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Resumen

El presente informe de préctica ampliado surge de la necesidad en promover la informacion,

ayuda y asesoria disponible para la exportacion en las pequefias y medianas empresas.

En primer lugar, se contextualiza al lector en la situacion econdmica de la Region de
Valparaiso, en cuanto a montos exportados, diferenciacion, oferta exportable, entre otros. Para de
esta forma, demostrar que la Quinta region de Chile si tiene la capacidad de ser una region

exportadora de productos no tradicionales.

En segundo lugar, el informe entrega las herramientas de apoyo que otorga ProChile bajo
dos pilares, el primero corresponde a toda la ayuda en asesoria, conocimiento, tanto técnico como
practico, y el segundo hace referencia a toda la ayuda econdémica financiera que la institucion

entrega para la realizacién de actividades de promocion, entre otros.

Este trabajo fue elaborado con la finalidad de que las PYME se enteren de que, si existe
ayuda gratuita del gobierno, para exportar, y que hacerlo, trae un significativo aumento de las
ventas, y que ProChile es el aliado perfecto que ayuda a reducir al maximo los riesgos de exportar.

Es una invitacion abierta a todo aquel lector que sea duefio de una empresa y que quiera

incursionar en el arte de exportar.



Abstract

This expanded practice report arises from the need to promote the information, help and

advice available for export in small and medium enterprises.

In the first place, the reader is contextualized in the economic situation of the Valparaiso
Region, in terms of amounts exported, differentiation, exportable offer, among others. In this way,
demonstrate that the Fifth Region of Chile does have the capacity to be a region exporting non-

traditional products.

Secondly, the report provides the support tools that ProChile provides under two pillars, the
first one corresponds to all the assistance in advising, knowledge, both technical and practical, and
the second refers to all the economic financial aid that the institution delivers for carrying out

promotional activities, among others.

This work was elaborated with the purpose that the PYMEs find out that, if there is free help
from the government, to export, and to do so, it brings a significant increase in sales, and that

ProChile is the perfect ally that helps reduce the maximum the risks of exporting.

It is an open invitation to all those readers who own a company and want to venture into the

art of exporting.
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Introduccion

La primera parte de este informe, pone en detalle todo el proceso de préactica profesional en
la institucion ProChile del autor, el cual, entrega una breve resefia de la institucion, y de lo que se
hizo durante Marzo 2017-Junio 2017, se logr6 participar dentro de dos grandes eventos,

ENEXPRO y 21 Encuentro Empresarial, los cuales motivaron la tematica de este informe.

La segunda parte del informe incluye un marco tedrico conceptual orientado a todo el
proceso de exportacién, y también a la conformacion de proyectos. Lo que le permitird comprender

de una mejor forma el desarrollo del tema central.

El desarrollo del tema central pone énfasis en el proceso de exportacion en las pequefias y
medianas empresas de Chile. Busca dejar en evidencia que vender en mercados extranjeros puede
resultar muy ventajoso, si se toman las debidas precauciones y cursos de accion mas éptimos para
Ilevar a cabo una exportacién de bienes o servicios. Para fomentar lo anterior, el Estado de Chile
pone a disposicion de toda Pyme, la “Direccion de Promocion de Exportaciones” conocida como
ProChile, Institucién que pertenece en segundo grado al Ministerio de Relaciones Exteriores
(MINREL) del pais. En simples palabras, esta institucion es un asesor experto al cual se puede
recurrir para recibir orientaciones y asesorias pertinentes acorde a todo proceso de exportacion,
para de esta manera, percibir resultados gratificantes y generar el deseo de seguir enviando

productos o servicios a mercados extranjeros.

ProChile cuenta con una red externa distribuida en todo el mundo y también, con una red
interna en cada una de las regiones del pais, oficinas que apoyan los objetivos principales de la
institucion: aumentar el flujo de las exportaciones y diversificar la oferta exportable nacional. La
institucién es poseedora de un sinnimero de herramientas, desde asesorias, pasando por
orientaciones en determinados procesos, hasta el cofinanciamiento de actividades. Trabaja en
conjunto con organismos publicos de fomento a las empresas como la “Corporacion de Fomento
de la Produccion” (CORFO) y el “Servicio de Cooperacion Técnica” (SERCOTEC).



Las herramientas de apoyo a la exportacion se dividen en dos grandes pilares:

1. Formacién Exportadora

2. Ayuda Financiera

La formacion exportadora estd orientada en capacitar al duefio o encargado del proceso de
exportacion con los conocimientos y habilidades que se requieren, de una manera didactica, a
través de talleres, coaching’s, y eventos. En cambio, el segundo pilar, hace referencia al apoyo
promocional que hace la institucion, es decir, a el co-financiamiento de proyectos con propositos
promocionales de los productos o servicios, por ejemplo, campafias publicitarias, viajes de
negocios, entre otros. Todo esto dirigido a las pequefias y medianas empresas de la Regién de
Valparaiso, ya demuestra ser una region capas de ser innovativa y comprometida con el comercio

exterior.

Al finalizar la lectura de este informe usted podra identificar y explicar de la manera correcta
la labor, mision y objetivos de la institucion. A su vez, identificara la composicion de una oficina
regional, y parte de sus quehaceres diarios en la region. El marco tedrico, esta orientado a explicar,
desde un principio, todo el ambiente de exportar, desde que lo que entendemos por empresa, hasta

que es una investigacion de mercado, o un proyecto.

Finalmente, podra estar al tanto, de informacion actualizada de todas las herramientas, ya

sea de formacion exportadora o apoyo financiero.



Planteamiento del problema

En la Region de Valparaiso, de un total de 105.395 empresas (Servicio de Impuestos Internos
(SI), Ao tributario 2016), solo 19.684 de ellas clasifican como pymes (Servicio de Impuestos
Internos (SII), Afo tributario 2016). Ahora bien, solamente 417 de estas pymes realizan
exportaciones de sus bienes o servicios, representando solo el 2% de la totalidad de pymes en la

region de Valparaiso.

En consecuencia, el 98% restante de las pymes de la region no goza de los beneficios que
conlleva el exportar, aun cuando la economia chilena ha venido estimulando la apertura comercial
desde hace décadas; beneficio que se ejemplifica de manera total en varios de los acuerdos
comerciales que ha firmado el pais con mas de 60 mercados de todo el mundo, donde se negocid
un arancel de 0% para que muchas de nuestras mercancias tengan la posibilidad de ingresar a
mercados internacionales sin pagar aranceles por importacion, traduciéndose en un precio de
ingreso mas reducido, méas competitivo para el mercado de destino y en la reduccion del factor

riesgo.

Baséandose en lo anterior es viable indicar que existe una deuda de las pymes al no informarse
de las asesorias e instrumentos que se encuentran disponibles, de manera gratuita, para su uso
desde el momento de tomar la decisién de exportar hasta efectuar la exportacion misma de sus

productos o servicios.

Esta Orientacion es otorgada de manera gratuita por la “Direccion de Promocion de
Exportaciones”, ProChile, institucion que tiene como mision internacionalizar pymes chilenas, lo
cual hacen posible a través de asesorias, capacitaciones y la totalidad del apoyo minimo necesario

en cada etapa del complejo proceso de exportacion.



Justificacion

Las pymes de la regidn de Valparaiso crecerian al exportar bajo el alero de ProChile ya que,
hacerlo significaria una mayor facturacion por ventas y una diversificacion del riesgo puesto que
se llega a mercados diferentes en etapas distintas, lo que aumentaria el ciclo del producto y/o
servicio. En consecuencia, es ProChile el socio indicado al que toda pyme debiese recurrir para
exportar de una manera correcta, atreves de la asesoria para disenar el “Plan Exportador” y todas

las herramientas de promocién que pone a disposicion.

Marco tedrico

El Marco Tedrico contextualizara desde el concepto de empresa y la forma en que se clasifican
en Chile. Por otro lado, se definiran los negocios internacionales, dejando en claro el concepto de
exportacion, el paso a paso del proceso para hacerlo hasta el punto en que se genera la orden de
compra. Finalizando con mencionar los factores que toda pyme debe considerar cuando se quiera

exportar.

Marco metodoldgico

El presente informe, sera desarrollado bajo una investigacion descriptiva y documental de
documentos y analisis de la institucion gubernamental ProChile. Asi como también las fuentes de

informacion del Ministerio de Relaciones Exteriores.



Capitulo I: ANTECEDENTES PRACTICA PROFESIONAL Y ANTECEDENTES DE LA
INVESTIGACION

Antecedentes de préactica profesional

1.1. ProChile

La practica profesional fue realizada en ProChile, especificamente en la oficina regional de la
ciudad de Valparaiso, ubicada en calle Limache 3405 Piso 9 Of. 92, El Salto, Vifia del Mar; durante
el periodo comprendido entre los dias lunes 3 de marzo al viernes 30 de junio del afio 2017.

1.1.1. ;Qué es ProChile?

ProChile es una institucion del Estado de Chile perteneciente a la Direccion de Relaciones

Econdmicas Internacionales y su vez, al Ministerio de Relaciones Exteriores.

ProChile, definida como la “Direccion de Promocion de Exportaciones” es el brazo estratégico
de la politica de comercio exterior del pais, ya que tiene como objetivo promover la exportacion
de bienes y servicios, es decir aumentar la oferta exportable de Chile, apoyar la atraccion de
inversion extranjera, aumentar el intercambio comercial y fomentar el turismo de nuestro pais,
principalmente, a través de Pequefias y Medianas Empresas (PYMES); objetivos que hacen de

ProChile una institucion poseedora de un conocimiento experto tnico en el rubro.

1.1.2. Ao de creacién

La “Direccion de Promocion de Exportaciones”, ProChile fue creada en noviembre del afio
1974 (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2010, pag. 1), cuando la economia chilena no
estaba abierta al comercio exterior, como hoy en dia y se necesitaba impulsar con premura la oferta
exportable diferente al cobre, que representaba un 85% de las exportaciones chilenas a mercados

extranjeros.



1.1.3. ProChile y su red nacional

A nivel nacional ProChile cuenta con 16 oficinas regionales, las cuales atienden las
solicitudes de cada una de las regiones y una oficina comunal ubicada en la ciudad de San
Fernando, siendo la oficina de Santiago su casa matriz. Cada una de estas oficinas cuenta con
profesionales expertos en los rubros de cada region para efectuar la mejor orientacion a potenciales

exportadores, buscando principalmente descentralizar la actividad comercial del pais.

1.1.4. ProChile en el mundo

A nivel Internacional ProChile cuenta con 55 oficinas comerciales en 44 paises de América
del Norte, América Central y El Caribe, América del Sur, Europa, Asia, Oceania, Medio Oriente
y Africa, las cuales estan encargadas de hacer estudios de mercado, conectar la oferta chilena con
la demanda extranjera, coordinar el uso de las herramientas dispuestas por ProChile, entre otras

funciones. (ProChile, Ministerio de Relaciones Exteriores., 2017).

Atreves de estas oficinas, ProChile se encarga de poner a disposicion conocimientos sobre
cultura de negocios, estrategias y acceso en el contexto de los TLC Y Acuerdos de Cooperacion
Econdmica. (ProChile, ProChile, 2017)



1.2. Misiéon de ProChile

Al pertenecer al Ministerio de Relaciones Exteriores, ProChile se plantea como mision
aportar al desarrollo del pais realizando lo siguiente:

o Fomentar toda exportacion no tradicional, “se consideran no tradicionales todos los
productos excepto: cobre, harina de pescado, celulosa, hierro, salitre, plata, metalica,
oxido y ferro molibdeno, minerales de oro, rollizos de madera, madera aserrada y
cepillada, metanol y las principales frutas frescas” (ProChile, Ministerio de
Relaciones Exteriores., 1998, pag. 53) y los servicios no tradicionales, que son todos
aquellos “que excluye transporte y turismo” (Camara de Comercio de Santiago, 2016,
pdg. 2); ademés de promover las inversiones y alianzas estratégicas entre las

empresas chilenas y extranjeras.

o  Orientar, capacitar y auxiliar a las empresas chilenas en el proceso de
internacionalizacion y el posicionamiento de las mismas en mercados desconocidos
en el exterior, rigiéndose siempre bajo las normas de la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC).

1.3. Vision de ProChile

Trasmitir una imagen de nuestro pais hacia el mundo para que nuestros productos y servicios
no solamente sean reconocidos por su calidad, sino también por su origen y otros atributos de
Chile, como nuestra gente, geografia, climas, estabilidad politica, social y econémica, etc.

(ProChile, Ministerio de Relaciones Exteriores., 2017).



1.4. Objetivos de ProChile

Al tener una mision y vision enfocada a fomentar la internacionalizacion de empresas
chilenas, los objetivos de la institucién dependiente del Ministerio de Relaciones Exteriores fueron
definidos en el afio 2001 por la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), como los

siguientes:

e Promover las exportaciones de bienes y servicios de manera de ayudar a su incremento
sostenido y diversificacion en productos, empresas y mercados.

e Contribuir a mejorar la competitividad de las empresas y promover la ampliacion,
profundizacién y consolidacion de la base exportadora.

e Apoyar la generacion de conocimiento de los mercados externos y del proceso exportador.

e Estimular, en estrecha coordinacién con los demas organismos de fomento productivo, el
desarrollo de la oferta exportable y el ajuste de la oferta disponible a los patrones de calidad,
precio y tiempo de servicio, de acuerdo a las oportunidades presentes en los mercados,
enfatizando en el desarrollo de productos de alto valor agregado.

e Impulsar alianzas estratégicas entre empresas nacionales, y entre empresas nacionales y
extranjeras, con el fin de mejorar la competitividad de los productos y servicios chilenos y su
grado de posicionamiento en los mercados de destino.

e Promover la inversion extranjera en Chile e inversién local en el exterior, de manera de ayudar
a su aumento y diversificacion, como soporte de alianzas estratégicas y transferencias
tecnoldgicas entre empresas.

e Posicionar al pais en el contexto mundial como proveedor confiable de bienes y servicios de
alta calidad, valor agregado y de produccion compatible con las normas ambientales.”

(Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), 2001, pag. 5).



1.5. Labor de ProChile

El conocimiento de ProChile es puesto a disposicion de toda PYME que cuente con potencial
exportador, el cual se materializa en procedimientos como analisis de informacion clave acerca de
productos, mercados, regiones, tendencias tanto a nivel local como internacional, para, por

ejemplo, escoger eficazmente los mercados a los cuales dirigirse.

Otras de las funciones de toda oficina comercial de ProChile en cualquier pais del mundo
son orientar de la mejor manera para lograr la insercion adecuada en los mercados, entregar
conocimientos sobre cultura de negocios, de estrategias de entrada y penetracion, informacion
sobre las condiciones de acceso al mercado en el contexto de los Tratados de Libre Comercio y
Acuerdos de Cooperacion Econémica que ha suscrito Chile, la construccion de una red de
contactos, promocién, marketing y difusion, éstas Gltimas se materializan en algunas herramientas
que proporciona ProChile llamadas: Ferias Internacionales, Sabores de Chile y Chilean Wine Tour
y la funcién més importante y relevante de ProChile para/con las PYMES son las asignaciones de
recursos.

ProChile tiene dos modalidades para co-financiar las estrategias de internacionalizacion de

las empresas, los Concursos y las Marcas Sectoriales:

o Concurso Silvoagropecuario: Orientado a promover el sector a través de proyectos

sectoriales y/o empresariales.

o Concurso Servicios: Herramienta que apoya y fomenta la exportacion de servicios, gracias

al cofinanciamiento y el apoyo en promocién internacional.

o Concurso de Industrias: Dirigido a empresas y asociaciones pertenecientes a la industria

manufacturera y de bienes de capital.

o Marcas Sectoriales: Orientado a apoyar el disefio e implementacidn de una marca colectiva

con deseos de posicionarse en el extranjero.



1.6. Oficina Regional Valparaiso de ProChile

1.6.1. Historia
La Direccion Regional de Valparaiso de ProChile, pertenece a la red nacional del total de 16

oficinas presentes a lo largo de todo el pais. La oficina regional de Valparaiso surge, en conjunto
con las demés oficinas regionales, dentro del marco de la descentralizacion, y de abarcar de una
manera mas eficiente el territorio nacional. Cabe destacar, que toda la unidad administrativa

central, se encuentra en Santiago.

1.6.2. Estructura organizacional

La oficina regional de la ciudad de Valparaiso cuenta con un total de 8 trabajadores, donde
3 de ellos son del sexo masculino y 5 del sexo femenino. Los cargos existentes en dicha oficina
son los siguientes:
Figura N°1: “Estructura Organizacional de la OFIREG ProChile Valparaiso 2017”

Ejecutivos:
Ruth Cortés
Ma. José Godoy

Sylvia Lillo

Amanda Parker

Ludwig Mayer

Secretario:

Maximiliano
Lizana )
Auxiliar: Director

Ercira Vidal Regional:

Alejandro
Corvalan

Fuente: (Corvalan, 2017)

10



1.7. Descripcion funciones de cargos en Oficina Regional de Valparaiso

1.7.1. Director Regional

El cargo de Director Regional es la cara visible de ProChile en toda la region de Valparaiso,

entre sus funciones a realizar en la oficina comercial, destacan:

1. Coordinar y asignar el trabajo tanto individual, como en equipo Yy establecer los cursos de
accion para cumplir con la programacion del calendario anual de actividades.

2. Ser la conexidn entre la oficina comercial ubicada en la ciudad de Vifia del Mar y la Unidad
Administrativa, ubicada en Santiago de Chile.

3. Procurar plasmar la mision de ProChile, en todas las acciones llevadas a cabo por los

Ejecutivos Comerciales de la oficina en cuestion.

Entre las funciones realizadas por el Director Regional, fuera de las dependencias de la
oficina comercial de la region de Valparaiso, destacan:

1. Participar de reuniones con instituciones publicas y privadas, tales como asociaciones,
gremios, exportadores, universidades, CORFO, CRCP, entre otras entidades.

2. Representar a la institucion ProChile en eventos, talleres, tanto como dentro y fuera de la region
asignada.

3. Reunirse con otras oficinas comerciales de diferentes regiones, y en ocasiones poniendo a
disposicién los recursos de oficina de Valparaiso para elaborar tareas de asesorias eficientes

en conjunto
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1.7.2. Ejecutivos Comerciales-Regionales

Los cinco ejecutivos comerciales de la oficina de Valparaiso, tienen asignados distintos
sectores productivos: Servicios, Alimentos, Industrial y Agricola. Pero deben cumplir con una

serie de funciones que son las mismas, donde destacan:
1. Brindar asesorias tanto a usuarios y no usuarios de ProChile, relacionadas a informacién
pertinente a la exportacion, postulaciones a concursos, eventos, talleres. Como también generar

una red de contacto entre compradores extranjeros y productores nacionales.

2. Realizar reuniones en terreno, en la oficina comercial o via internet para llevar a cabo la

formacion exportadora del usuario.

3. Elaborar talleres y coachings para el sector productivo asignado, tratando tematicas de interés

para los exportadores.

4. Controlar, monitorear y verificar regularmente la cartera de empresas, para determinar que

toda la informacion entregada por éstas sea veridica y vigente.

5. Realizar un analisis profundo de las empresas que solicitan ser usuarias de ProChile, para asi

contar con una correcta cartera de empresas exportadoras o bien con potencial exportador.

6. Ayudar a empresas, a postular a concursos, a desarrollar sus proyectos, misiones comerciales,

viajes de negocios, etc.
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1.8. Labor realizada

La labor solicitada por la Oficina Regional de la ciudad de Valparaiso de ProChile, se llevo

a cabo en la unidad comercial de la misma, donde las funciones son realizadas por todos los

ejecutivos comerciales. La unidad comercial de ProChile concentra sus esfuerzos entre sectores

tales como el Silvoagropecuario, Industrias, Servicios, Agricola, y el Centro PYMEXPORTA.

En consecuencia, la labor llevada a cabo fue apoyar en todas las funciones que demanda todo

ejecutivo comercial, las cuales seran explicadas a continuacion:

1.

Contactar via telefénica a exportadores chilenos, a fin de actualizar informacion de contacto
(correos electronicos, cargos, R.U.T, numeros telefonicos directos, etc.), posteriormente
realizar una base de datos global, que reuniese todos los sectores involucrados. Finalizando

con el envio de invitaciones a participar en el marco del evento “ENEXPRO" 2017.

Realizar seguimiento de resultados tras talleres, cuyos temas fueron las plataformas
electronicas, como por ejemplo Alibaba, realizados en el afio 2016. Llevando a cabo un analisis

de los resultados obtenidos para la programacion del afio 2017.

Elaborar programas y agendas de reuniones para Importadores invitados a “ENEXPRO” y a

“21 e.e”.

Participar en visitas a terreno junto al Director Regional y Ejecutivos Regionales a empresas
representativas de cada sector en la regidn de Valparaiso, que solicitan asesorias e informacion
de ProChile.

Elaborar herramienta en programa informatico Excel, para ordenar calificaciones y/o
apreciaciones de oficinas comerciales a nivel internacional, de todos los proyectos presentados
y llevados a cabo el afio 2016. La principal funcion de esta herramienta es la posibilidad de
realizar una eficaz busqueda de los paises que demostraron mayor interés en determinados

sectores productivos y de un producto o servicio en especifico.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

Preparar estadisticas de la gestion comercial producida en la oficina regional, con el fin de
tratar tematicas pendientes en reuniones por el sefior Alejandro Corvalan (Director Regional),

cada semana.

Promocionar eventos y talleres via correo electronico, llevado a cabo un control de los

asistentes a los mismos.

Consolidar diariamente las empresas que fueron validadas por los ejecutivos regionales de la
oficina de Valparaiso, para posteriormente aceptar la participacion de éstas a los dos eventos
destacados: “ENEXPRO 2017”y “21 e.e”.

Recopilar documentacion legal de empresas de servicios TICs (Tecnologia de la Informacion),

asistentes a eventos y talleres.

Elaborar informe dirigido a Unidad Administrativa de ProChile, con fechas tentativas y/o

aproximadas de realizacion de toda actividad anual de la oficina de Valparaiso.

Participar en eventos, promocion de los mismos en conjunto con el Director Regional y

Ejecutivos Regionales de la oficina de Valparaiso.

Monitorear y brindar orientacién via telefénica y/o correo electrénico a empresas pre-inscritas

con deseos de consolidar su participacion a eventos.

Comprar pasajes aereos a importadores asistentes (22 personas), al “21 e.e” (Vigésimo Primer

Encuentro Empresarial), provenientes de paises de América Latina.

Controlar horarios de llegada y salida a/de hoteles de la region de Valparaiso y al Aeropuerto

de Santiago de Chile en terreno, de todo importador participante en el “21 e.e”.

Elaboracion de Informe Oficial dirigido a Unidad Administrativa de ProChile, tras realizacion

del evento “21 e.e”.
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1.8.1. Descripcion detallada de funciones realizadas

A continuacion, se detallan las funciones mas relevantes para el funcionamiento de las

operaciones comerciales de la oficina regional de Valparaiso.

1.8.1.1. Actualizacion de bases de datos

Se solicitd al practicante, la constante actualizacién de base de datos confidenciales de
empresas a nivel regional, para la correcta difusion de los eventos proximos a realizar.
Actualizaciones que también permiten una correcta traduccion de datos de bases de datos en linea,

utilizados por ProChile, tales como CRM (Costumer Relationships Management).

1.8.1.2. Gestion de compra pasajes aéreos

Para la realizacion de la vigésima primera version del Encuentro Empresarial, se gestiono la
compra de pasajes aéreos para importadores invitados al evento. Con fuentes de financiamiento
provenientes de dos proyectos adjudicados por la oficina regional, uno de ellos cubria el rubro
silvoagropecuario y agricola, y el otro el de los servicios. La gestién de compra consistia en lo

siguiente:

1. Confirmar y validar el importador invitado, a través del Agregado Comercial del pais
correspondiente, y el encargado a nivel nacional del sector en cuestion.

2. Solicitud cotizacion de opciones de vuelo segun la ficha rellenada por el importador, con
informacion detallada de los productos demandados, localizacion de su empresa y datos
personales del mismo.

3. Confirmar alternativa de vuelo.

4. Compra de pasajes a través de un oficio respaldado por el director regional, el cual habilita la

compra.
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La correcta gestion de compra con la fuente de financiamiento disponible, se tradujo en la
participacion de 22 importadores; cantidad que fue considerada un éxito total por los altos mandos
de ProChile, ya que, hasta la fecha es la cifra més alta de importadores participantes en este evento
realizado en conjunto con la Cdmara Regional del Comercio y Produccion (CRCP).

1.8.1.3. Elaboracion de cuadros estadisticos

Cada uno de ellos solicitados por el Director Regional, informes que posteriormente son
estudiados y discutidos en conjunto en reuniones semanales, con el fin de fijar objetivos y tareas a
realizar dentro del curso de accién de ProChile Valparaiso. Los cuadros estadisticos solicitados

consistian en:

o Evolucién de empresas chilenas participantes a talleres y eventos.

o Gestion de situacion actual y proyectada de los montos de los proyectos adjudicados para la

compra de pasajes aéreos al 21° E.E.

1.8.1.4. Asesorias a exportadores chilenos que participaron en eventos

Asesoramiento en el proceso de inscripcion de empresas rezagadas, que presentan un estado
de pre-inscritas a los eventos “ENEXPRO” y “21 e.e.”, esta clasificacion no permite participar en
las rondas de negocios, por lo tanto, se permitio contactar diariamente a las empresas que estaban
en esa clasificacion para orientarles en el proceso de inscripcion con el fin de ser validadas para la

participacion en los eventos.

1.8.1.5. Participacion en evento “Enexpro 2017” y “21° Encuentro Empresarial”

En el marco de “ENEXPRO 20177, el practicante cumplio un rol de traductor inglés-espafiol
durante las negociaciones entre exportadores chilenos e importadores de Estados Unidos, Suecia,
Brasil, entre otros. En cuanto a “21° Encuentro Empresarial”, se tuvo que gestionar la correcta

funcién y produccion del evento, durante las rondas de negocios y talleres impartidos por ProChile.
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1.9. Tabulacion de labores realizadas durante practica profesional mes a mes

La siguiente tabla hace referencia a todas las labores realizadas, indicando la semana en la que
fueron ejecutadas. Cabe aclarar que las actividades que se encuentran mas de una vez, como por
ejemplo: compra de pasajes, realizacion informe final “21° Encuentro Empresarial”, es porque
fueron tareas de continuas actualizaciones, las cuales esperaban las confirmaciones de los

superiores y/o importadores.

1.9.1. Marzo
Tabla N°1 “Actividades Marzo 2017

Semana 06-10 1. Estudiar herramientas e historia de ProChile en la web de la institucion:

http://prochile.gob.cl

2. Actualizar base de datos de empresas SilvoAgropecuarias, pertenecientes
a la carpeta de Sylvia Lillo Gerli.

Semana 13-17 1. Analizar encuesta de resultados de taller Alibaba (2016). Consistio en
Ilamar a los asistentes y levantar registro de los datos obtenidos para luego

enviarlos a Santiago.

Semana 20-24 1. Elaborar herramienta en Excel, para analizar el grado de evaluacion de
determinados proyectos del afio 2016, de sectores industriales, servicios,
etc. Al buscar por tipo de proyecto, la herramienta arroja las OFICOM que
calificaron con mejor nota determinados proyectos. La base de datos que
se utilizé fue la de proyectos del afio 2016.

2. Ordenar lista de importadores invitados a “Enexpro 2017 por pais,

continente y sector productivo.

Semana 27-31 1. Consolidar base de datos de OFIREG Valparaiso, de las carpetas de
empresas de todos los ejecutivos a invitar a “Enexpro 2017”. Recopilando
informacion de 750 empresas aproximadamente.

2. Colaborar en “Taller de Proveedores de la Salud”, perteneciente a carpeta
de ejecutivo comercial Ludwig Mayer, se levantd un registro de los

invitados y se controld asistencia de los mismos.
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http://prochile.gob.cl/

1.9.2. Abril

Tabla N°2: “Actividades Abril 2017

Semana 03-07

Consolidar empresas validadas a asistir a “Enexpro 2017.”

Orientar y monitorear empresas en calidad de pre-inscritas a participar
de “Enexpro 2017”.

Elaborar calendario tentativo de todas las actividades a realizar por
ProChile Valparaiso.

Colaborar en la recopilacion de documentos a empresas de servicios

participantes de “Coaching Exportador 2017 TICs”.

Semana 10-14

Consolidar empresas validadas a participar de “Enexpro 2017”.
Orientar y monitorear a empresas en calidad de pre-inscritas a participar

en “Enexpro 2017”.

Semana 17-21

Consolidar empresas validadas a participar de “Enexpro 2017”.

Orientar y monitorear a empresas en calidad de pre-inscritas a participar
de “Enexpro 2017”.

Elaboracion de base de datos de importadores invitados a “21° Encuentro

Empresarial”.

Semana 24-28

Consolidar empresas validadas a participar de “Enexpro 2017
Monitorear y orientar a aquellas empresas en calidad de pre-inscritas a
participar en “Enexpro 2017”.

Consolidar datos de alumnos pertenecientes a la Escuela de Negocios
Internacionales de la Universidad de Valparaiso, para apoyo en
traduccion en “Enexpro 2017”
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1.9.3. Mayo

Tabla N°3: “Actividades Mayo 2017

Semana 01-05

Consolidar empresas validadas a participar de “Enexpro 2017”.

Orientar y/o monitorear a aquellas empresas en calidad de pre-inscritas
para participar en “Enexpro 2017”.

Coordinar detalles con alumnos pertenecientes a la Escuela de Negocios
Internacionales de la Universidad de Valparaiso para evento “Enexpro
20177

Solicitar cotizacién de compra de pasajes aéreos, para importadores

invitados a evento “21° Encuentro Empresarial”.

Semana 08-12

Cotizar pasajes aéreos para importadores invitados a “21° Encuentro
Empresarial”.

Participar en coordinacién de evento “Enexpro 2017”.

Semana 15-19

Cotizar pasajes aéreos para importadores invitados a “21° Encuentro

Empresarial”.

Semana 22-26

Solicitar cotizacion de pasajes aéreos, para importadores invitados a

evento “21° Encuentro Empresarial”.
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1.9.4. Junio

Tabla N°4: “Actividades Junio 2017

Semana 29-02

Solicitar cotizacion para compra de pasajes aéreos de importadores
invitados a “21° Encuentro Empresarial”.

Coordinar y registrar datos de 34 estudiantes de la Escuela de negocios
Internacionales de la Universidad de Valparaiso, para apoyo en reuniones

de negocios de “21° Encuentro Empresarial”.

Semana 05-09

Solicitar cotizacién para compra de pasajes aéreos de importadores
invitados a evento “21° Encuentro Empresarial”.

Reunir a estudiantes de la Escuela de Negocios Internacionales de la
Universidad de Valparaiso, para el apoyo en reuniones de negocios

efectuadas en “21° Encuentro Empresarial”.

3. Revisar documentos necesarios de exportadores asistentes, para participar
de “Coaching exportador TICs 2017”.
4. Participar en la coordinacion y ejecucion de evento “21° Encuentro
Empresarial” los dias 07 y 08 de junio.
Semana 12-16 | 1. Comenzar a elaborar “Informe de 21° Encuentro Empresarial”.
Semana 19-23 | 1. Elaborar “Informe de evento 21° Encuentro Empresarial”.
2. Participacion en Taller “Mujer Exporta”.
Semana 26-30 | 1. Crear base de datos de los asistentes a “21° E.E.”, tanto en talleres como

en rondas de negocios.
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1.10. Motivo de realizacion de practica profesional en ProChile

Se escogio realizar la préctica profesional en ProChile con el fin de perfeccionar las
competencias y el conocimiento obtenido a lo largo de la carrera universitaria, cuya mision es
formar profesionales con las habilidades necesarias para crear, implementar y gestionar proyectos
en el ambito de los negocios internacionales, capaces de colaborar con organizaciones, la region
y, en general con el pais, a insertarse exitosamente en el entorno global (Escuela de Negocios
Internacionales). Competencias que ProChile ayud6 a perfeccionar y mejorar de la manera
adecuada, ya que esta institucién es de suma importancia para el posicionamiento internacional

del pais, por su enfoque en potenciar las exportaciones chilenas en todo el mundo.

A lo largo del periodo de la Practica Profesional se tuvo acceso a los diversos talleres y
coachings que ProChile realiza regularmente para la formacion exportadora de sus usuarios,
destacando entre ellos dos grandes eventos realizados durante ese periodo: “Enexpro” y “21°
Encuentro Empresarial”. Se adquirié un profundo conocimiento de los principales sectores que
desde la Quinta Region comienzan a exportar recurrentemente, de la demanda internacional de
productos chilenos y de la manera correcta de negociar, dependiendo del tipo de producto o

servicio en cuestion.

Es necesario destacar la relevancia de los eventos de ProChile, los cuales son herramientas
Unicas que toda PYME deberia usar, ya que, con tan solo participar de un evento ProChile tendra
una llegada con méas de 50 importadores, de distintos paises, representando una oportunidad que

no se puede pasar por alto.
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1.11. Aprendizajes obtenidos tras realizar practica profesional en ProChile

Lo aprendido con los dos grandes eventos antes mencionados, es que toda la orientacion y
asesoria que entrega ProChile, se materializa en estos eventos, ya que es en estas ocasiones es
cuando los exportadores deben poner en practica todo lo aprendido y presentar sus productos o

servicios de la mejor manera para llegar al mercado internacional.

La participacion en estos eventos y los diversos talleres dejé en claro que ninguna idea es
mala, que siempre habra un comprador en el extranjero para todo producto o servicio y que la
Quinta Region sin duda es una de las méas importante de Chile y el mundo para el comercio
exterior, por razones como la conectividad del puerto de Valparaiso con sus destinos finales,
afiadiendo el plus del turismo de la regién, una amplia oferta exportable que van desde los

servicios, video juegos, hasta los agricola y el gran flujo del intercambio comercial.

Como resultado de las visitas a empresas que se realizaron, se evidencid la necesidad e
importancia del conocimiento sobre “Comercio Exterior” que debe poseer una persona encargada
permanentemente del proceso de exportacion o cualquier otra operacién de intercambio comercial.
Es por esto que una vez terminado el proceso de practica profesional, se pudo comprender el
porqué de todos los conocimientos puestos a disposicion por los profesores de la carrera de

Administracion de Negocios Internacionales de la Universidad de Valparaiso.

Como aprendizaje destaca la capacidad de tener bajo el alero grandes responsabilidades y
todo lo que conlleva cumplir una orden, un trabajo, una tarea, en el tiempo requerido, siendo
eficiente y eficaz en todo momento. Se tuvo la posibilidad de poner en practica lo aprendido a lo
largo de los afios de estudios, desde la comunicacién en inglés, pasando por aspectos del comercio
exterior, el uso de plataformas CRM y Excel avanzado, asi como las relaciones interpersonales

tanto con los compafieros de trabajo y los usuarios/clientes de la institucion.

A modo de conclusion se puede sefialar que la realizacion de la préactica profesional en esta

institucion, fortalecio de manera importante todas las capacidades técnicas e interpersonales.
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Antecedentes de la investigacion

En La Region de Valparaiso hay cerca de 105 mil empresas (2016) de las cuales solo 867
realizan exportaciones, es decir solo el 0,86% de las empresas de Valparaiso exportan. Cifra que
sin duda pone en evidencia la alta dependencia que tienen las exportaciones chilenas de la demanda
del cobre, la poca capacidad de produccién y venta y lo dificil que se les hace a los empresarios

de la regidn tomar la decision de exportar sus bienes o servicios.

Si bien es cierto que genera mas confianza hacer negocios con un comprador local que con
un comprador extranjero, principalmente es por el desconocimiento de la otra persona y sus
valores, afiadiendo a esto la distancia que los separa, entre otros factores, son muchas las empresas
gue se han animado a incursionar en mercados vecinos, especialmente en los mercados argentinos
y peruanos donde han encontrado nichos de mercados importantes como compradores serios y

honestos.

Tomar la decisidén de comenzar a exportar es especialmente complicado para las pequefas y
medianas empresas, en consecuencia, la presente investigacion se centrard en incentivar que
empresas de estas envergaduras den el salto hacia la exportacion, asesorados y/o acompariados en
todo el proceso inicial de éste, por una entidad estatal, donde el fin principal sera el crecimiento

de estas empresas y aumentar la competitividad y aceptacion en mercados internacionales.

Finalmente, para dar comienzo a la investigacion cabe sefialar que Chile ha seguido una
politica econdmica abierta desde los afios 90, periodo donde han entrado en vigencia 21 acuerdos
comerciales con mas de 50 paises. Lo que se traduce en la apertura de nuevos mercados, se han
puesto a disposicion de la economia chilena, 50 mercados con gustos y preferencias distintos al
mercado chileno y que tienen la capacidad y necesidad y/o deseo de adquirir nuestros bienes y
servicios. Los cuales pueden ser conseguidos a precios competitivos, hecho que permite la firma

de los Acuerdos Comerciales.

Asi que, ¢Por qué no enfocar los objetivos de venta en mercados que tienen la capacidad de
pagar y adquirir mas productos y servicios chilenos?; ;Por qué pequefias y medianas empresas
siguen comercializando en el mercado local, cuando existen mercados que podrian entregar

excedentes?
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Objetivos
Objetivo general

El objetivo general es levantar una fuente de informacion actualizada de las herramientas de
asesoria en exportacion y de ayuda financiera que entrega ProChile a las PYMES de la Region de

Valparaiso.

Objetivos especificos

Entregar un marco teorico que permita la correcta comprension del desarrollo del tema.
Destacar la cantidad y calidad de la Oferta Exportable de la Region de Valparaiso.
Mencionar y entregar detalles de los principales mercados potenciales.

Identificar herramientas de apoyo a la formacidn exportadora entregadas por ProChile

0O O O O O

Especificar y entregar detalles de las herramientas de promocion, como se utilizan y como se

adjudican.

Metodologia de investigacion

El presente informe se centrara en el analisis de la situacion actual de las pymes en la V
Region, en las herramientas que entrega ProChile tanto de conocimiento como financiero, y en la
forma en que las pymes las pueden utilizar para percibir un proceso efectivo de exportacion. La
investigacion que se llevard a cabo sera descriptiva. Se basara principalmente en informacién
oficial entregada por todas las instituciones del Ministerio de Relaciones Interiores, incluyendo a
la DIRECON vy a ProChile.
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Capitulo I1: MARCO TEORICO

Con el fin de explicar y orientar el fin de la presente investigacion, se entregan los siguientes

conceptos y temas que hacen referencia al entorno del tema central.

2.1. Definicion de Empresa

Una empresa es una organizacion poseedora de recursos tanto humanos como materiales, ya
sean materia prima y tecnologia, los cuales se utilizan en conjunto para el uso y desarrollo de
soluciones. Las cuales entregan un beneficio a la comunidad y al duefio mismo de la empresa,
siendo este beneficio la razon de existencia del negocio, se puede afirmar que el hombre siempre
ha tenido la capacidad de buscar formas para satisfacer sus necesidades, y la empresa es un claro
ejemplo colaborador ya que el motivo de existencia de toda empresa sera el satisfacer tanto las

necesidades del consumidor, como las necesidades del o los duefios.

A lo largo de la historia el concepto de “Empresa Comercial” surge y se impulsa durante el
transcurso del Mercantilismo y de la era Industrial. Periodos histdricos que permitieron una rapida
generacion de inventos, cuyas funciones principales eran el facilitar las necesidades humanas,
ejemplos de esto son las empresas que se dedicaban a la creacion de ampolletas, empresas
automotrices como Ford, y las empresas que se dedicaban a la realizacion y circulacion de los

periddicos.

Lo que deja en evidencia que el concepto de “Empresa” ha estado ligado a la poblacion

mundial desde hace muchos siglos atras.

Ahora bien, para la legislacién chilena es la ley 20.760 publicada en el “Diario Oficial”, la
que hace referencia a una empresa como “Toda organizacion de medios personales, materiales e
inmateriales ordenados bajo la direccion de un empleador, para el logro de fines econémicos,
sociales, culturales o benéficos, dotada de una individualidad legal determinada™ (Gobierno de
Chile., 2017). Afirmando que una empresa es un conjunto de componentes que trabajan entre si

para principalmente lograr fines financieros y econdémicos.
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El economista Ernesto Fontaine, define el concepto como: “Una institucién que organiza
factores de produccion para elaborar un producto. Paga a los factores un arriendo por su uso y
recibe el fruto de las ventas de lo producido, obteniendo un excedente denominado ingreso neto .
(Fontaine, 1995, pag. 247)

Para Pedro lIrureta, formado en la Universidad Catolica de Chile el concepto empresa es
definido como “una organizacion que agrupa cuatro elementos béasicos; El objetivo de la empresa,
El capital (Medios de produccidn), el personal y una determinada idea de organizacion”. (Irureta,
1998, pag. 66)

Las tres definiciones anteriores convergen en que empresa es una organizacion con un
propdsito y un fin determinado, con una idea firme de negocio, con capacidades tanto materiales

como humanas para producir bienes o servicios, cuyo fin es la satisfaccion de una necesidad.

2.2. Empresas en Chile

En Chile hay un total de 1.074.040 empresas, distribuidas a lo largo del pais, cada una
presenta oferta de productos y/o servicios diferentes disponibles tanto para el mercado local como
el mercado internacional. Dentro del total de empresas en el pais existen empresas Micro,

Pequefas, Medianas y Grandes. (Servicio de Impuestos Internos (SII), Afio tributario 2016)

Las empresas pertenecientes al segmento de Pequefia y Mediana empresa reciben el nombre

de “Pyme”, segmento en el cual se enfoca esta investigacion.

Actualmente en Chile hay cerca de 220 mil empresas que caben en esta categoria, la
organizacion encargada de clasificarlas es el Servicio de Impuestos Internos (SlI), el cual realiza
la clasificacion diferenciando las empresas de acuerdo a los items: Ventas anuales y Cantidad de

trabajadores contratados.
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2.3. Clasificacion de empresas en Chile

2.3.1. Segun ventas anuales

o Micro Empresa: Son aquellas que su ingreso anual por ventas de Bienes 0 Servicios, no hayan

superado las 2.400 Unidades de Fomento.

o Pequefia Empresa: Aquellas cuyo ingreso anual por ventas de Bienes o Servicios supera los
2.400 U.F. pero no los 25.000 U.F.

o Mediana Empresa: Son aquellas empresas cuyo ingreso anual por ventas de Bienes o Servicios
supera los 25.000 U.F. pero es inferior a 100.000 U.F.

El resto de las empresas que superen los 100.000 U.F. son consideradas “Grandes”
Empresas. Cabe sefialar que el concepto de Ingreso por venta de Bienes o Servicios, es el valor
neto de Ingreso, una vez cancelados gastos correspondientes al I.V.A. y a los impuestos
especificos, si fuere el caso. (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo. Gobierno de Chile,
2014)

2.3.2. Seguin cantidad de trabajadores

o Micro Empresa: Seran aquellas empresas donde la cantidad de trabajadores sea entre 1 a 9

personas.

o Pequefia Empresa: Son aquellas en que la cantidad oscila entre 10 a 49 trabajadores.

o Mediana Empresa: Aquellas donde la cantidad sea entre 50 a 199 trabajadores.

o Gran Empresa: Son aquellas que tienen 200 o mas trabajadores.
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El uso de cualquiera de estas dos clasificaciones es neta responsabilidad del organismo
publico en cuestidn. Pero, generalmente segun el Ministerio de Economia, se utiliza el método de

Ventas Anuales. (Ministerio de Economia, Fomento y Turismo. Gobierno de Chile, 2014).

2.4. Pequefias y medianas empresas en Region de Valparaiso

En la Region de Valparaiso existe un total de 105.395 empresas, de las cuales 19.684 son
Pymes al afio 2015. (Servicio de Impuestos Internos (SIl), Afio tributario 2016). De las 19.684
Pymes de la region cerca del 2% exporta, tanto de manera regular como ocasional, en términos

numéricos solo serian cerca de 200 Pymes que realizan exportaciones en la Region de Valparaiso.

En consecuencia, hay cerca de 19.400 Pymes en la V region, que no han exportado, pero
muchas de ellas podrian hacerlo perfectamente, ya que son poseedores de una amplia matriz de
oferta exportable y pertenecen a sectores que no han sido explotados ni en la region ni en el pais
de forma masiva, ejemplo de esto son los videojuegos y la misica que poco a poco estan siendo
exportados. (ProChile. Ministerio de Relaciones Exteriores., 2015).

Evidenciando que Pymes de la region son un claro ejemplo de progreso e innovacién de la
Oferta Exportable disponible, contribuyendo de manera directa a la independizacion de las
exportaciones chilenas de la demanda del Cobre y/o los productos provenientes de recursos

naturales.
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2.5 Negocios Internacionales

Actualmente no existe ningun pais que sea capaz de auto-abastecerse de los recursos
necesarios para solventar su nacion, ya sea por la carencia de recursos naturales (Geografico), por
lo poca poblacion, la escasa competitividad y la industrializaciéon hacia una ventaja competitiva.
Por lo que centrar toda la produccion del pais en sectores especificos tendré efectos tales como la
baja explotacion de los otros y emergentes sectores productivos.

Desde el punto de vista chileno, el cobre ha sido un recurso mineral que ha solventado el
pais junto a su economia por extensos periodos de tiempo, sin embargo, no se debe olvidar que es
un recurso natural, no renovable y que con el aumento de la inversion en Investigacion mas
Desarrollo (I+D) a nivel global, este puede ser reemplazado por algun sustituto; tal como ocurrio

con el Salitre.

Hoy, junto con la globalizacién y la apertura econdmica de los paises es posible aprovechar
los recursos de paises extranjeros para ser mas eficiente en los procesos de produccion y

elaboracion de un bien o servicio y tener acceso a mercados distintos a los de costumbre.

Por lo tanto, los negocios internacionales segun Daniels, Radebaugh y Sullivan, “consisten
en todas las transacciones comerciales entre dos o mas paises. El objetivo de las empresas
privadas es obtener utilidades, y las empresas gubernamentales pueden estar o no motivadas por
el lucro”. (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2010, pag. 7) .

Con el pasar del tiempo es posible la realizacion de cada vez mas acuerdos comerciales, los
cuales facilitan los negocios internacionales. Estos acuerdos se traducen en Tratados de libre

comercio, uniones comerciales, etc.

Estos tratados pueden eliminar o reducir las barreras tanto arancelarias como no arancelarias,

segun sea el caso, siempre su objetivo serd fomentar el comercio internacional entre las partes.

Segin Rugman y Hodgetts, los negocios internacionales son “el estudio de las
transacciones que tienen lugar en el extranjero para satisfacer las necesidades de los individuos
y organizaciones. Estas actividades econdmicas son operaciones comerciales, como en el caso de
Exportar o importar bienes, y la inversion directa de fondos en compaiiias internacionales”.
(Rugman & Hodgetts, 1997, pag. 5).
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Como sintesis, los negocios internacionales son todas las transacciones entre dos 0 mas
paises, tanto por instituciones privadas como gubernamentales, realizando procesos como

inversiones, exportaciones, importaciones, entre otros.

Las razones que se exponen por toda empresa que toma la decision de tener participacion en

los negocios internaciones, se sostienen en los siguientes tres pilares:

o Lasempresas desean expandir sus ventas llegando a nuevos mercados con mayor cantidad de
consumidores, es decir, es posible alcanzar el mercado de 10 paises diferentes con un mismo
producto y todos con gustos y preferencias diferentes. Esto permite a la empresa, generar
ventas fuera del mercado local, que sin duda es un factor que agrega valor a toda empresa que

ejerza actividades relacionados a la internacionalizacion.

o Les permite alcanzar recursos en mejores condiciones que el mercado local, es decir, los
negocios internacionales permiten obtener materias primas, mano de obra o cualquiera sea el
recurso, que puede llegar a facilitar la linea de produccion en laempresa. Ejemplo de lo anterior
es el sector automotriz, de la mano de una de las grandes marcas americanas como lo es Ford,
la cual situd sus plantas de produccion en México, por la ventaja competitiva que conllevaba
al hacer uso de mano de obra mexicana. Caso donde se evidencian los negocios internacionales

a través de la Inversién Directa.

o Y por ultimo, utilizar los negocios internacionales, permite a las empresas minimizar el
riesgo, ya que operar en varios mercados internacionales, cada uno con ciclos econémicos
distintos permite minimizar las fluctuaciones en las ventas y las utilidades. Es decir, un pais en
expansion econdmica, permitiria amortizar el riesgo de una empresa que se encuentre en un
pais en recesion, y de esta manera, minimizar la fluctuacion en la venta por la baja del mercado
local. (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2010, pag. 18)

En definitiva, los negocios internacionales engloban cualquier tipo de intercambio comercial
entre dos 0 mas paises, incluyendo el comercio internacional que se ve representado en las

exportaciones e importaciones.
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2.6. Exportacion

2.6.1. {Qué es exportacion?

Como se senald anteriormente la exportacion es solo una de las formas de “hacer” negocios

internacionales, pero sin duda es una de las méas usadas junto con la importacion.

Durante los afios de estudio en la carrera Administracion de Negocios Internacionales,
especificamente en las asignaturas relacionadas al comercio exterior, se realizaron referencias
constantes al sefior Rodolfo Valenzuela y a su literatura de comercio exterior. Razon por la cual

a continuacion se cita su definicién del concepto exportacion.

Segin Rodolfo Valenzuela exportacion es “El envio legal de mercaderias nacionales o
nacionalizadas, para su uso o consumo en el exterior”, definicion que refleja el comercio entre

oferta y demanda, pero entre mercados distintos. (Valenzuela Sepulveda, 2012, pag. 2).

En la definicion que entrega Valenzuela distingue entre las mercaderias nacionales, que son
todas ellas que fueron producidas en el pais ya sea con materia prima nacional o nacionalizada; y
entre mercancias nacionalizadas, aquellas que fueron extranjeras en algin momento pero que

fueron introducidas al pais legalmente por medio de una importacion.

Para el fin de esta investigacién, exportacion es la salida de bienes o servicios, a un mercado
extranjero, para su uso o consumo luego de haber pasado por una etapa de negociacion entre oferta
y demanda. Es muy importante recordar esto Ultimo, ya que la exportacién no se realiza porque si,
si no que ambas partes que negocian tanto comprador como vendedor, necesitan algo que el otro
posee y estan dispuestos a intercambiar sus recursos mediante la exportacion y la importacion.
Siendo asi, en toda negociacion hay dos partes, el comprador, persona quien “Importa” y el

vendedor, quien “Exporta”.

Ahora bien, para el Banco Nacional del Comercio Exterior (México): “Exportar es
simplemente vender es decir en el mercado magnifico, insaciable del mundo entero. Vender bienes

y servicios elaborados en el pais y que se consume en otro diferente”. (Bancomext, 2017).
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Para la institucion donde fue realizada la practica profesional, la exportacion es, en simples
palabras “vender fuera de las fronteras”, pero eso es solo la definicion ya que exportar de manera
permanente o constante es una labor ardua que conlleva un esfuerzo continuo para lograr éxito.
(ProChile, Ministerio de Relaciones Exteriores., 2017).

Tras la revision de estas definiciones, es posible concluir que exportar es vender productos
en mercados extranjeros, que conlleva un largo proceso técnico y de logistica, procesos que estan
amparados por el fomento que entrega tener la cantidad de tratados de libre comercio con los que

cuenta Chile.

2.6.2. Impuesto a la exportacion en Chile

Uno de los muchos fomentos que entrega el Estado de Chile a empresas chilenas, es el no
cobro del Impuesto a la Exportacion. Esto permite llegar a mercados extranjeros con multiples
ventajas, ya que el no pagar impuesto, sumado a una rebaja arancelaria negociada en un

determinado TLC, nos permite acceder a mercados extranjeros a precios muy competitivos.

Lo que de una u otra forma permite mejorar el posicionamiento a la hora de ingresar a un
mercado nuevo, ya sea con un producto o con un servicio en particular. (Direccién General de

Relaciones Economicas Internacionales., 2017).

2.6.3. Ventajas de exportar

Para la Direccion de promocion de Exportaciones (ProChile), algunas de las ventajas que se

perciben al exportar son:

o Ampliacion de participacion de la empresa en el mercado.

o Aumento de la produccién usando la capacidad ociosa.

o Reduccidn de los riesgos, al no depender unicamente del mercado nacional.

o Mejora en la competitividad y la calidad de los productos al adaptar éstos a los estandares
internacionales.

o Actualizacion tecnoldgica.
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2.6.4 Riesgos de exportar

Exportar conlleva un sinfin de beneficios, pero hacerlo y de manera constante, sin duda

alguna genera un gran desafio. ProChile reconoce los siguientes riesgos al exportar:

o Inexperiencia: Pretender abarcar muchos mercados al mismo tiempo, sin considerar la

capacidad de produccion para atender las demandas de altos volimenes.

o Riesgos Financieros: Antes de cualquier negociacion se debe investigar los contactos y

solicitar referencias.

o Riesgos Politicos: Aquellos que pueden darse debido a cambios drasticos en la politica de un

pais. (ProChile, Ministerio de Relaciones Exteriores., 2017).

Sin duda alguna realizar el proceso de exportacion, principalmente si se realizara por primera
vez, sera siempre aconsejable contar con asesoramiento y con la informacion adecuada para definir
una estrategia de plan exportador acorde, con motivo de reducir al maximo los tres riesgos

sefialados por ProChile, que se pueden producir al exportar.

2.6.5. Proceso de exportar

Exportar no consta de solo un paso, sino que se debe cumplir con ciertas particularidades a
la hora de querer hacerlo, principal motivo de desistir cuando se tiene la intencidn de exportar por

primera vez.
Los pasos a seguir son los siguientes:

1. El primer paso es iniciar el giro exportador en el Servicio de Impuestos Internos (Sll), ya sea
como persona natural o persona juridica, en el caso de que una empresa ya posea iniciacion de

actividades solo debe realizar una ampliacion al giro de ésta.

Una vez hecho esto es posible obtener las facturas con el timbre necesario del SlI, que
demostrara la habilitacién para realizar ventas en el extranjero por medio de esa factura. Lo

que significa que podran realizar exportaciones de manera legal.
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El siguiente paso es encontrar la oferta, es decir el comprador internacional, esto se puede dar
a través de la promocién del producto, exhibiciones, contactos del importador, o bien, el mero

cruce entre comprador y vendedor en el mercado internacional.

Lo que se pretende dejar en claro es que tanto comprador como vendedor, pueden influenciar

al otro para generar transacciones internacionales, en este caso, una exportacion.

Una vez que se encuentra el comprador se procede a hacer una cotizacion en la que se entrega

informacion acerca del producto a tranzar y cuyo objetivo es el cierre de la transaccion.

Para Rodolfo Valenzuela la cotizacion contiene toda la informacién requerida sobre un
producto o servicio, y tiene por objeto concretar la venta. (Valenzuela Sepulveda, 2012, pag.
117). Una cotizacion comprende detalles del producto como: precio, cantidad, modalidad de

venta, tipo de cambio, etc.

Una vez que se decide aceptar la oferta, esta cotizacion se convierte en una “Factura
ProForma”, que es mas que nada la confirmacién de compra a la oferta hecha y al aceptarse,
los precios no van a variar con el pasar del tiempo. A pesar de que generalmente las

cotizaciones tienen una vigencia corta de plazo para la aceptacion.

El siguiente paso ocurre cuando el comprador acepta la oferta, por lo tanto se ejecuta la
voluntad del comprador a realizar la compra, en forma escrita u oral en los términos que sefiala
la “Factura ProForma”, comprometiéndose a cumplir el importador en la entrega y el
comprador con el compromiso de compra. Esta aceptacion recibe cominmente el nombre de

“Orden de Compra”. (Valenzuela Sepulveda, 2012, pag. 119).
Finalmente y luego de tener la orden de compra aprobada, el exportador debe proceder a hacer
todas las operaciones para enviar la mercancia a destino, proceso que se le conoce como

“Exportacion”.
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Por lo tanto, al momento de oficializarse la orden de compra, tanto importador como
exportador asumen todas las responsabilidades que implican los términos negociados previamente
en la Factura comercial. Esto incluye el traslado de la mercancia, el seguro de la mercancia y la
forma en que seré entregada la misma cuando los bienes sean tangibles. Y cuando se realice una

exportacion de servicios la forma de entrega seré diferente a la tradicional de los bienes.

Cabe mencionar que en Chile existen empresas llamadas “Forwarders” las cuales cumplen
el rol, la mayoria de éstos, de agentes de aduana y asesores a la hora de exportar. Asesores en
procesos como la preparacién de la mercaderia para el almacenaje en el contenedor o cualquiera
sea la unidad de almacenaje que se vaya a utilizar. No es obligatorio o necesario el uso de estas
empresas, pero generalmente cumplen una funcidon importante en el comercio exterior ya que
facilitan mucho los procesos y permiten optimizar el tiempo tanto del comprador como del

vendedor.

2.7. Modalidades de venta

En el caso de Chile es necesario indicar dentro de la “Factura ProForma”, la modalidad de
venta para fines posteriores de liquidacién de divisas, efectuar retornos y emitir facturas.
(Valenzuela Sepulveda, 2012, pag. 118).

o Ventaafirme: “...aquella en la cual el valor de la mercaderia no admite modificacion alguna,
luego que el exportador ha pactado con el comprador un precio por la mercancia que sera

adquirida por este ultimo en el extranjero” (Valenzuela Sepulveda, 2012, pag. 118).

o Ventabajo condicion: “Es aquella en la cual el valor definitivo de la mercaderia queda sujeto

al cumplimiento de las condiciones que se convengan entre el exportador y su comprador en
el exterior. Los productos que se comercializan bajo esta modalidad son los que pueden sufrir
alguna alteracion durante su traslado (madera, frutas, semillas, etc.)” (Valenzuela Sepulveda,
2012, pag. 118).
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o Venta en consignacidn libre: “Es la venta en la cual el precio es solo de referencia, ya que es

enviada a un consignatario, para su posterior venta en el mercado internacional. El precio
definitivo serd el precio corriente del mercado internacional, al momento en que se produzca
la venta atreves de la factura comercial”, sefiala Valenzuela. (Valenzuela Sepulveda, 2012,
pag. 118).

o Venta en Consignacién con minimo a firme: Similar a la venta en consignacion libre, con la

Unica diferencia que se requiere la cancelacion de una cantidad minima para la operacion,
donde el precio es definitivo. Y otra parte de la/las mercancia/mercancias se cancelaran a
medida que se vayan vendiendo a los precios corrientes del mercado internacional. (Valenzuela
Sepulveda, 2012, pag. 119)

2.8. Factores a considerar por toda Pyme para un efectivo proceso de exportacion

Como se dijo anteriormente exportar es facil, lo dificil es hacerlo de forma constante. Exportar
de esta manera implica llevar a cabo procedimientos logisticos, sostener esa decision a través del
tiempo, resistir las adversidades que pueden surgir con los cambios que se evidencian dia a dia en

cualquier nacion tanto sociales, como politicos y econémicos.

Por lo tanto, es muy importante que antes de iniciar el proceso de exportar, se estudien bien

todas las posibles variables que puedan surgir al momento de iniciarse.

El autor Rodolfo Valenzuela, a lo largo de toda su obra “Comercio Exterior todos lo hacen ;y
yo sé?”, distingue algunos factores de los cuales, requieren un alto grado de conocimiento y estudio

previo a iniciarse en la exportacion, estos son:

1. ¢Cuento con la capacidad productiva para atender grandes pedidos?
En el caso de percibir pedidos inesperados, de grandes tamafios o que no pueda darse abasto
con la produccion que se mantiene, seria evidenciaria una oportunidad de venta perdida. Por
esta razon se aconseja de forma anticipada hacer una revision del proceso productivo y ampliar

la capacidad ociosa productiva para responder de manera eficiente en caso de eventualidades.
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2. ¢Es este el mercado internacional adecuado para mi producto o servicio?
Para escoger un mercado al cual exportar, antes se debe hacer una intensa investigacion de
mercado para comprobar si el bien o servicio en cuestion serd acogido por la demanda

internacional.

3. ¢Laforma en que promuevo mi producto generara ventas suficientes?
Exportar productos o servicios “nuevos” requiere un cierto grado de confianza entre comprador
y vendedor, pero ¢Como seré esto posible cuando se realiza por primera vez?, en este caso,
apartado al plan de penetracion de marketing que se recomienda realizar, se puede recibir

asesorias de procedimientos para llevar a cabo por parte de ProChile.

Adicionalmente, algunos autores destacan ciertos problemas con los que se topan

regularmente los exportadores:

o No contar con asesoria calificada en exportacion para desarrollar un plan efectivo.

o Falta de compromiso por parte de la direccion, para afrontar las dificultades iniciales.

o Calculo incorrecto en el equilibrio entre un departamento esbelto de exportacion y el costo de
las demoras o infracciones en el cumplimiento de las leyes de exportacion.

o Mala seleccion de los agentes o distribuidores en el extranjero.

o Buscar pedidos por todo el mundo en lugar de establecer una base de operaciones rentables y
crecimiento ordenado.

o Descuidar el mercado extranjero cuando el mercado interno esta en auge.

o Clasificar los productos de manera imprecisa de acuerdo con la tabla de aranceles del pais de
destino y, por tanto, incurrir en un impuesto mas alto o retrasar la entrega.

o No tratar a los distribuidores internacionales igual que a sus contrapartes nacionales.

o Renunciar a modificar el producto para cumplir con reglamentos o adaptar el producto a la
cultura de un pais.

o No imprimir mensajes de servicio, ventas y garantia en el idioma local.

o No pensar en recurrir a una empresa de manejo de exportaciones, u otro intermediario de
marketing, cuando la empresa no cuenta con el personal para manejar las funciones
especializadas de exportacion.

o No prepararse para resolver controversias.
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Todas estas situaciones hacen referencia a la mala comprension del exportador al identificar las
oportunidades que entrega el mercado extranjero. (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2010, pag.
497).

2.9. Investigacion de mercado

Como el nombre lo indica, es una investigacion, aplicada a mercados de interés para medir

el grado de cercania que tendria con un bien o servicio.

Para Rodolfo Valenzuela la investigacion de mercado es muy importante ya que identifica
la potencialidad de los productos y servicios de los exportadores para el mercado en cuestion. Se
logran identificar oportunidades, restricciones de mercados extranjeros, como también identificar
los potenciales compradores, distribuidores o representantes, dependiendo de lo que se tenga en
mente. (Valenzuela Sepulveda, 2012, pag. 82).

En contraste Kinnear y Taylor definen “la investigacion de mercado como la funcion que
enlaza al consumidor, al cliente y al publico con el comercializador a través de la informacion.
Esta informacion se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de
marketing; como también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing;
monitorear el desempefio y mejorar la comprension del marketing como un proceso”. (Kinnear &
Taylor, 1998, pag. 6).

Ambas definiciones son correctas, pero lo que es cierto es que la investigacion de mercado
es personalizable, como dijo Rodolfo, “depende de lo que se tenga en mente” (Valenzuela
Sepulveda, 2012, pag. 82) ya que la investigacién de mercado es netamente recoleccion de datos,

analisis y entrega de resultados.

Tal cual como la define Petter D. Bennet “La investigacion de mercado especifica la
informacion requerida para abordar estos temas, disefia el método para recolectar la
informacion; dirige e implementa el proceso de recoleccion de datos; analiza los resultados y

comunica los hallazgos y sus implicaciones”. (Bennett, 1998, pag. 117).
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2.9.1. Procedimientos para realizar una investigacion de mercado
2.9.1.1. Fuentes de recursos primarios

Ocurre cuando se recogen los datos directamente del mercado externo a través de entrevistas,
investigaciones y otros contactos directos con representantes y vendedores potenciales. La propia
empresa es la que recolecta los datos y tiene como ventaja el poder ajustarse a la necesidad de la
compafia ademas de proveer respuestas especificas. Aunque utilizar este tipo de fuentes suele ser

bastante costosa y requiere una gran cantidad de tiempo.

2.9.9.2. Fuentes de recursos secundarios

Este tipo de recursos, provienen de estudios y estadisticas previamente recopilados por otras
instituciones, es menos costosa y ayuda a optimizar el tiempo en los esfuerzos de marketing de la

empresa.

Para Rodolfo Valenzuela, “las investigaciones de mercado proveen una descripcion
narrativa de mercados particulares junto a estadisticas relevantes. Los informes generalmente
estan basados en una investigacion original llevada a cabo en los paises estudiados y pueden
incluir informacion especifica tanto de los compradores como de los competidores”. (Valenzuela
Sepulveda, 2012, pag. 82). Esta acotacion hace referencia directa a una seccion del tema a tratar,

que son los estudios de mercados que realiza Prochile y que pone a disposicién de todos.
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2.10. Promocion

La promocién es una herramienta fundamental en el marketing, y est4d formada por un
conjunto de incentivos sobre todo a corto plazo, disefiados para estimular una compra mas rapida
y mayor de los productos o servicios que se ofrecen. La publicidad da razones para comprar, en

cambio, la promocion te ofrece un incentivo a efectuar la compra.
Los autores Kotler y Keller distinguen tres formas de promocion:

1. Lapromocion al cliente: Son incentivos directos, que se le entregan al cliente, al momento de
generar una venta. Algunos ejemplos de incentivos son: las muestras, cupones de descuento,
garantias, premios, recompensas por cliente frecuente, entre otros. (Kotler & Lane Keller,
2012, pag. 519)

2. Las promociones comerciales: Son incentivos, pero que no van directamente al cliente final,
sino que, son promociones que van dirigidas a segmentos del mercado especificos, pero que
no se sabe quién sera finalmente el comprador. Pueden ser, por ejemplo: descuentos, ajustes
por publicidad y display, articulos gratuitos, entre otros. (Kotler & Lane Keller, 2012, pag.
519).

3. La promocion para la fuerza de ventas: No son incentivos que generan una ganancia extra al
consumidor, sino que, trata de promover el producto o servicio, a través de ferias comerciales
y convenciones, como también a través de publicidad especializada. (Kotler & Lane Keller,
2012, pag. 519).

Cada una de estas herramientas de promocidn, poseen un objetivo especifico diferente, ya
que estan hechas para generar reacciones particulares, en el cliente. Pero el objetivo general, sera

siempre incentivar y fomentar la venta al mercado de destino.
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2.11. Proyecto

Un proyecto, segun Gabriel Baca Ubilla, en su libro “Evaluacion de Proyectos”, lo define
como “La busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema tendente a
resolver, entre muchas, una necesidad humana” (Baca Ubilla, 2006, pag. 2) esto quiere decir,

que un proyecto es un plan de accion, elaborado con el propoésito de resolver un problema existente.

Desde el pensamiento de Nassir Sapag y Reinaldo Sapag, en su libro “Preparacion y
Evaluacion de Proyectos”, un proyecto surge como respuesta a una iniciativa que busca resolver
un problema. El problema puede ser por mejoras, reparaciones, o incluso, una nueva oportunidad

de negocio. (Sapag & Sapag, 2000).

Por lo tanto, una idea de ampliacién a un taller, o simplemente reparar una sala de
computacion, pueden llamarse proyectos. Y cada uno tendrd un plan de accion diferente, que en

conjunto y con el pasar del tiempo, daran solucion al propdsito de este.

En el caso de ProChile, los proyectos que se otorgan son netamente con un propoésito de

“Promocion” al producto o servicio, y estos, son con financiamiento compartido.
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Capitulo I11: DESARROLLO DEL TEMA
3.1. La Oferta Exportable de la V Region

La Oferta Exportable es la suma de todos los bienes y servicios que se tranzan
internacionalmente. Por ejemplo, el salmén y la madera, forman parte de lo que el pais ofrece al
mercado internacional, por esto recibe el nombre de “Oferta”. Tener una Oferta Exportable amplia
es importante para cualquier pais, ya que disminuye la dependencia en ciertos bienes o servicios
que se comercializan en mayor cantidad. Al disminuir la dependencia en los productos con alta
demanda, el factor riesgo disminuye paralelamente, ya que el total de los montos tranzados

dependeran de muchos productos, no de unos pocos.

La OCDE, en el afio 2015, junto a las caidas del precio del cobre y el comienzo de la

evolucion de la oferta exportable chilena sefiala que:

“Chile deberd expandir su economia mas alld de la extraccién de recursos naturales e
incrementar su aporte basado en el conocimiento a las cadenas globales de valor, incluida la

adopcion de reformas estructurales que favorezcan la productividad.” Fuente: (OECD, 2017)
En un marco en donde el PIB latinoamericano disminuia, tal como se muestra:

Figura N°2: “Evolucion del PIB en Chile vs América Latina 2007-2016”

Fuente: (Mundial, 2017)
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A pesar de esto, Chile ha progresado en su oferta exportable, a través de nuevos talentos

emprendedores, especialmente en la V Region, en donde uno de los principales nodos de

emprendimiento ejerce su labor, el If Hub Valparaiso 3ie.

Entre las nuevas ofertas, destaca el sector de los servicios, en el cual, se han llegado a

exportar videojuegos, comics, asesorias, Ingenieria, entre otros.

Por otro lado, nuestra regién posee una gran cantidad de aporte cultural, por lo que, gran

cantidad de artesanos, ha empezado a creer en la exportacion.

3.2. Los principales Macro sectores exportadores de la (excluye la mineria, el Cobre y los

Servicios)
3.2.1. Macrosector Agropecuario

El Macro sector Agropecuario esta compuesto principalmente por Frutas, semillas,

hortalizas, aceites y bebidas tanto alcohdélicas como no alcoholicas.

A continuacién, se muestran los montos exportados por la Regién de Valparaiso en el macro sector

Agropecuario:

Tabla N°5: “Exportaciones de Productos Agropecuarios 2015-2016”

MACROSECTOR / SECTOR

PROD. AGROPECUARIOS 1.539,33
Frutas Frescas 980,34
Otros Prod. Agropecuarios 175,08
Agroindustria 156,04
Carnes 113,77
Frutos Secos 55,55
Semillas 37,60
Hortalizas Frescas 8,91
Flores, Plantas y Bulbos 5,31
Aceites Vegetales 3,62
Apicola 2,96
Bebidas no alcohdlicas 0,15
Alcoholes y licores 0,01
Industria de la leche 0,002

Fuente: (Corvalén, 2017)
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16 /15

14,26%
42,55%
-6,15%
-15,38%
-9,59%
-49,86%
19,40%
24,66%
340,01%
-11,65%
-57,25%
-42,96%
-98,86%
-89,84%

% Part.
Region
2016

67,04%
42,70%
7,62%
6,80%
4,95%
2,42%
1,64%
0,39%
0,23%
0,16%
0,13%
0,01%
0,00%
0,00%



1. Las frutas frescas presentan un 42,55% de incremento respecto al afio 2015, lo cual lo hace
participe del 42,7% del total de los montos exportados por la region. Las localidades como
Quillota'y Limache, destacan fuertemente en la produccion de frutas frescas, entre ellos la palta
y el tomate, debido a que la tierra presenta muchos puntos a favor a la produccion de estos,
desde Quillota hacia la Costa, a la altura de Tabolango, es posible ver grandes cantidades de

plantaciones de palta.

En el sector norte de la region, localidades como La Ligua y Longotoma, destacan por la
capacidad de riego que tienen los suelos, haciendo de estos, una zona muy atractiva para el

cultivo de frutas como el durazno, el kiwi, entre otros.

Por altimo, los sectores de Casablanca en conjunto con la provincia de Marga Marga componen

cerca del 30% de la produccion total de uva de mesa del pais.

2. Ensegundo lugar, las hortalizas, los frutos secos y la agroindustria representan la segunda gran
fuerza de exportacidén que posee la region. La agroindustria se encarga de darle valor a los
alimentos no procesados, las principales estan en el sector de la uva en Casablanca. Por otro
lado, las hortalizas como la papa y los frutos secos como la almendra y la nuez, son elaborados
en menor cantidad, debido a la especializacion de la region en las frutas frescas, ya que, la
contra-estacion de Chile con Estados Unidos, Europa y Asia, permite una demanda constante

en tiempos en que localmente abunda la oferta de frutas.
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3.2.2. Macrosector Productos del Mar

El siguiente macro sector, se encuentra situado principalmente en la zona de San Antonio, y

entre los montos exportados el 2016 encontramos:

Tabla N° “Exportaciones de productos del mar 2015-2016”

(1)
MACROSECTOR / SECTOR /ovar
16/'15
PROD. DEL MAR 115,34 13,77% 5,02%
Alimentos del Mar 79,82 36,96% 3,48%
Algas, aceites, harinas y otros del Mar 35,53 -17,58% 1,55%

Fuente: (Corvalan, 2017)

1. Los alimentos del Mar fueron exportados por U$79MM, no es una cifra muy importante, pero
hay que destacar el % de variacion con respecto al afio anterior, un +36,96%, lo cual demuestra,
el fuerte crecimiento de la produccion y la oferta de nuestra region. Entre los pescados que se
obtienen esta la veta, el jurel y la sardina, pero cerca del 80% de estos, terminan siendo

procesados como Harina de Pescado.

2. En la segunda categoria, destaca la harina de pescado, algas y aceites, que en conjunto
exportaron 35,53 MM de U$, cifra que si bien, fue menor que el 2015, es un segmento
relativamente nuevo, por lo que los montos exportados son muy pequefios y varian mucho con

la demanda mundial.
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3.2.3. Macro Sector Vinos

Esta categoria incluye todos los tipos de vinos, envasado y a granel, espumosos, cabernet

Sauvignon, merlot, entre otros.

Tabla N°7 “Exportaciones de Vinos 2015-2016”

% Var. % Part.
MACROSECTOR / SECTOR "6/ '15 Region
2016
VINOS 44,15 -7,67% 1,92%
Vinos Envasados 36,52 -8,79% 1,59%
Vinos a Granel y Mostos 7,42 -1,22% 0,32%
Espumosos 0,21 -20,80% 0,01%

Fuente: (Corvalan, 2017)

En general, hubo un déficit respecto al afio anterior (2015), y es por esto, que los eventos
realizados por la oficina regional, el sector Vinos fue uno de los sectores mas importantes, por
ejemplo, en el 21° Encuentro Empresarial, se cont6é con grandes firmas compradoras de Brasil y
Costa Rica, lo que posibilitd una cantidad no menor, de reuniones de negocios con las pymes de

la region.

La famosa ruta del vino de Casablanca, estd compuesta por méas de 10 vifias reconocidas a
nivel mundial, entre ellas, la vifia Matetic y la vifia Loma Larga. La existencia de esta ruta en la
Regidn de Valparaiso demuestra la importancia que tienen los valles de este sector, ya que aportan

cerca de U$ 44 MM a la balanza de pagos por exportacion.
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3.2.4. Macro Sector Industrias

En esta categoria se incluyen todas las industrias manufactureras, asi como también, la
industria forestal. Principalmente encontramos productos desde materiales para la construccién

incluso hasta implementos para el area de la Salud.
Las Exportaciones para los afios 2015 y 2016 fueron:

Tabla N°8: “Exportaciones de Manufacturas 2015-2016”

% Var % Part.
MACROSECTOR / SECTOR '12 Jine Region
2016

MANUFACTURAS 316,24 -11,96% 13,77%
Manufacturas Varias 121,89 -15,47% 5,31%
Otras Manufacturas 94,19 186,67% 4,10%
Plastico 47,91 -59,75% 2,09%
Metalmecanica 28,48 -22,14% 1,24%
Quimica 10,93 7,16% 0,48%
Textil y Confeccion 9,00 5,62% 0,39%
Insumos para la salud y farmacos 1,03 54,56% 0,04%
Industria Eléctrico Electronica 0,89 -73,29% 0,04%
Envases y Embalajes 0,87 -36,29% 0,04%
Industria Cosmética 0,51 113,59% 0,02%
Cuero y Calzado 0,38 -76,65% 0,02%
Muebles y Componentes 0,12 -71,40% 0,01%
Materiales de Construccion 0,04 -73,73% 0,00%

Fuente: (Corvalan, 2017)

Tabla N°9: “Exportaciones de la Industria Forestal 2015-2016”

()
MACROSECTOR / SECTOR JOVELE
16/'15
IND. FORESTAL 31,92 -4,10% 1,39%
Manufactura Forestal 21,37 1,24% 0,93%
Madera y derivados 10,55 -13,36% 0,46%

Fuente: (Corvalan, 2017)
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Este Macro Sector ocupa cerca de un 14% en el total exportado por la region, en cifras,
U$348,16 MM. Dentro de la oferta, se encuentra un sinfin de productos manufacturados del area
de la Salud, Industria, sector Maderero, Tecnologia, entre otros. Dentro de los proximos afios, se
espera un incremento tanto en los volimenes como en la diversificacién de los productos
manufacturados. Ya que nuestra region viene siguiendo una tendencia a la innovacién desde hace

unos afnos atras.

En el marco del 21 E.E. y la ENEXPRO los sectores privilegiados de la industria fueron el
area de la salud y el area de los Proveedores de la construccion. Siendo estos ultimos, grandes

ferreterias provenientes de Peru.
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3.3. Principales Mercados Potenciales

En los ultimos diecisiete afios las exportaciones de la Region de Valparaiso han crecido en
promedio un 5.5% cada afio, registrando en el afio 2016 un total de 3.608,09 (MM FOB US$) de
exportaciones, representando el 6,25% del total de exportaciones chilenas. El sector economico
que registrd la mayor participacion en el afio 2916 fue Bienes, seguido por el sector de Mineria
incidido por la actividad del Cobre finalizando con el sector de los Servicios.

Gréafico N° 1 “Exportaciones de Region de Valparaiso por Sectores Productivos 2016”

Servicios

1,54%

Total
US§ 3.608

millones

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.

Gréafico N° 2: Porcentajes de participacion de Sectores Productivos sobre Total de
Exportaciones Chilenas 2016

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.
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A continuacién, se presentaran los principales macro-sectores de Bienes y Servicios
exportados en la Region de Valparaiso en el afio 2016 y sus respectivos destinos; excluyendo el
sector productivo de la Mineria con su principal producto Cobre, ya que el fin del presente informe
es incentivar y demostrar que las exportaciones no tradicionales son de vital importancia para el

crecimiento y posicionamiento de la Region de Valparaiso.

3.3.1. Exportacion de bienes

Las exportaciones de Bienes registradas en la Region de Valparaiso en el afio 2016 fueron
de US$ 2.296 millones, registrando una variacion positiva de un 7,6% en comparacion con el afio
2015. Este sector se divide en siete macro-sectores principales que registraron los siguientes
montos en el afio 2016: Productos Agropecuarios: US$1.539,33 millones; Manufacturas:
US$316,24 millones; No Comercio: US$216 millones; Productos del Mar: US$115,34 millones;
Vinos: US$44,15 millones; Minerales: US$32,77 millones e Industria Forestal: US$31,92
millones.

Gréafico N° 3: “Exportaciones de Bienes Region de Valparaiso por sectores en US$ MM
2016~
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Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.
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Gréfico N° 4: “Participacion de exportaciones de Bienes por macrosectores en Region de
Valpariso 2016

No Comercio
1,43%

No Comercio
9,43%%

Ind. Forestal

uuuuu

Manofacturas
13,77%%

Prod. Del Mar

5,02% Agropecuario
67,02%
Vinoz
1,924

Fuente: Elaboracién propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.

La zona geografica que recibio la mayor cantidad de exportaciones de Bienes provenientes
de la Region de Valparaiso en el afio 2016 fue América del Norte, Central y Caribe con 728,23
millones de délares, durante este afio Estados Unidos fue el pais al que mas se exportd, con 551,14
millones de ddlares, lo que representd un 24,0% del total de exportaciones de la region.

Seguido por la zona geografica de Sudamérica y Cuba con 509,62 millones de ddlares, la
zona geogréfica que le siguié fue Europa con un total de 425,56 millones de ddlares de
exportaciones donde destaca Holanda con un total de 110,06 millones de dolares representando el
6,6% de participacion. Seguido de Asia y Oceania con 397,94 millones de dolares, destacando
China con 93,63 millones de ddlares y con un 9% de participacion. Otras destinaciones representan

216,70 millones de dolares y Africa y Medio Oriente 18,06 millones de ddlares.
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Gréfico N° 5: “Participacion de Exportaciones de Bienes en Zonas Geograficas 2016”

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de-DIRECON, 2016.

3.3.2. Exportacion de servicios

Las exportaciones de servicios registradas en la Regién de Valparaiso para el afio 2016
fueron de US$ 55,54 millones, sufriendo una variacion negativa de -40% respecto al afio anterior,
donde los macro-sectores fueron: Mantenimiento y Reparacion con US$12 millones; Financieros
con US$11 millones; Administracion: US$53 millones; Servicios de estudios de mercado: US$5
millones, Otros (sin clasificacion): US$5 millones y el Resto: US$14 millones de dolares, macro-
sectores representados en el siguiente grafico:
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Grafico N° 6: “Exportaciones de Bienes Region de Valparaiso por sectores en US$ MM 2016
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Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.
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La zona geografica que recibid la mayor cantidad de exportaciones de Servicios de la Region
de Valparaiso en el afio 2016 fue Europa con 23,33 millones de ddlares, siendo Suiza el pais al
gue mas se exportd con un total de 15,76 millones de dolares representando el 28,36%. Seguido
por la zona de América del Norte, Central y Caribe con unos 19,82 millones de dolares,
Sudamérica y Cuba con 962 millones de dolares, Asia y Oceania representado por los 2,70

millones de délares y finalmente Africa y Medio Oriente con 0,07 millones de ddlares.
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Grafico N° 7: “Participacion de Servicios de Bienes en Zonas Geograficas 2016”

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.

Evidenciando de esta manera que los tres principales mercados de destino de las
exportaciones de la Region de Valparaiso en el afio 2016 fueron: Estados Unidos, Chinay Union
Europea.
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3.3.3. Estados Unidos

El Tratado de Libre Comercio (TLC) firmado por Chile y Estados Unidos en el afio 2004 sin
duda ha sido el motor principal para incrementar el intercambio bilateral entre ambos paises,
registrando afio a afio un crecimiento promedio de 12% Yy exportaciones chilenas que en el afio
2016 superaron los US$ 8.000 millones. En el 2016 Estados Unidos registro un PIB de US$18.569
miles de millones, creciendo 2,9% en comparacion al afio anterior crecimiento que se explica por
el aumento del gasto del consumo personal, inversiones y los gastos de los gobiernos locales y
estatales. Es importante destacar que este pais es el segundo mayor receptor de Inversion
Extranjera Directa (después de China) y en Chile se ve reflejado en los US$29.675 millones que
ha invertido el pais norteamericano en Chile y en los US$10.097 millones que Chile ha invertido
en Estados Unidos.

El mercado Estadounidense es el segundo destino de las exportaciones chilenas y es el
principal destino de las exportaciones no cobre, provenientes mayoritariamente de pymes tanto de
servicios como de bienes, superando en el afio 2016 los US$ 7.300 millones. La mayor parte de
los envios al pais norteamericano son productos del sector de alimentos y bebidas, donde destacan
el salmon, organicos, aceite de oliva y citricos y el subsector de la Industria Forestal que en los
ultimos afios ha evolucionado bastante, como muebles de madera y servicios. Sin embargo lo méas
relevante y que se debe considerar es que en los Gltimos afios Estados Unidos ha sido el principal
destino de las exportaciones de servicios chilenos, acumulando para el 2016 un total de US$1.046
millones. (DIRECON-PROCHILE, 2017).

3.3.4. Union Europea

El TLC entre Chie y la Union Europea esta vigente desde el afio 2002 a partir del cual se
establecié una activa relacion bilateral basada en principios y valores comunes con una vision de
desarrollo compartida y el promocionar la economia de mercado. Esta relacion se vid reforzada en
ciertas areas especificas que dieron lugar a la creacion de instancias de cooperacion temaicas,
donde se desarrollan a nivel bilateral actividades en conjunto, proyectos comunes e intercambios
de informacién y buenas practicas: los llamados “Didlogos Estructurados”. Donde destaca el
Dialogo en PYMEs y Clusters, cuyo esquema de cooperacion busca entregar mejores instrumentos

a PYMEs nacionales, para potenciarlas y orientarlas en sus procesos de internacionalizacion y de

55



acceso a los mercados de europa. La principal ventaja de este programa, es el fomento a la
participcion de PYMEs chilenas en consorcios lideres en Europa, apoyando la transferencia de
tecnologia y de modelos de gestion que han sido exitosos. Su PIB registrado en el afio 2016 fue de
US$16.408 millones y el total de exportaciones no mineras ni de celulosa registré un total de
US$3.817 millones. (Ministerio de Relaciones Exteriores de Chile., 2017).

3.3.5. China

El TLC entre China y Chile esta vigente desde el afio 2006 y fue el primero con un pais
asiatico; desde esa fecha los envios al gigante asiatico se duplicaron convirtiéndose en uno de los
principales socios comerciales, llevando a China a ser uno de nuestros principales destinos
exportadores cada afio. En el afio 2016 China creci6 6,9% con un PIB equivalente a US$11 mil
millones, el tamafio econdmico del mismo representa alrededor del 16% del producto global;
economia basada en el consumo de bienes y servicios, que centra su funcionamiento en la
innovacion y emprendimientos.

La principal ventaja de este TLC para Chile es la de acceder a una economia que cada afo
va creciendo y con un mercado enorme de miles de millones de habitantes que cada vez evoluciona
sus habitos de consumo y que aumenta su ingreso per capita, con gran interés en los productos
importados; lo que representa una oportunidad para el mercado chileno de seguir creciendo en
aquel pais.

En el afio 2016 Chile fue el primer pais exportador de fruta fresca a China, con envios totales
de US$1.210 millones con una variacion de un 22% respecto al afio anterior. De la misma forma,
en 2016 China superé a Estados Unidos como el principal destino de las exportaciones de vinos
chilenos con un total de US$197 millones. En relacion a la inversion del pais aiatico en Chile
registro para el 2016 un total de US$302 millones. (Embajada de Chile en China, 2017).
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3.3.6. Principales Mercados Potenciales

Evidenciando que estos tres mercados son potenciales para las PYMEs chilenas por las
economias en las que estan inmersos y por las oportunidades que presentan para mercados
emergentes como los chilenos. Ya que es el principal mercado de destino de los bienes no cobre
de Chile, Estados Unidos es el pais donde las PY MEs exportadoras envian en mayor cantidad sus
productos y/o servicios a este mercado. La Unidn Europea se encuentra en el segundo lugar de los
destinos de exportaciones chilenas no mineras ni celulosas y es un gran mercado, con una
poblacion de 509 millones de personas; blogue que mas invierte en Chile con un total de
US$38.495 millones en el afio 2016. Finalmente, el mercado chino significara siempre una gran
oportunidad para empresas emergentes principalmente por el tamafio y constante crecimiento de

su economia; con una poblacién de 1.383 milllones de personas.

Figura N° 3: “Mayores destinos de exportaciones de Chile 2016”

@ Exportaciones no mineras ni celulosas.

@ Exportaciones de servicios.

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados de DIRECON, 2016.
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3.4. Herramientas de la Direccidén de Promocion de Exportaciones

Como se sefialé anteriormente, ProChile es una institucion encargada de promover la
exportacion, a través de diversas actividades de difusion y asesorias técnicas, que brindan un apoyo

en la informacion y en la financiacion, que requiere el proceso de Exportar.
El desarrollo de esta parte del capitulo se centrara en dos grandes pilares:

1. Formacion Exportadora a la Empresa.
2. Promociodn Internacional del Producto

Para hacerlo mas comprensivo, la primera parte, hace referencia a toda aquella herramienta,
que las PYMES pueden acceder, con el solo requisito de haber sido aprobado por los ejecutivos a
través del test de Potencialidad Exportadora que pone a disposicién ProChile, para identificar si

una empresa posee 0 no, la capacidad y la intencion de exportar.

3.4.1. Test De Potencialidad Exportadora

Corresponde a una serie de preguntas via WEB, mediante el cual, los ejecutivos de ProChile
esperan conocen los principales antecedentes de la empresa, como, por ejemplo, la razén social,
su localizacion, su oferta exportable, antecedentes econdmicos nacionales, el desarrollo de
mercado y las proyecciones empresariales. Todo esto, con el fin de saber en qué posicién se
encuentra la empresa en relacion con la insercion internacional. Este test es evaluado en base a
puntuaciones, como también por macro sector. Es Importante recalcar, que este test es posible

hacerlo solo una vez por afio, por lo tanto, es muy importante prepararse bien antes de iniciarlo.

Si se obtiene una buena calificacién, y los ejecutivos consideran que la empresa ya esta en
una posicion avanzada, se deriva al ejecutivo correspondiente dentro de los siguientes 5 macro
sectores: Industrias, Industrias Creativas, Servicios, Silvoagropecuario y Vinos, segun

corresponda.

Si la empresa aln se encuentra en una etapa temprana, por lo tanto, obtuvo baja calificacion
en el test, se deriva a un centro llamado “Centro PYMEXPORTA”, el cual se encarga de orientar
e incentivar a la empresa a desarrollar y corregir sus sistemas para enfrentar la exportacion. Por

ejemplo, recomendaciones para modificar los productos, precios, entre otros.

58



Se adjunta en el final de este Informe, un formulario del afio 2014, en el cual se evidencia el
contenido del test, cabe sefialar que ahora el test se hace Online, debido a la malversacion de
informacion para obtener buenos resultados en base a experiencias anteriores. Una vez aprobado
el Test de Potencialidad Exportadora, la empresa empieza a ser “Usuario” de ProChile, y, por ende,

puede hacer uso de toda la ayuda que ponen a su disposicion.

El procedimiento habitual que demanda ProChile con las nuevas empresas, es que luego de
aprobar el test, se procede a hacer una reunion y/o una visita a empresa para conocer y verificar la

informacion entregada en el test. (ProChile, Test Exportador, 2014)

3.4.2. Formacion Exportadora a la Empresa

Este pilar surge para capacitar y reforzar las habilidades y competencias de las empresas
usuarias de Pro Chile a través de talleres tematicos, experiencias en coaching, entre otros; que, a
lo largo del afio, se van realizando en distintas fechas y en distintas regiones. Lo sefialado
anteriormente, se desenvuelve en teméticas como el Aprender a negociar con éxito, la fijacion de
precios, el embalaje, etc. En resumen, se abordan todos los factores que implican Exportar de una
forma efectiva.

Estos talleres y el coaching, forman parte del calendario anual de actividades de Pro Chile,
y estan disponibles a postulacion en el landing de la pagina de la institucion.
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A continuacion, se presenta imagen guia para las empresas:

Figura N°4 “Landing Talleres ProChile”

IQUIQUE / Tarapacs

ANTOFAGASTA /A

COPIAPQ / Atacama

LA SERENA / Coguimbo

VINA DEL MAR / Valp

SANTIAGO / Metr

RANCAGUA / O'Higgins

CONCEPCION / Blo Blo

TEMUCO / La Araucania

ueves 28 septiembre {22 Miercoles 18 octubre

VALDIVIA / Los Rlos

PUERTO MONTT / Los Lagos

i)

VER PROGRAMA () VER PROGRAMA
COYHAIQUE / Aysen

PUNTA ARENAS / Magallanes

Fuente: (ProChile, Talleres, 2017)

La figura anterior, corresponde a la seccion de Programa de Talleres, y muestra las fechas,
nombre de la convocatoria, por region, y la fecha de realizacion, asi como también, la inscripcion.
Las empresas que deseen participar, solo deben hacer clic en “Inscribete Aqui”, para luego rellenar

la informacion solicitada, que entre otros son:

1. Antecedentes de la Empresa
2. Informacion del Participante

3. Si hatenido 0 no una experiencia anterior junto a Pro Chile

Realizando estos pasos, y si la informacion entregada es veridica, la empresa quedara

registrada e ingresada a las empresas participantes a dicho taller.
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3.4.2.1. Talleres Pro Chile

Las tematicas de los talleres estan divididas en tres etapas.
Etapa de Introduccion

Los cuales son talleres dedicados a la definicion de los objetivos de internacionalizacion y

también a conocer la potencialidad de los bienes o servicios que puedan tener en el extranjero.

3.4.2.1.1. Taller “e-Commerce y plataformas digitales B to C”

Este taller esta orientado a capacitar e incentivar a las empresas a potenciar sus ventas a
través del mundo digital. ;Cémo? Mediante el uso de plataformas digitales de renombre, como
Alibaba o Ebay. Actualmente el comercio electronico o “e-Commerce” permite a la empresa
conectarse con la demanda global, y con un correcto uso del marketing digital, se puede llegar a

fidelizar nuevos clientes y nuevos mercados.

El taller esta liderado por un Experto, el cual explica las razones de porqué se deberia usar
el e-Commerce y como utilizarlo de forma correcta, para potenciar las ventas y generar
exportaciones. Ademas, se explica como crear una cuenta, e integrar los bienes o servicios que
ofrecen las empresas, haciendo uso del beneficio que Pro Chile mantiene con Alibaba sobre
descuentos en la membresia con este tipo de Plataformas.

Para la region en estudio de este informe, el taller fue realizado el 25 de mayo del 2017, y
tendrd nueva fecha de convocatoria para el afio 2018, sin embargo, hay otros talleres pronto a
realizar, los cuales seran detallados méas adelante. EI proximo taller de e-Commerce tendra lugar
en la region de Ayseén, en Coyhaique el 5 de octubre, y las inscripciones estan disponibles

siguiendo el método explicado al comienzo de este capitulo.
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3.4.2.1.2. Taller “Registro de marcas y proteccion de propiedad intelectual”

El siguiente taller aborda la importancia que tiene registrar una marca y la propiedad
intelectual, tanto en el pais local como en el pais de los mercados al cual se pretende llegar con los
bienes y/o servicios. Dentro de las ventajas, no solo encontramos proteccion ante la copia, sino
que un correcto uso de esta, otorga una ventaja competitiva frente a productos o servicios

sustitutos.

Ademas, se explica la importancia que toma “La Marca” dentro del negocio, y como a
medida que pasa el tiempo, esta se va volviendo un activo mas valioso para la empresa.
Actualmente los talleres de esta tematica fueron llevados a cabo, pero tendran fecha para el nuevo
calendario de actividades 2018 de Pro Chile.

3.4.2.1.3. Taller “Aprenda a negociar con éxito: Pitching y técnicas para cierre de ventas”

La tematica en esta actividad se centra en ensefiar a vender el producto, el servicio, incluso
a uno mismo como emprendedor, mediante técnicas y tips que permiten comunicar de una mejor

forma la propuesta de valor de la empresa.

Es un taller practico, en el cual se ensefia como mejorar el cierre de ventas, y de la
optimizacion en el uso del tiempo. El programa del taller, comienza con las ventajas de saber
vender, luego con la definicién de Pitching, en donde se procede a hacer una actividad préactica, y
finalmente, se entregan tips de cierre de ventas. Este taller es sin duda uno de los mas importantes,
y que ayudan a la empresa a enfrentar las maltiples instancias en que se acceden por Pro Chile,

como lo son las ferias internacionales y las rondas de negocios.

En teoria, cada taller esta destinado a que el emprendedor o la empresa sean capaces de ser
mas efectivos a la hora de aprovechar las oportunidades que Pro Chile pone a su disposicion. En
la Region de Valparaiso, este taller fue realizado el pasado 25 de Mayo, pero aun quedan fechas
para este taller en otras regiones, sin embargo, el calendario proximo 2018 de actividades tendra
lugar este taller.
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3.4.2.1.4. Taller “Empoderamiento Comercial Femenino, desarrollo de habilidades
empresariales para la exportacion”

Este taller forma parte del programa “Mujer Exporta” que sera definido mas adelante. La
tematica que busca resolver es Potenciar el empoderamiento femenino. El cronograma que sigue
esta actividad, describe como las mujeres empresarias superan los obstaculos en el comercio
internacional. Obstaculos como el ¢Trabajo o Familia?, el financiamiento, las redes, como

convertir las barreras culturales en oportunidades de negocios.

Por Gltimo, se ensefiara el arte del Pitching, el cdmo vender correctamente el valor agregado
del negocio, como aprovechar las rondas de negocios, técnicas de cierre de ventas y como
participar en las ferias internacionales. El taller fue realizado el pasado 21 de junio, en el cual se
presento la reconocida psicologa chilena Nerea de Ugarte, la presentacion tuvo una duracion de
aproximadamente 1 hora, en el cual se abordaron las teméticas anteriormente sefialadas, junto a la
directora regional de la Region Metropolitana. Este taller tendra lugar en el proximo calendario de
actividades 2018 de Pro Chile.

Etapa Intermedia

La siguiente etapa, considera a toda empresa que ya posee potencial para exportar, y que

necesita de informacidn técnica y avanzada acerca de los mercados que se quieren penetrar.

Los talleres dentro de esta etapa entregan conocimientos de exportacion de servicios, de
packaging, de fijacion de precios, certificaciones, entre otros.
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3.4.2.1.5 Taller “Estrategias y metodologia para fijacion de precios de exportacion”

El objetivo principal de este taller es desarrollar las habilidades relacionadas con la
determinacion del precio de exportacion del bien y/o servicio. Como se sefial6 en el marco tedrico
del presente informe, la exportacion implica una serie de costos dependiendo del INCOTERM

negociado, y de lo que dicte la factura comercial.

Es por esto, que se debe hacer énfasis en el precio de exportacion, mediante una metodologia
que vaya acorde al transporte a escoger, seguro, etc. Todos estos factores repercuten en el precio
final de exportacion, y si no se estiman de una forma correcta, el principal factor afectado seré la
utilidad de la transaccion y, por ende, la rentabilidad del negocio. Este taller fue llevado a cabo, en
la region de Valparaiso, el pasado 25 de mayo, y tendra espacio en la calendarizacion de
actividades de Pro Chile 2018.

3.4.2.1.6. Taller “La Exportacion de Servicios y sus implicancias tributarias y legales”

El taller de exportacion de servicios tiene como finalidad explicar el procedimiento por el
cual estos bienes intangibles son exportados, y que la verdad, se enfrentan a menos obstaculos que
la exportacion de productos. En la regién de Valparaiso hay muchas empresas de Servicios que no
exportan actualmente, simplemente porque no saben cémo hacerlo. Este taller busca explicarlo de

una forma concisa, en las que se abordan temas legales, tributarios y regulatorios.

Ademas, el taller tiene la caracteristica de ser muy préctico ya que se explican las situaciones
con casos especificos. Para la region de Valparaiso, este taller seré realizado el préximo 5 de

octubre, y la forma de inscribirse es la anteriormente sefialada en el comienzo del capitulo.
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3.4.2.1.7. Taller “Diseiio de envases, packaging y embalajes de exportacion”

En el taller de disefio del packaging y embalajes se entregan cursos a seguir para llegar a un
disefio que mejore de forma integral la distribucion de los productos. Este disefio debe soportar
desde que el producto sale de la linea de produccion y llega hasta el cliente final, soportando en el

camino, maltratos, dafios, etc.

El producto debe ir lo mas protegido posible, teniendo en cuenta que se trata de una
exportacion a otro pais, y que sera manipulado muchas veces. Por lo tanto, es muy importante este
taller, ya que otorga informacidn clave a todo aquel que nunca ha exportado su producto. El 19 de
octubre sera realizado este taller en Vifia del Mar, y la inscripcién esta disponible en el portal de
Pro Chile.

3.4.2.1.8. Taller “Certificacion de productos y servicios de exportacion”

Es el ultimo taller de la Etapa Intermedia, y se abordan los requisitos actuales que muchos
de los mercados potenciales solicitan para algunos bienes y/o servicios. Estos requisitos giran en
torno a la calidad y a la seguridad de este, ya que, debido a la competitividad mundial, se necesita
de un elemento de diferenciacién en estandar de calidad y seguridad. Que un bien o un servicio
este certificado, significa que su produccion y/o el producto en si, fue comprobado por una

institucién encargada de controlar que los requisitos y estandares se cumplan.

Sin duda, un producto o servicio, calificado y certificado, por ejemplo, en certificacién ISO
(Certificacion de calidad) es mas bien visto, que uno que no la posee. Generalmente, a los
productos de tipo alimenticio se les solicitan certificaciones de salud para poder hacer ingreso a

un mercado extranjero.
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Etapa Profundizacion

Esta Gltima etapa, es para quienes ya cuentan con las capacidades y cursos de accion

establecidos para exportar, o bien, que ya estén exportando.

Busca ampliar el conocimiento a través de la experiencia y la ampliacién de la red de
contactos.

3.4.2.2. Coaching Exportador

El Coaching Exportador es un apoyo a los exportadores que entrega experiencias reales de
negocios, buscando impulsar la capacidad de gestion y liderazgo de los participantes, asi como
también, fortalecer sus redes de apoyo. La metodologia de trabajo estd compuesta por un ambiente
colaborativo, en el cual hay maximo diez participantes, de sectores productivos afines. Se realizan
charlas técnicas y conversacion en base a la experiencia con expertos destacados en el ambiente

empresarial (coaching) ademas con la presencia de personal experto de Pro Chile.

El participante de este coaching podré participar de las seis sesiones, solo pagando una cuota
Unica e inicial de $100.000 y debera pasar por un proceso de acreditacion a través de los ejecutivos
de la oficina regional en cuestion. Toda la informacion acerca de la forma de postular,
requerimientos, proceso, etc. Se encuentra en la pagina web

http://www.prochile.gob.cl/evento/programa-coaching-exportador-2017/

Para la region de Valparaiso los coaching disponibles estan dirigidos a dos sectores: El
primero hacia los Alimentos procesados y productos gourmet, y el segundo hacia los Servicios de
Tecnologia y de la Informacién. Los dos coaching correspondientes a la region, ya fueron
realizados, pero estaran disponibles para el calendario 2018 de actividades de Pro Chile.
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3.4.2.3. Mddulo Exportar paso a paso

Pro Chile pone a disposicion una herramienta online, dirigida a todos los potenciales
exportadores, la cual orienta con informacion clara y didactica para poder orientar de mejor forma
la estrategia exportadora, asi como también, adquirir el minimo de conocimiento de lo que requiere

el proceso de Exportar.
El mddulo se divide en tres grandes pilares:

1. Inicio del proceso

En este pilar, se explica el concepto basico de la “Exportacion”, y su foco es darle al

potencial exportador, una nocién bésica sobre lo que significa exportar.

2. Compra — Venta Internacional
Este modulo esté orientado a explicar todo lo relacionado a la compra y venta de bienes o
productos, por ejemplo, las modalidades de pago, los incoterms, el precio de exportacion,
los beneficios de los acuerdos comerciales, entre otros.
Es la informacidn bésica en el tema monetario involucrado en la exportacion.

3. Proceso Exportador
El ultimo pilar, estd enfocado en entregar la informacion pertinente acerca de todo lo que

involucra el proceso de exportar, sobre quienes estan involucrados, la forma y el paso a

paso de realizar una exportacion, etc.

El médulo se encuentre en el link: http://www.prochile.gob.cl/exporta-paso-a-paso/ , y esta

online las 24 horas del dia y se encuentra en constante actualizacién de la informacion.
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3.4.3. Promocion Internacional del Producto

La promocion del producto y/o servicio es el segundo gran pilar de ayuda que entrega Pro
Chile, pero, esta vez van directamente al producto y no a “formar al exportador”. La mayoria de
las herramientas que seran mencionadas a continuacion, requieren de un proceso de postulacion y

evaluacion para hacer uso de ellas.
Entre las herramientas que actualmente dispone Pro Chile estan:

Concursos
Foods From Chile: Una despensa para el mundo
Ferias Internacionales

Marcas Sectoriales

o ~ w0 N e

Exporta Fécil

El conjunto esté orientado a promover los bienes y servicios de los usuarios postulantes, con

el fin de hacer visible la oferta exportable en los mercados de destinos.

3.4.3.1. Concursos

Los concursos otorgados por Pro Chile son herramientas que tienen como motivo fomentar
la exportacidn de bienes y servicios mediante la promocién de estos. Los concursos son proyectos
co-financiables que tienen una misién orientada a promover, como lo puede ser una asistencia a

una feria, como también una misién comercial a otro pais en busqueda de nuevos clientes.

Estos concursos pueden ser utilizados tanto como por exportadores, como también

potenciales exportadores.
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Actualmente existen 3 tipos de concursos

1. Silvoagropecuario
2. Servicios

3. Industrias

Los cuales estdn orientados a las empresas particulares del rubro. Pero para continuar,
primero hay que sefialar cuales son las actividades que si estan dentro de lo aceptable a co-financiar

por un Concurso de Pro Chile.

Actividades Financiables

e Desarrollo de estrategias de branding, campafas publicitarias y promocionales
e Instalacion de oficina en el exterior

e Invitacion de clientes y /o potenciales clientes

e Desarrollo y/o compra de informacion de mercado

e Asesorias legales para acceso de mercado

e Misiones Comerciales

e Participacion como expositor en Feria Internacional

e Visita a Ferias Internacionales

e Realizacién de eventos, degustaciones, exhibiciones de productos o servicios
e Seminarios, talleres y actividades de difusién

e Asistencia a seminarios, talleres y eventos

e Invitacion de promotores internacionales (Periodistas y lideres de opinién)
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3.4.3.1.1. Concurso Silvoagropecuario

El concurso Silvoagropecuario fue creado para fomentar la exportacion de alimentos frescos o
procesados, de productos forestales y entre otros, mediante el apoyo financiero (co-

financiamiento) y la gestion en la estrategia de promocion de exportacion.

Este concurso esta dirigido a toda aquella empresa exportadora o con el potencial de hacerlo,
que produzcan productos silvoagropecuarios. Cabe sefialar, que personas naturales o juridicas, en

ambos casos deben estar vinculadas al sector silvoagropecuario.

El proceso de postulacion, es informado a través de la web de Pro Chile, acerca de los pasos

a seguir para generar y postular un proyecto.

A continuacion, se entrega tabla de co-financiamiento segun tipo y tamafio de empresa

postulante: Tabla N°10 “Proyectos SilvoAgropecuarios ProChile”
Proyectos Empresariales Proyectos Sectoriales
PROYECTOS PROYECTOS
EMPRESAS EMPRESARIALES SECTORIALES
PYMES GRANDES ASOCIATIVOS EXENTOS

Cofinanciamiento
hasta un 60%

Cofinanciamiento hasta
un 65%

Cofinanciamiento
hasta un 45%

Cofinanciamiento
hasta un 65%

Cofinanciamiento
publico hasta
$20.000.000 para
proyectos

individuales

Cofinanciamiento
publico hasta
$20.000.000 para
proyectos

individuales

Cofinanciamiento publico
hasta $40.000.000 para

proyectos de dos 0 mas

Cofinanciamiento
publico hasta a

beneficiarios. 4,000 UTM

Aporte publico minimo por proyecto postulado: $2.000.000

Fuente: (ProChile, Concursos, 2017)
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3.4.3.1.2. Concurso Servicios

El concurso de servicios de Pro Chile, esta orientado a fomentar la exportacion de servicios

a través de las actividades financiables sefialadas anteriormente.

Esté dirigido a toda persona natural y/o juridica, con capacidad de gestién internacional, y
enfocada en la penetracion de mercados internacionales, y con un alto compromiso en la insercion

internacional.

Toda aquella persona postulante, debe estar ligado con la produccién y/o comercializacién

de servicios dentro de cualquier rubro.

A continuacién, se entrega tabla de co-financiamiento segun tipo y tamafio de empresa:

Tabla N°11 “Concursos Servicios ProChile”

PROYECTOS PROYECTOS
EMPRESAS EMPRESARIALES SECTORIALES
PYMES GRANDES ASOCIATIVOS EXENTOS

Cofinanciamiento
hasta un 65%

Cofinanciamiento
publico hasta
$14.000.000 para
proyectos

individuales

Cofinanciamiento
hasta un 45%

Cofinanciamiento
publico hasta
$14.000.000 para

Cofinanciamiento hasta un Cofinanciamiento

65%

Cofinanciamiento publico
hasta $20.000.000 para

proyectos de dos 0 mas

proyectos individuales beneficiarios.

Fuente: (ProChile, Concursos, 2017)
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3.4.3.1.3. Concurso Industrias

El concurso de Industrias busca fomentar la exportacion de bienes manufacturados, y esta
focalizado a personas naturales o juridicas con miras en la internacionalizacion, comprometidos

en el desafio de penetrar y diversificar mercados.

Los postulantes deben estar vinculadas al sector Industrial de bienes de capital, de partes y piezas,
de bienes de consumo y equipamiento. Exceptuando los productos derivados de la industria

alimentaria y de la mineria con bajo nivel de transformacion.

Tabla N°12 “Concursos Industrias ProChile”

PROYECTOS PROYECTOS
EMPRESAS EMPRESARIALES SECTORIALES
PYMES GRANDES ASOCIATIVOS EXENTOS

Cofinanciamiento Cofinanciamiento
publico hasta publico hasta Cofinanciamiento publico
$14.000.000 para $14.000.000 para hasta $20.000.000 para Cofinanciamiento
proyectos proyectos proyectos de dos 0 mas publico hasta
individuales individuales beneficiarios. $28.000.000

Aporte publico minimo por proyecto postulado: $2.000.000
Fuente: (ProChile, Concursos, 2017)

Para participar en estos concursos, lo primero es postular, y para esto se debe ingresar a

http://concurso.prochile.cl/Account/Login.aspx en el cual se debe crear una cuenta, para empezar

el proceso de postulacién. Es importante destacar, que la opcion de generar un nuevo proyecto,

solo estara habilitada cuando el proceso de postulacién este abierto.
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3.4.3.2. Food From Chile: Una despensa para el mundo

Una despensa para el mundo es una mision comercial en el extranjero en la que se realizan
rutas estratégicas compuestas por los principales mercados del mundo, en donde se puede mostrar
y promocionar alimentos y bebidas participando en ferias internacionales y organizar reuniones

con potenciales clientes.

Es el resultado conjunto entre el trabajo de las oficinas locales e internacionales para conectar
la oferta local con la demanda internacional, mediante una seleccion precisa y personalizada,
asegurandose de que el potencial cliente, sea el mas apto y compatible para el postulante. Entre las
actividades se realizan reuniones de negocios, visitas técnicas al mercado y a los canales de

distribucion, son algunas de las actividades que se realizan en este programa.

En cada parada de la ruta, se realizan “Cooking Shows” en el cual dos chefs, uno local y otro
procedente de la zona extranjera, compiten utilizando ingredientes y productos de la zona para

entregar a los espectadores, una mezcla de culturas y una inolvidable experiencia culinaria.

Este programa esta dirigido a toda persona natural o juridica, que pertenezcan a los siguientes

rubros:

e Frutas y Hortalizas

e Pescados y Mariscos
e Carnes

e Alimentos Procesados
e Vinos

e Bebidas

Las dos rutas disponibles que fueron parte del proceso 2017 fueron:

1. Asia: Tailandia y China
2. Latino America: Brasil y Colombia
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Proceso de Postulacion
Hay cuatro etapas en el proceso de postulacion

1. Pre Inscripcion

Consiste en llenar el formulario online disponible en la web de Pro Chile

2. Validacion Local
Los ejecutivos de la oficina regional correspondiente proceden a revisar la ficha llenada
por la empresa postulante, y verifican si este cumple con todos los requisitos que exigen el o

los mercados seleccionados

3. Validacion Internacional
El ejecutivo procedente de la oficina comercial extranjera, procede a corroborar el

cumplimiento de los requisitos exigidos por el mercado en cuestion hacia la empresa

4. Confirmacion
Una vez se ha validado la participacion, se notifica a la empresa su seleccion, y se
procede a la formalizacion de la participacion, en el que se deben entregar los documentos
requeridos, pagos, carta de compromiso y el formulario para la confeccion de agendas de

reuniones.
Costos

Los costos para participar de “Una despensa para el mundo” son los siguientes: Tabla

N°13“Costos: Foods From Chile”

Fuente: (ProChile, Foods From Chile: Una despensa para el mundo, 2017)
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Las cuotas de participacion corresponden a gastos logisticos de las actividades, tales como

arriendo de salones, material grafico y promocional, etc.

El monto a cancelar dependera del tamafio de la empresa, que se calcula en base a las ventas

anuales de esta.

Cabe sefialar, que el monto es por cada destino a visitar.

3.4.3.3. Ferias Internacionales

Pro Chile pone a disposicion de los postulantes alrededor de 30 importantes ferias
internacionales, en las que se pueden mostrar productos chilenos a la audiencia extranjera. El
pabellon de Chile es un conjunto de stand reconocido mundialmente, el cual recibe millones de
visitantes de todo el mundo, es una oportunidad de ser parte de este, exponiendo la marca personal,
y asi poder tener contacto directo con potenciales compradores, distribuidores, mayoristas y lideres

de opinion.

Estos eventos estan dirigidos a todos aquellos exportadores como no exportadores que cumplan

con los requisitos de postulacion.

3.4.3.4. Marcas Sectoriales

Son sorteos publicos mediante el cual, se crea una marca sectorial para un determinado sector
productivo. Por ejemplo, Wines of Chile o Salmon de Chile, son marcas creadas por la institucion,

pero representadas por empresas postulantes a cada sector.

Lo importante en las marcas sectoriales, radica en que tiene como objetivo penetrar mercados
internacionales, mediante una accion conjunta entre lo privado y lo pablico, a través de la difusion

y posicionamiento de la imagen en el extranjero.
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Pueden postular tanto Individual como Grupalmente, los requisitos son los siguientes:
Postulacion individual

e Asociaciones, federaciones y confederaciones gremiales.

e Corporaciones o fundaciones de derecho privado.

Postulacion asociativa

e Cinco 0 mas empresas nacionales no relacionadas entre si, exportadoras o potenciales
exportadoras, que sean representativas del sector al que pertenecen.

e Cinco o mas universidades estatales y/o universidades privadas reconocidas por el Estado.

e Dos o mas asociaciones, federaciones, confederaciones gremiales, corporaciones o
fundaciones de derecho privado, que sean representativas del sector al que pertenecen.

e Una o méas asociaciones, federaciones, confederaciones gremiales, corporaciones o
fundaciones de derecho privado, en conjunto con una 0 mas universidades, o empresas
nacionales no relacionadas entre si, exportadoras o potenciales exportadoras, que sean

representativas del sector al que pertenecen.

Fuente: (ProChile, Marcas Sectoriales, 2017)

Hay dos clases de proyectos financiables;

1) El primero es el Proyecto de disefio e implementacion de marca sectorial, que esté destinado a

crear, disefiar y difundir desde la base, una nueva marca sectorial inexistente.
2) Elsegundo, es el Proyecto de implementacidn de marca sectorial, el cual esta dirigido a apoyar

en la implementacién internacional mediante un plan de accién una marca sectorial ya

existente.
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Y entre las actividades financiables que pueden incluir estos proyectos se encuentran:

Etapa de Disefio

Realizacion de estudios (de identidad, de percepcion, entre otros).

Elaboracion del disefio conceptual y gréafico de la marca y su estrategia de posicionamiento.

Etapa de Implementacion

Realizacion de estudios etapa de implementacién (de percepcién, posicionamiento de marca,
adaptacion de marca, entre otros)

Realizacion de estudios de adaptacion de marca.

Publicidad y Promocidn: disefio y produccién de material grafico, material audiovisual (videos
sectoriales) y publicidad y promocion en medios tales como revistas, periodicos, radio y TV,
publicidad en via publica, contratacion de embajador de marca, concursos, entre otros.
Contratacion de agencia, consultoria y otros: gestion de contenidos en medios de
comunicacion, talleres de voceria, monitoreo de publicaciones, asesorias comunicacionales.
Desarrollo e implementacion web, plataformas digitales y acciones de estrategia digital.
Invitacién de periodistas, lideres de opinién, potenciales clientes y otros de interés a Chile.
Organizacion de actividades en ferias y festivales en mercados objetivo.

Participacion y/u organizacion en seminarios, congresos, conferencias y otros en mercados de
destino.

Realizacion de showroom o degustaciones de productos en mercado de destino.

Mesas de trabajo, validacion y sociabilizacion de la marca en Chile.

Misidn de supervisidn/seguimiento de las actividades del proyecto en mercados objetivo.
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Actividades Transversales

e Apoyo técnico para ejecutar actividades del proyecto (RRHH- equipo técnico del proyecto).

e Gastos operacionales (cuenta corriente y garantia).

e Gastos administrativos (hasta 2% del total segun bases. Incluye servicios basicos relacionados
con la ejecucion del proyecto: Telefonia celular y fija, correspondencia, internet, electricidad,

agua, fotocopias, arriendo de inmuebles, gastos comunes, materiales de oficina).

Fuente: (ProChile, Marcas Sectoriales, 2017)

Este tipo de herramienta, tiene un plazo de ejecucion no superior a los 2 afios y es co-
financiable, es decir, la institucion financia hasta un 60% del presupuesto total del proyecto, el
resto debe ir por cuenta del postulante.

El periodo de postulacion es abierto, es decir, se puede postular a lo largo de todo el afio y
para postular, se recomienda acudir a la oficina regional de ProChile correspondiente a la region

para iniciar el proceso de inscripcion.

3.4.3.5. Beneficio Exporta Facil

Es una herramienta creada en conjunto por ProChile y Correos de Chile, destinada a facilitar
el envio de exportaciones en cantidades pequefias, reduciendo en un 15% los valores en la lista de
precio por envio. Toda empresa clasificada como PYME por ProChile puede hacer uso inmediato

de este beneficio.

Para el caso de envios internacionales, los productos a enviar no deben superar los u$2000,

ya que un monto superior requiere de agente de aduana. Los tipos de envios son:

1. Pequefio Paquete Internacional (PPI): Paquete no superior a 1kg de peso y considera 192 paises
con un tiempo de entrega entre 5 y 20 dias.

2. Express Mail Service (EMS): Paquete de hasta 30kg de peso, con entrega entre 5 y 10 dias,
cubriendo 34 paises.
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3. Courier Internacional: Paquete de hasta 30kg de peso, cubriendo 192 paises con entrega entre
2 a 6 dias.
4. Encomienda Internacional, Pieza no superior a 30kg de peso, cobertura de 192 paises y con

tiempos de entrega de 20 a 30 dias dependiendo del destino.
Fuente: (ProChile, Exporta Facil, 2017)

Cabe destacar que el mismo beneficio aplica para envios nacionales, pero estos no son

considerados exportacion.

Ademas, es importante que todo usuario del beneficio, considere las regulaciones y
certificaciones aplicables de ingreso para el producto en el mercado de destino, de esta forma el

ingreso se llevara a cabo efectivamente.
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Conclusioén

El presente informe de préctica ampliado dejo en evidencia que ProChile es la unidad
perfecta, encargada de potenciar el comercio internacional de nuestra region, y prueba de esto, es
su cartera de mas de 700 empresas usuarias, entre las cuales encontramos ofertas desde artesania

textil, fruta fresca y seca, vinos, industria, inclusive hasta videojuegos.

La region de Valparaiso podria convertirse en un importante sector exportador si muchas de
las empresas residentes se atrevieran a exportar, a promover las marcas chilenas en el extranjero a
través de sus productos y servicios innovadores, como los anteriormente sefialados. Durante el
primer semestre del presente afio, dos grandes eventos fueron realizados con el propdésito de
acercar la demanda internacional, con empresas locales dispuestas a vender en el extranjero, y el

resultado de esto fue muy favorable en muchos sentidos.

En primer lugar, potencié la fuerza de ventas de la region, ya que cada importador
participante en el evento, pasé por un exhaustivo proceso de recomendaciones y elecciones, para
decidir finalmente, si era el adecuado para nuestra oferta local. En segundo lugar, estos
importadores nunca habian hecho negocios con personas de Chile, especificamente de la Quinta
Region, lo que nos da un plus y un chance de poder mejorar la vision internacional de nuestra

marca como pais.

Cabe destacar también, que la existencia de talleres y coaching’s son aprovechadas por
muchas empresas, y que permiten integrarse cada vez mas, con nuevos conocimientos y
experiencias. Pero, el principal recurso que ProChile pone a disposicion nuestra, es su pagina web,
la cual cuenta con toda la informacion actualizada, detallada y con soporte online, de toda la
temaética tratada en este informe, solo es responsabilidad de cada uno, ingresar y corroborar todas

las instancias en que estas herramientas son puestas a disposicién de los empresarios chilenos.
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Recomendaciones

La recomendacion para ProChile, se centra netamente en la difusion de la informacién y de
la institucion. La pasantia realizada reflejo un claro y enorme déficit en la forma en que los
ejecutivos se comunican con los usuarios, siendo el email y el correo electrénico dos herramientas
muy limitantes a la hora de informar y conseguir respuestas. Por ejemplo, una herramienta que la
oficina regional no ocupa actualmente, y que podria apalancar el posicionamiento de ProChile en

las redes sociales es el uso de la plataforma Twitter, como principal medio de difusion.

Chile est& pasando por un periodo de mucha incertidumbre, por el cambio de Gobierno, y
una forma de ayudar y hacerle frente a esto, es mostrarle al mundo, la seriedad, calidad y eficacia
de los empresarios y productos y servicios chilenos. Que no se depende del gobierno en turno para
demostrar que Chile mas que un punto estratégico para el comercio exterior hacia América Latina,
puede ser un confiable proveedor de bienes y servicios no tradicionales.

También, seria de gran utilidad, generar un programa de promocion acerca de la misma
institucion, en conjunto con otras instituciones de fomento como CORFO y SERCOTEC, para
que, de esta forma, la nacion tome conciencia de la existencia de estos entes, y que la ayuda esta
para quien se lo proponga. Por ejemplo, a través de publicaciones en diarios, entrevistas en radios

locales o bien, comerciales de television.

Por ultimo, la recomendacion hacia las empresas, es que se atrevan, que se apoyen en esta
institucidn y que se inicien en la travesia de la exportacion, es una forma muy eficaz de lograr

grandes cantidades de ventas, de fidelizar clientes, y de ampliar el nicho de mercado.
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vatord las temdticas abordadas
en e] espacio. “Después de 21

10s en esta edicién -emp
dimiento, innovacién, produc-
tividad y sostenibilidad- “sony
seran claves en el desarrollo
empresarial de la regién y de
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nuestro pais™. Por tiltimo des-
tacd la opcion de realizar la ci-
ta en dos jornadas. “Fue muy
provechosa y eficiente, ya que

GLSTAYD ALVARALG

permitié enfocarnos en los te-
mas principales y hacer mas
productivo todos los espa-
cios”, comentd. 3



Universidad

de
CHILE

Facultad de Clencias Econdomicas y
Adminstrativas
Escunia de Negocios Intermaccnaes

Principales Actividades por Semana Marzo
SEMANA 06-10
o Estudiar herramientas e historia de ProChile en la web de www prochile gob ¢l
o Actualizar base de datos de Empresas silvoagropecuarias de Syivia Lillo Gerli.
SEMANA 13-17

e Analizar encuesta de resultados de taller Alibaba del afio 2016. Consistié en llamar a los asistentes y
levantar un registro de los datos obtenidos, para luego mandario a Santiago.

SEMANA 20-24

« Elaborar herramienta en Excel, que sirve para analizar el grado de evaluacidn para determinados
proyectos del afo 2016, ya sea, industriales, servicios, etc. Al buscar por tipo de proyecto, la herramienta
arroja las OFICOM que calificaron con mejor nota determinados proyectos. La base que se utilizé fue la de
los proyectos del pasado 2016.

e Corregir cantidad de importadores invitados 3 ENEXPRO 2017, por pais, continente, y por sector,
SEMANA 27-31

e Consolidar de base de datos de la OFIREG V, con las empresas de todos los ejecutivos a invitar a la
ENEXPRO 2017. Se recopiié cerca de 750 empresas.

o Colaborar en el taller de Proveedores de la Salud de Ludwig Mayer, se levantd un registro de los invitados
y luego se controld asistencia.

Cancha N* 79, Vit def Mar, Chile | Fong: <58 (32) 2000080 | Emat lsarto gomeaion o
wen o o
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de
CHILE

Facultad de Clenciss Economicas y
Agminstrativas
Escun de Negooos isternacionaien

Principales Actividades por Semana Abril

SEMANA 03-07
o Consolidar empresas validadas inscritas a ENEXPRO 2017
e Ayudar y Monitorear 3 empresas en calidad Preinscritas 3 ENEXPRO 2017
o Elaborar calendario tentativo de todas las actividades a realizar por ProChile Valparaiso,

o Colaborar en la recopilacién de documentos a empresas de Servicios participantes al coaching Exportador
2017 Tics

SEMANA 10-14

o Consolidar empresas validadas inscritas a ENEXPRO 2017

* Ayudar y Monitorear 3 empresas en calidad Preinscritas a ENEXPRO 2017
SEMANA 17-21

o Consolidar empresas validadas inscritas 3 ENEXPRO 2017

e Ayudar y Monitorear a empresas en calidad Preinscritas 3 ENEXPRO 2017

o Elaboracion base de datos importadores invitados a 21° Encuentro Empresarial
SEMANA 24-28

* Consolidar empresas validadas inscritas 3 ENEXPRO 2017

e Ayudar y Monitorear 3 empresas en calidad Preinscritas a ENEXPRO 2017

Cancha N* 79, ViAa del Mar, Chile | Fone «48 (32) 2603080 | E-mal o pomeaon o
Ll T
e

88



. Universidad
' deValparaiso

CHILE

Facultad de Ciancias Economicas y
Adminstratieas

Es0umi 30 Negooos intemacionales

SEMANA 01-05

Consolidar empresas validadas inscritas a ENEXPRO 2017
e Ayudar y Monitorear 3 empresas en calidad Preinscritas a ENEXPRO 2017

o Coordinar con Alumnos de la Escuela de Negocios Internacionales de la Universidad de Valparaiso para la
ENEXPRO 2017

e Solicitar cotizacién para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial
SEMANA 08-12

o Solicitar cotizacién para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial

e Participar en ENEXPRO 2017
SEMANA 15-19

e Solicitar cotizacién para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial
SEMANA 22-26

o Solicitar cotizacién para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial

Cancha N 70, VWAa del Mar, Chile | Fono =56 (02) 2600080 | Emak isado gomes@ior o
e o

e PRQICHIItETIC NS !
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Universidad
deValparaiso
CHILE

Facultad de Clencias Economicas y
Administrativas.
Escueia 08 NegoOos MaTIooNes

es Activi Junio

SEMANA 25-02
e Solicitar cotizacion para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial

e Coordinar y agrupar 34 estudiantes de la Escuela de Negocios Internacionales para el apoyo en las
reuniones de negocios del 21" encuentro empresarial

SEMANA 05-09
* Solicitar cotizacion para compra de pasajes a importadores invitados al 21° encuentro empresarial

e Coordinar y agrupar 34 estudiantes de Ia Escuela de Negocios Intérnacionales para el apoyo en las
reuniones de negocios del 21" encuentro empresarial

e Revisar documentos necesarios para el coaching exportador TICs 2017 de las empresas participantes
e Participar en 21* Encuentro Empresarial los dias 07 y 08.
SEMANA 12-16
e Elaborar el Informe del 21° Encuentro Empresarial
SEMANA 19-23
e Elaborar el Informe del 21* Encuentro Empresarial
e Participar en taller Mujer Exporta en hotel Diego de Almagro, Valparaiso.
SEMANA 26-30

e (Crear base de datos de participantes al 21" encuentro empresarial, En talleres y rondas de negocio

RS B LA sy

Camcha N* 70, Vika ded Mur, Chille | Fone: <58 (32) 2500380 | Bt Besete somen@u o
-— o

Fae PEQOCICL et 0NN 1

90



