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1. Introduccion
[

1.1. Antecedentes Generales

Actuamente, la escasez y la contaminacion del agua, son dos de los problemas
ambientales més preocupantes a nivel mundial. Segiin estudios de Naciones Unidas, se
estima que lareservatotal de agua de nuestro planetaes de 1400 kilémetros cuadrados,
delos cuales e 97.5% es agua salada o de mar, del 2.5% restante, dos terceras partes es
agua dulce en forma de hielo o nieves eternas y |a otra tercera parte corresponde a agua
dulce en estado liquido.

Si se andlizan los niveles de consumo la situacién es aun més alarmante. Segun
informo la BBC, desde 1900 hasta 1995, éste aument6 € seiscientos por ciento. En
cuanto a la contaminacion, sus atos niveles son responsables de gran cantidad de
enfermedades, |as cuales matan a més de cinco millones de personas por afio, diez veces
més que e niimero de muertos a causa de guerras.

Debido ala problematica que esta sufriendo éste recurso vital para el hombre, €
control de la contaminacion, €l uso raciona y la reutilizacion del agua son medidas que
necesitan g ecutarse 1o antes posible.

Allen’s Enviromental, es una compafia estadounidense, especializada en €
tratamiento de aguas interesada en ampliar sus fronteras, con equipos modulares de
tratamiento efluentes.

Los mercados a los que apunta la presente investigacion, son los paises que
componen el blogue econémico del CARICOM. La razon de esta decision se basa en
gue actuamente se ha desarrollado en dichos mercados, pero con otros tipos de equipos
de tratamiento de efluentes, 1o que | e brinda una amplia experienciacomercial .

La Comunidad del Caribe (CARICOM) nacio € dia 4 de Julio del afio 1973 con
la firma del Tratado de Chaguaramas, por los primeros ministros de cuatro paises,
Barbados, Guyana, Jamaicay Trinidad y Tobago. El fin de la firma de este Tratado, era
el de fortalecer sus relaciones comerciales e integrar un mercado comun en laregion del
Cari be.2 Actuamente esta compuesto por 15 paises, insulares y continentales del
Caribe’.

Allen’s Enviromental desea comercializar en estos mercados un nuevo equipo
modular llamado CONTREAT®, desarrollado para un segmento de clientes especificos,
como es el de los hoteles de hasta cien habitaciones.

L http//:www.bbc.co.uk
2 Antigua y Barbuda, Bahamas, Barbados, Belice, Dominica, Grenada, Guyana, Haiti, Jamaica,
Montserrat, Santa Lucia, San Kittsy Navis, San Vicente y las Granadinas, Surinamey Trinidad y Tobago.

-7-
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1.2. Tema del Proyecto

“Deteccion de mercados potenciales para la comercializacion de Equipos
Modulares de Tratamiento de Efluentes en e marco de |os paises del CARICOM”

1.3. Objetivo General

“Detectar mercados potenciales, en el marco del CARICOM, para comercializar
Equipos Modulares de Tratamiento de Efluentes, utilizando €l método Multicriterios y
planteando | as respectivas estrategias de ingreso”

1.4. Objetivos Especificos

a) Analizar e potencia delaempresay del producto.

b) Analizar las caracteristicas de los mercados y de sus cadenas hoteleras,
las cuales son compradores potenciales parala empresa.

c) Seleccionar los mercados potenciales y plantear una estrategia de ingreso
al mismo.

d) Disefiar estrategias sobre el producto, precio, plazay promocion.
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2. Marco Teorico y Metodologico
[

2.1. Estudio de las Caracteristicas del Producto

Al momento de pensar en la comercializacion internacional de productos
se debera tener en cuenta una exacta identificacion del mismo, sin que los idiomas o
costumbres afecten su correcta clasificacion. Para reducir estas posibles confusiones se
utiliza la Nomendatura Comun de Mercaderias (NCM), primer paso a la hora de
introducir un producto en &mbito internacional, Aldo Fratalocchi’.

José Maria Moreno*, d momento de andizar las caracteristicas del
producto plantea, focalizarse en sus propiedades, tanto las de tipo intrinsecas o tangibles
como asi también las de tipo extrinsecas o intangibles. De esta manera se conoceran las
similitudes y diferencias con los productos de la competencia que satisfacen
actualmente las necesidades de |os mercados meta.

. Propiedades Intrinsecas o Tangibles: Son aguellas propiedades
gue determinan aspectos que hacen a la calidad, tales como la composicion,
durabilidad, disefio, color, tamariio, etc.

. Propiedades Extrinsecas o Intangibles: Se refieren a
propiedades externas del producto relacionadas con € precio, forma de pago,
plazos de entrega, packaging, €etc.

Warren Keegan’, se refiere a producto, como & conjunto de atributos fisicos,
de servicios y simbdlicos que producen satisfaccion o beneficios, a usuario 0 a su
comprador. También ofrece una interesante clasificacion segin estos sean, locales,
internacionales o globales.

. Productos Locales: Son aguellos productos que solo ofrecen
potencialidad en e marco del mercado nacional.

. Producto Internacional: Productos con cierto potencial para
enfrentar comercia mente varios mercados nacional es.

. Producto Global: Se caracterizan por tener la posibilidad de
satisfacer a un mercado global, es decir, adaptar e disefio de los mismos de
manera tal que satisfagan a todos los mercados por igual, en vez de adaptarlo
para cada mercado nacional.

Harold Chee & Rod Harris® establecen una diferenciacion de los productos
dependiendo del usuario del mismo:

3 FRATALOCCH, Aldo. “Como exportar e importar. Célculo del costo y del precio internacional”. Ed.
Errepar, 2002, Buenos Aires.

*MORENO, José M. “Marketing Internacional”. Ed. Macchi, 1995, Buenos Aires.

°KEEGAN, Warren J. “Marketing”. Ed. Prentice Hall, 1992, New Jersey.

® CHEE, Harold and HARRIS, Rod. “Global Marketing Strategy”, 1995 .
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o Productos para Consumo: Satisfacen necesidades a
consumidores finales (alimentos, vestimenta, etc.).

o Productos Industriales: Son adquiridos en e marco de un
negocio y en muchos casos forman parte del proceso integral de la organizacion.

La metodologia utilizada para € estudio de cada una de las variables propuestas
por los autores se encuentra egpecificada en € Esquema 1. En cuanto a la clasificacion
arancelaria postulada por Fratalocchi, se tomo € sistema armonizado de clasificacion
de mercaderias. Las caracteristicas intrinsecas y extrinsecas citadas por Moreno, la
clasificacion segun el alcance de Keegan y la clasificacion de |os usuarios propuesta por
Chee & Harris, serén adquiridas mediante una entrevista con el especialista en sistemas
de recuperacion y tratamiento de efluentes.

_ Metodologia del estudio de las caracteristicas del producto. -

1
Fratalocchi Clasificaciéon e Sistema Armonizado
Arancelaria e Comtrade
\
Moreno ,
Propiedades Intrinsecas
| Entrevista con
el especialista
Extrinsecas en sistemas de
recuperacion y
% .
Keegan ) . tratamientos de
Clasificacion
in al efluentes Sr.
segun a‘cance Robert Rossi.
\
Local
Internacional
Global
_/
Chee &
Harris
Clasificacion
segun usuario
\
Consumo
Industrial
_/

Fuente: elaboracion propia

-10-
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2.2. Analisis de Compradores Internacionales

Jean P. Jeannet y Aubert D. Hennessey' plantean que en toda situacion de
venta internacional es importante comprender al consumidor potencial y el proceso
gue utiliza éste para seleccionar uno u otro producto.

Independientemente de quien tome la decision de compra, e vendedor
internacional debe tener en cuenta una serie de puntos (el usuario potencia del
producto, el tamafio del mercado, los miembros del grupo comprador y las fuentes de
informacion). Estos permitiran el andlisis de los compradores internacional es.

Los autores establecen tres tipos de potenciales compradores o sectores de

compradores:
° Consumidores Finales:
o Empresas:
° Gobiernos.

Cada uno de estos tipos de consumidores tiene diferentes procesos de toma de
decisones, por o que se deberan investigar diferentes tipos de variables. En € caso de
los consumidores finales se andliza la habilidad de compra, sus necesidades, la
motivacion, su familia, religion que profesan, etc. Las variables que se deben tener en
cuenta en €l caso de las empresas apuntan al estado de desarrollo de la misma, a los
tomadores de decision, etc. y por ultimo cuando los compradores son gobiernos, los
vendedores internacionales deberdn analizar la estructura politica y las necesidades
tanto econdémicas como politicas.

Teniendo en cuenta las caracteristicas dedl producto en andlisis, (un bien
intermedio) los consumidores potencidles son las empresas. Estos tipos de
compradores estan mas influenciados por aspectos relacionados a costo, performance,
calidad, servicio, financiacion entre otros. Los criterios a evaluar por parte de las
empresas no varian demasiado entre paises, sin embargo € proceso de compra y
negociacion utilizado por los compradores internacionales se ve influenciado, en
menor medida que los consumidores finales, por las culturas locales de cada pais.

Al momento de plantear las decisiones en cuanto ala comunicacion se deberd
identificar la persona o departamento de la empresa encargado de realizar las compras.
De esta manera se direccionara la misma hacia ellos. Estas personas o departamentos
pueden cumplir alguno de los siguientes roles:

o Iniciadores. Persona que reconoce 0 anticipa el problema a
resolver con la comprainternacional .

. Intermediarios. Persona gque controla la informaciéon y/o €
acceso alostomadores de decision.

. Influenciadores: Personas que influyen positiva o
negativamente sobre |0 que se vaa comprar.

. Tomadores de Decision: Aquellos que aceptan 0 no la compra.

" JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies”. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div,1995, Boston.

-11-
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o Compradores: Personas que redlizan el papeleo y la orden de

compra
. Usuarios: Personas que utilizaran € producto o servicio
comprado.

Otro aspecto a tener en cuenta es € Proceso de Andisis del Comprador
Internacional (Esquema 2), se debe comenzar detectando los usuarios de los bienes en
estudio, luego determinar e tamafio del mercado en el que se encuentran e identificar
los miembros del grupo comprador. Para redizar la seleccion de los diferentes
compradores, se deberan plantear y ponderar criterios que condicionen la eleccién de
los mismos. Con el objetivo de que este andlisis sea confiable se ponderaran las fuentes
de informacién utilizadas apuntando principamente alaimparcialidad de las mismas.

Analisis del comprador.

Identificacion del potencial usuario del bien o servicio

Estimacion del Tamaiio del Mercado

Identificacion de Miembros del Grupo Comprador

Determinacion y Ponderacion de los Criterios de Seleccion

—

Identificacion y Ponderacion de las Fuentes de Informacion

_ Esquema 2 |

Fuente: elaboracion propia

Mc Carthy8 determina que €@ fin dltimo de las empresas es definir y satisfacer
las necesidades de sus clientes, o cual determinaré sus niveles de rentabilidad.
Realizé también unainteresante clasificacion dentro del sector “Empresa’:

e  Productores de Bienes y Servicios (fabricantes)
o Intermediarios (Minoristas y mayoristas)

La metodologia del andlisis de los compradores (Esquema 3) apuntard a
identificar que tipo de compradores adquieren el producto en estudio (productores de
bienes, servicios o intermediarios) y que variables se deberan estudiar. Se seguiran los
pasos del andlisis propuesto por Jean P. Jeannet y Aubert D. Hennessey9 y se

8 Mc CARTHY, Jerome. “Marketing un enfoque global”. Ed. Mc Graw Hill Interamericana, 2000,
Méjico, Distrito Federal.

® JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies”. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div,1995, Boston.

-12-
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determinaran los fines por 1o que los compradores adquieren los producto, es decir si

estos los utilizan como materia prima o son solo intermediarios. La informacion
necesaria para el andlisis de los potenciales compradores se obtendra por medio de una
entrevista al responsable del sector comercial de la empresa.

AUTORES

d

Jeannet &
Hennessey

Consumidor Final

Empresas

Gobierno

Proceso de Analisis de

Metodologia del analisis de los compradores.

Comprador Internacional:

Potencial Usuario
Tamario de Mercado
Grupo Comprador
Determinacion y

Entrevista con el
responsable del sector
comercial de la
empresa.

ponderacion de los
criterios de seleccion.
e Identificaciony
ponderacion de las
fuentes de informacion.

“Empresas” Variables de Estudio
Cultura
Producto

Costo

Entrega
Financiamiento

Mc Carthy

Productores de Bienes
y Servicios

Intermediarios

Esquema 3

Fuente: elaboracion propia

-13-
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2.3. Diagnostico de Exportacion

Corinne Pasco Berho' propone un andlisis para diagnosticar la potencialidad
de exportacion de una empresa, € cua se tomd en cuenta para €l presente trabajo. Esta
fase de diagndstico interno se centra en la busqueda de fortalezas y debilidades en |la
empresa, donde se examinan Sus recursos y competencias tales como:

o Capacidad Productiva: Donde se evalUa la capacidad méxima,
capacidad ociosa, la adaptabilidad del producto, la capacidad de
almacenamiento, etc.

o Capacidad Financiera. Mide inversiones realizadas y por
realizar, la disponibilidad de créditos para los compradores, los riesgos
cambiarios y € acceso al crédito por parte de la empresa.

o Competencias Organizacionales y de Personal. Andiza la
coordinacion interna, las habilidades y conocimientos del persona y de la
gerencia, los procesos directivos, etc.

o Competencias de marketing y logisticas: Estudia |la mezcla de
marketing, canales de distribucién, porcentaje de mercado y linea de productos.

o Experiencia  Internacional: Andliza s ha realizado
exportaciones, a que paises, por qué medios y cual es su estrategia a seguir.

Al momento de analizar € tipo de marketing utilizado por la empresa Keegan'’
ofrece una precisa clasificacion al respecto:

o Marketing Nacional: Son aquellas que tienen como objetivo el
mercado nacional.

o Marketing de Exportacion: Se plantea como objetivo e mercado
externo pero su abasteci miento depende del mercado nacional.

. Marketing Internacional: Tienen incidencia en € marketing de
los mercados de destino en el extranjero.

. Marketing Multinacional: Desarrollan programas especificos
para cada mercado meta.

. Marketing Global o Transnacional: Logra estandarizar
programas y estrategias para todos |os mercados donde opera, sdlo se permiten
adaptaciones alos mismos en aspectos especificos de cada mercado.

La metodologia que se utilizd para la recoleccion de los datos sobre las
capacidades y competencias de la empresa, experiencia internacional y las politicas de

19 PASCO-BERHO, Corinne. “Marketing Internacional”. Ed. Groupe Cofase, 1997, Pars.
' KEEGAN, Warren J, “Marketing”. Ed. Prentice Hall, 1992, New Jersey.

-14-
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marketing que aplica la misma, como se cita en € esguema 4, es una entrevista a los
responsables del area de produccion y comercializacion de Allen’s.

_ Metodologia del Diagnéstico de Exportacion. _

Corinne Pasco e Capacidad Productiva
Bertto e Capacidad Financiera

e Competencias
Organizacionaesy de
Personal

e Competencias de
Marketing y
Logisticas

e Experiencia

Internacional

E

Entrevista con los
responsables de
las areas de
Produccion y
Comercializacion
de la empresa.

Keegan e MKT Nacional

e MKT de Exportacion
e MKT Internacional

e MKT Multinaciona
e MKT Global
Transnacional

Esquema 4

Fuente: elaboracion propia

-15-
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2.4. Entorno Nacional

Castello”” propone para e andisis del entorno nacional focalizarse en los
sistemas de promocion a comercio internacional que brinda el pais donde se localiza la
empresa exportadora. Los sistemas de promocién se componen de tres subsistemas
sintetizados en el esquema 5.

_ Sistema de promocion de exportaciones. _

Preferencias Economicas Legislacion e Servicio de Apoyo
y Comerciales Instrumentos de a Empresas
Promocion

Promocion a las Exportaciones

Esquema 5

Fuente: elaboracion propia

Dentro de las “preferencias econdmicas y comerciaes’ se encuentran las
negociaciones bilaterales entre paises o regiones tales como: OMC!, ALCA
NAFTA®, etc. Forman parte de la promocion nacional € conjunto de leyes referidas a
fomento del comercio internacional, como asi también los servicios de apoyo a
empresas tanto del sector publico como privado.

Los datos en cuanto a la legislacion y 1os instrumentos de promocion, como se
muestra en € esquema 6, se recolectaron realizando una investigacion sobre las
normativas referidas a producto en estudio. Luego se investigd sobre acuerdos
bilaterales y multilaterales con terceros paises y por ultimo se buscaron entidades que
brindan servicios de apoyo a empresas exportadores.

12 CASTELLO, Héctor L. “Las PyMes Exportadoras Argentinas’. Ed. Mifio y Davila, 2001, Buenos
Aires.

13 OMC (Organizacion Mundial del Comercio).

“ ALCA (Areade Libre Comercio de América).

> NAFTA (Areade Libre Comercio de Norteamérica).

-16-
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AUTORES \

Castello

Metodologia del analisis del entorno nacional.

Legislacion e Investigacion sobre las normativas

instrumentos de que se refieran al producto en
Promocion estudio.
Preferencias Investigacion sobre acuerdos
Econdmicasy bilaterales y multilaterales con
Comercialesen Terceros terceros paises en materia de
Paises preferencias econémicas y
—- comerciales.
Servicio de apoyo a Bisqueda de entidades que brinden
empresas servicios de apoyo a empresas en

materia de Comercio
Internacional.

Esauema 6

Fuente: elaboracion propia

-17-
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2.5. Calculo del Precio de Importacion y Exportacion

Seglin Aldo Fratalocchi'®, e calculo del costo y la determinacion del precio de
un producto destinado al exterior no es una operacion aislada de las actividades de la
empresa, forma parte de la estrategia de marketing de la misma.

Este clculo debe realizarse mediante dos grandes partidas, una cuya base de
célculo no esté relacionada con e valor FOB* y la otra expresada como porcentgjes del
mismo. También es muy importante establecer una unidad de cotizacion y conocer la
exacta situacion arancelaria, aduanera y fiscal del producto a momento de redlizar la
cotizacion.

Para determinar € valor FOB de exportacion se utilizd la formula postulada por
Aldo Fratalocchi.

Formula para el calculo del valor FOB.

CDE
U -%DE +%R

Foéormula 1
Fuente: Fratalocchi 2002.

En donde:
e CP: Costo de produccién
e CCyA: Costo de Comerciaizacion'y Administracion
e CF: Costos Financieros
e CDE: Costos Directos de Exportacion
¢ CIE %: Costos Indirectos de Exportacion
e CCl %: Costo de Comercializacion Internacional
e U %: Utilidad
e DE %: Derecho de Exportacion
¢ R %: Reintegro

Para obtener los reintegros y derechos de exportacién los cuales son porcentajes
del valor FOB serealiz0 los siguientes cal culos:

- Formula para el calculo de Reintegro. -

tegro X FOB

Reintegro = %

Formula 2

Fuente: Fratalocchi 2002.

18 FRATALOCCHI, Aldo “Como exportar e importar. Célculo del costo y del precio internacional”. Ed.

Errepar, 2002, Buenos Aires.
" FOB (Free on Board): Témino técnico de Comercio Internacional referido a la limitacion de

responsabilidad del exportador en relacion atributos, seguros y documentacién hasta el m omento en que
la mercaderia a exportar cruzala borda del buque.
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(El valor FOB de la formula del reintegro es neto de insumos importados
definitivamente, de insumos importados temporalmente y de comisiones de agentes en el

exterior).

_ Formula para el cilculo de derechos de exportacion _

Derechos de Expo. =

portacion X FOB

EXpo

Formula 3
Fuente: Fratalocchi 2002.

(El valor FOB de la formula de Derecho de Exportacion es neto de insumos
importados de manera temporaria)

En caso de que se importare un insumo se deberé realizar €l siguiente célculo.

- Formula para el calculo del valor CIF. -

Precio del Importador (FOB / EXW'® / FCA")
+ Flete y Seguro Internacional

+/-

Precio CIF*
Ajuste en aduana

+

Base Imponible
Derechos de Importacion
Tasa Estadistica
Multas y demas

+

Base Imponible de Impuestos Externos
IVA /IVA percepcion
Anticipos Impuestos a las ganancias

Base Imponible General
+ Tasa retributiva de servicios, fletes y seguro interno

Costo Final de Importacion

Fuente: Fratalocchi 2002.

8 EXW (Ex Work) Término técnico de Comercio Internacional referido a la limitacion de
responsabilidad del exportador en relacion atributos, seguros y documentacién hasta el m omento en que
la mercaderia a exportar cruzala puertadel establecimiento del mismo.

19 FCA (Free Carrier) Idem FOB pero para exportaciones via terrestre.

% CIF (Cost, Insuranse and Freight) El importador se hace cargo de |os costos en aduana, del seguro y del

flete.
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2.6. Estudio del Mercado Internacional

Jeannette & Hennessey”', con respecto a estudio del mercado internacional
proponen una clasificacion que se compone de: Objetivo del Estudio, una serie de
Componentes Analiticos y Componentes gerenciales y de planificacion.

_ Estudio de marketing internacional.

OBJETIVOS DEL
ESTUDIO

COMPONENTES
ANALITICOS

Estudio del tamaiio de
mercado.

Estudios Comparativos

Informacion Estadistica

Estudio de Competitividad

Inferencia Estadistica

Estudios Ambientales

Técnicas de Analisis

ESTUDIO DE

MARKETING

INTERNACIONAL

Sistema de

Informacion Fuentes de
Gerencial Informacién

Recoleccion
de
Informacion

COMPONENTES GERENCIALES Y DE
PLANIFICACION

S —

Esquema 7

Fuente: elaboracion propia.

A continuacion se presentara €l resultado del andlisis de cada uno de los
componentes del esquema 7 que determinan el estudio de mercado internacional .

2L JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies’. Ed. Houghto Mifflin

Collage Div,1995, Boston.
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Objetivos del Estudio

e Estudio del Tamaifio del Mercado: Para esta variable Robinson”’ propone un
proceso de filtrado con €l cual es posible aproximarse a una estimacion del potencia de
mercado y sus respectivas ventas, como se muestraen e esguema 8:

- Estudio del tamaiio del mercado. -

POTENCIAL DE

MERCADO
I ‘ Necesidad Potencial
I0 ‘ Necesidad Estimada
Il ‘ Demanda Potencial
I0 ‘ Demanda Efectiva
|| Demanda de Mercado
| ‘ Ventas Potenciales

Fuente: elaboracion propia.

1. Necesidad Potencial: Supone que todos los habitantes del mercado en
estudio consumiran e producto.

2. Necesidad Estimada: Se toman en cuenta indicadores asociados a
barreras sociaes, |os que determinaran que parte de la poblacion cuenta con necesidades
potenciales.

3. Demanda Potencial: En esta etapa |os indicadores apuntan a ingreso y
la distribucién de los mismos.

4. Demanda Efectiva: Se tienen en cuenta aspectos legales que pueden
influir en el consumo.

5. Demanda de Mercado: Se determina el consumo total de un producto o

servicio por parte de un determinado grupo de compradores, en un érea geogréfica
determinada y durante un periodo determinado.

6. Ventas Potenciales: Es € porcentgje de la demanda de mercado que la
empresa, mediante métodos de proyeccion, esperalograr.

Para analizar las variables propuestas por Robinson se investigaron bases de
datos estadisticas de comercio internacional, informacion de las oficinas de aduanay se
realizaron proyecciones estadisticas de las diferentes variabl es.

22 ROBINSON, Richard D. “Internationalization of Business’. Ed. The Eryden Press, 1984, Chicago.
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. Estudio de Competitividad:

Los interesados en incursionar en e mercado internacional, deben tener en
cuenta la posicion y composicion de la competencia tanto local como internacional.
Esto determinara, niveles y estandares de produccién, canales de distribucion y sus
integrantes, niveles locales e internacionales de precios, estrategias de
comunicacion, innovaciones tecnolOgicas, proveedores de materias primas y
Servicios, etc.

Como se observa en €l esquema 9, las variables para esta etapa del estudio
del mercado internacional fueron las producciones nacionales y productores locales,
las importaciones y las modalidades de distribucion. La metodologia de estudio
apunto ala busqueda de datos estadisticos, aduanerosy en Internet.

Metodologia del estudio del mercado internacional.

VARIABLE OPERACIONALIZACION

AUTORES |

Jeannette & Producciones
Hennessey Nacionales

Busqueda en bases de datos
estadisticas del sector

Busqueda de competidores
locales en Internet y
publicaciones del sector

Productores Locales

Importaciones

Bases de datos de
aduanas locales, y
consultas a especialistas
del sector

Proveedores

Precios CIF

Tipos de Productos

Distribucion Analisis de las principales
empresas de logistica tanto
nacional como
internacional, en materia
de costos, modos y medios

de transporte

Largoy
Composicion del
Canal

Esquema 9

Fuente: elaboracion propia.

) Estudios del Ambiente:

Los ambientes circundantes a la empresa, pueden condicionar sus
operaciones comerciales, a causa de presiones de grupos de interés, normativas
legales, desarrollo econdmico del mercado, etc. Estos ambientes se dividen en:
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1. Ambiente Politico. El objetivo de este andlisis fue saber si la empresa
podra contar con €l apoyo del gobierno, y € grado de confianza que se le tiene a nivel
naciona e internacional. Las principales variables a analizar han sido |as referidas a la
estabilidad, |as relaciones diplométicas y las politicas internas.

2.  Ambiente Legal y Administrative: Se refiere al andlisis de los aspectos
legales que se le imponen a los productos extranjeros tales como medidas arancelarias,
no arancelarias, etc. También abarca aspectos especificos del producto a comercializar,
packaging, certificaciones, etc.

3.  Ambiente Econémico: La empresa debe conocer aspectos referidos al
desarrollo de los mercados, niveles de produccion y consumo.

4. Ambiente Cultural: Gustos, costumbres, estilos de vida y respectivo
impacto sobre e futuro consumo del producto a comercializar.

5. Ambiente Fisico. Se evaluaron aspectos geograficos, climatolégicos e
infraestructural es que puedan condicionar la comercializacion del producto.

La informacion relacionada a estudio ambiental se obtuvo mediante una

investigacion exhaustiva en fuentes de informacion secundaria tales como Internet,
libros, diarios y publicaciones referidas alos diferentes ambientes.
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2.7. Seleccion de Mercados

Las empresas con interés de ingresar al circuito del comercio internacional, por
lo general, carecen de buena informacién sobre cuales serian los mercados meta
Optimos para €l ingreso de sus productos. Es por esto que las investigaciones se deben
basar en tomar una serie de paises, que se evaluaran con un conjunto de variables claves
en relacion al producto.

Jeannette & Hennessey” , proponen para la seleccién de mercados el Método de
Multicriterios, lo desarrollan como la comparacion de diferentes alternativas (paises),
CoN respecto a uno o0 mas criterios (variables) rel evantes para la toma de decisién. Como
estos criterios poseen diferentes grados de incidencia sobre € producto o servicio a
comercializar se lesotorgd ponderaciones para que a momento de normalizar variables
y crear un ranking de paises influyeran en €l resultado de acuerdo a su importancia.

Al momento de determinar las diferentes variables a comparar, Wood y
Robertson’ identifican una serie de sesenta variables universales que pueden afectar a
la decision de comercializar o no un determinado producto o servicio en un mercado
dado. Estas sesenta variables se encuentran divididas en 6 grandes grupos:

° Politicas

° Potencial de Mercado
° Econoémicas

° Cultura

° Infraestructura

o Legal

Dentro de las variables politicas |os autores proponen analizar |a estabilidad, las
relaciones diplométicas, las politicas internas, etc. En cuanto a potencial de mercado, la
demanda y la competencia son los principales aspectos a considerar. El grupo de las
variables econdmicas se centra en € desarrollo econdmico, fortaleza productiva y €
consumo. Las diferencias culturales son unas de | as variables méas importantesa tener en
cuenta a momento de la seleccion del mercado meta. Finamente la distribucion y los
aranceles impuestos al comercio internacional son las variables relevantes en relacion a
lainfraestructuray alos aspectos legal es respectivamente.

Parala confeccién del Método Multicriterios se recab6 informacion de bases de
datos estadisticas de comercio internacional, considerando | as siguientes variables:

PBI per capita
. Importaciones totales
. Importaciones del producto en estudio
. Porcentaje de agua dulce
. Riesgo politico a corto plazo
. Riesgo politico amediano y largo plazo

% JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies’. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div, 1995, Boston.

#WOOD, Van Ry ROBERTSON, Kim R. “Evaluating I nternational Markets’. International Marketing
Review , Vol. 17, N° 1, 2000.
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. Riesgo comercia
. Riesgo de guerra
. Riesgo de expropiacion
. Riesgo de transferencia

o Cantidad de hoteles
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2.8. Estrategia de Penetracion

Dentro de la etapa de formulacion de la estrategia de penetracidn de mercados
extranjeros, la exportacion es una de las claves para acceder a éstos, ya que posibilita
ala empresa a aumentar su produccion destindndola a diferentes mercados, buscando
obtener economias de escala; por otro lado est4 la posibilidad de instalarse en el
mercado extranjero, ya sea con subsidiarias, inversion directa, fusiones, joint
ventureZS, etc.

Como via de acceso a nuevos mercados Jeannet y Hennessey*® proponen la
exportacion, licencia de fabricacion, franquicias, produccion en e extranjero y
estrategias de propiedad tales como lasjoint ventures y las alianzas estratégicas.

2.8.1 Exportacidén:

Dentro de la exportacion se discriminan tres maneras, la exportacion indirecta,
ladirectay lainstalacion de unasubsidiaria de ventas.

o Exportacion Indirecta:

La empresa busca un intermediario en e mercado interno, €l que se
encargara de gestionar la operacion de comercio internacional, estos son broker?’,
tradings™, export-managers’ . Una caracteristica tipica de las empresas que
utilizan este tipo de comercializacion, es que carecen de capacidad financiera para
gestionar la operacion por si solas.

La exportacion indirecta es la manera en la que la empresa tiene menor
grado de compromiso con la comercializacion.

o Exportacion Directa:

Aqui la empresa comienza a gestionar por s sola las operaciones de
comercio internacional, se eliminan intermediarios en e mercado domeéstico. Este
tipo de exportacion requiere de una inversion por parte de la empresa, como puede
ser lacontratacion de personal calificado y su capacitacion.

o Subsidiaria de Venta:
Las empresas instalan oficinas de venta en e mercado externo, las cuales

pasan a hacerse cargo de la distribucién del producto en €l @mbito internacional.
Las subsidiarias generan un compromiso mucho mayor ya que las mismas deben

% Joint Venture: acuerdo mediante el cual un conjunto de personas (normalmente personas juridicas o
comerciantes) llegan a un acuerdo comercial para la realizacion de un negocio comdn y formar una
tercera empresa.

% JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies’. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div,1995, Boston

% Broker: individuo o firma gue actlia como intermediario entre un comprador y un vendedor, usualmente
cobrando una comisén.

% Trading: compaiiia de comercializacion que se encarga de buscar ofertas y demandas a nivel
internacional.

# Export manager: personas 0 compafiias que se encargan del gerenciamiento de las actividades de
exportacion de una determinada empresa.
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hacerse cargo del financiamiento en e mercado externo, papel que en los casos
anteriores realizaba e importador. Implica un incremento en el capital de trabgjo.

2.8.2 Licencia:
Implica la propiedad de una patente, es la posibilidad de adquirir €l permiso
exclusivo para producir un determinado bien.

2.8.3 Franquicia:
Es la adquisicion de un negocio con una serie de caracteristicas especificadas,

las que involucran tanto aspectos estructurales como Know How especifico, manuales
de procedimiento, etc. Por |o general, las empresas que otorgan franguicias, tienen un
basto reconocimiento en el mercado.

2.8.4 Produccion Local como Estrategia de Ingreso:

° Contrato de manufactura:

Implicala contratacion de un tercero para gue se encargue de lafabricacion
delos productos de laempresa en €l exterior.

o Contrato de ensamblaje:
Se utiliza generalmente para grandes maquinarias, las que para su traslado
necesitan de su despiece, por |o que se contrata personal idéneo para su armado.

o Operacion de Produccion Integrada en el Mercado Externo:

Este tipo de produccion se da principalmente cuando la empresa tiene

asegurada una demanda de mercado con volUmenes suficientes como para

justificar la inversion. Es una manera de aprovechar menores costos de

produccion, transporte y tarifas de importacion. La empresa produce en el
mercado externo como en el doméstico.

2.8.5 Estrategias de Propiedad:

o Joint Ventures:
Dos empresas localizadas en diferentes estados forman una tercera empresa
para cumplir con un propdsito especifico.
Ventgjas de un Joint Venture:
- Las empresas pueden compartir riesgos
- Pueden obtener conocimientos acabados del mercado

- El socio puede ser un cliente importante

- El socio puede tener importantes contactos
gubernamental es

- El socio puede tener los canales de distribucion de la
mercancia

o Alianzas Estratégicas:
Idem Joint Venture pero sin lacreacion de unatercer empresa.
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Porter’’ explica que toda estrategia debe buscar una ventgja competitiva
sustentable en € tiempo y definié tres estrategias basicas:

1. Liderazgo en costos: Apunta a una reduccion en los costos en
gue incurre laempresa, con €l objetivo de dotar de competitividad a valor de
ventafinal del producto.

2.  Diferenciacion. Busca un producto que se distinga de los

demas, ya no apuntando alareduccion de costos, sino alacalidad del mismo
principalmente.

3. Enfoque: Se centra en un segmento en particular del mercado,
atendiendo a sus necesidades en particular.

La estrategia de penetracion, en esta investigacion se seleccion6 en base a un
andlisis de los mercados meta a ingresar, la experiencia internacional, la envergadura
de la empresa y las intenciones de la misma en involucrarse con las empresas del
extranjero y trabgjar en conjunto.

% PORTER, Michael E. “Competitive Strategy”. Ed. The Free Press, 1980, Nueva Y ork.
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2.9. Estrategia de Producto y Promocion

Jeannet y Hennessey >’ sugiere comenzar determinando si el producto esta
actualmente en uso o0 es uno nuevo. En € caso de que éste sea un producto actual se
verasi son necesarias adaptaciones paraintroducirlo en e mercado internacional.

Si se debe desarrollar un nuevo producto, o que se debe identificar son las
caracteristicas del mismo, como asi también las funciones y la performance que debe
tener en funcion a ambiente, cultura, grado de desarrollo del pais, etc. Dentro de las
decisiones que se deben tomar con respecto alos productos nuevos se encuentran:

° Decisiones de Marca:
Paratomar esta decision existe una serie de métodos:

- Una palabra que no exista en ningun idioma

- Palabras que existan pero que no tengan relacion con €
producto

- Palabras que sugieran caracteristicas del producto

- Palabras descriptivas del producto

- Palabras que identifiquen un lugar geogréfico

- Que no sea una palabra sino una combinacion de letras y
numeros

o Decisiones de Packaging:

Esta decision debe tomarse indiferentemente si son productos nuevos o actuales,
ya que apunta a tipo de embalgje. Este aspecto debe analizarse en funcién del segmento
al cual se apunta, al climaa que se tendra que enfrentar, al tipo de manipulacion, alas
legislaciones vigentes y a la habilidad de compra de los consumidores, lo que
condicionarélas caracteristicas del mismo.

En cuanto a la comunicacion internacional Czinkota y Ronkainen’®  sostienen
gue e primer paso para € desarrollo de una estrategia de comunicacion consiste en
evaluar las caracteristicas y los beneficios de la compafiia y del producto que se
comunicaran, 1o que requiere un andlisis constante de los diferentes entornos y del
mercado meta.

Los autores también hacen referencia a una “Mezcla Promocional’, que consta
de todas las herramientas con la que cuenta la empresa para elaborar un programa de
comunicacion anivel internacional:

° Publicidad:
Cuaquier forma de presentacion no persona de ideas, productos o
servicios mediante e uso de los medios de comunicacion.

. Ventas Personales:
Se refiere a proceso de ayuda y persuasion del cliente d momento de la
venta por medio de comunicacion “persona a persona’.

31 JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY,, David H. “Global Marketing Strategies’. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div,1995, Boston

¥ CZINKOTA, Michael Ry RONKAINEN llkaA. “Marketing Internacional”. Ed. Prentice Hall, 2002,
Méjico, Distrito Federal.
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o Publicidad Gratuita:
Cuaquier forma no paga de noticias de importancia comercial, o
comentarios editoriales sobre ideas, productos o instituciones.

o Promocion de Venta:
Estimulos directos que proporcionan valor agregado a producto o
incentivos al personal de ventas, intermediarios o alos consumidores.

° Patrocinio:
Se promueven los intereses de la compania asociéndola con una actividad

especifica (deportes, cultura) o con una causa (actividades solidarias).

Las decisiones tomadas en cuanto a las estrategias de producto y promocion se
basaron en un andlisis de los consumidores y de los paises hacia donde se exportaré el
producto.
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2.10. Estrategia de Precio v Distribucion

Jeannet y Hennessey >, plantea cuatro variables claves en cuanto ala
estrategia de distribucion:

e Cobertura de Mercado: Hace referencia a la densidad de distribucion del
producto, es decir, el nimero de bocas de venta requeridas para dar una adecuada
cobertura de mercado, en funcién de la capacidad de produccion de la empresa.

e Largo de Canal: Corresponde a numero de intermediarios involucrados en
la distribucion.

e Alineacion Estratégica: Entre los miembros del cana con la estrategia de
ingreso a mercado de la empresa.

e Logistica de Distribuciéon: Tipicamente se sigue una serie de criterios para
lalogistica:

- Maximizar las érdenes enviadas comparadas con |as recibidas

- Minimizar € tiempo existente entre laorden y el embarque del producto

- Minimizar lavarianzaentre lafecha prometida y la fecha de entrega

- Minimizar el dafio que la mercaderia puede recibir en tréfico.

Al momento de la seleccién de los integrantes del canal de distribucion se
deben tener en cuenta los siguientes factores:

e Costos: Los costos totales se componen por costos iniciales de localizar a
distribuidor, de mantenimiento del canal, comunicacion, publicidad y de logistica

¢ Requisitos de Capital: Es con |o que se debe contar para poder redlizar la
cobertura de mercado deseada.

e Grado de Control sobre la Distribucion: (Ej.: encuestas)

e Cobertura de Mercado
¢ Sinergia entre Productor y Distribuidor

Teniendo en cuenta las variables y los factores a tener en cuenta a momento
de determinar |a estrategia de distribucion, 1o que resta es seleccionar eficientemente a
los integrantes del canal, para esto se deben seguir una serie de pasos:

1. Planificar la Estrategia: Se deben poner en claro las cuatro variables de la
distribucion (Cobertura de mercado, Largo de canal, Alineacion estratégica y
Logistica de distribucion).

33 JEANNET, Jean Pierrey HENNESSEY, David H. “Global Marketing Strategies’. Ed. Houghto Mifflin
Collage Div,1995, Boston
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2. Establecer Criterios para la Seleccion de los Miembros del Canal: Se
tienen en cuenta requisitos a medir como habilidad gerencial, estabilidad financierade
la empresa, volimenes de venta, reputacion, etc.

3. Localizar Potenciales Distribuidores: Consultando bases de datos,
camaras comerciaes, etc.

4. Analizar los Recursos de cada uno de los Posibles Miembros
5. Seleccion de los Distribuidores
6. Negociar los acuerdos de distribucion

En lo que respecta a la estrategia de fijacion de precios se aconseja analizar
tres factores: los internos de la empresa, |os de mercado y los del ambiente.

e Factores Internos:

- Costos: Se tienen en cuenta los fijos, los variables y los margenes de
distribucion, como asi también los costos que son y los que no son asignables a las
operaciones de comercio internacional.

- Economia de Escala: Se refiere a una reduccion de costos unitarios de
productos, ganando eficiencia en € uso de los
recursos. - Costo de nacionalizacién. -

- Costos de Transporte: La e CosostEEEEE
incidenciavaa ser siempre en funcion del vaor de o -+ Gastos de Exportacion

- Tarifas: Aranceles de importacion, e+ Transporte a Puerto
los cuales son en funcién del destino. e + Carga Contenedor

- Costos del Canal de
Distribucion: Para obtener € precio en - FOB
mercado destino como se observa en la férmula -+l !

. e + Flete Transporte Internacional

5, primero se deben tomar los costos de
produccion y todos los demés gastos previos a e CIF
embargue, con lo que se obtendra el valor FOB e+ Derecho de Importacion
de exportacion. Sumando |os costos del seguro y e +Tasas

del flete internacional se conseguira el valor CIF
de importacion, a éste Ultimo se le debera sumar
los derechos y tasas del pais destino. Este
resultado dara la base para € céculo de los
impuestos nacionales. Por ultimo, de utilizarse e Valor Nacionalizado
los servicios de un agente de venta en € e + Comisiones

extranjero se debera sumar su comision.

e Base Imponible para Impuestos
Nacionales
e + Impuestos Nacionales

e Landed Cost (precio de mercado
destino)

Fuente: Ferndndez™.

3% FERNANDEZ, Néstor. “Notas de Cétedra de Comercio Internacional 11”. 2004. Cérdoba.
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° Factores de Mercado

- Precio en el Mercado de Destino: Este puede llevar a la modificacion
de algunos de los componentes de la estructura de precios (utilidades, calidad, etc.).
Esta dado en funcion del nimero de competidores del mercado y la participacion de
mercado.

- Niveles de Ingreso de la Sociedad: Determinan generalmente
modificaciones en los productos.

e Factores Ambientales

- Fluctuaciones en el tipo de cambio: Desde e punto de vista del
exportador, Si existen expectativas razonables de movimientos en € tipo de cambio
(Ej.. Apreciacion en € tipo de cambio de la moneda nacional), es vital que €
exportador tome recaudos para cubrirse de esta fluctuacion.

A Formas tipicas de cubrirse ante fluctuaciones en el tipo de cambio:

1. Recurrir al Mercado Cambiario:

Dentro del mercado cambiario encontramos las opciones™ y futuros™. Al
momento de comenzar con la operacion se debera cargar €l costo del instrumento de
cobertura.

2.  Aumentar los Margenes de Utilidad

3.  Cobrar descontando Documentos:
Para esto generalmente se utiliza e descuento de documentos a cobrar

(Forfaiting”).
4. Cobrar al Contado

- Inflacion
Se debe andlizar € historia de inflacion del pais y obtener una inflacion
promedio.

Las cuatro primeras variables propuestas, (cobertura del mercado, largo del
canal, alineacion estratégica y logistica de distribucion) se analizaron en base a una
entrevista con los responsables de la empresa en Argentina. Los factores internos
(costos, economias de escala, costos de transportes, tarifas y costos del canal de
distribucién), los del mercado (precios del mercado destino y niveles de ingreso) y

35Opci ones: son contratos que dan a su comprador €l derecho, pero no la obligacion, a comprar o vender
bienes o valores a un precio predeterminado, hasta una fecha concreta (vencimiento).

®Futuros: es un acuerdo, negociado en una bolsa o mercado organizado, que obliga a las partes
contratantes a comprar o vender un nimero de bienes o valores en una fecha futura y determinada, y con
un precio establecido de antemano.

37 Forfaiting: es una modalidad de financiacion de exportaciones que consiste en el descuento sin recurso,
por parte de una entidad financiera, de los derechos de cobro de una serie de efectos mercantiles que el
exportador recibe parainstrumentar el pago diferido de operaciones comerciales de compra/venta.
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los factores ambientales (fluctuaciones del tipo de cambio y las formas de cubrirse
de las mismas), fueron investigados en fuentes de informacidn secundaria, empresas
de logisticay estadisticas de comercio internacional.
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3. Desarrollo
[

3.1. Antecedentes de la empresa

ALLEN’'S ENVIROMENTAL EQUIPMENT INCORPORATED (AEEI)

Allen’s ha provisto soluciones tanto para aguas residuales domiciliarias, como
para efluentes (aguas negras) industriales por méas de 30 afios Es un grupo diversificado
en ingenieria y fabricaciéon de sistemas de saneamiento de efluentes y desechos, esta
diversificacion permite proveer un servicio integrado. El grupo esta compuesto por dos
empresas Alenco International Inc. y Enviro Systems Supply Inc.

La compafiia nace en el afio 1975. Desde ese momento se especiaizd en €
disefio y fabricacion de plantas de tratamiento de agua y efluentes. Ha extendido sus
actividades a las areas de ingenieria y fabricacion de todo tipo de plantas de
procesamiento de desechos incluyendo: lodo activado®, zanjas de oxidacion®, lagunas
de aireacion®, entre otras.

En los Ultimos 25 afios ha fabricado diversos tipos de plantas de tratamientos de
efluentes, desde los elementales procesos de desinfeccion a complgos sistemas de
filtrado y ablandamiento de aguas™. Allen’s en los Ultimos tiempos se ha establecido
como uno de los mayores competidores en la exportacion de sistemas de filtracion y
6smosis inversa™. También ha diversificado sus actividades hacia la construccion de
grandes plantas municipales Su experiencia en la exportacion llave en mano de este
tipo de plantas ha crecido considerablemente.

Los recursos humanos de Allen’s estan compuestos por profesionalesy técnicos
con experiencia en procesos de recuperacion de efluentes, electricidad, quimica e
ingenieria civil. También cuenta con un grupo de arquitectos que realizan e disefio de
construcciones complementarias alas plantas.

El personal de Allen’s esta compuesto por arededor de 60 operarios en planta,
22 profesionales del area y persona administrativo. La empresa esta localizada en las
ciudades de Orlando y Tampa en €l estado de Florida, Estados Unidos y con oficinas en
Argentinay Bermudas.

Los servicios prestados por la empresa incluyen:

e Servicios de construccion y direccion
- Direccién de construcciones

- Infraestructuras edilicias

- Planificacién en situaciones criticas

- Trabgjos deingenieriacivil

38 LLodo Activado: plantas con biomasa (microorganismos).

% Zanjas de Oxidacion: tratamientos de efluentes |levados a cabo por medio de tuberias o canales.
40 |_agunas de Aireacion: tratamientos de efl uentes dispuestos dentro de ojos de agua.

! Ablandamiento de Aguas: retiro de durezas (concentracion de sales) del agua.

42 Osmosis Inversa: retiro de sales por medio de filtros a ata presion.
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- Construcciones en atura
- Ensamblgje mecénico
- Instalaciones el éctricas
- Puestaen marchade servicios

e Disefios de proyectos
- Pavimento, drengjes y a cantarillados
- Disefios de proyectos en software especializados en disefio industrial.

e Fabricacion de plantas

- Plantas de tratamiento de agua.
- Plantas de ésmosisinversa

- Plantas de efluentes industriales
- Filtros

- Estaciones de bombeo

- Equipos de soporte e éctrico

e Disefio, construccion, operacion y direccion de servicios

- Participacion en privatizaciones
- Gestién de medios de financiacion
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3.2. Estudio de las Caracteristicas del Producto

Dentro de los sistemas de tratamiento y saneamiento de efluentes, se encuentran
las “Plantas de Tratamiento”. Dichas plantas tienen la capacidad de purificar efluentes
provenientes, tanto de las industrias (efluentes con gran cantidad de contaminantes)
como asi tambi én efluentes de tipo domiciliarios.

Lo més importante a momento de definir € tipo de planta de tratamiento de
efluentes que se utilizara es definir que modelo de planta optimiza e proceso de
saneamiento, lo que estd en funcion de:

e Cantidad de efluente desechado, es decir € caudal y la cantidad de dias u

horas por semana que se genera este efluente.

e Lacargaorganicade ese efluente y la posibilidad de degradacion del mismo.

e Losdiferentes contaminantes que pueden afectar al proceso.

A los efluentes se los puede dividir en dos grandes categorias, los de tipo
domiciliario y losindustriales.

3.2.1. Tipos de Efluentes

A) Efluentes Domésticos®™
- Caracterigticas Fisicas

Se considera que los efluentes domeésticos frescos y aireados, poseen un olor
similar a kerosén o atierrarecién revuelta; por otro lado los enveecidos o sépticos son
bastantes més ofensivas a olfato. En cuanto a color, las frescas son, por lo genera,
grises y las sépticas negras, debido ala precipitacion de sulfuro de hierro causada por la
putrefaccidn de origen microbiano.

Las temperaturas de las aguas residuales oscilan entre 10 y 20 grados Celsius,
ésta es superior a la del agua de suministro debido a la adicién de agua tibia y a
calentamiento en los sistemas de drengje.

Los efluentes domésticos contienen arededor de un 5% de sblidos, la mitad
disuelta como compuestos de calcio, sodio y organicos solubles tales como proteinas e
hidratos de carbono. La otra mitad sera insoluble, parte de esta sedimentara
aproximadamente en 30 minutos y € resto permanecera en suspension un lapso més
prolongado de tiempo, dando como resultado un aguaresidual muy turbia.

B) Efluentes industriales

Estos efluentes contienen una gran variedad de contaminantes, las caracteristicas
de éstos varias mucho entre |l as diferentes industrias.
El conjunto de contaminantes presentes en este tipo de efluentes se pueden
dividir entre:
e Convencionales (Ej.: aceitesy grasas)
e No convencionales (Ej.: amoniaco, cromo, €tc.)
La separacion de los contaminantes industriales se considera un pre-tratamiento,
luego los efluentes son tratados de manera similar alos domeésticos.

® DAVIS, Mackenzie L. & MASTEN, Susan J. “Ingenieriay Ciencias Ambientales’ Ed. Mc Graw Hill,
2005, Mégjico D.F.
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La diferencia entre los tratamientos de los efluentes domésticos y de los

industriales esté en que a los segundos se los pre-trata quitdndoles los contaminantes
propios de laindustria, luego deesto se los trata de igual manera que alos domésticos.

3.2.2. Procedencia de los Contaminantes

En relacion a la gama de contaminantes que se encuentran en los efluentes, se
pueden citar los provenientes de fuentes puntuales y los de fuentes no puntuales44
(Imagen 1):

e Puntuales. dentro de esta categoria se encuentran las fébricas y las
instal aciones comerciales que vierten sustancias toxicas en el agua.

e No puntuales: incluyen las emisiones gaseosas producto de la
combustion de motores el escurrimiento de agua de lluvia arrastrando a su paso
diferentes tipos de contaminantes como pesticidas.

- Fuentes de contaminantes. -

Terrenos / # Escorrentia
agricolas J y
i -

erosion _A* =

T >
/ — ~ .ﬁ ».'
T /{N. P, pesticidas) T jé
. .

Areas urbanas

=
Tormentas urbanas
escomentia

Metales pesados,
grasa, sales

Fuente: “Quimica Medioambiental. Segunda Edicion”.

3.2.3. Componentes de los efluentes

e Microorganismos: las aguas residuales conforman un ambiente adecuado
para la aparicion de microbios. Aunque muchos de éstos son inofensivos existen
también otros de tipo patdgenos causantes de diferentes tipos de enfermedades. Estos
por lo general provienen del excremento de personas con algun tipo de enfermedad
susceptible de ser transmitida a través de esta via, tales como e cdlera, la tifoidea, la
tuberculosisy la hepatitis.

e Sdlidos: éstos pueden ser disueltos o no disueltos, por lo general, pueden
ser separados por medio de la decantacion.

* SPIRO, Thomas G & STIGLIANI William M. “Quimica Medioambiental Segunda Edicién”. Ed.
Pearson Prentice Hall, 2004, Madrid.
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e Componentes inorganicos: éstos incluyen cloruros y sulfatos producto de
los residuos generados por humanos, nitrégeno y fésforo proveniente en gran medida
del vertido de detergentes, carbonatos y bicarbonatosy sustancias toxicas tales como €
cianuro, arsénico y metales pesados.

e Materia organicac estd compuesta en un 90% por proteinas vy
carbohidratos en e caso de los efluentes domésticos. Estos provienen en gran medida
de excremento y orina humanos, residuos de alimentos y de algunos productos de
limpieza.

3.2.4. Etapas del saneamiento de efluentes

e Operaciones de tratamiento previo: estos son dispositivos 0 estructuras que
protegen € equipo de tratamiento de efluentes La utilizacion de éstos dependera del
tipo de efluente a tratar, si éste presenta atos contenidos de solidos o desechos estos
seran vitales

Dentro del tratamiento previo se encuentran las Rejas que tienen como objetivos
eliminar objetos grandes que puedan dafiar o atascar bombas, vavulas, etc. Por otro
lado se encuentran las Camaras de Desarenado, estas se encargan de retener material de
menor envergadura como trozos de vidrio, piedra, etc. los cuaes erosionan muchos de
los dispositivos de las plantas.

e Tratamiento primario: finalizadas |as operaciones previas los solidos que no
se lograron retener se eliminan luego a través de procesos de sedimentacion, éstos se
conocen como Lodo Bruto.

e Tratamiento secundario: éstos son los llevados a cabo por medio de
microorganismos, |os cuales convierten la materia organi ca disuelta en distintos tipos de
gases.

-Clasificad én de los microorgani smos:

*Bacterias

*Hongos

*Algas

* Protozoarios

*Rotiferos y crustaceos

3.2.5. Tipos de descomposicion de material organico de los efluentes

e Descomposicion aerdbica es un método utilizado para grandes cantidades de
aguas residuales diluidas ya que la descomposicion es rgpida y con bajo potencia de
mal olor. EI metabolismo de las bacterias presentes en este tipo de descomposicion,
requieren gque € oxigeno esté presente para efectuar la descomposiciéon mediante
oxidacion aerdbica como asi también para respirar.

Existen procesos aerobicos estrictos, los cuales solo funcionan si existe oxigeno
y los facultativos, los cuales aternan con procesos anaerébicos de acuerdo a la
concentracion de oxigeno disponible. Ambos son muy eficientes ya que funcionan con
una amplia gama de sustancias posibles de degradar en ciclos y procesos sencil los.*®

e Descomposicion anaerObica: estos procesos se redizan en ausencia de
oxigeno y son realizados por dos grupos de bacterias heterétrofas® que en un proceso

45 . . . , .

http://www.biologia.org. Larevista: nimero 17 (Julio 2004)
“® Heterétrofas: “Que es incapaz de elaborar su propia materia orgdmnica a partir de sustancias
inorganicas y se nutre de sustancias elaboradas por otros seres vivos”
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de gasificacion convierten un 90% de la materia organica en metanc*’ y en dioxido de
carbono gaseoso.

3.2.6. Tipos de Plantas

Las plantas de recuperacion de efluentes se clasifican en relacién asi son “Fijas’
(Imagen 2), construcciones de concreto en e lugar donde serén utilizadas o
“Modulares’ (Imagen 3), plantas compactas dispuestas dentro de una estructura tipo
container, como € utilizado pararealizar exportaciones.

Ambas plantas pueden realizar €l proceso de saneamiento de manera continua,
esdecir, € efluente entra, se procesay sale constantemente; por otro lado, se encuentran
las de tipo “Bach”, las mismas receptan e efluente, éste se deposita una cierta cantidad
de tiempo, aqui se procesay luego sale saneado.

_ Tipo de plantas de recuperacion de efluentes.

Imagen 2 Imagen 3

Fuente: Publicaciones de Allen’’s.

Se podria concluir definiendo a estas plantas, como:

“Instalaciones complementarias fijas 0 modulares, Bach o de procesamiento
continuo, encargadas de la recepcion, procesamiento y saneamiento de efluentes
resultantes de un proceso industrial o domiciliario; llevado a cabo por medio de
microorganismos aerobicos o anaerdbicos segun corresponda’.

3.2.7. Descripcion del producto en analisis

Allen’s, se propuso incrementar su desarrollo en el mercado del CARICOM por
medio de plantas de tratamiento de efluentes de tipo modular, €l cua utiliza un proceso
de degradacion aerdbica Este producto esta disefiado para procesar efluentes
domiciliarios bajo unacirculacién tipo Bach.

47« py: . . . .
“Hidrocarburo gaseoso, incoloro, inodoro, poco soluble e inflamable, producido por la

descomposicion de sustancias organicas”
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L as mismas estan identificadas bajo lamarca CONTREAT®

Estas plantas se encuentran totalmente contenerizadas, es decir, que todos los
procesos necesarios para €l procesamiento de los efluentes se desarrollan dentro de un
conteiner, como se puede observar en laimagen 4.

-_ Planta modular CONTREAT. -

Imagen 4

Fuente: Publicaciones de Allen’s.

Este tipo de unidades cuentan con dos componentes principales, uno
correspondiente a un proceso previo de tratamiento, como son las rgjas y el otro de tipo
secundario como lo es €l reactor bacteriol 6gico.

Las rgas como se menciond en la descripcion de los procesos previos, se
encargan de los componentes slidos del efluente.

El reactor bacterioldgico es el lugar en € cual se desarrolla el saneamiento de los
efluentes por medio de un proceso aerébico. Es agui donde se encuentran los
miCcroorgani Smos.

La imagen 8 ilustra el proceso de saneamiento que desarrollan los equipos
CONTREAT® . Al ingresar € efluente a equipo, las rgas se encargan de despojarlo
de los solidos que éste puede contener (punto 1 en la imagen 8), luego de llenarse €
reactor se encienden los aireadores (punto 2) los cuales se encargan de homogenei zar €
efluente con los microorganismos que se encuentran en forma de lodo en la base
doténdolo de oxigeno. La aireacion se rediza por lapsos de aproximadamente ocho
horas (este es un tiempo promedio, todo dependera de las caracteristicas del efluente a
procesar). Transcurrido dicho periodo, se apagan los aireadores dejando de esta manera
decantar €l producto (punto 3). Por Ultimo, se extrae el efluente ya saneado, dando lugar
a un nuevo ingreso de efluentes (punto 4). El efluente ya procesado es utilizado para
riego, intercambiadores de calor, sanitarios, etc.
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4 Extraccion | I_'I1

Fuente: Publicaciones de Allen’s.

El equipo también cuenta con un sistema de extraccion del excedente de lodo en
el equipo, debido a que éstos se procrean en este ambiente haciendo que crezcan en
volumen.

Los microorganismos presentes en los lodos con los que trabagja € equipo

CONTREAT®, como se Pueden apreciar en la imagen 5, son de tres tipos, las
bacterias®, |os protozoarios® y los rotiferos®.

Los microorganismos, a momento de poner en marcha las plantas, son
sembrados en e reactor. Estos se adquieren en e mercado bgjo e nombre de

“Aerdbicas sin aditivos’, los cuales se comercializan, por |o general, en presentaciones
de 20 o0 50 litros.

Las ventgjas mas importantes de la utilizacion de las plantas CONTREAT® son:

e Estas plantas tienen una vida Util de 25 afios con un control en cuanto a
crecimiento de labiomasay al funcionamiento de |os equipos.

“8 Bacterias: Organismo microscopico unicelular, carente de niicleo, que se multiplica por division celular sencillao
por esporas.
“9 Protozoarios: Subreino animal que comprende organismos unicelulares y sin diferenciacién de tejidos; incluye
variostipos

% Rotiferos: Clase de invertebrados acudticos, cuyo tamario no excede de 1 mm de longitud, con simetria bilateral y
el cuerpo separado en dos regiones: cabezay cola, con la que se fijan alos objetos sobre los que viven.

-42-



Trabajo Final de Graduacion

Righetti, Guillermo Gabriel E

e Las caracteristicas de construccién posibilitan que la planta sea instalada
alaintemperie sin ningun riesgo de deterioro a corto y/o mediano plazo.

e Lainstalacion es smple ya que no requiere de componentes auxiliares,
sdlo conducir las tuberias que trasladan los efluentes hacia donde se encuentra el
equipo.

e Esun equipo libre de ruidos molestos y de olores.

e Los tradados se realizan facilmente ya que posee los mismos enganches
y dimensiones que un contenedor de cargainternacional.

e Otra caracteristica atener en cuenta es la posibilidad de reubicarlas o de
adicionar nuevos médulos en e supuesto de que se incrementaran los caudales a
procesar.

En cuanto al precio de venta de esta planta, ronda los U$S 60.000 (sesenta mil
dblares), la modalidad de venta que utiliza la empresa es “FOB MIAMI.” Se
responsabilizan de las unidades hasta que ésta cruza la borda del buque, o plataforma de
arastre. Estas plataformas pueden trasladar entre doce y quince unidades
CONTREAT®

Por o general, las ventas se cobran por medio de cartas de crédito o a través de
contratos de leasing’’, e cua incluye & servicio de mantenimiento de la planta por un
determinado periodo de tiempo y entrenamiento de recursos humanos.

Este tipo de equipos tiene como potenciales usuarios a las empresas. ES un bien
de tipo industrial y las empresas, gracias a grandes inversiones en investigacion y
desarrollo, han hecho de este producto un verdadero producto global ya que no requiere
de adaptaciones para funcionar en cuaquier lugar del mundo, siempre y cuando se
respeten las caracteristicas de los efluentes a procesar por la misma.

En cuanto a las caracteristicas de las empresas que pueden utilizar este tipo de
planta, se encuentran los hoteles con una cantidad de no més de cien habitaciones, por
unidad. En el caso de ser de mayor envergadura se podra adicionar, como se explico
anteriormente, otros médulos CONTREAT®,

Seguin el sistema armonizado |as plantas corresponden a la clasificacion namero:

84.21.21.00

Esta clasificacion internacional de productos esta subdividida en: Seccién,
Capitulo, Partiday Sub-partida. Las correspondientes a este producto son |as siguientes:

e Secciéon XVI: Maquinas y aparatos, material eléctrico y sus partes;
aparatos de grabacion o reproduccién de sonidos, aparatos de grabacion
0 reproduccion de imagenes y sonido en television, y las partes y
accesorios de estos aparatos.

e Capitulo 84: Reactores nucleares, calderas, maguinas, aparatos y
artefactos mecanicos; partes de estas maguinas o aparatos.

*! |_easing: Operacion financiera que consiste en e aquiler de bienes con opcidn acomprarlos al final del
contrato.
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e Partida: 84.21 (Centrifugadoras incluidas las secadoras centrifugas;
aparatos parafiltrar o depurar liquidos o gases)
Aparatos parafiltrar o depurar liquidos.

e Sub-partida: 84.21.21.00: Parafiltrar o depurar agua.
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3.3. Analisis de Compradores Internacionales

e Potenciales Usuarios

Allen’s ha desarrollado gran parte de su experiencia internacional en diferentes
mercados del Caribe dentro de estos mercados sus estrategias apuntaron principa mente
a los grandes complejos hoteleros y municipios. Los productos destinados a estos
clientes son otra variedad de plantas de tratamiento de efluentes. Debido a la
envergadura de los caudales, las plantas que comercializa més intensivamente son las de
tipo “Fijas’. A causa de esto, lainquietud de desarrollarse con plantas modulares, nicho
gue laempresa no ha explotado en la misma proporcion.

El interés de Allen’s en & mercado caribefio radica principalmente en, la
necesidad que tiene éste de reutilizar €l agua, producto del alto costo de la misma, las
altas tasas de contaminacion y la exencién impositiva con que cuenta este mercado.
Aungue los tres aspectos mencionados son importantes, a momento de decidir la
implementacion de un sistema de tratamiento de efluentes, los clientes tienen
principalmente en cuenta, segun informo la empresa, “la reutilizacion del agua’, debido
al impacto que tienen |os costos de este recurso en sus presupuestos anual es.

A causa del conocimiento que posee la empresa de este mercado, ha decidido
expandirse en e mismo con otra de sus unidades estratégicas de negocios: plantas
modulares CONTREAT®.

El segmento dentro del mercado del caribe a que apunta Allen’s son los hoteles
0 complgos turisticos con aproximadamente 100 habitaciones (capacidad de
procesamiento por equipo). En caso de incrementarse € caudal se podra recurrir a la
incorporacion de otro médulo CONTREAT®,

Laincidenciadel costo del agua paraestos hoteles esel siguiente:

- Precio promedio del metro cubico del aguaen los paises del caribe: U$S 7.09.

- Consumo promedio de agua corriente por huésped por dia: 800 litros, es decir,
0.8 metros cubicos.

- Cantidad promedio de huéspedes por hotel: 200.

- Costo diario del hotel en concepto de agua: U$S 1135.

- Costo anual del hotel en concepto de agua: U$S 414.056.

Este costo anual en e que incurren los hoteles puede reducirse notabl emente con
la reutilizacion de efluentes, previo tratamiento de los mismos, ya que adquirir una
planta modular cuesta alrededor de U$S 60.000, monto pagado por Unica vez &
momento de adquirir el equipo € cua posee una vida Util de 25 afios™. Dentro del
segmento hotelero la posibilidad de reutilizar los efluentes utilizando este tipo de
equipo, es muy ampliaentre el 80% y e 95%; esto variara ya que hay hoteles que tienen
actividades donde se desecha agua que luego no podra ser tratada por eemplo los
“contra-lavados’ de las piscinas.

52 Robert Rossi, representante de Allen’s en Argentina.
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Otro aspecto que tiene en cuenta la empresa a momento de definir sus
potenciales usuarios, es la legislacion o acuerdos sobre aspectos medioambientales que
hayan suscripto los mercados en estudio. Los paises signatarios dd CARICOM cuentan
con € “Programa Ambienta del Caribe’” (PAC), dependiente del PNUMA®; ege
programa tiene como mision € “Fomentar la cooperacion regional para la proteccion y
el desarrollo del medio marino de laregion del Gran Caribe®”. El PAC presta especial
atencion a los efluentes, ya que los considera uno de los principales responsables de la
contaminacion marina. Més del 70% de los ochenta millones de habitantes del Caribe,
viven en ciudades costeras, las cuaes en su mayoria carecen de sistemas de tratamiento
de aguas residuales.

Ante la problemética de las atas tasas de contaminacion del agua en el Caribe,
las entidades gubernamentales son cada vez més rigurosas en relacion a la falta de
tratamiento de los efluentes, principal mente con las empresas comerciales e industriales.
L os hoteles son grandes centros de consumo de agua potable y por ende generadores de
grandes cantidades de efluentes, como asi también de contaminantes solidos (basura).
Los objetivos principales de la utilizacion de sistemas de tratamiento de efluentes en
hoteles radican en: la reduccién de contaminantes presentes en efluentes vertidos a
sistema de acantarillado, debido a su saneamiento y la reduccion del caudal, a
reutilizar los efluentes saneados para riego, sanitarios, intercambiadores de calor en
aires acondicionados, etc.

o Tamano de Mercado

Luego de definir los potenciales usuarios, se debe determinar la magnitud de los
mismos, es decir, el tamafio del mercado.

Debido a que
se determind que los - Cantidad de hoteles por pais. -

potenciales usuarios
de las plantas
CONTREAT®son Otros Bahamas
los hoteles, se redizd 1% 19%
una investigacion -
Trini T
sobre elos en d it Vit Barbados
11%
gzr;?COM del Santa Lucia
6% Grenada
. San Vicent 5%
El ndmero de oranadinas.
hoteles con las 3% Jamaica
caracteristicas 29%
definidas en e punto _ Grifico 1

anterior, dentro de los
paises ded  CARICOM,

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Tripadvisor

* PNUMA: Programa de Naciones Unidas para el Medio Ambiente, PNUMA, con sede en Nairobi,
Kenig coordina actividades relacionadas con el medio ambiente, asistiendo a los paises en la
implementacion de politicas medioambiental es adecuadas asi como afomentar el desarrollo sostenible.

% Gran Caribe: Comprende a Antigua y Barbuda, Bahamas, Barbados, Belice, Colombia, Costa Rica,
Cuba, Dominica, Replblica Dominicana, Francia, Granada, Guatemala, Guyana, Haiti, Honduras,
Jamaica, Méjico, Reino de los Paises Bajos, Nicaragua, Panama, Saint Kitts & Navis, Santa Lucia, San
Vicente y la Granadinas, Suriname, Trinidad y Tobago, Gran Bretafia e Irlanda del Norte, Estados Unidos
y Venezuela
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asciende aproximadamente a mil, como se logra apreciar en el gréfico 1, cas €l 30% se
encuentra localizado en Jamaica, seguido por Bahamas con un 19%, luego se
encuentran Trinidad y Tobago y Barbados con un 11% cada uno.

e  Grupo Comprador

La cadena de distribucion de este producto es simple, ya que Allen’s rediza
ventas directas a los usuarios finales del bien. El pedido es redlizado a la sede de
Orlando directamente 0 a través de sus oficinas de venta, luego se consolida la planta y
se enviaviapuerto de Miami.

e Criterios de Seleccion

Los criterios de seleccion de los compradores, apuntaron a la posbilidad de un
tratamiento eficiente de los efluentes y por otro lado ala posibilidad de reutilizacion del
mismo, disminuyendo de esta manera costos en cuanto a consumo de agua corriente y
cumpliendo con las exigencias sobre e cuidado del medio ambiente. Otro aspecto
importante que tienen en cuenta los usuarios de estos equipos radica en un buen servicio
pos venta y la capacidad de ampliar o trasladar 10s equipos en caso de incremento de
caudales o traslado de instalaciones™.

e Fuentes de Informacion para el Cliente

Por lo general e tipo de compradores de estos productos se contacta mediante
eventos del sector, revistas especializadas, congresos o disertaciones a respecto, etc.
Con respecto alos eventos del sector medioambiental se encuentran:

- GENERA® FeriaInternaciona de Energiay Medioambiente.

- SMAGUA” Salén Internacional del Aguay e Medio Ambiente

- EXPOTUR™ CostaRica ( Feria Internacional del Sector Turistico)

- CONFERENCIA DE INVERSION DE HOTELES DEL CARIBE”

Otro medio interesante mediante €l cual se puede acceder ainformacion es la
World Wide Web, através de paginas informativas como asi también péginas dentro de
las cuales se puede acceder ala compra.

Los consumidores de estas plantas son, en € caso de los hoteles, productores de
SErvicios.

55 Informacién brindada por el encargado de comercializacion de Allen’s.

*® GENERA: Feriabianual que se dacitaen laciudad de Madrid, Espafia, entre los meses de Febrero y
Marzo.

> SMAGUA: Feriaanual desarrollada en |aciudad de Zaragoza, Espafia, en e mes de Marzo.

% EXPOTUR: Feriadel Sector Turistico, es anual con sede en la ciudad de San José de Costa Rica, entre
€l mesde Junioy Julio.

% CONFERENCIA DE HOTELES DEL CARIBE: Es anual con sede en Trinidad.
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3.4. Diagnéstico de Exportacion®

e C(Capacidad Productiva

En relacién ala capacidad de produccion, este estudio se circunscribio a sector
de la empresa encargado de la manufactura de los equipos CONTREAT®, ya que
dentro de la misma se fabrican otros tipos de plantas e instalaciones auxiliares.

La capacidad es de aproximadamente diez unidades por mes, dependiendo de la
demanda, es un producto que carece de un amplio stock ya que por lo general, se
fabrican a medida que se demandan.

e C(Capacidad Financiera

Allen’s cuenta con una muy buena calificacion crediticia dentro de Estados
Unidos, posee acuerdos comerciales con entidades financieras tanto para financiamiento
de proyectos propios, como pueden ser e respaldo para la participacion en licitaciones
publicas internacionales, como para €l financiamiento de la venta de plantas a nivel
internacional. En & caso de las ventas a plazo de equipos, la empresa y la entidad
financiera ponen como piso, compras mayores o iguales a un millén de dolares, por lo
general equipos destinados a municipios 0 comunas. La entidad con la que opera
Allen’s es el Eximbank, The Export-Import Bank of the United States. Este es una
agencia de créditos para exportaciones de los Estados Unidos; tiene como mision
principal, € apoyo a través del financiamiento a las exportaciones de productos y
servicios estadounidenses hacia mercados internacional es.

e Competencias Organizacionales y de Personal

Como ya se citd en la resefia de la empresa, Allen’s estd compuesta por
ingenieros y técnicos con experiencia en procesos de recuperacion de efluentes,
electricidad, quimica e ingenieria civil, cumpliendo los requerimientos de tratamiento
gue cada cliente requiere. Cuenta también con un grupo de arquitectos que realizan €
disefio de construcciones complementarias a las plantas.

El personal de Allen’s esta compuesto por arededor de 60 operarios en planta,
22 profesionales del areay persona administrativo.

e Competencias de Marketing y Logistica

En cuanto a las actividades de comercializacion, € sector de la empresa
encargado de las ventas internacional es no responde a una estructura definida de manera
formal, ya que en muchas ocasiones las ventas son efectuadas por los especialistas,
tanto de las &reas de investigacion y desarrollo como de ingenieria.

Respecto a la logistica, los equipos son trasladados aproximadamente 350 Km.
desde el centro de distribucion en Orlando hasta €l puerto de Miami, en camiones porta
— contenedores, luego son cargados tanto en buques como en plataformas de arrastre
hacia los puertos de destino.

% Robert Rossi, representante de Allen’s en Argentina.
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Teniendo en cuenta la clasificacion de Keegan® (1992) entre Marketing
naciona, de exportacion, internacional, multinacional y global o transnaciona, la
empresa podria clasificarse dentro del grupo de las globales ya que cuenta con
productaos estandarizados paratodo e mundo.

Desde e punto de vista de la promocion la empresa carece de campafias
publicitarias en medios de comunicacion. En cuanto a su pagina Web, ésta no posee un
disefio atractivo, la informacion que brinda es béasica y no da la posibilidad a los
visitantes de interactuar con la empresa através de este medio.

e Experiencia Internacional

Allen’s cuenta con experiencia internacional fundamentalmente en la venta de
plantas de recuperacion de efluentes fijas y en menor medida de las modulares. Los
principales lugares donde existen equipos de |la empresa son:

- West End Resort (Bahamas).

- Coca Cola Company

(Argentina)
- CPC Internacional
Refinerias de  Maiz
(Argentina)

- Near East Enterprises
(Washington USA)
- Chrysler  Corporation

(M¢gjico)

- Hoffman Cay

Devel opment, Berry

Island (Bahamas)

- Cooperativa  SanCor

(Argentina) _ Imagen 6
- Municipaidades  del

estado de Florida (USA)

- Marina de los Estados Unidos Base de Guantanamo (Cuba)
- West End Resort (Bahamas) Imagen 6.

Global Housing Partners (Honduras)

Bermuda Properties (Bermudas)

Mc Donald Corporation (M Ultiples ubicaciones)

Etc.

81 KEEGAN, Warren J, “Marketing”. Ed. Prentice Hall, 1992, New Jersey.
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3.5. Entorno Nacional

3.5.1. Legislacion e Instrumentos de Promocién de Estados Unidos®

La legidacion norteamericana en materia de aranceles a la exportacion de los
equipos CONTREAT®, determina que no se vera grabada la ventainternaciona de este
tipo de product063. Esta es una medida por la cual se incentiva la produccion con destino
amercados externos.

Para que se materialice la exportacion, los exportadores estadounidenses deben
obtener una licencia de exportacion. Los organismos gubernamental es administradores,
en consulta con otras divisiones del gobierno, han elaborado una lista de los bienes cuya
exportacion se considera muy delicada. También existe otra lista que ordena los
diferentes paises de acuerdo a su relacion con el gobierno estadounidense. Por ultimo,
para cada pais existe un listado de empresas que se consideran socios comerciales no
confiables a causa de sus anteriores actividades de desvio de comercio.

Después de completar la solicitud para la licencia de exportacion, los
especidistas del gobierno comparan el producto que se va a exportar con la lista de
productos criticos, que contiene informacion sobre |os productos que son muy delicados
para la seguridad nacional o que se controlan para otros fines. Luego se andiza €
producto con € pais destinatario y la compariia receptora. En € supuesto de no haber
inconvenientes en ninguno de |os dos casos se aprueba la exportacion.

El proceso mencionado en e parrafo anterior, no se aplica por igua atodas las
exportaciones. La mayoria de las actividades de comercio internacional se pueden
realizar en condiciones de NLR (No License Required) 10 que indica que no se requiere
una licencia. En esta situacién, se otorga un permiso genera de exportacion, es decir
gue se permite embarcar los productos libremente a la mayoria de los socios
comerciales con la condicion de que no se considere delicado ni € usuario final, ni €
uso final del producto. Por otro lado, el proceso se torna engorroso y burocrético cuando
se trata de productos en los que estan incorporadas tecnologias de ato nivel y paises con
mal as rel aciones diplométicas con Estados Unidos.

En e caso de los equipos CONTREAT®, se redliza la exportacion bajo
condiciones NLR, ya gue no cuenta con ata tecnologia, no es un producto critico y los
paises destinatarios (paises pertenecientes a CARICOM segun e presente trabgjo) no
se encuentran en conflicto con los Estados Unidos.

3.5.2. Preferencias Economicas y Comerciales con Terceros Paises
a) Acuerdos Comerciales en los que participa Estados Unidos
- OMC (Organizacion Mundial del Comercio)

- NAFTA (North American Free Trade Area)
- CBI (Iniciativade la Cuencadel Caribe)

2 CZINKOTA, Michael Ry RONKAINEN llka A. “Marketing Internacional”. Ed. Prentice Hall, 2002,
Méjico, Distrito Federal.
83 http://hotdocs.usitc.gov/docs/tatalhts/bychapter/0701c84. pdf
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b) Acuerdos Bilaterales de Inversion®*

- Acuerdo Bilateral Estados Unidos — Haiti (Cooperacion econOmicay en materia
deinversion)

- Acuerdo Bilateral Estados Unidos — Trinidad y Tobago (Cooperacion econémica
y proteccion reciproca de lainversion)

- Acuerdo Bilateral Estados Unidos — Granada (Estimulos al comercio e inversion)
- Acuerdo Bilateral Estados Unidos — Jamaica (Estimulos reciprocos e inversion)

Como se puede apreciar |os acuerdos firmados entre Estados Unidos y paises del
CARICOM se circunscriben fundamental mente a cooperacion en materiade inversion y
estimulos al comercio.

3.5.3. Servicio de Apoyo a Empresas

a) Apoyo Financiero
- Eximbank
Esta entidad brinda servicios financieros a la importacion y exportacion de
productos por parte de empresas norteamericanas. Algunos de los servicios del
Eximbank a los que podria acceder Allen’s serian e “Apoyo Previo a la Exportacion”,
e “Seguro de Crédito de Exportacion” y las “ Garantias”.

En e caso de Apoyo Previo a la Exportacion, posibilita a Allen’s a acceder a
préstamos de la banca comercial, los cuales estaran avalados por € Eximbank. Con €
Seguro de Crédito de Exportacion, la empresa tiene la posibilidad de otorgar
financiamiento a sus clientes en el exterior sin riesgos de no pago por parte de los
mismos. Luego de establecer las relaciones comerciaes con los compradores en €
extranjero e Eximbank no solo puede avalar e Apoyo Previo a Allen’s sino también,
garantizar los créditos otorgados a los importadores destinados a la compra de los
productos de la empresa.

Existen otras fuentes de financiamiento por parte del sector publico, utilizadas
en menor medida que el Eximbank, entre ellas se pueden mencionar:

- Overseas Private Investment Corporation (OPIC)

- La Agencia para el Desarrollo Internacional (AID)
- Programa para el Desarrollo del Comercio (TDP)
- Grupo Banco Mundial (WB)

También existen programas de financiamiento desde el sector privado como los
gue ofrece la Corporacién para € Financiamiento Privado de Exportaciones (PEFCO),
la cual otorga préstamos de tasa fija en dolares estadounidenses a los importadores
extranjeros para que éstos puedan financiar la compra de productos o servicios de
origen estadounidense.

%4 http://2005.si ce.oas.org
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b) Apoyo Comercial

- Servicio Comercial de los Estados Unidos

Los servicios de esta institucion también son de utilidad para Allen”s ya que su objetivo
es colaborar con las empresas estadouni denses a encontrar nuevos socios comerciales en
mercados extranjeros.
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3.6. Estudio del Mercado Internacional

Esta etapa se centré en € desarrollo de un estudio macro y cuantitativo del
mercado exportador y de los posibles mercados importadores. Para ello se analizo:

- Estructura del Mercado Internacional: Esta, implica conocer la oferta de
exportacion del mundo, la demanda de importacion del mundo, las balanzas comerciaes
relativas de los paises, teniendo en cuentaa producto en cuestion.

Se estructurd de la siguiente manera:

A.1) Evolucion del total en millones de ddlares, de Exportaciones e Importaciones
del Bloque CARICOM (bloque del cual se seleccionaron los mercados meta a
exportar)

_ Evolucion de las exportaciones e importaciones del CARICOM. -

25000

20000

15000

—é—Exportaciones
—&—|mportaciones
=Lineal (Importaciones)
—Lineal (Exportaciones)

Mil U$S

10000 —

5000 —

T T T T T T T T T T T
1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Afos

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade”

En cuanto a la evolucion de las importaciones y exportaciones del bloque
comercial CARICOM (gréfico 2), en ambos casos han crecido, aunque con agunos
atibajos, de manera considerable en los Ultimos once afios. Si se observa la linea de
tendencia en ambas operaciones, € crecimiento es aproximadamente en paralelo,
aunque con balanza comercial deficitaria, las mismas proyectan un crecimiento
sostenido haciael futuro.

® http://comtrade.un.org
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Las tasas de crecimiento de las exportaciones, reflgjan una tasa promedio anual
del 9.5%, con picos de hasta el 23% en 2003 y caidas del 8% en 1998. Los crecimientos
promedio de las importaciones rondan el 7.25 %, con picos del 16% en 1997 y 2005, y
caidas del 1% en 1999.

El andlisis de estas variables es muy importante ya que dan la pauta de que €l
bloque esta creciendo en relacion a sus relaciones comerciales con otros paises. Ademas
de esto, sus importaciones, aungque superiores, mantienen las mismas fluctuaciones de
sus exportaciones alo largo de los Ultimos diez afios, por lo que no se observan politicas
de sustitucion de importaciones 0 alguna medida que las restrinjan de manera
considerable.

A.2) Principales socios comerciales del CARICOM

ﬁ Principales socios comerciales del CARICOM. i

Venezuela

USA

Reino Unido
Portugal
Paises Bajos
Méjico

Japon
Guatemala

Francia

Paises

Espaia

Cuba

China

Canada

Brasil

Bélgica

Antillas Holandesas

Anguilla

T T T T T T T T 1
$0 $500 $1.000 $1.500 $2.000 $2.500 $3.000 $3.500 $4.000 $4.500

Mil de U$S

‘E‘Exportaciones B importaciones

. Grifico

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

En cuanto a los socios comerciales del CARICOM (gréfico 3), tanto de
exportaciones como de importaciones, € que encabeza ambas operaciones es Estados
Unidos con U$S 4.500 millones importados por e CARICOM y U$S 851 millones
exportados por € bloque adicho pais. A éste le siguen, en una proporcién mucho menor
Reino Unido, Canadd, Japon y Venezuela, siendo los dos udltimos solamente
exportadores a blogue. En e caso de Venezuela sus exportaciones se componen
principa mente por hidrocarburos y sus derivados.

Esta supremacia de Estados Unidos como socio comercial del CARICOM,
beneficia de gran maneraa Allen’s ya que a ser esta una empresa de ese pais, gozara de
todos |os beneficios que este bloque otorga a Estados Unidos (acuerdos de cooperacion,
beneficios tributarios, etc.).
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B) Analisis especifico del producto Sistemas de filtrado de aguas (84.21.21.00)

B.1) Exportaciones estadounidenses de Sistemas de filtrado de aguas (84.21.21.00)
al mundo.

ﬁ Exportaciones de USA (84.21.21) al mundo. ﬁ

$900.000.000
$800.000.000
$700.000.000 /
$600.000.000 7Q\ W
$500.000.000

/ —e—Expo 84.21.21
Lineal (Expo 84.21.21)

uss

$400.000.000 -+

$300.000.000

$200.000.000

$100.000.000

$0

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Anos

. Grifico

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

L as exportaciones estadounidenses de sistemas de recuperacion de agua (gréfico
4), han presentado importantes fluctuaciones en los Ultimos once afios. Como se puede
observar, en la linea de tendencia, se manifiesta un crecimiento de las mismas,
determinado por dos alzas: en € afio 1996 con unatasa de crecimiento del 50% vy en €
periodo comprendido entre 2003 y 2006 con tasas de crecimiento del 18%, 15% y 11%
respectivamente. Las caidas en la evolucion de las ventas internacionales de estos
productos se exteriorizaron entre e afio 1997 y 1999 y entre 2000 y 2003. A nivel
genera, en los pasados once afos, la tasa de crecimiento promedio, Se mantuvieron en
un digito, rondando el 7% anual .

Esta variable resultaimportante al momento de determinar |a posicion del sector
estadounidense de sistemas de recuperacion de agua en los ultimos afios. Debido a los
volumenes exportados, se reflgja una vasta experiencia, la cual fortalece la imagen de
sus productos frente a mundo. Esta situacion favorece a Allen’s @ momento de
expandirse hacia mercados extranjeros
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B.2) Principales destinos de las exportaciones estadounidenses de Sistemas de
filtrado de aguas

_ Principales importadores de 84.21.21. _

Australia
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Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

La lista de principales destinos de exportacion de sistemas de recuperacion de
agua (gréfico 5), estd encabezada por Canad4, con un volumen de importacion superior
a los U$S 120 millones. A éste le sigue e mercado asiético de Japdn, con un valor
aproximado de U$S 61 millones; Republica de Corea, Mgico y China, los tres con
volUimenes cercanos a U$S 47 millones.

Como se puede observar, los paises pertenecientes a CARICOM, no se
encuentran dentro de los principales destinos de las exportaciones estadounidenses de
sistemas de recuperacion de agua. Debido a esto, la posibilidad de ingreso a mercado
del CARICOM, cuenta con un potencial relevante a causa de la falta de explotacion del
mismo en este sector.
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B.3) Exportaciones estadounidenses de Sistemas de filtrado de aguas (84.21.21.00)
a paises miembros del CARICOM. (Aiio 2006)

_ Exportaciones de USA (84.21.21). -
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Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

El principal importador del producto en estudio del bloqgue CARICOM (gréfico
6) es Bahamas con un valor aproximado a los U$S 5 millones, seguido por Santa Lucia
con aproximadamente U$S 3 millones, le siguen, en volumenes muchos menores
Trinidad y Tobago con U$S 1.8 millones, Antigua y Barbuda con U$S 1.5 millones,
Jamaica con U$S 700.000 y Haiti con U$S 350.000.

El presente gréfico reafirma al anterior en cuanto a la irrelevancia de las

exportaciones estadounidenses de sistemas de recuperacion de efluentes a CARICOM,
lo que representa una oportunidad para Allen’s, ya que son mercados poco explotados.
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B.4) Importaciones de paises miembros del CARICOM de Sistemas de filtrado de
aguas provenientes del mundo (2005)

_ Importaciones del mundo de 84.21.21. -

Trinidad y Tobago J

San Vicente y Grenadines

Santa Lucia P

Santa Kitts y Nevis
Montserrat

Guyana :'

Dominica

Paises

Belize P

Barbados J

Antigua y Barbuda )
1 f f f T T f f f T
$0 $200.000  $400.000  $600.000  $800.000 $1.000.000 $1.200.000 $1.400.000 $1.600.000 $1.800.000

uss

‘E‘Importaciones del mundo de 84.21.21 ‘

. Grifico 7

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

Seguin registros del afio 2005, las importaciones de plantas de recuperacion de
agua (gréfico 7), de paises miembros del CARICOM, provenientes del mundo las
encabezaron Santa L ucia con U$S 1.6 millones, seguido de cerca por Trinidad y Tobago
con U$S 1.4 millones. Con valores cercanos a los U$S 900.000 se posiciond Barbados,
luego Belice con U$S 700.000, Antigua y Barbuda con U$S 660.000 y en menor
proporcion Guyana con U$S 270.000.

En el marco del CARICOM, los paises relevantes en cuanto alaimportacion de
sistemas de recuperacion de agua son Trinidad y Tobago, Santa Luciay Barbados. Esta
informacion es Util para Allen’s debido a que € posicionamiento de estos paises denota
la presencia de la necesidad de la reutilizacion de agua, y a su vez, que en la actualidad
estan utilizando productos similares.
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B.5) Principales socios comerciales del CARICOM de Sistemas de Filtrado de
aguas

_ Importaciones del CARICOM (84.21.21). -

Reino Unido

Espafia

Ises

Antillas Holandesas

Pai

Japoén

India

Canada l

1 I I I I 1
$0 $500.000 $1.000.000 $1.500.000 $2.000.000 $2.500.000

uss

‘El Importaciones del Caricom (84.21.21) ‘

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

El lider en ventas de este tipo de equipos a CARICOM (gréfico 8), es Estados
Unidos, este liderazgo también se presenta a nivel mundial. En segundo lugar se ubica
Canada con vaores cercanos a millon de délares, luego Espafia con U$S 233.000,
Japon con U$S 151.000 y la India con U$S 60.000 como |os més relevantes.

Aungue dentro de los principales socios comerciales de Estados Unidos no se
encuentre el CARICOM, para los paises miembros del bloque, este pais es su principal
proveedor, contando con una buena reputacion. Este aspecto favorece ampliamente la
participacion de Allen’s en estos mercados, ya que los empresarios caribefios conocen
las caracteristicas, calidades y niveles de precios de |os productos estadouni denses.
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3.7. Seleccion de Mercados

Los paises que se someterdn a andlisis multicriterio, para determinar el mercado
meta, seran los miembros plenos del bloque comercial CARICOM.

3.7.1. Analisis Multicriterio

Para determinar los potenciales mercados para los equipos de recuperacion de
efluentes CONTREAT®, se utiliz6 e método de andlisis Multicriterio. Se tomaron
diferentes variables criticas y determinantes que puedan hacer variar la demanda del
producto. Luego se relevaron los valores de las mismas para cada producto en
particular, a éstos se los normalizo, es decir, se realizaron escalas del 1 a 7, donde €
nimero 1 sera lamejor situacion y el 7 la peor. Estas escalas se obtuvieron dividiendo
en siete partes iguales €l rango de datos de cada variable, por g emplo, si se considera
una variable como e PBI per cpitay dd relevamiento se determina que ésta tiene un
rango de valores que van de U$S 1000 en el pais menos beneficiado y U$S 8000, en €l
mas beneficiado. Se debid calcular € rango de datos que esta variable abarca, por 1o
tanto al valor mas alto relevado se le restd € de menor valor (U$S 8000 — U$S 1000 =
US$S 7000), éste rango fue dividido en siete partes iguales, nimero en e cua se divide
la escala (U$S 7000 / 7 = U$S 1000). Este resultado (U$S 1000) determind la amplitud
de los diferentes estratos de la escala, razén por la cual la misma quedaria conformada
de la siguiente manera:

A U$S 0 — U$S 1000 -------------- Primer Estrato
A U$S 1001 — U$S 2000 --------- Segundo Estrato
A U$S 2001 — U$S 3000 --------- Tercer Estrato

A U$S 3001 — U$S 4000 --------- Cuarto Estrato
A U$S 4001 — U$S 5000 --------- Quinto Estrato
A U$S 5001 — U$S 6000 --------- Sexto Estrato

A U$S 6001 — US$S 7000 --------- Séptimo Estrato

Con € proposito de poder realizar un ranking de potenciales mercados a cada
uno de estos estratos se le asignd una puntuacion, como se menciond en el parrafo
anterior. Dependiendo el impacto de la variable sobre este estudio en particular, se le
asignara lamejor situacion (1) al estrato uno o a estrato siete, es decir en € caso de €
PBI per cpita, mientras mas ato sea este valor, méas se tendra en cuenta este pais, por |o
gue sele asignaralamejor puntuacion (1) a estrato nimero siete, pues es el que aberga
los valores mas atos. En caso contrario, por gemplo, con variables que impactan
negativamente en los estudios de mercados potenciales como puede ser € desempleo, la
mejor situacion (1) latendran los valores del 1° estrato, es decir |os val ores més bajos.

Luego de tener todo normalizado en la escala del 1 a 7, se pudo realizar
facilmente e ranking de paises, y como se asigné el nimero 1 alas mejores situaciones
y el 7 alas peores, |os dos paises que en la sumatoriareflejé el menor valor encabezaron
el ranking de mercados potenciales.
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a) Analisis de Variables Macroeconémicas

Dentro de este punto se analizarén las variables de:
- PBI
- Poblacion
- PBI per cpita

Delastres, laUnicaque se normalizard es € PBI per cépita, tomandolo como un
indicador aproximado de bienestar de |os paises en estudio:

PBI Calificacion
(Mill) Pobl. PBI p/c PBI per/cap Estratos

Antigua y Barbuda $835 68722 | $11.604 3 430—-2897 (7)
Bahamas $6.085 | 301790 |$17.700 1 2898 — 5364 (6)
Barbados $4.735| 276607 |$17.170 1 5365 — 7831 (5)
Belice $2.046| 281084 | $7.635 5 7832 — 10298 (4)
Dominica $448| 69275 | $6.250 5 10299 —12765 (3)
Grenada $883 | 89502 | $8.608 4 12766 — 15232 (2)
Guyana $3.541| 765283 | $4.685 6 15233 —17700 (1)
Haiti $14.118 | 8121622 | $1.614 7

Jamaica $11.690 | 2735520 $430 7

Montserrat $17 9245| $1.943 7

San Kitts y Navis $626| 38958 | $15.050 2

Santa Lucia $985| 160145| $5.516 5

San Vicente y Granadinas $751| 117534 | $6.679 5

Suriname $2.812 | 438144 | $6.025 5

Trinidad y Tobago $17.966 | 1075076 | $13.958 2

Fuente: elaboracién propia en base a datos de Wikipedia®

Las diferentes clasificaciones, segin la normalizacion pre elaborada, (Tabla 1)
determinan que los cinco paises con meor puntuacion en cuanto a su PBI per cpita
son: Bahamas con 1 (U$S 17700), Barbados 1 (U$S 17170), San Kitts y Navis 2
(US$S 15050), Trinidad y Tobago 2 (U$S 13958) y Antigua y Barbuda con 3 (U$S
11604).

b) Variables del Comercio Internacional

Las variables ardevar seran:

- Exportaciones
- Importaciones

% http://es.wikipedia.org/
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Estas variables fueron tomadas a nivel general como parametro de la apertura
comercia de los diferentes paises.

En este caso se normalizo la variable importaciones.

Variables de comercio internacional.

Expo(mill) Impo(mill) Calificacién Impo. Estratos

Antigua y Barbuda $120 $525 7 29 - 824 (7)
Bahamas $375 $1.900 5 825 - 1619 (6)
Barbados $361 $1.600 6 1620 - 2414 (5)
Belice $207 $438 7 2415 - 3209 4)
Dominica $41 $166 7 3210 -4004 (3)
Grenada $31 $250 7 4005 - 4799 (2)
Guyana $538 $778 7 4800 - 5600 (1)
Haiti $60 $110 7

Jamaica $1.400 $3.800 3

Montserrat $1 $29 7

San Kitts y Navis $34 $210 7

Santa Lucia $64 $475 7

San Vicente y Granadinas $39 $240 7

Suriname $350 $742 7

Trinidad y Tobago $9.600 $5.600 1

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

Los cinco paises mejor posicionados (Tabla 2), en cuanto a sus importaciones
totales son: Trinidad y Tobago con una calificacion de 1 (U$S 5600 Mill), le siguen
Jamaica con 3 (U$S 3800 Mill), Bahamas con 5 (U$S 1900 Mill), Barbados con 6
(U$S 1600 Mill) y Guyana con 7 (U$S 778 Mill).

¢) Variables Ambientales

La variable ambiental mas relevante, que condiciona la necesidad de reutilizar el
agua es el porcentgje de territorio ocupado por agua dulce. En este caso los estratos se
ordenan alainversa, es decir tiene lamejor calificacion (1) los paises con menor acceso
al recurso, lo cua llevaimplicito una alta necesidad de reutilizarlo.

- V ariables ambientales. -

% de
tef"to"o Clasificacion Estratos

cubierto por

agua dulce
Antigua y Barbuda 0,5 1 24,6 - 28 (7)
Bahamas 28 7 20,6 - 24,5 (6)
Barbados 0,5 1 16,6 - 20,5 (5)
Belice 0,7 1 126-1654)
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Dominica 1,6 1 8,6-125(3)
Grenada 1,6 1 46-85()
Guyana 8,4 2 05-45(Q1)
Haiti 0,7 1
Jamaica 15 1
Montserrat 0,5 1
San Kitts y Navis 0,5 1
Santa Lucia 1,6 1
San Vicente y Granadinas 0,5 1
Suriname 1,1 1
Trinidad y Tobago 0,5 1

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Wkipedia

Como reflgja la tabla 3, la mayoria de los paises tienen escasez de recursos
hidricos, principalmente los de menor tamafio y a esto se le suma que casi la totalidad
de ellos son idas, lugar donde abunda el agua salada y escasea la dulce.

Dentro de los menos dotados de agua estan: Trinidad y Tobago, San Vicente y
Granadinas, San Kitts y Navis, Montserraty Antigua y Barbuda.

d) Variable: Riesgo

Dentro de este punto se han contemplado riesgos que pueden afectar tanto a la
exportacion, alas transferencias de dinero, decisiones en materia de inversion directa'y
aspectos sociales tales como conflictos internacionales. Los riesgos a analizar seran los
siguientes:

- Riesgo Poalitico a corto plazo

- Riesgo Politico amediano y largo plazo

- Riesgo Comercial

- Riesgo de Guerra

- Riesgo de Expropiacion por parte dd gobierno
- Riesgo de Transferencia de Dinero

Estas variables se expresan con la misma clasificacion utilizada en los puntos
anteriores, es decir del 1 a 7, siendo € 1 la clasificacion con menor riesgo y 7 la de
mayor.

- Variables de riesgo. -

Riesgo

B_iesgo Politico a Riesgg
Politico a C/P M/LP Comercial
Antigua y Barbuda 3 7 4
Bahamas 2 3 1
Barbados 2 4 1
Belice 6 7 4
Dominica 4 5 4
Grenada 4 5 4
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Guyana 4 7 7
Haiti 6 7 7
Jamaica 3 6 7
Montserrat 4 7 4
San Kitts y Navis 4 6 4
Santa Lucia 4 4 4
San Vicente y Granadinas 4 5 4
Suriname 5 7 7
Trinidad y Tobago 1 2 4

Fuente: elaboracion propia en base a datos de The Belgian Export Credit Agency”

Con respecto a riesgo politico a corto plazo (Tabla 4), los de menor riesgo son:
Trinidad y Tobago, Bahamas, Barbados, Antigua y Barbuda y Jamaica. Cuando se
observa el mediano y largo plazo la situacién cambia, los méas confiables son: Trinidad
y Tobago, Bahamas, Santa Lucia, Barbados y e quinto lugar lo comparten
Dominica, Grenada y San Vicente y Granadinas.

Los paises con e minimo riesgo comercial son Bahamas y Barbados, 10s que
poseen la mayor amenaza desde €l punto de vista comercial son Guyana, Haiti,
Jamaica y Suriname. LoS de riesgo medio son San Vicente y Granadinas, Santa
Lucia, San Kitts y Navis, Montserrat, Trinidad y Tobago, Grenada, Dominica,
Belice y Antigua y Barbuda.

- Variables de riesgo. -

Riesgo de Riesgo de Riesgo de
Guerra Expropiaciéon | Transferencia

N
(63}

Antigua y Barbuda
Bahamas
Barbados

Belice

Dominica

Grenada

Guyana

Haiti

Jamaica
Montserrat

San Kitts y Navis
Santa Lucia

San Vicente y
Granadinas
Suriname

Trinidad y Tobago

Fuente: elaboracion propia en base a datos de The Belgian Export Credit Agency

N(W| Rk |[RrRrRFlo|WNN|R|R[R |-
N N volovio|Aalo|o|N|-
NN O (Mo~~~ |o| NN

7 http://www.ondd.be/
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Como se puede apreciar en latabla 5, d riesgo de guerra de la zona es bgo,
salvo e caso de Haiti donde es dto, los conflictos de este pais se circunscriben a sus
fronteras, aunque organizaciones como “Cascos Azules’ de Naciones Unidas intentan
controlar la situacion, ésta sigue siendo delicada.

En relacion a las expropiaciones por parte del gobierno a nivel general, se las
podria considerar como algo elevadas. Los paises con menor probabilidad de realizar
expropiaciones son Bahamas, Jamaica, Santa Lucia, San Vicente y Granadinas,
Trinidad y Tobago y Barbados.

El riesgo de transferencias de dinero determina la zona como poco segura, l1os
paises con menor riesgo son Bahamas, Trinidad y Tobago, Santa Lucia y Barbados.
Los de mayor riesgo son Haiti, Belice, Guyana, Montserrat y Suriname.

e) Variable: Cantidad de Hoteles

Cantidad de hoteles.

N° Hoteles Clasificacion Estratos

Antigua y Barbuda 35 7 6-45(7)
Bahamas 182 3 46 - 84 (6)
Barbados 105 5 85-123(5)
Belice 15 7 124 - 162 (4)
Dominica 28 7 163 - 201 (3)
Grenada 45 7 202 - 240 (2)
Guyana 9 7 241-285(1)
Haiti 35 7

Jamaica 285 1

Montserrat 8 7

San Kitts y Navis 21 7

Santa Lucia 63 6

San Vicente y Granadinas 34 7

Suriname 6 7

Trinidad y Tobago 104 5

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Tripadvisor“

Seguin reflgjalatabla 6, la zona, posee una gran cantidad de hoteles, producto de
sus playas, clima y la gran variedad de atractivos turisticos que ofrecen. La mayor
cantidad de hoteles se encuentran en Jamaica, Bahamas, Barbados, Trinidad y
Tobago y Santa Lucia. Dentro de la clasificacion “hoteles’ se tomaron los de mayor
importancia en cuanto a cantidad de estrellas, dgjando de lado hostales, hospedagjes, etc.

%8 http://www.tripadvisor.es/
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f) Variable: Importaciones de sistemas de purificacion de agua en 2005

Importaciones de 84.21.21.

Impo 842121 Clasificacion Estratos
Antigua y Barbuda $662.599 6 0-376.507 (7)
Bahamas $2.635.549 1 376.508 - 753.014 (6)
Barbados $899.585 5 753.015 - 1.129.521 (5)
Belice $709.212 6 1.129.522 - 1.506.028 (4)
Dominica $72.914 7 1.506.029 - 1.882.535 (3)
Grenada $93.975 7 1.882.536 - 2.259.042 (2)
Guyana $271.012 7 2.259.043 - 2.635.549 (1)
Haiti $0 7
Jamaica $1.117.117 5
Montserrat $5.057 7
San Kitts y Navis $42.725 7
Santa Lucia $1.661.274 3
San Vicente y Granadinas $57.131 7
Suriname $110.436 7
Trinidad y Tobago $1.490.794 4

Tabla 7

Los principales importadores de sistemas de purificacion de agua de
CARICOM (Tabla 7) son: Bahamas, en primer lugar con U$S 2.635.549, le siguen,
Santa Lucia con U$S 1.661.274, Trinidad y Tobago con U$S 1.490.794, Jamaica con
U$S 1.117.117 y Barbados con U$S 899.585.

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

Al profundizar esta variable, se detecté que del total de importaciones de
sistemas de purificacion de agua, en promedio, e 98% de los importadores fueron
hoteles y centros turisticos. En la actualidad, los mercados del CARICOM, importan
sistemas tanto aerdbicos como anaerdbicos, siendo los primeros los més solicitados.
Frente a la situacion de que los mercados utilizan los sistemas, se presenta una
oportunidad para Allen’s para presentar sus productos con sus respectivos beneficios.

g) Ranking de Paises

El ranking se confeccion6 mediante la tabla 8, en la cua se reflgjan todas las
calificaciones analizadas previamente. A las diferentes variables se las dot6 de una
determinada ponderacién en base a su relevancia para este estudio en particular, las
cuales influyeron en la sumatoria tota de cada pais. De las sumatorias totales se
eligieron los dos paises mejor posicionados.
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% de Agua Dulce 0,2 1|7 111 1] 2 11]1 11]1 111]1
Riesgo Politico C/P 0,02 3 | 2 6 |4 |44 |6 |3 |44 4 | 4|5
Riesgo Politico M-L/P__ | 0,02( 7 | 3 7/5|5|7|7|6|7]|6|4|5]|7
Riesgo Comercial 0,04] 4 | 1 4 |4 |4 |7 | 7|7 14144]4]|7
Riesgo de Guerra 0,01 1 | 1 1 (2|2 |3|6|1]|1|1|1|1]|3
AR g2 4 |1 6|5|4|4|6|2|6|5|2]2]|5
Expropiacion 0,01
Riesgo de
Transferencia 0,05 512 TS ST 75764157
Cantidad de Hoteles 03 (|7 |3 717 |7 |7 |7 |1 |7 |7 |6 |7|7
R3 0 45|31 51| 5 |4,8|5,7|5,8|3,3|5,6|4,5|42| 5 |5,3

Fuente: elaboracion propia

Como se puede apreciar en la tabla del estudio multicriterio, los paises mejor
posicionados del bloque CARICOM son: en primer lugar Trinidad y Tobago y en
segundo lugar Barbados.

A continuacion se realizé un andlisis mas exhaustivo de ambos, debido a que

éstos serdn los mercados meta de las plantas de procesamiento de efluentes
CONTREAT®.
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e Trinidad y Tobago

Trinidad y Tobago
cuentan con una superficie de
5.188 kn?, rodeado por 362
km® de costa Su capital y
ciudad méas importante es =
Puerto Espaia. La poblacién
total de lasislas de 1.075.076
con una densidad por kn? de
227 habitantes. En cuanto a
los idiomas, tanto € inglés
como e espafiol son
oficiales.

Su forma de gobierno i "
rrtamenaria desto o o ML w7 |
Parlamentaria desde € afio Imagen 7

1962, momento en € que seindependizé del Reino Unido.

Su moneda es € ddlar trinitenense. En cuanto a aspectos macroeconémicos su
PBI esde U$S 17.966 millonesy su PBI per cépita es cercano alos U$S 14.000.

Trinidad y Tobago forman parte del bloque econdmico CARICOM, de la
Organizacion de Estados Americanos (OEA), de Naciones Unidas (ONU) y de la
Commonwealth; como asi también de otros acuerdos bilaterales con paises del Caribey
del resto de América.

En los dltimos afios ha ganado una gran reputacion como anfitrion en la
celebracion de negocios internacionales. Uno de los sectores mas pujantes de la
economia es e gas natural, uno de los principales componentes de sus cuentas
nacionales. Otro de los sectores de mayor crecimiento, sin duda, es € turismo, tanto en
el sector hotelero como en el de las actividades recredtivas.

Importaciones de Sistemas de Purificacion de Agua desde Estados Unidos

- Importaciones de 84.21.21 desde USA -

Afnos Operacion = Valor U$S Ta.sa.de
Crecimiento
1995 Importacién 379.485 124,32
1996 Importacién 851.263 -26,85
1997 Importacién 622.733 11,00
1998 Importacién 691.213 20,94
1999 Importacién 546.455 248,89
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2000 Importacién 1.906.544 1476,72
2001 Importacion | 30.060.926 -88,75
2002 Importacion | 3.380.472 -21,90
2003 Importacién 2.640.239 16,49
2004 Importaciéon 3.075.607 -62,13
2005 Importacién 1.164.876 T/C Promedio
165,69

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade
Los volumenes importados por Trinidad y Tobago desde Estados Unidos, de
sistemas de purificacién de agua, han sido variables a lo largo de los Ultimos diez afios,

aunque en 2005 han decrecido un 62% con respecto a 2004, la tendencia genera es
creciente con unatasa de crecimiento promedio de 165%.

Del volumen total importado, €l 97% fueron efectuados por hoteles y centros
turisticos y € 3% restante por lugares destinados a la recreacion, tal como campos de

golf.
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Grafico 9

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade
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e Barbados

Barbados cuenta con una
superficie de 431 km? rodeado
por 47 km? de costas. Su capita y
principal ciudad es Bridgetown. "m

Su poblacion es de
276.607 habitantes con una
densidad poblacional de 642
habitantes por km?. - rrr

Su idioma oficia es €
inglés.

El gobierno de estaislaes _ '-l
una Monarquia Constitucional, fmagzen 8
su independencia del Reino Unido tuvo lugar en €l afio 1966. Su moneda es € dolar de

Barbados. Participa como miembro pleno del CARICOM, Naciones Unidas (ONU),
Organizacion de Estados Americanos (OEA) y Commonwealth.

Su producto bruto interno alcanza los U$S 4.735 millones y su PBI per cépita
los U$S 17.170.

La produccion tradicional de Barbados esta basada en e azlcar, principa
producto de exportacién. Con e incremento del turismo se reorientaron las actividades
econdmicas, ahora su economia es muy dependiente de |os Estados Unidos y de Europa,
lugares de procedencia de la mayoria de los turistas. En la actualidad se ha diversificado
dentro de sus actividades productivas con la apertura de pequefias industrias. Esta isla
alberga importantes empresas, sobre todo del sector financiero, dada la ata proteccion
al secreto bancario y a los bajos impuestos, |os usuarios internacionaes de este tipo de
servicios lo consideran un verdadero paraiso fiscal.

Importaciones de Sistemas de Purificacion de Agua desde Estados Unidos

Importaciones de 84.21.21 desde USA

Operacion

Valor U$S Tasa de Crecimiento

1995 Importacién 184.356 8,57
1996 Importacién 200.154 49,61
1997 Importacién 299.441 -33,41
1998 Importacién 199.410 42,09
1999 Importacién 283.351 82,78
2000 Importacién 517.896 -44,08
2001 Importacién 289.596 -17,37
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2002 Importacién 239.281 31,64
2003 Importacién 314.982 12,32
2004 Importacion 353.794 94,84

2005 Importacién 689.342 T/C Promedio
22,70

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade

L os volumenes importados por Barbados desde Estados Unidos, de sistemas de
purificaciéon de agua, han sido variables a lo largo de los Ultimos diez afios, aunque en
marcadamente crecientes desde 2002 en adelante, |a tasa de crecimiento promedio ha
superado los 20 puntos, bastante menor que en € caso de Trinidad y Tobago, pero
mucho més estable.

Al igua que en la mayoria de los mercados del CARICOM, los principales
importadores de estos productos en Barbados, son los hoteles y centros turisticos,
superando el 98% de las compras internacionales

_ Importaciones de 84.21.21 desde USA _
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Fuente: elaboracion propia en base a datos de Comtrade
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El clculo de precio FOB de exportacion sera valido para las exportaciones a
ambos paises, este tiene en cuenta los costos de produccion, tanto los de mano de obra
como de materia primay servicios complementarios, los gastos en los que se incurre
motivo de la exportacion, gastos de tipo administrativos y comerciales prorrateados a

una unidad CONTREAT®,

Planilla de Calculo del Precio FOB Miami.

Rubro Monto Observaciones
A) Costo de Produccion
A.1) Mano de Obra U$S 3.000
A.2) MateriaPrima U$S 15.000 Compra de componentes
A.3) Costo de Servicios| U$S350 U$S 18.350
Varios
B) Gastos de Exportacion
B.1) Transporte y seguro | U$S 750 Orlando — Puerto de Miami
hacia puerto de Miami
B.2) Gasto de carga Yy |U$S700 U$S 1.450
verificaciones
C) Gastos Administrativos y
Comerciales
C.1)Sueldos Administrativos | U$S 1.000 U$S 1.000
Costo Total en Unidades | USS 20.800
Monetarias A+B+C
D) Derechos Aduaneros
D.1) Derechos de Exportacion | USS 0
U$S 0
Numerador de la Formula | U$S 20.800
A+B+C-D
E )Gastos de Exportacion
E.1) Comisiones Bancarias US$S 208 1% del FOB
E.2) Honorarios Despachante | U$S 416 2% del FOB
E.3) Derechos de Exportacion | U$S 0 0% del FOB
USS 624
F) Utilidad
F.1) Utilidad Deseada U$S 41.600 66% del FOB
USS 41.600
Precio FOB a Cotizar USS 63.024

Tabla 11

Fuente: elaboracion propia en base a informacion de la empresa

El precio FOB Miami calculado indica que €l valor de los equipos es de U$S

63.024 por unidad.
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3.9. Estrategia de Penetracion

La estrategia de penetracion recomendada a Allen’s es la “exportacion directa’
de sus productos, es decir, eliminar cualquier tipo de intermediario local y redizar las
exportaciones directamente a los futuros usuarios. Esta estrategia, se podria llevar a
cabo con la ayuda de un agente de ventas en el mercado de destino, principa mente en
Trinidad y Tobago, que es un mercado de mayor envergadura y desde alli mangar los
negocios en Barbados. La contratacion de estos tipos de agentes por lo genera se
realiza con especidistas del area oriundos del mercado de destino, ya que tienen un
basto conocimiento del mismo, de las normativas internas, de los habitos de compra 'y
de contratacion de los empresarios locales. Las exportaciones directas a ambos
mercados, podrian estar administradas por las oficinas que posee la empresa en Miami.

La estrategia de ingreso podria escalonarse comenzando con una de
“exportacion directa’ y luego ampliarse con una de “subsidiaria de ventas’ en €
mercado extranjero. La decision de instalarse en alguno de los mercados destino con
subsidiarias de venta se debera tomar luego de observar |os resultados de la exportacion
directa de los productos, ya que éstas requieren de presupuestos muchos mas elevados.

En relacion alos servicios de instalacion y mantenimiento de las plantas, Allen’s
podria ofrecer € servicio mediante la contratacion de especiaistas del mercado externo
y dependiendo de los niveles de demanda, hastallegar a conformar unJoint Venture con
tal fin.

Independientemente de si exporta directamente o por medio de una subsidiaria
de ventas, Allen’s debe llevar a cabo una estrategia de “diferenciacién” ya que sus
productos son de alta calidad y tecnologia. Este tipo de estrategia sera de gran ayuda ya
gue los usuarios de estos bienes no escatiman a la hora de invertir en tecnologias de
proteccion del medio ambiente y en particular del recurso “agua’®, debido a que
escasea en la zona, especialmente en los paises seleccionados donde €l porcentaje de
aguadulce en sus territorios esinsignificante y € costo de la misma eselevado.

% | nformacion brindada por personal de Allen’s.
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3.10. Estrategia de Producto y Promocion

3.10.1. Estrategia de producto

Teniendo en cuenta que los equipos CONTREAT® son productos

estandarizados a nivel internacional, es decir, que no requieren de ninguna adaptacion
considerable al momento de ser exportados, su estrategia de producto no es de mucha
relevancia.

- -

> >

S S S S S S

A continuacién se detallard un check list del equipo en particular:
Nombre Comercial: CONTREAT®
Dimensiones:

Largo: 10 mts

Ancho: 2.5 mts

Alto: 2.5mts

Materiales:

Acero a Carbono

Pintura Epoxi

FHbrade Vidrio
Componentes:

Estructura externa, container
Tuberias

Reactor Bacteriol 6gico
Rejas

Lodo biolégico, biomasa
Bombas de agua

Compresor de aire
Aireadores

Aidlantes acusticos ignifugos

CONTREAT®

AEROBIC CONTAINERIZED WASTE
WATER TREATMENT FOR INDUSTRIAL
AND DOMESTIC EFFLUENTS

_ Imagen 9 |
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3.10.2. Estrategia de Promocion

La estrategia de promocion, se dividira en dos éreas, primero la promocién a
nivel internacional por medio de ferias internacionales y luego a nivel de los paises
seleccionados, através de misiones comerciales.

a) Ferias Internacionales

Las ferias internacionales son una gran herramienta, para la promocion tanto de
la empresa como de los productos en particular, son una especie de vidriera publicitaria
y nodo de comunicaciones. Dentro de las ventgjas de participar, esta € hecho de que €l
cliente es € que viene a la empresa con predisposicion a escuchar o que se esta
ofreciendo, en la mayoria de los casos |as visitas las realizan altos g ecutivos con poder
de decisién y la méas importante, se puede conocer una importante cantidad de
potenciales clientes en un minimo de tiempo.

En particular laferia en la que podria participar Allen’s, es |
GENERA Feria de Madrid (Feria Internacional de Energia y
Medio Ambiente).

GENERA es una feria biena que se da citaen la ciudad de ger]era
Madrid, Espafia, entre los meses de febrero y marzo. Su duracion

es de tres dias con un horario corrido de 10 a 20 horas. -iagen 10

Los expositores provienen de areas tales como: generacién de energia;
transporte, distribucién y amacengje de la misma; mantenimiento de recursos y
asistencias técnicas; ingenieria, consultoria, auditoria y gestion de proyectos
energéticos; asesoria financiera; fabricaciéon, importacion y/o distribucion de los
sistemas de gestion de residuos; entidades oficiales y asociaciones; prensatécnica.

Por e lado de los visitantes se encuentran: usuarios industriales de energia;
fabricantes y distribuidores de equipos; usuarios de equipamientos de procesamiento de
residuos; entre otros.

En e anexo se adjuntan los formularios pertinentes para la participacion de
Allen’'sen GENERA.

Otra de las ferias internacionales en las que podria y-"—

participar Allen’'s es SMAGUA Saén Internaciona del
Agua y € Medio Ambiente. Este evento tiene cita en la agula
ciudad de Zaragoza, Espafia y se llevara a cabo entre los

dias 11 y 14 de Marzo de 2008 con un horario de atencion -

de 10hsa 19 hs. - Imagen 11

La feria esta divida entre e Saén Internacional del Agua y € Saén
Internacional del Medio Ambiente. En e primero apunta a la capacitacion, transporte y
almacenamiento; tratamiento y reutilizacion del agua; aplicaciones de agualriego, €tc.
En e destinado a medio ambiente los contenidos se basardn en los entornos,
energéticos, del agua y atmosférico; tratamiento de residuos e ingenieria
medioambiental.
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Los formularios de inscripcion, informacion y las normas de la feriaSMAGUA
se adjuntan en €l anexo del presente trabgjo.

Otro evento
interesante para Allen’s, es
la  Conferencia  sobre
Inversién organizado por la
Asociacion de Hoteles del
Caribe en Trinidad. Esta
tiene como objetives €
mejoramiento de la
inversion en e sector
turistico en laregiony e estimulo a flujo de préstamos para nuevas inversiones. En €l
anexo se adjuntan los formularios para participar de esta conferencia.

Hyatt Regency
Trinidad

N A Tt oo
INVESTMENT CONFERENCE Spring 2008

Imagen 12

b) Misiones Comerciales

Las misiones comerciales son visitas concertadas, realizadas en base aun plan 'y
a una agenda preestablecida. Las misiones pueden ser de diferentes tipos dependiendo
de los objetivos que se postulen y quien las organice, la que se recomiendan a Allen’s
son las “Misiones Comerciales Privadas’ que son las organizadas por particulares con €
objetivo principal de ampliar las ventas en mercados extranjeros.

Mision Comercial Allen’s

El primer paso para la organizacion de una misién comercia sera definir la
persona gue representard a la empresa en dicha mision, lo mas acertado seria que

pertenezca al sector comercial de la empresa con una alta capacitacion en cuanto a los
procesos, elementos y caracteristicas técnicas de | os productos a ofrrecer.

Luego de definir € representante, se realizara un relevamiento de las ciudades o
zonas estratégicas para realizar las reuniones de negocios, identificadas éstas, se
buscaran ambitos dentro de los cuales concertar las reuniones, por lo genera, en €
ambito de Camaras, Asociaciones Sectoriales, etc. Se debera especificar tanto las
instituciones donde se redlizardn las reuniones, personas de contacto y horarios de las
diferentes reuniones o visitas.

Se deberéa confeccionar una “agenda’ en la cua se plasme tanto la hoja de ruta
delamisién, como asi también las distintas reuniones.

Conjuntamente con la preparacion de la agenda, se diseflaran las herramientas
y/o instrumentos por los cuales se daran a conocer tanto la empresa como asi también
los productos que ésta ofrece. Como complemento se podran presentar muestras de
|aboratorio que demuestren el funcionamiento de los equipos.
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Check List de 1a Mision Comercial de Allen’s

e Cantidad de integrantes de la mision: 1 (sector comercial)

e Paises, ciudades y/o localidades donde hara escala la mision:
1. Puerto Espana (Trinidad)
2. Bridgetown (Barbados)

° Ambitos en los cuales se concertaran las reuniones:
1. Camara de comercio e industria de Trinidad y Tobago
Columbus Circle
Westmoorings
Trinidad
P.O Box 499, Puerto de Esparia, Trinidad
Tel: 868 637 6966
Fax: 868 637 7425
E-mail: chamber@chamber.org.tt
Contacto: Mr. lan Welch

2. Camara de Comercio e Industria de Barbados
1% Floor Nemwil House, Collymore Rock, St. Michael
Tel: (246) 426201

Fax: (246) 4292907

E-mail: bdscham@carbsurf.com

Contacto: Mr. Dick Stoute

Agenda

- Dia 1: Traslado desde Orlando a Miami.

- Dia 1: Traslado Miami-Puerto Espafia, Trinidad.
(Hospedaje: Hotel Cortyard Port of Spain *** Invaders Bay, Audrey Jeffers
Highway Puerto Estafia)

- Dia 2: Reunion Camara de Comercio e Industria de Trinidad y Tobago, ciudad de
Puerto Espaiia.

- Dia 3: Opcional en caso de reuniones extras.

- Dia 3: Traslado Puerto Espafia- Bridgetown.
(Hospedaje: Hotel Gran Barbados Beach Resort *** / Aquatic Gap | St. Michael,
Bridgetown, Barbados)

- Dia 4: Reunién Camara de Comercio e Industria de Barbados, ciudad San
Michael.

- Dia 5: Opcional en caso de reuniones extras.

- Dia 5: Traslado San Michagl-Miami.

- Dia 5: Traslado Miami-Orlando.

Material Promocional
Folleterfa de |as plantas CONTREAT® y de Allen’s (ver anexo)
Muestras de efluentes pre y post procesamiento
Muedras de biomasa utilizada en estos equipos
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3.11. Estrategia de Precio y Distribucion

3.11.1. Estrategia de Precio

El precio FOB (Free on Board) Miami, de los equipos CONTREAT®
identificados bgjo la clasificacion arancelaria 84.21.21, es de U$S 63.000, precio por
medio del cual se comercializarala mercaderia en los mercados sel eccionados.

Como estrategia de precio para la comercializacion se utilizara la financiacién
del pago de los equipos. Esta se redizara por medio de los seguros del crédito a la
exportacion ofrecidos por Eximbank, de esta manera, € exportador podra ofrecer
flexibilidad en e pago de sus exportaciones de una manera segura, ya gque esta entidad
financiera ofrece proteccion al exportador contra €l incumplimiento de sus clientes
extranjeros por razones politicas y comerciales. Esta posibilidad le proporciona mayor
flexibilidad en e mang o de cuentas por cobrar en el exterior.

En cuanto alos medios de pago de las exportaci ones’ se utilizaran algunas de
las siguientes opciones:

e Carta de Crédito: esun acuerdo por € que un banco (emisor), obrando a peticion y
de conformidad con las instrucciones de un cliente (ordenante), se compromete a pagar
a un tercero (beneficiario) por intermedio de otro banco (banco corresponsal) una
determinada suma de dinero; contra la entrega de |os documentos exigidos (documentos
de transporte, factura comercial, pdliza de seguro, €tc.), siempre que se cumpla con los
términos y las condiciones del crédito. Este medio de pago se caracteriza por un ato
costo debido a que las entidades financieras asumen la responsabilidad de pagar a
beneficiario siempre que se cumpla con las condiciones y términos de la carta de
crédito.

e Cobranza Documentaria: es la operacion mediante la cual, un banco remitente
actuando por cuenta, orden y riesgo de un cliente (girador), tramita el cobro de valores o
efectos ante un deudor (girado) por intermedio de otro cobrador (banco cobrador) sin
mas compromiso ni responsabilidad que seguir las instrucciones del girador.

e Orden de Pago o Transferencia Bancaria: es la transferencia de fondos que €
importador le envia a exportador mediante los bancos comerciales, ya sea por
adelantado 0 al momento de recibir la mercaderia. Se caracteriza por su rapidez y suele
emplearse en los casos en que existe mutua confianza. Uno de los inconvenientes de
este medio de pago es que las entidades financiera que intervienen en € pago no
verifican documentaciones, solo se encargan de hacer efectivalatransferencia.

0 http://www.exportar.org.ar/

-78-



Trabajo Final de Graduacion

Righetti, Guillermo Gabriel Bt
3.11.2. Estrategia de Distribucién

e C(Cobertura del canal

En cuanto a las bocas de venta en los mercados de destino a futuro, estaran
centralizadas en €l agente de ventas citado en la estrategia de penetracion, localizado en
un punto estratégico de la isla de Trinidad, lugar desde donde podrd mangar los
negocios tanto en Trinidad y Tobago como asi también en Barbados. Hasta verificar
el comportamiento de dichos mercados, de la administracion de las ventas
internacionales se encargara la oficina de Miami.

e Largo del canal

El canal estara compuesto por una empresa de logistica en € estado de Florida,
gue se encargard de la tercerizacion de los traslados Orlando-Miami de los equipos
CONTREAT®, utilizando camiones con semi-remolques porta contenedores. Ya en €l
puerto de Miami se hard cargo la empresa naviera que trasladard, ya sea, a bordo de
buques porta contenedores o plataformas de arrastre, a los mercados destino. Alli otra
empresa de logistica redizara € respectivo trasado hasta las instalaciones de los
diferentes compradores.

e Alineacion estratégica

Habra alineacion entre las estrategias de la empresa 'y la de los componentes del
canal de distribucion, ambas con € objetivo primordial de posicionar los equipos
CONTREAT® en los mercados destino. Esta alineacion se vera reflejada por gjemplo,
en la posibilidad de financiar conjuntamente e precio del equipo y los diferentes
servicios de logistica que componen el canal.

e Logistica de distribucion

En cuanto a la logistica de distribucién, los criterios indispensables a tener en
cuenta, seran el trabgjo en conjunto de las distintas partes del canal, para maximizar el
nivel de ventas, disminuir € tiempo entre que se rediza € pedido y se efectiviza la
entrega. El aspecto sin duda més importante a considerar es la proteccién alo largo del
canal, de los equipos evitando en todo momento cualquier tipo de accidente que pudiera
sufrir durante el proceso de entrega.
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4. Conclusion
[

Considerando la intension de la empresa estadounidense Allen’s Enviromental,
de ingresar a los mercados miembros del CARICOM con su producto CONTREAT, se
realiz6 un andlisis de los potenciales mercados, para luego poder hacer la seleccion del
mas conveniente para llevar adelante € trabajo y poder asi, concretar € objetivo del
cliente con € meor resultado; para e€llo se usd como herramienta, € “Método
Multicriterios’.

Los diferentes paises fueron evaluados considerando agunas variables que
incidian en su potencial, como producto bruto interno per capita, volumen poblacional
(referidas a la macroeconomia), importaciones y exportaciones realizadas (para obtener
informacion referida a comercio internacional), condiciones y leyes ambientales,
(principalmente se considerd el porcentaje de territorio cubierto por agua dulce, la
necesidad de este recurso en cada pais y los niveles de contaminacién), e movimiento
turistico referente a cada uno de ellos (implica cantidad de hoteles, ya que eran los
potenciales usuarios del producto a exportar).

Obtenida toda la informacién, se andizdé en cada pais, la proporcion de
importaciones totales que correspondia a |l os sistemas de tratamiento de efluentes.

El andlisis detalado de todas estas variables, arroj6 como resultado que los
paises con mayor potenciad para la comercidizacion de plantas modulares de
recuperacion de efluentes (producto ofrecido por Allen’s), son Trinidad y Tobago, y
Barbados

Se concluy6 que ambos paises cuentan con un gran desarrollo turistico, factor
fundamental de sus economias y uno de los puntos importantes a considerar en €
desarrollo del presente trabajo.

Para la estrategia de penetracion en estos mercados se tuvo en cuenta las
estructuras de ventas utilizadas en los paises seleccionados, determinandose la
conveniencia de la exportacion directa (sin presencia de intermediarios). Con € tiempo,
y segun la evolucion de las ventas se planted |a posibilidad de laimplantacion de una
subsidiaria de venta en algunos de | os paises.

Lasferias internacionales y misiones comerciales en las que se incluyen visitas a
las camaras de comercio de ambos mercados potenciales, son los medios propuestos
paralapromocion del producto ofrecido.

La logistica de distribucion se sugirié una alineacion estratégica entre los
miembros del canal. El objetivo principa es la maximizacion del nivel de ventas con e
menor tiempo de respuesta entre la realizacion del pedido y la entrega efectiva de los
equipos cumpliendo en tiempo, formay evitando el acaecimiento de siniestros.

En cuanto a producto ofrecido, no serd necesario ningun tipo de modificacion
(por sus caracteristicas globales), pero se consideré la contratacion de especialistas
sobre e tema, debido a la necesidad de control y mantenimiento de las plantas
instaladas.
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Determinados los destinos y |as necesidades paralas exportaciones, se evaluaron
costos de manos de obra y logistica de entrega para llegar a la conclusion de que €
precio de exportacion conveniente para € producto serd de aproximadamente U$S
60.000 por unidad vendida, adoptando como medio de cobro de estas operaciones

cartas de créditos, preferentemente (es la que menor porcentgje de riesgo implica),
aunque también puede optarse por cobranzas documentarias u 0rdenes de pago.
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6. Anexos
[

Anexo 1

Entrevista “Estudio de las Caracteristicas del Producto”
Entrevistado. Sr. Robert Rossi
Preguntas:
e ;De gué partes se compone un sistema de control y tratamiento de efluentes?
e ;/Cuales son sus dimensiones y peso?
¢ ;Cuenta con componentes adicionales? ;Cudles?
e ;Hay dternativas en lo que hace a calidad de los componentes?
e ¢Sele pueden adicionar accesorios? ¢Cuales?
e ;Cud esd tiempo de fabricacion?
e /Cud es d producto base que esperan |os consumidores?
e ¢/La empresa proporciona un producto superior a las expectativas basicas de
los compradores?
e ;Cud esd precio interno de un producto “base’? ¢Y uno superior?
e ;De qué manera se cobran las ventas?
e ;En qué plazos se realizan las entregas de |os productos comprados?
e ;Estetipo de productos requiere de un transporte especia para su traslado?
e ¢/La empresa cuenta con marcas, nombres de fantasia o algin otro tipo de

identificacién para sus productos?
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Anexo 2

Entrevista “Analisis de Compradores Internacionales”
Entrevistado: Sr. Robert Rossi
Preguntas:

e ;Cud esd perfil delos compradores de los equipos CON TREAT®?

e ;Cud eslanecesidad que motiva a éstos a la compra de estos equipos?

e ;Qué caudal de efluentes deben desechar los compradores para justificar la
compra?

¢ ¢A los potenciales compradores se les aplica alguna norma medioambiental
gue exijalarecuperacion de efluentes?

e ;Cuadles son los integrantes de la cadena de distribucion de Allen’s para este
tipo de producto?

e ;Cudles son por lo general, los medios de comunicacién méas usados por los
clientes?
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Anexo 3

Entrevista “Diagnostico de Exportacion”
Entrevistado: Sr. Robert Rossi
Preguntas:

e ;Cud es la capacidad maxima de producciéon? ¢A qué niveles esta trabagjando
en laactualidad?

e ;COmMo se abastece de materias primas?

e ;Haredlizado inversiones en los Ultimos tres afos? ¢En que area?

e ;Dispone de acceso a créditos bancarios o prestamos privados?

e ¢Se ha proyectado algunainversion con capitales propios?

e ;Conocen los trmites referentes a una exportacion o tienen una accesoria
externa?

e /Qué numero de empleados conforman la planta permanente de la empresa?

e ;/Cud eslaantigiiedad y capacitacion de éstos?

e ;Qué canales de distribucion utilizala empresa?

e ;Comercializaotros productos?

e ¢/La empresa tiene experiencia en ventas internacionales? ¢A qué paises? ¢De

gué manera accedié alos mismos?
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Anexo 5

Cdlculo del desembolso necesario para nacionalizar una mercaderia de importacion’

RUBROS IMPORTES
Parcial Desembolsos Base de
calculo

Observaciones

1. Costo de adquisicién
1.1. Vaor FOB Factura

1.2. Flete internacional

1.3. Costo y flete

1.4. Seguro internacional

1.5. Precio CIF

2. Determinacion del valor en aduana
2.1. Ajustes

3. Valores: determinacion
3.1. Valor detransaccién
4. Subtotal

5. Tributos aduaneros

5.1. Derecho deimportacion (GATT/
ALADI/ MERCOSUR)

5.1.1 Derecho ad-val6rem
5.1.2.Derecho especifico

5.1.2.1. Unidad de célculo

5.1.2.2. Importe

5.2. Derecho equiparacion de precio
5.2.1. Precio Guia Base

5.2.2. Precio de comparacion

5.2.3. Diferencias puntos 5.2.1. y 5.2.2.
5.3. Derecho antidumping,
compensatorios y salvaguardias
5.3.1. Derechos antidumping

5.3.2. Derechos compensatorios
5.3.3. Salvaguardias

5.3.3.1. Derecho ad-val6rem

5.3.3.2. Derechos especificos
5.3.3.2.1. Base decdlculo

5.3.3.2.2. Vdor

5.4. Factor de Convergencia (FC) (1)
5.5. Tasas

5.5.1. Tasa de Estadistica

5.5.2. Tasa por Comprobacion de
Destino

5.6. Multas

5.6.1. Falta de documentacion

5.6.2. No toma de contenido

5.6.3. Otras situaciones

5.7. Subtotal

6. Subtotal

7. Otros tributos

7.1. Impuestos al Valor Agregado
7.1.1. Impuesto a Valor Agregado

M FRATALOCCH, Aldo. “Como exportar eimportar. Calculo del costo y del precio internacional” . Ed.
Errepar, 2002, Buenos Aires.

-86-



Trabajo Final de Graduacion

P Eiy,

i

7.1.2. Adicional a Impuesto a Valor
agregado

7.2. Impuestos internos

7.3. Impuesto a las Ganancias

7.4. Subtotal

8. Subtotal

9. Gastos de puerto y despacho

10. Honorario al despachante de
aduana

11. Gastos y comisiones bancarias
12. Transporte y seguro de deposito
13. Otros gastos

13.1. @) Garantias aduaneras
13.2.0) e

14. Costo (desembolso) hasta colocar
la mercaderia en depésito (total)

Righetti, Guillermo Gabriel
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Variables a considerar para la seleccion de mercados segin Wood vy

Robertson’> son las siguientes.

Variable Efecto sobre

exportacion

ambiental

Variable especifica para la toma de
decisiones.

Estabilidad

Politica
Relaciones
Diplomaticas

Politica Interna

Demanda

Costos de
adaptacion

Potencial de
Mercado

Competencia

2WOO0D, Van Ry ROBERTSON, KimR.

Review, Vol. 17, N° 1, 2000.

10

11
12
13

14

15

16

17

18

19

Fortaleza politica y liderazgo del gobierno
deturno

Grado de libertad de la oposicion politica
Grado de disconformidad del trabgo y la
habilidad del gobierno paramangar huelgas
Grado de inestabilidad del pais

Grado de relaciones diplométicas normales
con laArgentina

Restricciones a libre comercio debido a
fricciones politicas

Incentivos del gobierno para el fomento de
laindustrialocal

Habilidad del gobierno para hacer cumplir
su politica diplomética con respecto d
comercio

Tamafio actual del sector privado con
relacion a sector gubernamental en e pais
Capacidad de pago del producto por los
consumidores potenciales

Promedio anal de ventas del producto
Proyeccién de crecimiento de mercado
Oportunidades para la empresa de morigerar
los ciclos de ventas del mercado local
entrando el mercado externo

Soporte técnico y de piezas disponibles en €
pais

Necesidad de cambios en e producto
debidas a diferencias en gustos vy
preferencias o requisitos técnicos

Grado de testeo de marketing y promocion
requeridos para asegurar ventas adecuadas
de su producto en el mercado meta

Credito y financiamiento normamente
extendido a los compradores en e pais de
destino

Tipos y nimero de productos que compiten
en el mercado meta

Porcibn de mercado detectada por los
competidores, cobertura y tasa de

Evaluating International Markets’. International Marketing
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Desarrollo y
performance

Economia

Fortaleza
productiva

Consumo

Unidad
Cultural

Cultura

Diferencias
culturales

20

21

22
23
24
25

26
27

28

29

30
31
32
33
34
35
36
37

38

39

40

41

42

Righetti, Guillermo Gabriel Bt
crecimiento
Ventgas y debilidades de los competidores
en e mercado extranjero (monopolio en
producto y distribucién)
Nivel de precio de los productos de la
competencia comprados a precio CIF
(mercado meta) de laempresa
Producto Interno Bruto (PBI
Ingreso per capita (GNI
Disponibilidad de Reservas del Banco
Central del pais
Niveles de Educacion y Empleo de la
poblacion
Tasadeinflacion en los Ultimos cinco afios
Tendencias en la Balanza Comercial
Grado de utilizacion de métodos modernos y
eficientes para la creacion de productos y
servicios en e pais meta (capacitacion de la
fuerza de trabajo)
Riqueza del pais en materia de recursos
naturales y el grado de su desarrollo
Diversidad y rango de los productos
producidos en e mercado versus los
importados
Consumo per cépita de bienes de consumo
durables en e mercado meta
Consumo per capita de bienes primarios
Consumo per cépita de energia
Consumo de laindustria
NuUmero de agrupamientos culturales, como
étnicos, religiosos, racial y de lenguajes
encontrados en el pais meta
Grado de armonia o friccién entre los
diferentes grupos culturales en €l pais meta
Diferencias en estilos de vida y costumbres
entre |0s grupos detectados
Grado de adopcion de estilos de vida
Americanos-Europeos en € pais meta
Porcentgje de la poblacion de negocios que
habla Inglés- Espafiol- Francésy la adopcion
de préacticas comerciaes globales
Preferencias y prohibiciones en e mercado
meta con respecto a numeros, colores,
formas, tamafio y simbolos en los productos
y SuU promocion
Diferencias en la utilizacion del producto
con respecto a nuestro pais
Costo y eficiencia del transporte al mercado
desde nuestro pais
Costo y eficiencia del transporte en €

—GDP) e
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Distribucion

Infraestructura

Comunicaciones

Geografia

Aranceles
Impuestos

No tarifarias

Legal

Otras legales

43

44
45
46
47
48
49
50
51
52
53

54

55

56

57

58

59

60

Righetti, Guillermo Gabriel Bt
mercado meta
Costo y eficiencia ded mango vy
amacenamiento fisico de la mercancia en e
mercado meta (en € puerto de entrada y
dentro del pais)
Desarrollo del sistema de mayoristas y
minoristas en e mercado meta
Costo y eficiencia de las comunicaciones
con &l mercado meta
Costo y eficiencia de las comunicaciones
dentro del mercado meta
Costo y eficienciade las ferias comerciales y
exhibiciones de laindustria
Superficie total del paisy su descripcion
Caracteristicas climaticas del pais
Desastres naturales potenciales en €l pais
Arancel de importacion e impuestos internos
atributar en el pais para el producto
Preferencias arancelarias otorgadas por €
paisalaArgentina
Acuerdos de integracion a lo que pertenezca
el pais
Estandares de productos que imponga € pais
(leyes para ensamblado local, packaging,
etiquetado, salud, seguridad y medio
ambiente)
Documentacion requerida, procedimientos
de importacion y cuotas impuestas por €
gobierno
Extension y naturaleza de la participacion
del gobierno en el comercio
Requisitos de visa en € pais (restricciones
paraviges de negocios)
Leyes que afectan la relacion con €
distribuidor u agente (indemnizaciones,
compensacion, etc.)
Leyes que regulan y restrinjan la publicidad
y promocion
Patentes, derechos de autor, proteccion de
marcas en €l pais.
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Anexo 7

Entrevista “Estrategia de Distribucion”
Entrevistado: Sr. Robert Rossi

Preguntas:
¢Como estan administradas actualmente |as bocas de venta de |la empresa?
¢COmo estéd compuesto el cana de distribucion anivel local (USA)?
¢Cuales son los medios por |os cuales se transporta la mercaderia localmente?
¢Como esta compuesto el canal de distribucion anivel internaciona ?
¢Cudles son los medios por los cuales se transporta mercaderia
internacional mente?

e ;Se redlizan estrategias en conjunto con los componentes del cana de
distribucion?

e ;Cudles son los riesgos con los gque se puede enfrentar la mercaderia, a
momento de su distribucion?
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Anexo 8
Formularios para la participacion de Allen’s en ferias internacionales

e GENERA
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Formularios para la participacion de Allen’s en ferias internacionales

e SMAGUA
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Formularios para la participacion de Allen’s en ferias internacionales
e Conferencia de la Asociacion de Hoteles del Caribe
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Folleteria para presentar en misiones comerciales

FOR TODAY'S DOMESTIC &
INDUSTRIAL APPLICATIONS
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ALENCO INTERNATIONAL, INC.

APPLICATIONS:

<> MILK PRODUCTS
<> FOOD PRODUCTION
< EDIBLE OILS

<> PULP & PAPER

<> MEAT PROCESSING
<> DOMESTIC WASTE
<> BOTTLING WASTE

HOW DOES A
SEQUENTIAL BATCH
REACTOR (S.B.R.)
WORK?

S.B.R. ADVANTAGES:

<> LOW IN ENERGY CONSUMPTION ,
<> SMALL SPACE REQUIREMENTS WITH ELIMINATION OF SEPARATE CLARIFIERS
<> CAPABLE OF HANDLING LARGE LOADING & FLOW VARIATIONS

<> COMPUTER CONTROLLED DISOLVED OXYGEN AND FLOW MEASUREMENT

WATER AND WASTEWATER TREATMENT PLANTS
RO, BOX 541507 « ORLANDO, FLORIDA 32854 * TEL. 407-774-7100  FAX 407-767-2474
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PRE-FABRICATED SYSTEMS &

ALENCO INTERNATIONAL, INC.

e —

.

COMPLETE BURY INSTALLATION

<> TOTALLY PORTABLE

<> RELOCATABLE

<> SUPERIOR MIXING

<> LOW COST INSTALLATIONS

e

INDUSTRIAL BATCH APPII:ATIDN

WATER AND WASTEWATER TREATMENT PLANTS
PO. BOX 541507 » OALANDO, FLORIDA 32854 « TEL. 407-774-7100 = FAX 407-767-28474

-126-



Trabajo Final de Graduacion

Righetti, Guillermo Gabriel

CUSTOM FABRICATIONS
& DESIGN

ALENCO INTERNATIONAL, INC.

ARCHITECTURAL TREATMENT TO
PLANT STRUCTURES

PACKAGE WATER TREATM

=

ENT

<> MAXIMUM FLEXIBILITY

<> cUSTOM DESIGN

<> CONSTRUCTED TO YOUR REQUIREMENTS
<> MULTIPLE PROCESS CONFIGURATIONS

WATER FILTER UNITS

WATER AND WASTEWATER TREATMENT PLANTS

RO. BOX 541507 « ORLANDO, FLORIDA 32854 # TEL. A07-774-7 100 * FAX 407-767-2474
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ALENCO INTERNATIONAL, INC. [ALENCD]

A Wholly Owned Subsidiary of Allen's Environmental
Equipment, Inc. which has been providing ‘solutions
for the water and wastewater industry for more
than 20 years.

ALENCO, has established itself as a leader in
providing “creative solutions to a changing world,
meeting the ever increasing demands to improve
environmental standards.

We are part of a larger group that is diversified in
fabrication, electrical controls, heavy equipment and
utilities. This diversification allows our solutions to
be of the very latest technology and to be the
highest dependability, which allows ALENCO to
rovide our clients with the appropriate solution at a
ower cost.

The company was founded in 1875. Since that time
it has specialized in the design and manufacture of
water and wastewater treatment plants. The
company expanded to include engineering and
manufacturing of all types of waste processing
plants, including conventional activated sludge,
sequencing batch aerators, oxidation ditches,
aerated lagoons, step feed and complete mix.

As the company grew it began to manufacture
water systems. Over the past 15 years, ALENCO
has manufactured many different types of water
treatment plants from elementary pressurization
and disinfection to heavy filtration and softening. In
the past few years ALENCO has established itself as
a major competitor in the ultra and micro filtration
and reverse osmosis markets especially in the
export market. ALENCO's diversification in
constructing plants for many large municipalities
increased ‘its experience in poured-in-place concrete
plants and the construction of all sizes of building
structures and mechanical control rooms.

The employees of ALENCO are an exceptional group
of experienced engineers and technicians having
backgrounds in process, electrical, chemical and
civil engineering. This experience assures our clients
that our designs demonstrate advanced technology
and the most cost effective approach to their
treatment needs.

ALENCO also has a comprehensive design team with
a full CADD drawing network to service the
countless design application needs.

In a world that is becoming increasingly concerned
about the condition of our environment, we as a
company of trained engineers and constructors are
committed to delivering a quality product that will
continue to support our environment.

The company's president is committed to providing
a better environment for all the world to live in. Mr.

Allen stands available to bring his personal approach
to providing a quality product at a fair price.

WATER AND WASTEWATER TREATMENT PLANTS

PO. BOX 5471507 = ORLANDO, FLORIDA 32854 » TEL. 407-774-7 100 « FAX 407-767-2474
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Serving International
Markets with Reliable
Solutions to Water &
Veator Treatment
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CONTREAT®

AEROBIC CONTAINERIZED WASTE
WATER TREATMENT FOR INDUSTRIAL
AND DOMESTIC EFFLUENTS

EnviroSystems

Supply,
Inc.
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INTRODUCTION

CONTREAT is one of the forerunners of new technologies in the field of wastewater treatment.
EnviroSystems Supply, Inc. has earned an excellent reputation as specialists in wastewater treatment for
municipal, industrial, domestic and other uses. Our most important asset is the training, experience and
the knowledge of our highly skilled staff. EnviroSystems Supply, Inc. provides a wide range of
engineering services in the design and construction of packaged aerobic and anaerobic treatment plants
all effectively managed and characterized by integrity, imagination and aggressive teamwork.

People: Employing proven systems and process engineering standards, civil and environmental
engineers, EnviroSystems Supply, Inc. can meet whatever requirements are called for by a particular
project. Our representatives are technically educated and well rounded in the complex technology of
water and wastewater treatment.

CONTREAT® AEROBIC TREATMENT SYSTEMS

Proven Technology Packaged in Custom Installations.

CONTREAT® FEATURES

Completely Self Contained. ~ Simple Installation. All units
All the equipment needed  are factory tested, complete
for operation is factory and ready for start-up with
installed and enclosed  minimum assembly required.
within the unit. No complex site preparation,
Compact Size. CONTREAT assembly or field welding is
is specially designed to required.

require a minimum amount
of space. Comparisons with
other types of units with the
same  capacities prove
CONTREAT is the smallest
available. ISO shipping size
containers for low freight
cost.

Easy Expansion. Provisions Reliability. The reliable
for expansion are already production of high quality
within the units. If demand effluent is ensured through the
increases, expansion is wuse of tested technology
quick, inexpensive and easy.  together ~with a proven
combined biological process.

Noise and Odor-Free. The
optional equipment room
enclosure results in minimal
noise. Continuous  high
oxygen transfer and no
stagnant water maintain an
odor-free environment.

Low Maintenance. Quality
equipment combined with
proven reliable processes
keep maintenance to a
minimum,
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Energy Efficiency. Processing the wastewater at a high rate and using an efficient
roughing (trickling) filter keeps energy consumption to a minimum.

Flexible Operation.  Unlike other units, CONTREAT produces consistent high quality
effluent when flow rates range from low flow to the maximum for which the unit was
designed.

Minimal Land Usage. Biological units are designed for compactness and require 3-1/2
times less space than competitive units.

Optional Nutrient and Chemical Feed.  Provisions for adding a chemical feed and
flocculation system are built into the unit. This gives CONTREAT biological units the following
unique features: immediate treatment to meet standards, the ability to overcome unusual
wastewater conditions, and the removal of phosphorus.

Optional Nutrient Removal. A Bio-Solution chamber can be added for nutrient removal with pre
and post aeration.

CONTREAT® PROCESS OPERATION

« ACTIVATED SLUDGE
« EXTENDED AERATION
* STEP AIR & PLUG FLOW
« MAXIMUM ENERGY EFFICIENT DESIGNS
« ROUGHING (TRICKLING) FILTER FOLLOWED BY SOLIDS CONTRACT (TF/SC)
« SEQUENTIAL BATCH REACTOR WITH DISSOLVED OXYGEN MONITORING SYSTEM

TF/SC Trickling Filter Followed By Solids Contact Design

5

Trickling Filter, Solids Contract (TF/SC) CONTREAT. Standard features of a CONTREAT unit include:
screen, aerated equalization/surge chamber, trickling filter, activated sludge process, clarifier,
disinfection, digester and enclosed equipment includes complete internal air and water piping,
self-cleaning air diffusers, trickling filter media, airlift pumps, sludge pump, dual blower system with
automatic backup, dual submersible pumps, flowmeters, electrical panel and connected wiring, alarm
system and provisions for additional electrical equipment.
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BUILT IN EXPANDABILITY

Additions to the treatment process in a standard CONTREAT unit can be made within the
vessel walls. These additions could be for advanced wastewater treatment (AWT) such as
tertiary flirtation, chemical treatment, nitrification, denitrification or phosphorous removal.

Chemical Treatment. Space and easy hookup of a chemical feed system is provided if a chemical
addition, such as lime, alum or polymer is needed for phosphorus and/or subsequent solids
removal.

Dual Media Filter. A dual media filter can be provided to produce an effluent with a very low
suspended solids concentration or to polish the final effluent.

Carbon Absorption. A carbon absorption system for removing soluble organic material from the
wastewater can be added.

Nitrification. CONTREAT aerobic systems can be modified to allow for the oxidation of ammonia
to nitrates and carbon dioxide using submerged media.

Denitrification. CONTREAT nitrification systems can be modified to allow for the conversion of
nitrates to nitrogen and carbon dioxide using submerged media.

Phosphorus. CONTREAT aerobic plants can be modified to remove phosphorus by the addition of
alum following clarification.

EMERGENCY RESPONSE UNIT

Industrial Wastes Domestic Wastes

Pharmaceutical Hotel

Food & Beverage Development

Pulp & Paper Shopping Centers
Textile Manufactured Housin

Ground Water Clean-Up Campgrounds

Petrochemical Construction Sites
Schools
Hospitals

EnviroSystems

P.O. Box 547763
Supply Orlando, FL 32854-7763
? Tel:(407) 834-3239
Fax: (407) 830-7966
Inc Toll Free: (877) 825-3815
2 Email: sales @enviross.com
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