de compra. Clausula critica para el expor-
tador, pues supone un cumplimiento fiel del plazo de entrega
o de lo contrario se asume el contrato como no realizado.

Los incoterms: Los “International Commercial Terms”, re-
presentan una normativa internacional que determina la for-
ma de entrega al comprador, asi como las responsabilidades
del exportador hasta el momento de dicha entrega. Determi-
nan las obligaciones de cada parte y los gastos que deberan ser
cubiertos. Se recomienda utilizar la mencién Incoterms 2010.

Formas de pago: Establece qué forma de pago se usara por
parte del comprador para cumplir con su parte del contrato.
Para transacciones internacionales, existen varios métodos de
pago, sin embargo podemos subrayar las siguientes dos:

* Carta de crédito comercial para exportadores: Es un ins-
trumento a través del cual un banco (Emisor), por cuenta
de un comprador (Importador), da evidencia formal a un
vendedor (Exportador) de su compromiso de pagar siem-
pre que se haya cumplido con los términos y condiciones
expresadas en el documento.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

Existen dos tipos:

- Documentaria: Reciben ese nombre porque en su eje-
cucion y pago, es indispensable presentar documentos
que certifiquen la venta, embarque, cantidad y origen
de la mercancia o servicio.

- Stand by: Es una garantia en la cual el banco emisor se
compromete con el beneficiario (Exportador) a pagar
su primer requerimiento en caso de que el aplicante
(Importador) incumpla con el pago.

La documentacion requerida:

BL/Guia Area, Factura Comercial, Certificado de Segu-
ro, Packing List y demds informaciones establecidas en
la negociacion.

Ventajas para el comprador:

- Tener la certeza de recibir el bien o servicio de acuer-
do alo negociado, el importe del crédito sélo se pagara
si los términos y condiciones que estipuld la carta de
crédito se cumplen cabalmente.

- Obtencidn de mejores términos y precio, sin la necesi-
dad de girar anticipos y la inmovilizacién de su capital
de trabajo.

- Se evitan obstaculos de tiempo e idioma, ya que el
comprador no tendra que desplazarse al pais del ven-
dedor para revisar la mercancia y hacer cumplir las
condiciones de la compra.

Ventajas para el vendedor:

- Le asegura recibir su pago con mayor rapidez, efec-
tuado por una parte independiente, por un banco y
no por el comprador, siempre y cuando se cumplan
las condiciones.

- Le permite presentar a sus clientes una oferta de va-
lor agregado con mayores plazos sin correr el riesgo
de crédito.
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- La carta de crédito constituye un medio de pago dise-
fiado para el beneficiario, que es quien lo exige como
garantia de pago de la exportacion a realizar o del ser-
vicio a prestar.

e Transferencias bancarias y remesas internacionales:
Otro modo de incurrir en la parte de pagos de la nego-
ciacion es por medio de una transferencia bancaria (o de
manera menos comun por remesa): Si los bancos que van
a participar en las transacciones (banco del comprador y
banco del vendedor) son socios directos, estas podrian
realizarse en un plazo tan reducido como de 24 a 48 horas
laborables. Cuando el banco emisor debe de recurrir a un
tercero (banco intermediario) porque no tiene relaciones
comerciales con el otro banco, estas operaciones pueden
durar de 72 a 96 horas laborables.

Para realizar este tipo de pago es muy importante tener
en cuenta:

- Datos completos de las partes asi como de sus bancos
respectivos (incluye BIC, SWIFT, IBAN para bancos
europeos)

- Datos del banco intermediario si fuese necesario

- Monto de la transferencia en la moneda correspondiente

- Reparticion de los gastos de transferencia (unilateral
o compartidos)

2. Incoterms:

El objetivo de los Incoterms es de establecer un conjunto de
reglas internacionales para la interpretacion de los términos
mas utilizados en el Comercio Internacional. Asi podran evi-
tarse las incertidumbres derivadas de las distintas interpreta-
ciones de tales términos en los diferentes paises 6 por lo me-
nos podran reducirse en gran medida. A menudo las partes de
un contrato tienen un conocimiento impreciso de las distintas
practicas comerciales utilizadas en sus respectivos paises.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

Puente de San Pedro de Macoris’, cercano al puerto de su mismo nombre.

a.

Grupo E - Entrega directa a la salida

EXW (Exworks) El vendedor pone la mercancia a dis-
posicion del comprador en sus instalaciones: fabrica,
almacén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento
son por cuenta del comprador.

El incoterm EXW se puede utilizar con cualquier tipo
de transporte o con una combinacién de ellos (conoci-
do como transporte multimodal).

Grupo F - Entrega indirecta, sin pago del transpor-
te principal

FAS (Free alongside ship) El vendedor entrega la mercan-
cia en el muelle pactado del puerto de carga convenido;
esto es, al lado del barco. El incoterm FAS es propio de
mercancias de carga a granel o de carga voluminosa por-
que se depositan en terminales del puerto especializadas,
que estan situadas en el muelle. El vendedor es responsa-
ble de las gestiones y costes de la aduana de exportacion
(en las versiones anteriores a Incoterms 2000, el compra-
dor organizaba el despacho aduanero de exportacién).
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El incoterm FAS soélo se utiliza para transporte en barco,
ya sea maritimo o fluvial.

FOB (Free on board) El vendedor entrega la mercancia
sobre el buque. El vendedor contrata el transporte a
través de un transitario o un consignatario, pero el cos-
te del transporte lo asume el comprador. El incoterm
FOB es uno de los mas usados en el comercio interna-
cional. Se debe utilizar para carga general (bidones, bo-
binas, contenedores, etc.) de mercancias, no utilizable
para granel.

El incoterm FOB se utiliza exclusivamente para trans-
porte en barco, ya sea maritimo o fluvial.

FCA (Free carrier) El vendedor se compromete a en-
tregar la mercancia en un punto acordado dentro del
pais de origen, que pueden ser los locales de un tran-
sitario, una estacidén ferroviaria. Este lugar convenido
para entregar la mercancia suele estar relacionado con
los espacios del transportista. Se hace cargo de los cos-
tes hasta que la mercancia esta situada en ese punto
convenido; entre otros, la aduana en el pais de origen.

El incoterm FCA se puede utilizar con cualquier tipo de
transporte: transporte aéreo, ferroviario, por carretera
y en contenedores/transporte multimodal. Sin embar-
g0, es un incoterm poco usado.

Grupo C - Entrega indirecta, con pago

del transporte

CFR (Cost and freight) El vendedor se hace cargo de
todos los costes, incluido el transporte principal, hasta
que la mercancia llegue al puerto de destino. Sin em-
bargo, el riesgo se transfiere al comprador en el mo-
mento que la mercancia se encuentra cargada en el
buque, en el pais de origen. Se debe utilizar para carga
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general, que no se transporta en contenedores; tampo-
co es apropiado para los graneles.

El incoterm CFR sélo se utiliza para transporte en bar-
co, ya sea maritimo o fluvial.

CIF (Cost, insurance and freight) El vendedor se hace
cargo de todos los costes, incluidos el transporte prin-
cipal y el seguro, hasta que la mercancia llegue al puerto
de destino. Aunque el seguro lo ha contratado el vende-
dor, el beneficiario del seguro es el comprador. Como en
el incoterm anterior, CFR, el riesgo se transfiere al com-
prador en el momento que la mercancia se encuentra
cargada en el buque, en el pais de origen. El incoterm CIF
es uno de los mas usados en el comercio internacional
porque las condiciones de un precio CIF son las que mar-
can el valor en aduana de un producto que se importa. Se
debe utilizar para carga general o convencional.

El incoterm CIF es exclusivo del medio maritimo.

CPT (Carriage paid to) El vendedor se hace cargo de
todos los costes, incluido el transporte principal, hasta
que la mercancia llegue al punto convenido en el pais
de destino. Sin embargo, el riesgo se transfiere al com-
prador en el momento de la entrega de la mercancia al
transportista dentro del pais de origen.

El incoterm CPT se puede utilizar con cualquier modo
de transporte incluido el transporte multimodal (com-
binacién de diferentes tipos de transporte para llegar
a destino).

CIP (Carriage and insurance paid). El vendedor se hace
cargo de todos los costes, incluidos el transporte prin-
cipal y el seguro, hasta que la mercancia llegue al punto
convenido en el pais de destino. El riesgo se transfiere
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al comprador en el momento de la entrega de la mer-
cancia al transportista dentro del pais de origen. Aun-
que el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficia-
rio del seguro es el comprador.

El incoterm CIP se puede utilizar con cualquier modo
de transporte o con una combinacién de ellos (trans-
porte multimodal)

Grupo D - Entrega directa en la llegada

DAT (Delivered at terminal) El incoterm DAT se utiliza
para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos
nuevos Incoterms 2010 con DAP y reemplaza el anti-
guo Incoterm DEQ. El vendedor se hace cargo de todos
los costes, incluidos el transporte principal y el seguro
(que no es obligatorio), hasta que la mercancia es des-
cargada en la terminal convenida. También asume los
riesgos hasta ese momento. El concepto “terminal” es
bastante amplio e incluye terminales terrestres y ma-
ritimas, puertos, aeropuertos y zonas francas). Por ello
es importante que se especifique claramente el lugar
de entrega de la mercancia y que este lugar coincida
con el que se especifique en el contrato de transporte.

El Incoterm DEQ se utilizaba frecuentemente en el co-
mercio internacional de graneles porque el punto de
entrega coincide con las terminales de graneles de los
puertos (en las versiones anteriores a Incoterms 2010,
con el Incoterm DEQ, el pago de la aduana).

DAP (Delivered at place) El Incoterm DAP se utiliza
para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos
nuevos Incoterms 2010 junto con el anteriormente
citado DAT. Este reemplaza los Incoterms DAF, DDU y
DES. El vendedor se hace cargo de todos los costes, in-
cluidos el transporte principal y el seguro (que no es
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obligatorio) pero no de los costes asociados a la impor-
tacidn, hasta que la mercancia se ponga a disposiciéon
del comprador en un vehiculo listo para ser descargado.
También asume los riesgos hasta ese momento.

DDP (Delivered duty paid) El vendedor paga todos los
gastos hasta dejar la mercancia en el punto convenido
en el pais de destino. El comprador no realiza ningtn
tipo de tramite. Los gastos de aduana de importacion
son asumidos por el vendedor. El tipo de transporte es
polivalente/multimodal: La responsabilidad de la en-
trega corre por parte del vendedor. Para un término
dado, “Si” indica que el vendedor tiene la responsabili-
dad de proveer el servicio incluido en el precio; “No” in-
dica que es responsabilidad del comprador. Si el seguro
no estd incluido en los términos (por ejemplo, CFR) en-
tonces el seguro para el transporte es responsabilidad
del comprador.

En definitiva, los Incoterms son unas normas ampliamente
conocidas y utilizadas por los diferentes actores que partici-
pan en las operaciones de comercio exterior (exportadores,
importadores, transportistas, agentes de aduanas, bancos
y compafiias de seguros, etc.) y por ello deben conocerse en
profundidad, para utilizarse correctamente y con ello evitar
discrepancias entre las partes.

De modo general, los mas usados por los exportadores en
Republica Dominicana son los Free Alongside Ship (FAS), Free
On Board (FOB) y Cost Insurance and Freight (CIF).
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3. Recomendaciones practicas:

¢ Evaluar su “capacidad exportadora”, la cual es diferente
a su capacidad de produccion;

¢ Elaborar un plan de internacionalizacién completo con
objetivos reales y alcanzables;

e Preparacion detallada de una agenda comercial con ob-
jetivos claros;

e Presentacion de propuestas documentales en el idio-
ma del comprador (o en su defecto, en inglés inicamen-
te en el caso de profesionales);

e Saber pedir tiempo en caso de presentar propuestas: es
mejor pedir tiempo para preparar adecuadamente una
propuesta que entregar algo incompleto o comprome-
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e Anticipar varios resultados posibles (sean positivos o -
negativos): en las primeras negociaciones, no se sabe @UE JE CROQUE

céomo puede reaccionar el comprador, por este moti-
vo es bueno preparase a las diferentes eventualidades
para responder con argumentos validos y asi atender
sus inquietudes; T
e Saber presionar, saber conceder: como dice el prover- CE QUE JE DEFENDS
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dor debe saber adaptarse y entender las mismas;
e Investigar ante todo: la clave del éxito es la informacidn.

En la pdgina siguiente, el origen Reptiblica Dominicana es usado como factor de
m distincién y mercadeo.
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V. Transportar mercancias a Francia
y las Antillas Francesas

1. Rutas maritimas desde la Republica Dominicana
a los puertos franceses

DESTINO
PUERTO (ESCALAS
DE NAVIERA FRANCESAS DESDE
ORIGEN LA REPUBLICA
DOMINICANA)

TRANSITO TIEMPO
DIRECTO DE
O INDIRECTO | TRANSITO

Tropical Shipping | Saint Marteen Directo Semanal
(parte holandesa)

Le Havre Via Hamburgo 16 di Semanal
Hamburg Sud
Fos-sur-Mer Directo 11-18 dias | Semanal
Hapag Lloyd
14

Semanal

Puerto de Pointe-a-Pitre Via Port of Spain Semanal
Caucedo (Port de Jarry) Via Kingston
_de-Fran i Semanal
Semanal
CMA-CGM
Semanal

Le Havre Via Kingston 35 dias Semanal
Puertode | cMA-CGM

Rio Haina
Pointe-a-Pitre Via Kingston 20 dias Semanal
(Port de Jarry)
Le Havre Directo 13 di Semanal
Geest Lines
Puerto de Fort-de-France* Directo 21 Semanal
Manzanillo

StreamLines Directo 13 dias Semanal
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2. Rutas aéreas desde la Republica Dominicana
alos aeropuertos franceses

Dos aerolineas regulares viajan a Francia continental con
varias rotaciones a la semana: Air France y Air Caraibes. La
primera viaja al aeropuerto de Paris-Roissy-Charles de Gaulle
(CDG) y la segunda al aeropuerto de Paris-Orly (ORY) el cual
se encuentra cerca del Mercado Internacional de Rungis, pri-
mer mercado de Europa para frutas y vegetales.

Otras aerolineas viajan a Francia bajo la modalidad de vue-
los “charter” que a diferencia de las aerolineas regulares solo
viajan por temporadas lo que puede complicar la regularidad
de los vuelos, sin embargo ofrecen ventajas en cuanto a costo
de carga. Cabe mencionar la presencia de XL Airways que vue-
la con bastante regularidad a Paris-Roissy-Charles de Gaulle
tanto en invierno como verano.

Otras aerolineas viajan a Francia bajo la modalidad de vue-
los “charter” que, a diferencia de las aerolineas regulares, solo
viajan por temporadas, lo que puede complicar la regularidad
de los vuelos. Sin embargo, ofrecen ventajas en cuanto a costo
de carga. Cabe mencionar la presencia de XL Airways que vue-
la con bastante regularidad a Paris-Roissy-Charles de Gaulle
tanto en invierno como verano. En el mes de febrero de 2016,
esta aerolinea inauguré oficialmente la ruta Paris-La Romana,
con fines esencialmente de servicio al turismo.

Para los destinos del Caribe francés podemos mencionar
Air Antilles Express (con c6digo compartido con Air France) y
Air Caraibes ambos viajando tanto a Fort-de-France (Martini-
ca) y Pointe-a-Pitre (Guadalupe) con varias rutas semanales.
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Air France

Air Caraibes

Santo

Domingo

Aeropuerto | Air Antilles
Internacional | Express
Las Américas

(spQ)
Insel Air
Air France
Corsair Intl

Aeropuerto

Internacional

de Punta

Cana (PWJ) XL Airways

Aeropuerto

Internacional | XL Airways
dela

Romana

(LRM)

Paris Roissy Charles de Gaulle (CDG)

Paris-Orly (ORY)

Pointe-a-Pitre, Guadalupe (PTP)

Fort-de-France, Martinica (FDF)

Saint-Martin Grand Case (SFG)

Pointe-a-Pitre, Guadalupe (PTP)

Fort-de-France, Martinica (FDF)

Saint Marteen Princess Juliana (SXM)

Paris-Roissy Charles de Gaulle (CDG)

Paris-Orly (ORY)

Paris-Roissy Charles de Gaulle (CDG)

Burdeos, Lyon, Marsella, Niza, Nantes

Paris-Roissy Charles de Gaulle (CDG)

Directo

Directo

Directo

Via PTP

Via PTP

Directo

Directo

Directo

Directo

Directo

Directo

Via Paris

Directo

3 /semana

3 /semana

3 /semana

3 /semana

3 /semana

6-7 / semana

6-7 / semana

5/semana

3 /semana

Solo Periodo
Nov- Abril

Hasta 4 /
semana

Solo Periodo
Nov- Abril

Hasta 4 /
semana
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VI. Procedimientos aduanales
para importar a Francia

1. Los procedimientos aduanales

Los procedimientos para la importacion

Para mercancias con valor inferior a 1,000 EUR (o con un
peso inferior a mil kilos), con presentar la factura y hacer una
declaracién verbal en aduanas es suficiente. El envio no puede
ser parte de una serie regular de envios similares y tampoco
a cargo de un transportista independiente como parte de un
envio mayor.

Para valores superiores, se deben depositar en la oficina
de aduanas:
1. una declaracién somera (manifiesto aéreo o maritimo)
para hacerse cargo.
una declaraciéon de derecho comun (DAU, documento
administrativo unico), asi como los otros documen-
tos necesarios para permitir el despacho de aduanas.

El formulario DAU puede ser recogido en las camaras de
comercio o en una imprenta autorizada. Usualmente los agen-
tes aduanales (o “transitaires” en francés) se encargan del
procedimiento. Una plataforma de despacho aduanal en linea
por transmisidon automatizada (DELTA) es accesible a partir
del portal PRODOUANE.

e

Tratamiento informdtico de datos de intercambio.
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En el caso de entregas y adquisiciones intracomunitarias
(dentro de la Unién Europea) la declaracion de intercambios
de bienes (DEB por sus siglas en francés) o declaracién Intras-
tat debe ser trasmitida al servicio de aduanas.

En el caso de normas “SAFE“ recomendadas por la Orga-
nizacién Mundial de Aduanas (OMD por sus siglas en francés),
la Unién Europea ha puesto en marcha un nuevo sistema de
control de las importaciones el “Import Control System” (ICS
por sus siglas en inglés), que tiene como objetivo asegurar
los flujos de mercancias al momento de su entrada en el terri-
torio aduanero de la UE. Este sistema de control, que se inscri-
be en el programa comunitario eCUSTOMS, esta vigente desde
el 1 de enero de 2011. A partir de esta fecha, los operadores
deben obligatoriamente transmitir una declaracién somera
de entrada (ENS “Entry Summary Declaration”) en la oficina
de aduanas del pais de entrada, previamente a la introduccion
de mercancias en el territorio aduanero de la Unién Europea.

El Cédigo de Aduanas de la Unidn (CDU por sus siglas en
francés) esta vigente desde el 30 de octubre de 2013 pero su
validez empieza a partir del 1 de mayo de 2016. Ese cédigo se
inscribe en el marco de la modernizacién de las aduanas y es
el nuevo reglamento relativo a las reglas y regimenes aduana-
les aplicables en todo el territorio de la Unién Europea, simpli-
ficando los procedimientos e informatizando y centralizando
las transacciones.

Desde el 1 de julio de 2009, todas las empresas estableci-
das fuera de la Unién Europea tienen la obligacién de tener un
numero de registro e identificacion de operadores econdmi-
cos (EORI) si desean depositar una declaracion en aduanas o
una declaracién somera de entrada o salida.

Los procedimientos especificos para importacion
Existen diferentes regimenes suspensivos aduanales y fis-
cales, para almacenar, utilizar o transformar las mercancias.
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Para mayores precisiones se deben contactar las aduanas
francesas directamente. El recurso a un transito en aduanas es
posible bajo la terminologia de titulo de transito externo (T1).

En el marco de intercambios intraeuropeos, ciertas mer-
cancias siguen prohibidas o sometidas a formalidades especi-
ficas (medicamentos para consumo humano, desechos, vege-
tales o animales vivos).

Importar muestras. Para la importacion, exportacion o
reexpedicion de muestras comerciales puede usarse el carnet
ATA. Una inscripcién en el producto debe especificar que se
trata de una muestra gratuita y que no puede ser vendida.

En el suroeeste dominicano se estd trabajando con piedras semi preciosas. Algunos de
los trabajos terminados son llevados como muestras a Francia.

2. Las tasas aduanales y aranceles para importacion

El umbral aduanal (a partir del cual se exige pago de tasas
aduanales). 150 EUR

El arancel promedio (excluyendo productos agricolas.
Las operaciones realizadas dentro del Espacio Econémico Eu-
ropeo estan exoneradas de tasas aduanales.
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La Tarifa Aduanal Comun (TDC por sus siglas en francés)
de la Unién Europea se aplica a las mercancias de origen extra
europeo. En sentido general, las tasas son relativamente bajas,
especialmente para los productos industriales (por el orden
del 4.2%).

Los productos sujetos a tasas aduanales mds elevados.
Las tasas aduanales son mas elevadas para los productos tex-
tiles y agroalimenticios (tasa 17.3%).

Los productos sujetos a tasas aduanales menos elevadas.
Las tasas aduanales reducidas son otorgadas a las importacio-
nes provenientes de paises con los cuales la Unién Europea ha
firmado acuerdos comerciales. Para conocer la tarifa que aplica
para un producto especifico, se debe consultar la base de datos
TARIC de la Unién Europea en la direccién electrénica siguiente:
http://ec.europa.eu/taxation_customs/customs/customs_du-

ties/tariff aspects/customs_tariff/index_frhtm

Puente Chaban-Delmas, que sirve al puerto de Burdeos, en el suroeste francés.

La clasificaciéon aduanal. La clasificacion combinada de
la Comunidad Europea integra la clasificacion SH (Sistema

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

Armonizado) e incluye subdivisiones adicionales de ocho (8)
digitos y notas legales propias creadas con fines comunitarios.

El método de cdlculo de tasas aduanales. Ad Valorem so-
bre el valor CIF de las importaciones (valor CIF incluye costo
de la mercancia, seguro y transporte).

El método de pago de los aranceles. Las tasas son pagade-
ras al contado (en euros, por cheque, por mandato cash, por
transferencia). Ocasionalmente ciertos plazos de pago pue-
den ser acordados via los sistemas de fianzas arancelarias y
especificas.

Las tasas para importacion (excluyendo tasas de consu-
mo). Ninguna.



http://ec.europa.eu/taxation_customs/customs/customs_duties/tariff_aspects/customs_tariff/index_fr.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/customs/customs_duties/tariff_aspects/customs_tariff/index_fr.htm
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VII. Comercializacion de productos en Francia

1. Los intermediarios comerciales
1.1. Las sociedades de comercio

Tipos de organizacién

Para penetrar en el mercado de ventas en supermercados e
hipermercados es indispensable aparecer en la lista aprobada
de proveedores de centrales de compras de estas institucio-
nes, lo cual puede ser costoso en términos de tiempo y de di-
nero. Las operaciones de promocion recaen sobre el suplidor.
Por estas razones, es necesario pasar por un intermediario
francés (importador no-fabricante, fabricante de productos
similares, compafiia de servicios).

Los actores de mayor peso. Cinco centrales de compras
realizan 90% de las compras suplidores: Carrefour-Promo-
dés (29 % de cuota del mercado alimenticio); Lucie, la central
de compras en comun de Leclerc y Systeme U (22 %); Opéra,
la central de compras que agrupa Casino-Cora (y que com-
prende detallistas como Franprix, Leader Price, Monoprix-
Prisunic) (19%); Auchan_(14 %) e Intermarché (13 %).

Carrefour City es la versién de talla reducida de los grandes hipermercados Carrefour.
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1.2. Los mayoristas

Tipos de organizacién

Ademas de su papel de intermediario comercial, los mayo-
ristas ofrecen igualmente servicios tales como la constitucion
de gamas, almacenamiento, acondicionamiento y entrega. Los
mayoristas son, en general, especializados en un ciertos tipos
de productos tales como bienes de gran consumo (alimenticio
0 no) o en el equipamiento para la industria o la artesania.

Los principales actores. El Mercado Internacional de Run-
gis, Pomona, DCDistribution.

Igualmente se pueden contactar la Red Francesa de Merca-
dos de mayoristas y la Confederacién Francesa de Comercio
Inter-empresas.

Vista aérea del Mercado Internacional de Rungis.
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2. El agente comercial

Las ventajas. Este tipo de interlocutor resulta mas realista
y practico para una pequefia o0 mediana empresa en cuanto
a estrategia de mercadeo. Usualmente son agentes exclusivos
para el territorio nacional entero.

Los puntos a vigilar. Los agentes comerciales deben ser
seleccionados en funcién de su motivacidn, su interés por el
producto, sus referencias y el tipo de producto que ya maneja.
Ademas de sus costos directos, quienes lo contraten deben te-
ner en cuenta que seran necesarias otras inversiones comer-
ciales para apoyar su trabajo, como las asociadas a la elabora-
cién de catdlogos, preparacion de muestras y otros.

Los elementos de motivacién. El monto de la comision es
un elemento importante de motivacién. A veces se usa el re-
currir a un sistema de concurso y de puesta en competencia
de los agentes. Un control y contactos cercanos podran ser ne-
cesarios para un buen seguimiento de la actividad del agente.

La comisién. El agente que percibe comisiones se remune-
ra en funcién de los ingresos realizados.

La terminacion del contrato. La terminacién de un con-
trato de agencia se hace con un preaviso de un mes durante el
primer afio, dos meses durante el segundo afio y de tres meses
durante el tercer afio y los siguientes. El agente tiene derecho
a una indemnizacién compensatoria si él no es quien origina
la terminacion del contrato. La Directiva del Consejo 86/653/
EEC establece los derechos y obligaciones del principal o su
agente, la remuneracion del agente y la conclusién y termina-
cién de un contrato de agencia.

Encontrar un agente comercial. Para encontrar un agen-
te comercial, se puede hacer contacto con la Federacion Na-
cional de Agentes Comerciales, la red de agentes comerciales
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independientes Sales France y el Directorio Nacional e Inter-
nacional de Agentes Comerciales LANIAC.

3. Crear una unidad comercial

Las ventajas. Instalarse en Francia es muy costoso pero el
gobierno francés apoya la creacidn de nuevas empresas y ofre-
ce numerosos servicios de consejo y acompafiamiento.

Los puntos a vigilar. Punto a tomar en cuenta en caso de
estrategias comerciales a largo plazo.

Las diferentes formas de instalarse

e La oficina de representacion. Una oficina de repre-
sentaciéon puede ser necesaria para obtener datos de
Mercado u otros y ofrecer un apoyo promocional. Sin
embargo, como una oficina representativa no puede
implicarse en transacciones comerciales o producir in-
gresos, este no podra gestionar directamente pedidos.

e La sucursal Una sucursal puede tomar y ejecutar pedi-
dos, coordinar un programa de mercadeo o publicitario,
reclutar los equipos de ventas y ejecutar las actividades
promocionales. La constitucién de una sucursal esta
considerada como inversién directa y debe ser objeto
de una declaracion ante el Ministerio de Finanzas. Sin
embargo, la sucursal no estd sujeta a los impuestos
franceses.

e La sociedad. La creacién de una filial necesita tiempo e
implica grandes gastos. Sin embargo ofrece una mayor
garantia de proteccidén de su marca, de obtencién de
crédito y penetracion de mercado.
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4. La franquicia

El sector francés de la franquicia es el primero de Euro-
pa en términos de ventas (59.6 mil millones de euros en el
2013) y se ha beneficiado de un crecimiento medio del 10%
en los dltimos cuatro afios. El 15% de las franquicias presen-
tes en Francia son extranjeras. Las franquicias instaladas son
principalmente en los sectores de bienes raices, automoviles,
vestimenta, perfumeria, alimentacion, lentes y restauracion.
Aunque el sector de la franquicia francesa sea muy competi-
tivo, la inversidn directa o los métodos de expansion de zonas
de desarrollo encuentran mas éxitos en Francia. Para mayor
informacidn, se puede contactar el Observatorio de la Fran-
quicia y la Federacién Francesa de la Franquicia.
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VIII. Participacion en una feria profesional

1. ;Por qué y como participar?®

Todavia hoy las ferias representan uno de los mas importan-
tes, si no el mas importante instrumento de promocion, de in-

Torre de productos agricolas.

vestigacién de mercado y, en
algunos casos, de comerciali-
zacién. Por mas que Internet
haya agilizado el acceso ala
informacién, algunos aspec-
tos, como las caracteristicas
fisicas de un determinado
producto competidor, la per-
sonalizacién del mensaje a
ser transmitido de acuerdo
con el interlocutor, la expre-
sién corporal de la gente que
visita el stand e incluso la re-
troalimentacién (feedback)
dada por un cliente, no se
transmiten de una mane-
ra tan rica de forma virtual
como presencial.

La participacion en ferias forma parte del plan promocio-
nal de las empresas, en combinaciéon con la elaboracién de
catalogos, de pagina web y de viajes de negocios de los ejecu-

tivos, entre otros.

Para quien esta iniciando un plan de internacionalizacion,
la forma mas rapida, concreta y eficiente para “tomar el pulso”
de un mercado es visitar la feria internacional mas importante
del sector o de un determinado pais para evaluar en qué nivel

5 Fuente: Nicola Minervini, Ingenieria de la exportacion.
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esta la competitividad de su propia empresa, comparandola
con su competencia internacional.

Asi se tiene la oportunidad de comparar varios parametros
tales como la tecnologia, las técnicas de comunicacién em-
pleadas, el disefio, los precios, las condiciones contractuales
y también identificar posibles proveedores, alianzas potencia-
les con fabricantes y posible distribuidores para comercializar
sus productos.

Las ferias sirven para orientarse sobre el mercado mundial
(o en un mercado en especifico) en relacién al sector en que
se actua y, principalmente, ayudan a organizar las ideas sobre
lo que debe hacerse, estableciendo estrategias de desarrollo.

Luego de haber participado en una feria, se logra recabar
mucha informacién para elaborar o modificar el plan de in-
ternacionalizacion de un producto, e, inclusive, puede ser la
ocasion de darse cuenta de que quizas al desarrollo actual de
un negocio en particular le falta mucho para ser competitivo
en un mercado o un sector.

Participar en una feria como expositor

La primera regla para participar de manera eficiente como
expositor en una feria internacional es haber participado
como visitante primero. Eso permite asegurarse de que es la
feria mas adecuada para el negocio.

Para participar en una feria como expositor se deben to-
mar en cuenta algunos criterios basicos. El primero y proba-
blemente el mas relevante es: “; Tiene la empresa la capacidad
para exportar e internacionalizarse?” No se trata solamente de
la capacidad de produccion sino, principalmente, la capacidad
para adecuarse a las caracteristicas del mercado internacional.
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Los otros criterios incluyen una reflexiéon sobre el merca-
do al cual se dirige y sobre lo que se desea comunicar. Estas
preguntas implican la observacion con atencién de todos los
detalles de la feria que se esta evaluando: tipo de publico vi-
sitante, tipo de expositores, periodo de realizacion, imagen y
prestigio internacional de la feria, relacion coste-beneficio de
la participacién, adaptacién del producto o servicio a las nor-
mas y tendencias internacionales.

Finalmente es muy importante determinar cudl sera la dis-
ponibilidad de la empresa para invertir y dar seguimiento des-
pués de la feria.

Antes de participar en una feria, los expositores deberan:

« Definir de forma clara cuales son los objetivos de su parti-
cipacion en la feria.

« Solicitar informacién sobre la feria al organizador.

e Asegurarse de que la feria corresponda a sus expectativas.

¢ Designar un coordinador dentro de su empresa para llevar
los temas relacionados, estableciendo un cronograma de
todas las tareas a realizar en la preparacion de la partici-
pacidn, asi como durante el evento y en los meses poste-
riores de seguimiento, luego de retornar al pais

 Investigar el sector de negocio en el pais donde se realiza-
ra la feria.

e Revisar de manera muy detenida las condiciones de parti-
cipacion en la feria: los costes, los elementos contractuales,
la ubicacion del stand, la decoracion, los dias de montaje y
desmontaje, entre otros.

e Seleccionar los productos y las muestras que se presen-
taran.

e Preparar listas de precios con las distintas alternativas de
incoterms (principalmente FOB, CIF y DDP).

e Elaborar con tiempo el material de apoyo que se llevarj,
preferiblemente en el idioma del pais de destino, en este
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caso francés, y, en todo caso, en inglés (brochures, docu-
mentacion técnica, catdlogos, banners y tripticos.)

e Verificar la posibilidad de participar en ruedas de nego-
cios si los organizadores ofrecen esta opcion.

Es de vital importancia determinar cuales seran los cos-
tes de participacién en una feria. Los mas relevantes son:

¢ Alquiler del espacio para su stand (dependera del tamafio
y la ubicacion en la feria), que usualmente incluye servicio
de limpieza, seguridad y acceso a comunicacién de data.
e Disefio y montaje del stand (usualmente se ofrecen mu-
chas opciones de mobiliario y soluciones digitales).
e Registro en el catalogo oficial de la feria.
 Servicio opcional de azafatas en su stand.
 Servicio opcional de un intérprete.
« “Teasers” (regalos para los visitantes).
e Produccién de documentacioén, catdlogos y folletos.
e Servicio de alimentos y bebidas (“catering” en inglés y
“traiteur” en francés).
¢ Costos adicionales por la importacién de las muestras.
 Viaje y estadia del personal que participara en la feria.

Durante la feria, se debe procurar obtener la mayor infor-
macion posible sobre los visitantes. Esto es lo que permitira
mas adelante dar un seguimiento adecuado a estos intercam-
bios. Para ello se sugiere que se prepare, ademas de la docu-
mentacion sobre el producto y la empresa, un “formulario de
datos de visitante” el cual debe incluir los datos basicos de
contacto, su actividad, su interés especifico, las informaciones
que solicita, la documentacion que se le ha entregado y una
parte para tomar notas internas sobre qué hacer luego.

Como se desprende de la lectura de los parrafos anterio-
res, la preparacion de la participaciéon en una feria requiere
un esfuerzo sostenido en el tiempo, no es algo para hacer de
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improviso, de manera que los gastos de participacion se vean
recuperados en ventas posteriores. Estimamos que se necesi-
tan de seis a ocho meses de atencion a la organizacién de una
primera participacién para cubrir todos los aspectos relevan-
tes, incluyendo la identificaciéon de posibles socios o compra-
dores y asi invitarlos a visitar el stand.

Para mayor informacion sobre como participar de manera
efectiva en una feria, sugerimos entrar a la pagina siguiente
(en inglés): http://www.auma.de/en/DownloadsPublica-
tions/PublicationDownloads/SuccessfulParticipationInTra-
deFairs.pdf

2. Principales ferias en Francia por sector

En todos los sectores de productos y servicios existen fe-
rias, algunas muy famosas y tradicionales. La mejor forma de
enterarse de las ferias profesionales francesas es a través de
la Embajada de la Republica Dominicana en Francia, del Cen-
tro de Exportacion e Inversion de la Republica Dominicana
(CEI-RD), de la Camara de Comercio e Industria Franco Domi-
nicana (CCIFD) y de Promosalons (http://www.promosalons.
com/?lang=es), una institucion francesa que promueve salo-
nes y ferias francesas a través de la red de camaras de comer-
cio en el exterior.

A continuacidn se presenta una lista de las ferias sectoria-
les mas relevantes en Francia.

Sial Paris

Feria International del sector agroalimentaria e innovacién
Paris Nord Villepinte, Paris

Cada dos afios en octubre

www.sialparis.fr


http://www.promosalons.com/?lang=es
http://www.promosalons.com/?lang=es
http://www.sialparis.fr
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Montaje de la SIAL.

Salon International de I'Agriculture (SIA)
Feria internacional de Agricultura

Paris Expo Porte de Versailles, Paris

Una vez al afio en febrero - marzo
www.salon-agriculture.com

SIMA

Feria International de los suplidores para el sector agricola
y ganaderia

Paris Nord Villepinte, Paris

Cada dos anos en febrero - marzo

www.simaonline.com

Europain & Intersuc

Feria Mundial del sector de la panaderia, reposteria,
heladeria, chocolate y dulces

Paris Nord Villepinte, Paris

Cada dos anos en febrero

www.europain.com

SITEVI

Feria Internacional de Equipos para los sectores vitivinicolas,
frutas y vegetales.

Montpellier Parc des Expositions, Montpellier

Cada dos afos en noviembre

www.sitevi.com
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Vinexpo

Feria Internacional de vinos y licores
Bordeaux - Parc des Expositions, Bordeaux
Cada dos afos en junio

Www.vinexpo.com

Gourmet selection

Feria Internacional para los productos gourmet, vinos
y regalos

Paris Expo Porte de Versailles, Paris

Cada dos afios en septiembre
www.salon-gourmet-selection.com

Vista aérea de una exhibicion de alimentos.

Moda, textiles, ropa, calzado, articulos de piel, joyeria
y accesorios de moda

BIJORHCA

Feria Internacional de joyeria, relojes y accesorios de moda
Paris Expo Porte de Versailles, Paris

Dos veces al afio en enero y septiembre
www.bijorhca.com



http://www.vinexpo.com
http://www.salon-gourmet-selection.com
http://www.bijorhca.com
http://www.salon-agriculture.com
http://www.simaonline.com
http://www.europain.com
http://www.sitevi.com
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Who's Next MCB - by Beauté Sélection

Feria de Moda y Accesorios Feria Internacional para peluqueria y belleza
Paris Expo Porte de Versailles, Paris Paris Expo Porte de Versailles, Paris

Dos veces al afio en enero y septiembre Una vez al afio en septiembre
www.whosnext-tradeshow.com www.mcbbybeauteselection.com

Premiere classe
Feria de accesorios de moda de lujo
Paris Jardin des Tuileries, Paris

Dos veces al afio en marzo y septiembre Tradexpo
www.premiere-classe.com/paris-jardindestuileries Feria internacional de importacion y exportacion
para distribuidores
Texworld Paris Le Bourget, Paris
Feria Internacional para los textiles, tapicerias y accesorios Dos veces al afio en enero y septiembre
Paris Le Bourget, Paris www.tradexpo.fr
Dos veces al afio en enero y septiembre
www.texworld.messefrankfurt.com Maison & objet
Feria internacional para la moda de la casa
Premieére vision Paris Nord Villepinte, Paris
Feria Global de los profesionales de Moda Dos veces al afio en enero y septiembre
Paris Nord Villepinte, Paris www.maison-objet.com

Dos veces al afio en febrero y septiembre
www.premierevision.com

Tissu premier - premiére vision Pollutec

Feria para textiles y accesorios para detallistas europeos Feria internacional de equipos, tecnologias y servicios
Saint-André-Les-Lille, Lille para el medio ambiente

Dos veces al aflo en mayo y noviembre Lyon Eurexpo, Lyon

www.tissu-premier.com Cada dos afios en diciembre

www.pollutec.com

World efficiency
Alternative fragrance and beauty Feria para la promocién de soluciones para los recursos
Feria para el sector perfumeria y belleza yelclima
Paris Carreau du Temple, Paris Paris Expo Porte de Versailles, Paris
Una vez al afio en junio Cada dos afios en octubre

www.alternativebeautyparis.com www.world-efficiency.com


http://www.mcbbybeauteselection.com
http://www.tradexpo.fr
http://www.maison-objet.com
http://www.pollutec.com
http://www.world-efficiency.com
http://www.whosnext-tradeshow.com
http://www.premiere-classe.com/paris-jardindestuileries
http://www.texworld.messefrankfurt.com
http://www.premiere-classe.com/paris-jardindestuileries
http://www.tissu-premier.com
http://www.alternativebeautyparis.com
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Salon Mondial Du Tourisme

ALL4PACK Paris Feria de turismo internacional

Feria global para embalaje, procesamiento, Paris Expo Porte de Versailles, Paris
impresién y manejo Una vez al afio en marzo

Paris Nord Villepinte, Paris www.salon-du-tourisme.com/paris
Cada dos anos en noviembre

www.all4pack.com IFTM Top Resa

Feria profesional internacional para el mercado

MIDEST de turismo francés

Feria mundial de todos los “saber-hacer” Paris Expo Porte de Versailles, Paris
para la subcontratacién industrial Una vez al afio en septiembre

Paris Nord Villepinte, Paris www.iftm.fr

Una vez al afio en diciembre
www.midest.com

Franchise Expo Paris
Feria internacional del mercado de franquicias

MIPIM Paris Expo Porte de Versailles, Paris
Mercado Internacional de bienes raices Una vez al afio en marzo
Cannes - Palais des Festivals, Cannes www.franchiseparis.com

Una vez al afio en marzo
www.mipim.com

MAPIC

Mercado internacional de propiedades
Cannes - Palais des Festivals, Cannes
Una vez al ailo en noviembre
www.mapic.com


http://www.salon-du-tourisme.com/paris
http://www.iftm.fr
http://www.franchiseparis.com
http://www.all4pack.com
http://www.midest.com
http://www.mipim.com
http://www.mapic.com
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IX. Distribucion de productos

1. Los diferentes tipos de tiendas

Hipermercados, supermercados y mini mercados

Generalmente ubicados en la periferia de las ciudades. Se
encuentran productos alimenticios y no-alimenticios. Los
mini mercados, de mas pequeiias superficies, estan ubicados
en las ciudades. Algunos ofrecen hasta un servicio de “click
and go” permitiendo ordenar sus compras online y pasar a
recogerlas una vez preparadas. Las marcas més conocidos son
Carrefour, Auchan, E. Leclerc, Intermarché y Casino.

Para supermercados y minimercados franceses, el origen Reptiblica Dominicana de sus
productos es objeto de mercadeo.

Grandes superficies especializadas

Son hipermercados especializados en un sector o una fami-
lia de productos. Ofrecen generalmente un amplio abanico de
opciones en una categoria especifica a un precio competitivo y
con mucho énfasis en el servicio al cliente. Segtin los sectores,
los principales actores son:

Bricolaje: Leroy Merlin
Cultura: Fnac
Deportes: Decathlon, Go Sport
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¢ Electrodomésticos: Darty, Boulanger
¢ Juguetes: Toys'R Us, La Grande Récré

Grandes tiendas por departamentos

Ubicadas en el centro de la ciudad, son tiendas de varios
niveles. Son “supermercados de lujo” que existen desde el
principio del siglo XX, incluyen diferentes secciones especiali-
zadas, inclusive una seccién gourmet. Los principales actores
de este rengléon son Les Galeries Lafayette, Printemps, La Sa-
maritaine y Le Bon Marché.

Vista desde lo alto del primer piso de las Galerias Lafayette, en Paris.

Hard discount / Supermercados de descuentos

Principalmente para el sector alimenticio. Ofrecen produc-
tos de marcas de distribuidores o marcas blandas. Tienen su
fama por sus precios con descuentos muy atractivos. Los prin-
cipales actores del sector son E.D., Lidl, Aldi y Leader Price.
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Pequeirias tiendas

Tiendas de proximidad especializadas: comestibles, car-
niceria, pescaderia, frutas y vegetales, queseria, charcuteria,
panaderia, pasteleria, floristerias. Usualmente los clientes las
prefieren por la calidad de sus productos, el contacto humano
y los consejos proporcionados.

Cash and Carry

Grandes superficies (tipo hipermercados) reservados para
los profesionales (restaurantes, hoteles, bares, tiendas de co-
mestibles). Las principales marcas son Metro (Grupo Metro
AG) y Promocash (Grupo Carrefour).

Centrales de compras

Las centrales de compras tienen como objetivo principal
agrupar las érdenes y compras del conjunto de sus miembros.
Gracias a la economia de escala que representan, pasar por
una central permite conseguir mejores condiciones de com-
pra asi como los servicios de promocién para el conjunto de
los miembros.

Muchas centrales de compras estan formadas gracias a la
fusion de compras de grupos de hipermercados. Los principa-
les actores son Intermarché + Casino, Carrefour + Dia, Auchan
+ Systeme U, E. Leclerc, Lidl, Delhaize, Aldi.

1 -‘..i L- (_A.. [ g j

Visita guiada del personal de la Embajada Dominicana en Paris al Mercado de Rungis.
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2. La evolucion del sector de venta al detalle
(retail)

Crecimiento y regulacion

La venta al detalle y la distribucién representan un sector
importante, dinamico, muy sofisticado y competitivo en Fran-
cia. Las cadenas y redes de distribucién estan muy concentra-
das. En muchos sectores, los mayoristas y minoristas estan
desapareciendo rapidamente, siendo reemplazados por las
cadenas y redes de distribucién. Las Pymes familiares, que re-
presentaban tradicionalmente la mayoria del comercio mayo-
rista y minorista francés, pierden terreno a beneficio de los hi-
permercados. En paralelo, el mercadeo directo, las ventas por
internet y las cadenas de tiendas especializadas han conocido
un fuerte crecimiento. El comercio de mayoristas representa
172,000 empresas y 53.6 mil millones de euros de ingresos
anuales. El comercio de minoristas, por su parte, represen-
ta 350,000 empresas y 360 mil millones de euros de ingresos
anuales. La instalaciéon de grandes superficies esta reglamen-
tada por laley Royer de 1973 y la ley Raffarin de 1996. Ambas
leyes intentan proteger el comercio de proximidad, que dismi-
nuye a favor de los hipermercados. La red de distribuciéon de
venta al detalle francés es variada y sofisticada.

Cuota de mercado

La gran distribucién domina el sector de venta al detalle
en Francia. En 2012, se contaban 7,619 supermercados e hi-
permercados y 4,717 tiendas de “hard discount”. En 2011,
las ventas realizadas por los supermercados, hipermercados,
tiendas de proximidad, tiendas de “hard discount” y seccio-
nes gourmet de tiendas por departamentos representaban
77% del sector alimenticio minorista. En el mismo periodo,
las tiendas tradicionales representaban el 23% del conjunto.
En 2012, los cinco lideres del sector de hipermercados eran
Auchan, Leclerc, Intermarché, Casino y Carrefour; los cuatro
lideres del sector de supermercados eran Intermarché, Carre-
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four, Casino y Systéme U; y los cinco lideres del sector de tien-
das “hard discount” eran Lidl, Dia, Aldi, Casino e Intermarché.
Leclerc drive, por su parte, dominaba el sector del “click and
drive”, seguido de Carrefour Drive.

Los organismos de venta al detalle

Fédération des entreprises du commerce et de la distribu-
tion (FCD)

Federacion de Empresas del Comercio y de la Distribucion
www.fcd.asso.fr

Fédération du commerce coopératif et associé
Federacion del Comercio Cooperativo y Asociado
www.commerce-associe.fr

Conseil du commerce de France
Consejo del Comercio de Francia
www.cdcf.com


http://www.fcd.asso.fr
http://www.commerce-associe.fr
http://www.cdcf.com
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X. Embalaje y etiquetado de los productos

Rones dominicanos exhibidos en una recepcion de promocién de nuestros productos en
la embajada dominicana en Paris.

El embalaje

Debe estar en conformidad con la legislacién europea so-
bre la prevencion de riesgos para la salud de los consumido-
res y la proteccion del medio ambiente y mas especificamen-
te lo concerniente al tratamiento de desechos. Los embalajes
de madera o en material vegetal podran estar sometidos a un
control fitosanitario adicional.

La DGCCRF (Direction générale de la concurrence, de la
consommation et de la répression des fraudes) es el organis-
mo oficial del Estado, dependiente del Ministerio de Economia
e Industria, que verifica la lealtad y veracidad de la informa-
cion sobre los productos (denominacidn, origen, caracteristi-
cas, etc.). El organismo puede decidir el retiro de productos no
conformes a las normativas e imponer multas.

Los idiomas autorizados en los embalajes y etiquetados
Desde la puesta en vigencia de la ley del 4 de agosto del
1994, todos los productos vendidos al detalle (retail) en el
mercado francés deben estar acompafiados de instrucciones
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en francés. El uso del francés es obligatorio para la designa-
cién, oferta y presentacion de bienes, productos y servicios asi
como los anuncios destinados al publico.

En lo relacionado al etiquetado de textiles, los dibujos, sim-
bolos o pictogramas pueden estar acompanados de declara-
ciones en idioma extranjero no traducidos al francés, siempre
y cuando sean equivalentes o complementarios y no sean sus-
ceptibles de inducir en error al consumidor.

MON

Gourmet

CONSIME P
NAAGLE

2 EEOR T
AU TRI RECYCLER i,
- -

Los articulos de consumo alimenticio requieren una descripcion del contenido.

Las unidades de medidas autorizadas

El uso del sistema métrico es obligatorio. El uso adicional
del sistema anglosajén no resulta beneficioso puesto que es
poco conocido.

El marcado de origen
Es obligatorio y controlado por aduanas asi como por la
DGCCRF.

¢Como exportar y vender a Francia desde la Republica Dominicana?

La reglamentacion sobre el etiquetado

Edad minima para consumir alcohol, colorantes, normas,
etc. Excluyendo los regimenes obligatorios y voluntarios de
la UE, los sellos facultativos nacionales, a menudo apreciados
por los consumidores, pueden ser aplicados. En cuanto a los
productos alimenticios, las etiquetas deben mencionar la de-
finicion del producto, su duracién de vida, las precauciones a
tomar o instrucciones de uso, las informaciones sobre el con-
tenido, incluyendo todos los aditivos, conservantes y agentes
colorantes, el pais de origen del producto, el nombre del im-
portador o del vendedor y nimero de lote o del fabricante.

Las reglamentaciones especificas

La legislacién europea prevé reglas especificas de etiqueta-
do para ciertos articulos tales como los productos alimenticios,
los equipos electrodomésticos, la ropa de deporte, los textiles,
los cigarrillos, etc. El etiquetado de semillas de variedades ge-
néticamente modificadas o de productos conteniendo OGM es
obligatorio: los agentes de servicios de la proteccién de ve-
getales estdn autorizados a verificar de manera inesperada
la conformidad de los lotes de semillas y de plantas para la
importacion. Los servicios de represiéon de fraude hacen lo
mismo con los productos para el consumo.
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XI. Normas para productos especificos

1. Requisitos sanitarios y fitosanitarios®

Con el fin de proteger la salud publica, humana y animal,
las mercancias importadas en Francia se rigen por las normas
de la Union Europea y deben cumplir requisitos especificos.

Seguridad de los alimentos y los piensos

La normativa de la UE en materia de seguridad alimentaria
se ha creado para proteger la salud humana y los intereses de
los consumidores, mientras que el objetivo de la normativa so-
bre los piensos animales es proteger la salud humana y animal
y, en cierto modo, el medio ambiente.

Las importaciones de alimentos deben cumplir, entre otras,
las siguientes condiciones generales:

Principios y requisitos generales de la legislacion alimen-
taria: todas las fases de la produccion de alimentos y pien-
sos y su distribucién.

Trazabilidad: los importadores de productos alimenti-
cios y piensos deberan identificar y registrar al proveedor
en el pais de origen [Reglamento (CE) n? 178/2002,
articulo 18].

Normas generales relativas a la higiene de los pro-
ductos alimenticios y a la higiene de los alimentos de
origen animal.

Normas sobre residuos, plaguicidas, medicamentos vete-
rinarios y contaminantes de y en los alimentos.

Normas especiales sobre alimentos y piensos modificados
genéticamente, bioproteinas y nuevos alimentos.

Normas especiales sobre determinadas categorias de pro-
ductos alimenticios (por ejemplo, aguas minerales, cacao
o ultracongelados) y alimentos destinados a poblaciones
especificas (por ejemplo, lactantes y nifios de corta edad).

6 Fuente: Europa Export Helpdesk.
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e Requisitos concretos de comercializaciéon y etiquetado
de materias primas para la alimentacién animal, piensos
compuestos y piensos destinados a objetivos de nutricion
especificos

e Normas generales de los materiales destinados a estar en
contacto con alimentos.

¢ Controles oficiales e inspecciones destinados a asegurar el
cumplimiento de la normativa de la UE relativa a alimen-
tos y piensos.

Para informacién sobre productos en especifico, el sitioweb de
la Union Europea ofrece toda la informacién necesaria: http://
xporthelp.europa. h isplay.htm? =form /form

MiExportacion.html&docType=main&languageld=ES.

Sanidad animal

La normativa de la UE en materia de sanidad relativa a los
animales y a los productos de origen animal ha sido pensada
para proteger y mejorar la salud de los animales (en concreto,
de los destinados a la produccién de alimentos).

Las importaciones de animales y de productos de origen
animal deben cumplir las normas sanitarias y las obligaciones
internacionales aplicables, incluidas las siguientes normas ge-
nerales:

 El pais exportador debe estar incluido en una lista de pai-
ses autorizados a exportar la categoria de productos en
cuestion a la UE.

o Unicamente pueden importarse en la UE productos de ori-
gen animal procedentes de establecimientos de transfor-
macién autorizados del pais exportador.

e Todas las importaciones de animales y productos anima-
les deben ir acompanadas de un certificado sanitario fir-
mado por un veterinario oficial de la autoridad competen-
te del pais exportador.

e Cada envio esta sujeto a controles sanitarios en el puesto
de inspeccion fronteriza del pais de la UE de llegada.
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Si en un pais fuera de la UE surge un brote de una enferme-
dad que pueda suponer una amenaza grave para la salud publi-
ca o animal, las autoridades de la UE podran adoptar medidas
preventivas temporales, incluida la suspensién de importacio-
nes procedentes del pais en cuestion o de una zona del mismo
o requisitos especiales para los productos de ese pais.

Nota importante: al dia de la redaccion de este manual, la
Republica Dominicana no esta incluida en la lista de paises au-
torizados a exportar a la Unién Europea productos de origen

animal, con la excepcion de la miel de abeja autorizada a partir
de 2016.

Apiarios para la exportacion.

Fitosanidad

Los interesados en exportar vegetales o productos vege-
tales (incluidas frutas, verduras y productos de madera) a la
UE, tendran que asegurarse de que sus productos cumplan la
normativa de la UE relativa a la fitosanidad.


http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=form/form_MiExportacion.html&docType=main&languageId=ES
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=form/form_MiExportacion.html&docType=main&languageId=ES
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=form/form_MiExportacion.html&docType=main&languageId=ES
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La UE ha establecido una serie de requisitos fitosanitarios
con el fin de prevenir la introducciéon y la propagacion en la
UE de organismos nocivos para los vegetales y los productos
vegetales. Los requisitos suponen principalmente que:

e No se permite importar en la UE determinados organis-
mos clasificados, a menos que se den unas circunstancias
concretas.

e Los vegetales y los productos vegetales que se especifican
deberan ir acompafados de un certificado fitosanitario.

Es importante tener en cuenta que los requisitos fitosanita-
rios también se aplican a la madera empleada para empaque-
tar y embalar alimentos y productos no alimenticios. Por tan-
to, aunque el objetivo principal sea exportar, por ejemplo,
productos pesqueros o juguetes, también deberan tomarse en
consideracion los requisitos fitosanitarios si utiliza madera
como parte de los materiales de los paquetes en los que va a
enviar sus productos. Los productos vegetales procesados
como los muebles u objetos de madera no estan sujetos a es-
tos requisitos.

Tanto por motivos econémicos como fitosanitarios es mds conveniente embalar en car-
ton que en madera.

Requisitos generales
Las exportaciones de vegetales y productos vegetales
ala UE deben:
 ir acompafiados de un certificado fitosanitario expedido
por las autoridades competentes del pais exportador.
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¢ pasar las inspecciones aduanales en el punto de entrada
de la UE.

e ser importadas en la UE por un importador inscrito en el
registro oficial de un pais de la UE.

« ser notificadas a las aduanas antes de su llegada al pun-
to de entrada.

 Si los envios de vegetales o productos vegetales origina-
rios de un pais no perteneciente a la UE pueden suponer
un riesgo para la UE, los paises miembros o la Comisién
Europea podran adoptar medidas de emergencia tempo-
rales.

Requisitos adicionales

Las semillas y el material de reproducciéon deben cumplir
una serie de requisitos de comercializacion especificos para
asegurar la sanidad y la calidad. Las condiciones especificas
se aplican a:

¢ plantas oleaginosas y textiles

e cereales

 plantas horticolas

e patatas de siembra

e remolacha (azucarera y forrajera)
e vides

 plantas fruticolas

 plantas forrajeras

¢ plantas ornamentales

 plantas forestales

La UE dispone de normas que velan por la proteccién de
obtencion vegetal relativa a los derechos de propiedad inte-
lectual para las variedades vegetales validos en toda la UE. El
sistema es aplicado por la Oficina Comunitaria de Variedades
Vegetales (CPVO).
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Normativa de la UE

La Directiva fitosanitaria (directiva 2000/29/CE) de la UE
establece requisitos que previenen la introduccién de organis-
mos nocivos para los vegetales y los productos vegetales y su
propagacién en la UE.

La Directiva fitosanitaria incluye los siguientes productos:
Vegetales: Las plantas vivas y las partes vivas especifica-
das de las plantas, incluidas las semillas. En esta categoria
se encuentran:

¢ frutos, en el sentido botanico del término, que no
se hayan sometido a congelacidn;

 hortalizas que no se hayan sido congeladas;

 tubérculos, raices tuberosas, bulbos y rizomas;

« flores cortadas;

¢ ramas con follaje;

 arboles cortados con follaje;

¢ hojas y follaje;

« cultivos de tejidos vegetales;

e polen vivo;

» vastagos, injertos y esquejes.

Productos vegetales: Los productos de origen vegetal no
transformados o que hayan sido sometidos a preparaciéon
simple, siempre que no se trate de vegetales.

La normativa de la UE sigue la legislacion internacional:

« la Convencién Internacional de Proteccion Fitosani-
taria (CIPF) de la FAO

¢ el Acuerdo sobre la Aplicaciéon de Medidas Sanita-
rias y Fitosanitarias de la OMC.

o CITES: si se exportan especies de flora silvestre o
sus productos, se debe tener en cuenta los requi-
sitos de la UE para especies amenazadas (también
conocidos como los requisitos de la CITES). Esta
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prohibido importar determinadas especies en la UE
mientras que otras deberan ir acompafiadas de cer-
tificados especificos de exportacién o importacion.

Salud publica

La normativa sobre salud publica de la UE esta pensada
para proteger ala poblacion de la UE de amenazas graves para
la salud. Las medidas sobre salud publica incluyen:

e Supervision y control de enfermedades transmisibles (por
ejemplo, el sindrome respiratorio agudo grave (SRAG) y
la gripe pandémica)

e Control de problemas sanitarios relacionados con estilos
de vida no saludables (por ejemplo, tabaco y drogas)

¢ Supervision del comercio en precursores de drogas (para
prevenir el uso ilicito de determinados productos quimi-
cos en la elaboracion de drogas como el éxtasis y las anfe-
taminas).

2.Restricciones a la importacion’

Productos agricolas

Las importaciones de algunos productos agricolas deben ir
acompaiadas de una licencia de importacion. Estas licen-
cias permiten que las autoridades de la UE controlen los flujos
comerciales y gestionen los contingentes arancelarios y las
medidas de salvaguardia.

Para obtener una licencia, los importadores deben solici-
tarla a las autoridades competentes del pais de la UE de im-
portacién y pagar una fianza (que se devolvera al presentar
pruebas de la importacion).

7 Fuente: Europa Export Helpdesk.
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Puertos dominicanos.

Sobre los contingentes:

En el marco de los contingentes arancelarios, pueden im-
portarse cantidades especificas de productos a tipos reduci-
dos o nulos. Esto no afecta a los derechos antidumping, que
siguen en vigor.

Los contingentes arancelarios preferenciales se acuerdan
a través de convenios comerciales y acuerdos preferenciales
auténomos entre la UE y determinados terceros paises. Esto
significa que un volumen predeterminado de mercancias
procedentes de un pais especifico puede importarse en la UE
a un tipo de derecho mas favorable.

Los contingentes arancelarios auténomos pueden abrir-
se para algunos sectores econdmicos con el fin de estimular la
competencia en el seno de la UE. Suelen concederse a las ma-
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terias primas, productos semielaborados o elementos que no
existen en la UE en cantidad suficiente. No se conceden contin-
gentes arancelarios a productos elaborados.

e e S NN

El mercado de Rungis estd situado cerca del aeropuerto de Orly.

Productos textiles

Los productos textiles pueden importarse libremente en la
UE —excepto algunos productos de Bielorrusia, que estan su-
jetos a controles (licencia de exportacion emitida en el pais de
origen + licencia de importacién emitida en el pais importa-
dor de la UE) o vigilancia (la documentacién debe presentarse
antes de la importaciéon)—.

Productos sideriirgicos
Las importaciones en la UE de determinados productos si-
derurgicos pueden estar sujetos a:
e doble control (licencias de exportacién frente a licencias
de importacién)
e contingentes

En funcion del pais de origen y el tipo de producto se apli-
can diferentes medidas.
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XII. Instituciones francesas, europeas
y dominicanas de interés

Instituciones publicas y privadas francesas

Association Francaise de Normalisation (AFNOR)
Asociacion Francesa de Normalizacion 11,

Rue Francis de Pressensé, 93571 La Plaine-Saint-Denis-Cedex
Tel: +33 (0)1 41 62 80 00

Fax: +33 (0)1 49 17 90 00

http: //www.afnor.fr

Chambre de Commerce et Industrie de Paris
Cémara de Comercio y de Industria de Paris
27, Av. de Friedland 75382 Paris Cedex 08

Tel: +33 (0)1 55 65 55 65

Fax: +33 (0)1 55 65 78 68

http: //www.ccip.fr

Chambre de Commerce Internationale
Camara de Comercio Internacional

38, cours Albert ler, 75008 Paris

Tel.: +33 149 53 28 28;

Fax: +33 149 53 28 59

http: Al .or
E-mail:icc@iccwbo.org

Direction Générale de la Concurrence, de la Consom-
mation et de la Répression des Fraudes (DCCRF)
Direccion General de Competencia, Consumo

y Represion de Fraudes

59, Bd. Vincent Auriol, 75703 Paris Cedex 13

Tel: +33 (0)1 4487 17 17

http://www.economie.gouv.fr/dgccrf
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Institut National de la Statistique

et des Etudes Economiques (INSEE)
Instituto Nacional de Estadistica

18, B Adolphe-Pinard 75675 Paris Cedex 14
Tel: +33 (0)1 4117 50 50

Fax: +33(0)1 4117 66 66
http://www.insee.fr

Mouvement des Entreprises de France (MEDEF)
Movimiento de Empresas de Francia

55 A. Bosquet, 75330 Paris Cedex 07

Tel: +33 (0)1 535919 19

Fax: +33 (0)1 4551 20 44

http://www.medef.fr

Registre du Commerce et des Sociétés
Informacién sobre empresas francesas

7 Avenue de Paris, 94307 Vincennes Cedex
Tel: 0891 01 11 11

http://www.infogreffe.fr

Velada de promocién de intercambio comercial Reptiblica Dominicana-Francia.

Direction Générale des Douanes et Droits Indirects Carrefour
Direccion General de Aduanas e Impuestos Indirectos BP 75-91002 Evry Cedex
8; rue de la Tour des Dames - piece 1110 - 75436 Paris Tel: +33 (0)1 6091 3737
Cedex 09 Fax: +33 (0)1 60 79 44 98
Tel: (1) 55 04 65 30 www.carrefour.com/www.carrefour.fr
www.douane.gouv.fr
ITM Entreprises
Institut National de la Propriété Industrielle Parc de Treville, 1, Allee des Mousquetaires,
Instituto Nacional de la Propiedad Industrial 91078 Bondoufle
Rue des Minimes, 92400 Courbevoie Cedex Tel: +33 (0)1 69 64 1072
Tel: +33 (0) 0820 21 3213 Fax: +33 (0)1 69 64 1132

http://www.inpi.fr www.groupedesmousquetaires.com
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Auchan

40, Avenue de Flandre, 59170 Croix
Fax: +33 (0)3 20 81 69 09
www.auchan.com/www.auchan.fr

Casino

24, Rue de la Montat BP 306 42008 ST. Etienne Cedex
Tel: +33 (0)4 77 45 31 31

Fax: +33 (0)4 77 45 38 38

www.casino.fr / www.groupe-casino.fr

Systéeme U

9-11, Rue Georges Enesco, 94008 Creteil Cedex
Tel: +33 (0)1 4517 92 00

Fax: +33 (0)1 451792 20

Leclerc

52, Rue Camille Desmoulins, 92451 Issy les Moulineaux Cedex
Tel: +33 (0)1 46 62 52 00

Fax: +33 (0)1 46 62 96 00

www.e-leclerc.com

CORA

Domaine de Beaubourg, 77183 Croissy Beaubourg
Tel: +33 (0) 1 64 62 65 00

Fax: +33 (0)1 64 80 40 51

www.cora.fr

LIDL (Hard Discount)

35, Charles Péguy, 67200 Strasbourg
Tel: +33 (0)3 88 30 94 00

Fax: +33 (0)3 8829 00 29
http://www.idl.fr
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ALDI (Hard Discount)

13, Rue Clement Ader, 77230 Dammartin-en-Goéle
Tel: +33 (0)1 60 03 68 21

Fax: +33 (0)1 60 03 78 23

www.aldi.fr

Norma (Hard Discount)

7, Place de la Gare, 57200 Sarreguemines
Tel: +33 (0)3 87 9599 00

Fax: +33 (0)3 879599 01
http://www.norma.fr

Association Nationale des Industries Alimentaires (ANIA)
155, bd. Haussmann - 75008 Paris

Tel: +33 (0)1 53 83 86 00

Fax: +33 (0)1 45 61 96 64

E-mail: ania@ania.net

www.ania.net

Association des Entreprises

de Produits Alimentaires Elaborés (ADEPALE)
44, Rue d’Alésia - 75682 Paris Cedex 14

Tel: +33 (0)1 53 91 44 44

Fax: +33(0)1 539144 70

E-mail adepale@adepale.org

www.adepale.or

Fédération Nationale du Commerce Extérieur

des Produits Alimentaires (FIPA)

115, Rue Louis Armand - 13852 Aix en Provence Cedex 03
Tel: +33 (0)4 42 24 24 42

Fax: +33 (0)4 42 39 76 82

http://www.seagoing.com /fipa/frame_fr.cfm
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Fédération du Commerce Coopératif et Associé
Federacion del Comercio Cooperativo y Asociado
www.commerce-associe.fr

Fédération des Entreprises du Commerce
et de la Distribution (FCD)

12, Rue Euler - 75008 Paris

Tel: +33 (0)1 44 43 99 00

Fax: +33 (0)1 47 20 53 53

www.fcd.asso.fr

Marché International de Rungis
94150 Rungis

Tel: +33 1418080 00

Email: rungis.accueil@semmaris.fr

www.rungisinternational.com

Union du Grand Commerce de Centre Ville (UCV)
14, Rue de Castiglione — 75001 Paris

Tel: +33 (0)1 40 1560 71

Fax: +33 (0)1 40 15 60 14

E-mail: jlbarthares@ucv.com

WWw.ucv.com

Confédération Francaise du Commerce de Gros
et International (CGI)

18, Rue des Pyramides - 75001 Paris

Tel: +33 (0)1 44 55 35 00

Fax: +33(0)1 42 86 01 83

E-mail: cgi@cgi-cf.com

www.cgi-cf.com

Conseil du Commerce de France
Consejo del Comercio de Francia
www.cdcf.com
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Union Transport et Logistique de France

Immeuble Diapason, 218 Avenue Jean-Jaures - 75019 Paris
Tel: +33 153 68 40 40

Fac: +33 153 684099

www.e-tlf.com

Comision Europea - Europa Export Helpdesk
http://www.exporthelp.europa.eu/thdapp/index.

htm?newlLanguageld=ES

Comision Europea - Sistema Integrado de Gestion
de Licencias
http://trade.ec.europa.eu/sigl

Centro de Exportacion e Inversion

de la Repiiblica Dominicana

Av. 27 de Febrero esquina Av. Gregorio Luperon,
Plaza de la Bandera - Santo Domingo

Tel: 809 530 5505

Fax: 809 555 5555

Email: webmaster@cei-rd.gob.do

www.cei-rd.gob.do

Ministerio de Agricultura

Autopista Duarte Km 6 %2, Jardines del Norte - Santo Domingo
Tel: 809 547 3888

Fax: 809 547 1962

Email: info@agricultura.gob.do

www.agricultura.gob.do
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Comité Nacional para la Aplicacion de Medidas Sanitarias
y Fitosanitarias (CNMSF)

Division de Exportaciones - Departamento de Sanidad Vegetal
Tel: 809 547 3888 ext. 4101 y 4104

Tel: 809 227 6188

Email: rd.cnmsf.snni@gmail.com

www.cnmsf.gob.do

Oficina de Tratados Comerciales Agricolas (OTCA) -
Division de Andlisis de Mercado

Autopista Duarte Km 6 %2, Jardines del Norte - Santo Domingo
Tel: 809 887 6188

Fax: 809 540 5943

Email: info@otcasea.gob.do

www.otcasea.gob.do

Direccion General de Aduanas

Av. Abraham Lincoln No. 1101, Ens. Serrallés,
Edificio Miguel Cocco - Santo Domingo

Tel: 809 547 7070

Fax: 809 540 5853

Email: info@dga.gov.do

www.aduanas.gob.do

Direccion General de Impuestos Internos
Av. México #48, Gascue - Santo Domingo
Tel: 809 689 2181

www.dgii.

Oficina Nacional de Estadisticas

Av. México, Edificio Oficinas Gubernamentales JP Duarte,
Piso 9 - Santo Domingo

Tel: 809 682 7777

Email: info@one.gob.do

www.one.gob.do
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Direccién de Comercio Exteriory Administracion

de Tratados Comerciales (DICOEX)

Av. 27 de Febrero No. 209, Ensanche Naco - Santo Domingo
Tel: 809 567 7192 ext. 1012

Fax: 809 381 8076

Email: consultas@mic.gob.do

www.mic.gob.do/direcciones/comercio-exterioraspx

Camara de Comercio e Industria Franco Dominicana
Av. Abraham Lincoln casi esq. Av. 27 de Febrero,

Plaza Lincoln - Santo Domingo

Tel: 809 472 0500

Fax: 809 472 0466

Email: ccdf@codetel.net.do

www.ccifranco-dominicana.org

Caribbean Export Agency

Av. Pedro Henriquez Urefia No. 150, Torre Diandy XIX,
Piso 7 - Santo Domingo

Tel: 809 531 2259

Fax: 809 473 7532

Email: c.export@codetel.net.do

www.carib-exuort.com

Delegacion de la Union Europea en Reptiblica Dominicana
Av. Abraham Lincoln No 1063, Ensanche Serrallés -

Santo Domingo

Tel: 809 227 0525

Fax: 809 227 0509

Email: delegation-dominican-rep@eeas.europa.eu

http: //www. .europa. 1 ion minican
index_es.htm
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Agencias B&R

Av. Abraham Lincoln #504
Teléfono: 809 562 1661
Fax: 809 544 2200
www.navierasbr.com

Agentes & Estibadores Portuarios
(representante de Streamlines)

C/El Recodo, Edificio Monte Mirador
Bella Vista, Sto. Dgo.

Teléfono: 809 535 7758/259 y 268.
Fax: 809 5354116/0891

www.ageport.com

Air France

Av. Maximo Gomez # 15, Sto. Dgo.
Teléfono: 809 892 3318 / 809 689 9382
Fax: 809 221 0054
www.airfrance.com.do

CMA-CGM Dominicana

Av. Abraham Lincoln # 504, Torre B&R, Piso 9
Teléfono: 809 793 7020

Fax: 809 920 0492

WWW.CIma-Cgm.com

E. T. HEINSEN

(representante de Hapag Lloyd)

Av. George Washington # 353, Sto. Dgo.
Teléfono: 809 682 8133

Fax: 809 686 0388
www.etheinsen.com
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Frederic Schad

C/José Gabriel Garcia # 26, Sto. Dgo.
Teléfono: 809 221 8000

Fax: 809 688 7696

www.schad.do

General Air Services

(representante de Air Caraibes, Insel Air, Air Antilles Express)
C/Max Henriquez Urefia esq. Av. Winston Churchill.
Evaristo Morales, Sto. Dgo.

Teléfono: 809 621 8888

Fax: 809 985 8588

www.generalairservices.com

Maritima Dominicana

(representante de Geest Line, Hamburg Sud)
Carr. Sdnchez Km. 13, Sto. Dgo.

Teléfono: 809 539 6000

Fax: 809 539 7200/7300
www.mardom.com

Las Americas Cargo

Aeropuerto Internacional Las Américas, Boca Chica
Teléfono: 809 549 1170

Fax: 809 549 0631

www.lasamericascargo.com

Tropical Shipping

C/ Jacinto Mafio6n, Edif. P&M #504, Ens. Paraiso.
Teléfono: 809 523 6122

Fax: 809 586 1362

www.tropical.com
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