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INTRODUCCION

La creciente importancia que se ha entregado recientemente a la innovacion tecnoldgica
a nivel mundial, junto con la mayor accesibilidad a las nuevas tecnologias, han
permitido la creacién de nuevos emprendedores que ven a la tecnologia como una

oportunidad para desarrollar su talento v crear negocios de rapido crecimiento.

En esta realidad el autor realizd su practica profesional en Infratec, una empresa
compuesta por jovenes emprendedores dedicados a entregar soluciones médicas a la
sociedad a través de innovadoras soluciones tecnoldgicas con un gran potencial de
exportacion pero sin la capacidad de dedicar esfuerzos en la creaciéon de un

departamento de comercio exterior.

Por la anterior razdén, el autor ha creado una guia destinada a pequefias empresas
nacionales dedicadas al drea de la creaciéon de software o hardwares, que desean
comenzar la venta internacional de su producto o servicio. Orientando al lector a lo largo
del texto en la toma de decisiones en cuanto a las gestiones previas a una exportacion

como a la elaboracién de una oferta internacional.

El autor ofrece alternativas en cuanto a las formas de envio y formas de pago, con el fin
de encaminar al lector en tomar decisiones mas efectivas reduciendo tiempos y costos
innecesarios. Indicaciones que son acomodables a las diferentes realidades de los

nuevos exportadores.



Ademas €l indica normas y certificaciones nacionales como internacionales capaces de
impulsar el negocio del lector, dependiendo si se trata de la elaboracién de software o

hardware.

Finalmente, el autor menciona los beneficios o instituciones nacionales que pueden
favorecer a impulsar el negocio de una empresa dedicada a la elaboracion de software y

hardware.



CAPITULO 1: DESCRIPCION DE LA PRACTICA

1.1 Descripei6én de Infratec Bioingenieria Ltda.
Infratec Bioingenieria es una empresa de desarrollo de sistemas biomédicos para
necesidades particulares, enfocadas al apoyo de médicos en distintas areas de la
medicina. Para esto cuenta con un equipo multidisciplinario que desde su vision
profesional producen una sinergia para encontrar soluciones innovadoras a la

realidad de los médicos. '

1.2 Reseiia historica.

Infratec Bioingenieria Ltda. Fue fundada octubre del afio 2011 en la ciudad de
Valparaiso.

Naci6 con la idea de tesis del Sr. Italo Bavestrello, Ingeniero Civil Biomédico de la
Universidad de Valparaiso, quien el 2009 en su trabajo “Desarrollo e
implementacion de un sistema objetivo para cuantificar el movimiento y efectuar un
seguimiento a la evolucion de enfermedades neurodegenerativas™ presenta una
respuesta a una necesidad especifica expresada por el doctor Paolo Massaro del
Hospital Carlos Van Buren de Valparaiso quien no podia cuantificar de forma
objetiva y precisa en el tiempo la evolucion del temblor en la enfermedad del
Parkinson de sus pacientes.

El Sr. Bavestrello quien habia realizado un estudio de pregrado en bioingenieria en

el Policlinico de Mildn, Italia. En donde adquirié conocimientos de la biomecédnica y

'Documento Empresa, Resumen Ejecutivo Infratec, 6 de Julio del 2012
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analisis de movimiento, presenta la idea de un equipo médico portétil, que posee una
dupla de hardware y software la cual permite medir el movimiento de forma
cuantitativa y objetiva, facilitando un seguimiento que presentan los individuos que
padecen de enfermedades neurodegenerativas, tales como el parkinson.

Después de esta experiencia, con el tiempo surgié la idea de desarrollar sistemas
biomédicos innovadores, detectando necesidades que ain no han sido solucionadas
en el area de la salud para crear soluciones innovadoras y asequibles.

El 2010 en conjunto con un grupo de estudiantes y jévenes profesionales, deciden
crear una empresa que se dedique a la investigacién y desarrollo de instrumentos
médicos en Chile.

El 2011 se logran adjudicar un subsidio Capital Semilla, respaldo por Incubadora de
negocios Chrysalis, de la Universidad Catélica de Valparaiso, quien también facilitd
una oficina propia para desarrollar el emprendimiento.

El 2012 logran obtener una propuesta de financiamiento la que permitira finalmente

salir al mercado con sus productos a mediados del 2013.

11



1.3 Vision.
e Vision.
Ser una Empresa en constante crecimiento reconocidos internacionalmente por
entregar soluciones médicas innovadoras y asequibles a las necesidades constantes
que requiere el area de la salud mundial.
e Mision.
- Posicionarnos como una empresa que entrega soluciones constantes y reales.
- Acreditarnos cada vez mas por estudios internacionales abriéndonos puertas para
nuevos mercados.
- Innovar en dispositivos médicos respondiendo a las necesidades constantes de la
salud.
- Satisfacer al cliente gracias a las soluciones que mejor se ajustan a sus
necesidades.

» ' o g 2
- Establecer una relacion cercana entre el cliente con nuestra organizacién

1.4. Productos.

En la actualidad la empresa cuenta con tres sistemas biomédicos en diversas etapas
de desarrollo. Cada uno de los sistemas se encuentra respaldado por instituciones
dispuestas a colaborar en conjunto para su desarrollo, aportando su experticia médica
que se complementa la ingenieria de la empresa.

Los productos que la empresa planea llevar al mercado son los siguientes:

? Creacién propia del Autor. Misién y Visién Infratec Bioingenieria

12



1.4.1 Parksys.

El sistema Parksys corresponde a un sistema biomédico, conformado por un
hardware y un software, el cual es capaz de medir de manera precisa y objetiva la
evolucién de ciertas enfermedades neurodegenerativas (Parkinson, Temblor esencial,
Huntington).

El sistema es capaz de medir la frecuencia, amplitud y velocidad de los sintomas
caracteristicos de estas enfermedades, guardar estas variables asociadas a un paciente
en particular, y graficar sus curvas evolutivas en el tiempo para que sirva de apoyo al

diagndstico a los especialistas de la salud.

Esta idea nacié de la necesidad de cuantificar de manera objetiva y precisa el
temblor y rigidez muscular en la enfermedad del parkinson, debido a que hoy en dia
la mediciéon y evaluacion del grado de avance de esta enfermedad se efectiia de
manera visual y subjetiva, utilizando los protocolos UPDRS (Unified Parkinson

Disease Rating Scale).

El sistema utiliza dos cdmaras web adaptadas para la captura de la luz infrarroja por
medio de un filtro, cuenta con una iluminacién infrarroja por medio de LEDs (diodos
de emisién de luz) y un set de marcadores infrarrojos. Posee un software de

procesamiento de la captura de imdgenes, con el cual se guarda un registro

*Archivo empresa, Concurso Patente Parksys, 28 de Septiembre del 2012
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imprimible que consta de los datos numéricos del movimiento junto a un gréifico de

la evolucion de la enfermedad.

Fuente: Daniel Rubio Palma. Render Parksys. marzo del 2012

1.4.2 Kinemov.

Kinemov es un sistema de andlisis cinemdtico que permite examinar la biomecdnica
del cuerpo humano. Se basa en un andlisis infrarrojo que detecta, a través de
marcadores, regiones especificas del aparato locomotor. Cuenta ademés con un
sistema que logra medir la activacion muscular en la zona de interés, y un software
que permite procesar el nivel de activacién relacionandolo con el grado de

movimiento motor que presenta el paciente que se desea rehabilitar.



Su utilidad se basa en el andlisis de marcha y postura humana. De esta manera
comprende la evaluacion clinica de un punto de vista objetivo, brindédndole precision

clinica.

- Kinemov analiza en 2D la marcha humana formando un video virtual del cuerpo
en el espacio.

- Kinemov tiene la capacidad de valorizar la postura humana a través de cuatro
vistas (anterior, posterior y laterales), formando una imagen corporal.

- Kinemov realiza un seguimiento de alteraciones musculo-esqueléticas en la
evaluacion postural.

- Kinemov evalia de manera objetiva la marcha humana, contemplando patrones
patolégicos y alterados.

- Kinemov analiza la activacién muscular con el fin de efectuar un seguimiento en

el tiempo del impacto del proceso de rehabilitacién en musculos especificos.

15



LY

Fuente: Documento Empresa, Disefio Kinemov. marzo 2012.

El sistema permite la recoleccion simultanea de datos e imagenes en dos dimensiones a
través de cdmaras (video y / o infrarrojo) colocadas alrededor de una pasarela o una cinta
rodante, que estan vinculados a un ordenador. En el paciente se le sitian marcadores
especiales infrarrojos en varios puntos de referencia del cuerpo o grupos de marcadores
aplicados a la mitad de los segmentos corporales, para asi luego de un adecuado
procesamiento se presenta la informacion en videos clinicos y graficos que traducen los
rangos de los movimientos y sus desviaciones del ideal para cada funcién. La
informacion obtenida facilita el reconocimiento de los principales problemas funcionales

y su relacion con la causa que los genera.’

* Archivo Empresa, Concurso Patente Kinemov, 28 de Septiembre del 2012
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1.4.3 Logos.

Logos corresponde a una polera de microfibras, capaz de analizar diversas variables
biologicas del cuerpo en tiempo real. cuantificarlas y enviarlas a un sistema de
monitoreo central en el cual se efectiia un seguimiento de la persona durante una accion

especifica.

Su utilidad principal corresponde al monitoreo en tiempo real de trabajadores en la
mineria con el fin de alertar sobre posibles riesgos para la salud de ellos, como por
ejemplo disminucién en su respiracién, aumento de temperatura, ritmo cardiaco
acelerado, sefal cardiaca alterada, disminucién en la oxigenacién de la sangre (minerfa

de altura), entre otras.

Las principales caracteristicas de la polera (Ilustracion 3) de medicion de sefiales

biologicas son:

- Medicidn de ritmo y volumen respiratorio.
- Medicién de concentracion de oxigeno en la sangre.
- Medicién de ritmo cardiaco.

- Medicién de sefial cardiaca clinica.

17



Fuente: Archivo Empresa, Presentacion WAYRA, Marzo del 2012

Medicion de temperatura corporal.

Sistema de comunicacion integrado con la base de monitoreo.

Sistema de geo-localizacion (GPS).E| sistema permite la recoleccion simultinea
de datos a través de sensores posicionados en sectores especificos del cuerpo
donde cada célula genera una sefial eléctrica caracteristica, la cual es medida e
interpretada en un valor directamente relacionado con el evento bioldgico

producido.

18



El trabajador se coloca la polera en contacto directo con su piel, permitiendo asi tener un
registro de su actividad fisica y comportamiento de sus sefiales bioldgicas durante el

periodo de su actuar en el trabajo.

La informacién obtenida es analizada en tiempo real, procesada por algoritmos
matematicos en el software de monitoreo, para asi mantener alertas que se activaran si
alguna sefial bioldgica baja a limites riesgosos para el trabajador, indicando qué sucede

con €l, como también su ubicacion exacta en el area de trabajo.

1.5. Estructura organizacional.

La empresa Bioingenieria estd constituida por ingenieros biomédicos. Técnicos
electrénicos e informéticos, disefiadores industriales e ingenieros civiles indusriales, que
en conjunto desarrollan cada uno de los proyectos utilizando la experiencia obtenida en

el tiempo, en materias de salud como también en el desarrollo de sofware medicos.’

* Archivo Empresa, Prospecto de Inversion, Agosto del 2012
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A continuacion el autor muestra como se dividen las areas de trabajo de la empresa:

Directorio

Administracion Comercial Produccion 1+D

Fuente: Elaboracién propia del autor.

1.6.Descripcidn de las funciones realizadas.
Las funciones realizadas del autor en su practica profesional, fueron dirigidas a
cubrir la necesidad de aportar conocimiento comercial a la empresa Infratec

Bioingenieria para lograr obtener el financiamiento de un inversionista.

1.7. Trabajo desarrollado.
El autor representé a la empresa en distintas instancias, tanto en encuentros con
especialistas de la salud para evaluar los productos de la empresa, como entrevistas
con administrativos del sector de la salud privada.
Evalué econdmicamente los actuales proyectos de la empresa, modificando algunas

variables y desarrollando nuevas proyecciones econémicas para la empresa.
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Recopild informacion de fuentes tanto primarias como secundarias para el desarrollo
de nuevas estrategias comerciales, las cuales afectan directamente a estos flujos.
Postulé a la empresa a diferentes concursos relacionados con el emprendimiento en

los que la empresa se destacé entre las mejores y mas completas ideas.

1.8. Razones que impulsan el tema a desarrollar.

Chile, en el ultimo tiempo. ha tomado una posicibn mds seria con respecto al
emprendimiento tomando cartas en el asunto. El Gobierno, ha formado politicas que
benefician al emprendimiento, agilizando trdmites, apoyando con financiamiento,
reduciendo impuestos y la elaboraciéon de plataformas para los emprendedores. Por
su parte los privados se muestran cada vez més interesados en invertir en ideas
innovadoras con y rentables. En este escenario se han manifestado nuevos productos
que no son los mds generales de crear en Chile. Es el caso de los hardwares, donde la
ingenieria chilena ha podido crear y patentar nuevos productos con gran atractivo
internacional debido a la innovacién de estos. Por lo que el tema siguiente tiene la
finalidad de servir como una guia préictica para el sector de hardwares, con datos
préacticos e informacion del sector industrial aplicado al comercio exterior, ayudando
asi a entender mejor y tomar mejores decisiones a las PYMES que desean comenzar

un negocio internacional.
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CAPITULO 2: DESARROLLO DEL TEMA.

2.1. Objetivos.

2.1.1 Objetivos generales.

Orientar a empresas nacionales dedicadas a la elaboracion de hardware o software que
deseen comenzar a realizar operaciones de comercio internacional, encaminédndolas para
la toma de decisiones con el fin de agilizar procesos de exportacidn, fijar

responsabilidades y optimizar tiempos.

2.1.2 Objetivos especificos.

Exponer los procesos previos necesarios para comenzar una comercializacion
internacional.Recomendar los términos de transferencia de riesgo, cargo de costos y
responsabilidades a tener en cuenta para realizar una correcta oferta internacional y los

procesos por los cuales el exportador debe pasar.

Guiar al exportador en la decision de la mejor manera de forma de pago y envio
dependiendo si la venta es de hardware o software y si el envio de este Ultimo es

material o via web.

Identificar los medios de promocion y apoyo a los que pueden acceder los exportadores

para potenciar su exportacion.

Finalmente, se presentaran manuales y certificaciones tanto nacionales como

internacionales a las que pueden acceder.

22



2.2 MARCO TEORICO.

Exportacion:

El Servicio Nacional de Aduanas entrega una definicién de Exportacién. Es “el envio

£ . s = 2 ?56
legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo en el exterior™.

Los productos que impulsan este manual corresponden a mercancias nacionales, ya que
son producidos con materias primas nacionales o nacionalizadas (mercancias

importadas).

Pero la exportacion no es tan solo material, por lo que el autor entrega esta otra simple
definicion de exportacion: “bienes (exportaciones visibles) o servicios (exportaciones

invisibles) vendidos a un pais o paises extranjeros.”

Hardware:

LaReal Academia Espafiola define al hardware como el “conjunto de los
componentes que conforman la parte material (fisica) de una computadora™. Sin
embargo este concepto es utilizado de una manera mas amplia como los componentes
fisicos de una tecnologia, de esta manera el hardware puede corresponder a diferentes
partes fisicas de una tecnologia como es el caso de un robot, un equipo médico, una

memoria externa, parlantes, impresoras, consolas, etc.

® Servicio Nacional de Aduanas, http://www.aduana.cl, Glosario de Términos Comercio Exterior,
16.12.2012, 02.00AM

7 Traducci6n de definicién Exportacion, http://dictionary.reverso.net, English Collins Dictionary - English
Definition & Thesaurus, 13.05.2013, 09.00 PM

23



Software:

Se define como la parte logica o de programacion de una méaquina. Es el conjunto de
algoritmos (conjunto de instrucciones o reglas bien definidas) y su representacion en la
computadora, es decir, los programas. La esencia del software la constituyen el conjunto
de instrucciones que forman el programa, no los medios fisicos en los que se registran.

El software es algo no material y que puede ser facilmente modificado.®

Pyme

Acronimo de pequefia y mediana empresa, la Real Academia espafiola la define como
“Empresa mercantil, industrial, etc.. compuesta por un nimero reducido de trabajadores,

« s a9
y con un moderado volumen de facturacion”™

INCOTERMS:

Las INCOTERMS 2011, son reglas internacionales de interpretaciéon de los términos
mas utilizados en el comercio internacional, las que se van actualizando cada cierto
tiempo. Sirven para que las partes tengan claro tres aspectos basicos relacionados con el

lugar de entrega:
» Transferencia del riesgo.

» Cargo de los costos.

¥ No especificado, Concepto de Software, http://www.infor.uva.es, Fundamentos de Informatica,
14.01.2013, 07.00 PM

® Real Academia Espafiola, pyme, http:/lema.rac.es, Diccionario de la lengua espafiola, 20.06.2013,
02.00 PM

24



™

> Responsabilidad en tramites. Aduanas, seguros, fletes, impuestos, ete.'?

Los términos méas conocidos son FOB Y CIF. Sin embargo, existen otros términos
INCOTERMS, que han sido agrupados internacionalmente en cuatro categorias basicas.

A continuacion se hace una breve descripcion de estos:

» Término E: el vendedor pone las mercancias a disposicion del comprador en los

propios locales del vendedor.

-EXW (Ex Works - en fébrica): este es un término en el que el vendedor posee
obligaciones minimas, ya que solo entrega la mercancia en su establecimiento (almacén,
fabrica, tienda, etc.) a disposicién de comprador, y es este quien debe cargar la
mercancia y despacharla a la aduana, en consecuencia, el exportador no paga impuestos

aduaneros.

 Término F (sin pago del transporte principal): al vendedor se le encarga que

entregue la mercancia a un medio de transporte escogido por el comprador.

-FCA (Free Carrier — Franco transportista): el exportador tiene la obligacién de dejar la
mercancia en un lugar acordado entre ambas partes. La responsabilidad de cargar la
mercaderia puede corresponder a cualquiera de las dos partes la que debe ser por

modalidad acordada (acuatica, ferrocarril o por aire).

o ;Qué son las Reglas Incoterms® 2010 y cudl es su funcidn?, http://www.iccmex.mx, Reglas
Incoterms® 2010, 13.12.12, 03.12.AM
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-FAS (Free Alongside Ship — Franco al costado del buque): el vendedor es responsable
de los gastos hasta que la mercancia se encuentre al costado del barco en el puerto
convenido. Este término puede usarse Unicamente para el transporte por mar o por vias

acudticas interiores.

-FOB (Free on Board — Franco a bordo): este término significa que el vendedor cumple
con su obligacién de entrega de la mercancia cuando la mercancia ha sobrepasado la
borda del buque en el puerto de embarque convenido. El importador soporta todos los
gastos y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia a partir de ese punto. Este término

solo puede emplearse en el transporte por mar o por vias navegables interiores.

e Término C: el vendedor ha de contratar el transporte, pero sin asumir el riesgo de
pérdida o dafio de la mercancia o de costos adicionales debidos a hechos ocurridos

después de la carga y despacho.

-CFR (Cost and Freight - Coste y flete): el vendedor es responsable de los costos hasta
que la mercancia esté¢ en el puerto de destino. El seguro lo paga el importador; el
exportador responde por los dafios hasta que la mercancia sobrepase la borda del barco

en el puerto de origen.

-CIF (Cost, Insurance and Freight - Coste, seguro y flete): el exportador es responsable
del transporte de la mercancia hasta que esta se encuentre en el puerto de destino, en
conjunto con hacerse responsable de seguros involucrados. Este término solo puede

aplicarse en el transporte por mar y por vias de navegacion interior.
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-CPT (Carriage Paid to - Transporte pagado hasta): el exportador (vendedor) es
responsable del transporte hasta el destino en cuestién (acordado). El comprador solo
asume los riesgos al recibir la mercancia pagando el seguro. Este término se puede

ocupar en cualquier modo de transporte.

-CIP (Carriage and Insurance Paid To - Transporte v seguro pagados hasta): similar a la
modalidad CPT, pero el vendedor ademas debe contar con un seguro con las condiciones
de CIF. La diferencia es que el término CIP se puede usar en cualquier modo de

transporte, no asi el término CIF, que solo es para términos maritimos.

e Término D: el vendedor ha de soportar todos los gastos y riesgos necesarios para

llevar la mercancia al pais de destino.

-DAT (Delivered At Terminal - Entregado en terminal): se refiere a la entrega en el
puerto de destino, después de descargado. La terminal puede ser aérea, maritima o
terrestre. Puede utilizarse con independencia del modo de transporte seleccionado y

también cuando se emplea més de un modo de transporte.

DAP (Delivered At Place - Entregada derechos no pagados) El vendedor se hace cargo
de todo el transporte y seguro (no obligatorio necesariamente) de la mercaderia, hasta
que dejar ésta a disposicion del comprador en un vehiculo listo para ser descargado.
Pero, no de pagar impuestos, derechos ni cargos en el extranjero necesarios para

transportar la mercaderia hasta el lugar convenido, en el pais de importacién
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-DDP (Delivered Duty Paid - Entregada derechos pagados): Un término Incoterm
especialmente usado por las empresas de Courier. Es el equivalente a DAP + impuestos,
derechos y cargos necesarios para transportar la mercaderia hasta el lugar convenido, en

el pais de importacién."

Factura proforma:

La factura proforma es el documento comercial auxiliar (equivalente a una cotizacién)
emitido por el vendedor o exportador, en el cual le entrega al importador con la mayor
precision posible, la informacién que posteriormente estard contenida en la factura
comercial. También es considerada como una promesa comercial, ya que cierra los
valores que tendrd la factura final y son generalmente considerados como un acuerdo

antes de solemnizar un contrato de compraventa.
Informacion necesaria que debe contener una factura proforma:

e Fecha, nombres y razones comerciales de vendedor y comprador.
e Denominacion precisa y cantidad de mercancia.

® Precio unitario y cantidad de mercancia.

e Forma y condiciones de pago.

* Tipo de embalaje.

* No es necesario que estén firmadas.

* Vigencia de la cotizacion.

"PubliAciertos, Entran en vigencia a partir de enero de 2011 los nuevos “INCOTERMS
2011, http:/www.nucleosempresariales.pro.bo, 13.12.2012, 03.30 PM.
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e Términos de entrega de la mercancia (INCOTERM)'?
Flete:

Precio del transporte maritimo y aéreo. También se denomina asi a la propia carga

o

transportada en uno y otro medio (freight).

Cobranza bancaria:

La cobranza bancaria es un servicio bancario de manejo de documentos sobre la base de
instrucciones recibidas, de las cuales los bancos se encargan de cobrar documentos y
valores. Esta forma de pago estd regida por la publicaciéon 522 de la Camara de

Comercio Internacional.

Tabla 1Partes que intervienen en el proceso de Cobranza Banecaria'

El ordenante: Habitualmente el exportador, quien entrega al banco
comercial chileno los documentos y las instrucciones
sobre su manejo.

El remitente: Banco comercial chileno que recibe del exportador
documentos de embarque e instrumentos de cobro.

El banco Corresponsal del banco remitente, habitualmente en el

presentador o | pais del comprador, encargado de la entrega fisica de

cobrador: los documentos enviados por el banco del exportador.

El girador: El importador, en su calidad de receptor de los

documentos, siempre que cumpla con la condicidén de
la cobranza (aceptacion de documentos con
compromiso de pago).

"2 Tekle Sebhatu, El uso de la factura pro-forma de aumentar los beneficios, http://es.365gbo.com,
16.12.2012, 03.30 AM

" No especificado, Cobranza Bancaria, www.browne-espinosa.cl, Exportar paso a paso, 07.02.2013,
02.00 AM
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Carta de Crédito

“Segiin las Reglas y Usos Uniformes de la Camara de Comercio Internacional, un
Crédito Documentario (Letter of Credit 1/C.) Puede definirse como un convenio en
virtud del cual un banco (banco emisor) obrando a peticion de un cliente (el ordenante) y

de conformidad con sus instrucciones:

I.  Se obliga a efectuar un pago a un tercero (beneficiario) o a su orden a pagar o
aceptar las letras de cambio (giros) que libre el beneficiario, o
II.  autoriza a otro banco a efectuar dicho pago o a aceptar y pagar tales letras de
cambio (giros), o
III.  autoriza a otro banco a negociar contra los documentos exigidos, siempre y

. o vié T
cuando se hayan cumplido los términos y condiciones del crédito™"*.

Los créditos documentarios son el medio internacional de pago que mejor protege los
intereses de las partes intervinientes implicadas. Entregan seguridad a las partes de que
las mercancias seran pagadas luego de ser enviadas una vez que el exportador cumpla

las condiciones establecidas previamente pactadas.

La carta de crédito cumple 3 funciones fundamentales:

1. Instrumento de pago.- El vendedor recibe el pago de las mercancias del

comprador a través del crédito emitido por un banco que acreditara al vendedor.

4 No Especificado, El Crédito Documentario, http:/www.icex.es, 15.01.13, 02.00 PM.
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2. Instrumento de garantia.- Para el exportador es una garantia, ya que el pago de la
importacion serd abonado por una entidad financiera.

3. Instrumento de crédito.- El comprador pagara al banco cuando este le presente
los documentos que recibié del vendedor (factura comercial, conocimiento de

embarque, guia aérea o carta de porte, péliza de seguro si corresponde, etc.).

Proceso Carta de crédito:

“El importador y exportador inician una relacién mediante un contrato.

El importador debera solicitar a su banco un crédito documentario a favor de la empresa
exportadora, una vez este ha sido aprobado, se da a conocer al banco del exportador, el

cual autoriza y avala el pago.

Una vez los bancos estan de acuerdo con el crédito aprobado y el dinero desembolsado,
la empresa exportadora envia el producto o mercancia al pais de destino del importador.

En este momento se emite una carta de confirmacion de despacho al banco importador.

El banco importador revisa los documentos y reembolsa el importe al banco del

exportador, para luego este proceder a hacer el pago correspondiente al exportador.
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Por su parte el importador quedard pagando a su banco la deuda correspondiente al

crédito concedido una vez su mercaderia haya sido entregada de manera satisfactoria.”'®

Principales modalidades de Carta de crédito

¢ Revocables: pueden ser anuladas o modificadas por el banco emisor en cualquier
momento v sin necesidad de previo aviso de beneficiario.

e Irrevocables: es un compromiso definitivo por parte del banco emisor, a favor
del beneficiario.

e Confirmada: el banco afiade su confirmacion, este constituye un compromiso en
firme, en donde asegura el reembolso en caso que el banco emisor no lo hiciera.

o Transferible: el beneficiario puede dar instrucciones al banco pagador,
aceptador o negociador para que el crédito sea utilizable parcial o totalmente, por
uno o mas beneficiarios.

* Back to Back: el beneficiario del crédito no es el proveedor final y el crédito no
es transferible. El beneficiario puede solicitar a su banco que emita una nueva
carta de crédito respaldada por el primer crédito.

e Stand By: existe un aval de ejecucion documentaria, la que se activard cuando
algo vaya mal. Es una declaracién de garantia en su sentido mas amplio y se

utiliza principalmente en los Estados Unidos de América'®

¥ No especificado, Como Funciona una Carta de Crédito, http://www.elcomercioexterior.net, Formas de
Pago, 05.02.2013, 02.00 AM



Conocimiento aéreo (Airway Bill):

Es el documento principal utilizado en el comercio internacional via aérea (Anexo 2:
ejemplo Guia aérea), formados en cuanto a formato y redaccién por la IATA
(International Air Transport Association), entidad de caracter privado que agrupa a casi
todas las compaiiias aéreas que ofrecen vuelos regulares en el mundo. Los agentes de

carga son los encargados de emitir este documento.

Cumple las siguientes funciones:

* “Da fe, salvo prueba en contrario, de la ultimacion del contrato de transporte.

e Da fe del recibo de la mercancia por parte del transportista.

¢ Da fe de las condiciones pactadas de transporte.

* Sirve como carta de instrucciones para la manipulacién y cuidados que, durante
su transporte y entrega, deben dispensarse a la mercancia.

» Da fe, salvo prueba en contrario, de las indicaciones relativas al peso,
dimensiones, embalaje y nimero de bultos.

e Esun justificante contable del transporte de los fletes.

* Esuna prueba de recepcion de la mercancia por el destinatario.

* Constituye una declaracion para el despacho de aduanas.

'Y No Especificado, Modalidades Carta de Crédito, http:/www.logistica.gob.mx, Carta de Crédito,
15.01.2013, 6.00 PM
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e Es un certificado de seguro, en aquellos casos en que el expedidor (exportador)
haya solicitado expresamente cobertura y haya declarado el valor de la

i
mercancia.”

El conocimiento aéreo o guia aérea cuenta con tres originales y minimo seis copias

como expresa la Tabla 2.

Tabla 2 : Guia Aérea Originales y Copias

L _Orjgig_al_l ) Para la Linea Aérea ~ Verde
Qriginal 2 ‘ Para el Destinatario : Rosa :

~ Original3  parael Expedidor  [SEEEERERV.VI SN

~ Copiad Recibo de Entrega _ Amarilla
____ Copia5s _Copia Extra _ Blanco
~ Copia 6 Copia Extra ~ Blanco
Copia 7 Copia Extra _ Blanco

Fuente: Elaboracién del autor en base a las indicaciones del “Manual del Servicio al Cliente™, Panama.

[ATA, www.iata.org
Packaging:

“Packaging es la ciencia, el arte y la tecnologia de inclusién o proteccion de productos
para la distribucion, el almacenaje, la venta, v el empleo™® .Esun proceso en el cual se
mezcla el disefio, la evaluacion, y la produccion de paquetes. También es definido como
el sistema de preparar mercancias para el transporte, el almacenaje, envio, venta y la

utilizacion del cliente.

'7 RedExporta, Caracterfsticas del Air WayBill, http://www.clonica.net, 01.02.2013, 11.40 PM
'® Gabriel Suarez, Qué es Packaging, http://eodigovisual.wordpress.com, Publicidad, 12.02.2013, 01.50
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Lista de contenido (Packing List):

Documento elaborado por el exportador, el cual completa la informacién sobre la
mercancia que se describe en la factura comercial para facilitar el almacenamiento y el
reconocimiento de la mercancia si esto llegara a ocurrir. Se detallan los bultos que

conforman la mercancia, se indican las marcas, peso y volumen de cada uno.

El Packing List debe contener:

e Indicacion de la factura a la que corresponde, sefialando el nimero o
codigo de esta.

* Datos identificativos como son la razén social del vendedor y comprador
ademas de la fecha de entrega.

* Datos sobre la mercancia, expresando la cantidad de esta, denominacidn
precisa y tipo de embalaje de la mercancia, la identificacién de marcas y
modelos.

¢ Numeracion del tipo de embalaje y el contenido de cada uno de ellos.

e Peso bruto, neto y cubicacién'.

¥ No Especificado, Lista de Contenido (Packing List), http://www.plancameral.org, 11.02,2013, 04.00
PM
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Péliza de seguro:*’

Documento que compone el contrato de seguro en el que se estipulan los derechos,
obligaciones y coberturas que regulan la relacién entre el asegurado y una compaiiia de

seguro.

Contrato internacional:

Para evitar riesgos e incertidumbres v cubrir posibles complicaciones que pudieran
surgir entre las partes a futuro y una vez los procesos anteriores se han cumplido y

estando en pie para realizar una relacion mucho mas con el comprador, se requiere la

formulacion de un contrato internacional.

Para redactar un contrato internacional hay que definir claramente quiénes son las partes

del contrato, cuél es el objeto del acuerdo y cudl es el contenido esencial de este.

Existen distintos tipos de contratos internacionales, los que se acomodan a la realidad de
cada operacion. Es aconsejable que el exportador elabore sus propias condiciones
generales de exportacién que se acomoden al negocio de hardwares, como lo son la

garantia, servicio técnico y postventa, por ejemplo.
Algunos ejemplos de contratos internacionales por ejemplo son:

e (Contrato de compra y venta internacional de mercaderias.

e (Contrato de intermediacién comercial.

 Fundacién Mapfre, Termino, Péliza de seguro, http://www.mapfre.com, 05.07.2013, 08.00 pm
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* Contrato de transferencia de tecnologia.

e Contrato de leasing.

e Contrato de factoring.

e Contrato de exportacion de planta (llave de mano).

e Join Venture.

La eleccion de uno de estos dependerd del tipo de relacién que se quiera establecer con
el importador, siendo fundamental para definir con claridad las caracteristicas del

producto, refiriéndose a cantidad calidad forma de pago, etc.

Al realizar un contrato internacional es necesario asegurar por escrito los siguientes

puntos:

e Las condiciones de entrega de la mercancia (INCOTERMS).
e Precio.

e Condiciones de pago.

e Seguros.

e Entrada en vigor.

e Laley aplicable al contrato.

e La jurisdiccion competente.

e (Conceptos. Partes.

* Fuerza mayor.

¢ [dioma.
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e Riesgos de impago.
e Ley aplicable al contrato.

e Organo o jurisdiccion competente.ll
Las condiciones de entrega de Ia mercancia (INCOTERMS):

Lenguaje estandarizado que puede ser utilizado por ambas partes, tanto importador
como exportador. compuesto por términos que establecen las responsabilidades de las

partes.
Precio:

La especificacion del precio es esencial. a poca claridad de este puede resultar en la
nulidad del contrato. Los gastos susceptibles al comercio exterior pueden incrementar el
precio a pagar del importador. Se debe tener presente los gastos de seguros, embalaje,

transportes. documentacion. aduanas. etc.

El precio de la mercancia debe indicar su cantidad y condiciones. Por ejemplo:

FCA Santiago, Chile  CIP Los Angeles, EEUU
Unidades

50.000 USD 52.000 USD
50

21 : . . _ .
Marta Diez Vergara. Clausulado General de un Contrato Internacional, Manual Préctico de Comercio
Exterior, Ediciones Deusto S.A. 3" Edicién, marzo de 1999, pdgina 25-37.
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Condiciones de pago:

Este punto se refiere a la forma de hacer el pago del importador, donde se debe acordar

diferentes factores como tiempo, lugar, moneda, etc.

Seguros:

Las polizas de seguro internacionales a la que suelen hacer referencia los contratos,
cubren riesgos relacionados con el transporte internacional de mercancias. Las mas

utilizadas son las pdlizas de seguro del instituto de aseguradores de Londres:

- Institute Cargo Clauses A: a todo riesgo.
- Institute Cargo Clauses B: cobertura media.

- Institute Cargo Clauses C: riesgos basicos.

Entrada en vigor:

Se suele establecer que el contrato entre en vigor en la fecha de formalizacién. Es decir,
el momento en el que firman las partes. Sin embargo, las partes pueden condicionar la

entrada en vigor del contrato tras firmar el acuerdo de ciertos requisitos, por ejemplo:

- Establecimientos de garantias bancarias.

- La suscripcién de polizas de seguro necesarias.

. .y . 22
- Formalizacion del medio de pago. =

22 Marta Diez Vergara, Clausulado General de un Contrato Internacional, Manual Practico de Comercio
Exterior, Ediciones Deusto S.A, 3* Edicion, marzo de 1999, pagina 25-37.
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La ley aplicable al contrato:

La existencia de distintos tipos de sistemas juridicos estatales hace necesario el
establecimiento de una base legal, de la cual las partes puedan referirse para resolver los

problemas que no pudieron mediante la mera voluntad de cada uno.

La ley que se aplique al contrato regird el cumplimiento de las obligaciones de las
partes, las consecuencias por incumplimiento de estas, interpretacion de los acuerdos y

consecuencias de nulidad del contrato.

La jurisdiccién competente:

Las partes deben indicar qué jurisdiccién sera competente para presentar las
contingencias que se pudieran presentar, teniendo encuentra la seguridad juridica que
ofrezca el pais. En el caso de que no se pudiera en el pais que indicaron las partes, la

demanda se debe llevar a cabo en el Estado del demandado.”

Conceptos. Partes:

Definicién de los términos y conceptos que se utilizan en el contrato, esto con el
objetivo de evitar repeticiones y equivocaciones. El uso de esta definicidn se establece
en funcidn de la complejidad de las partes Se debe definir por ejemplo las partes del
contrato, organismos que intervienen. Estas definiciones aclararan quién es el

interlocutor véalido y con qué legitimidad acttia de parte de una empresa.

¥ Jorge Garcia Herrero, Alternativas mercantiles en el proceso de internacionalizacion, http://old excal.es,
Contratacion Internacional, 03/05/2013, 09.00 PM.
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Fuerza mayor:

Evento imprevisible, ajeno a la voluntad de las partes involucradas, que hace imposible
el cumplimiento de las obligaciones contractuales. El Convenio de Viena de 1980
determina como principio general que en los contratos internacionales una parte queda
eximida del pago de dafios y perjuicios por incumplimientos contractuales, si consigue
probar concluyentemente que tal incumplimiento fue causado por fuerzas imprevisibles

mas alla de su control.

Si llega a ocurrir un caso de fuerza mayor se debe comunicar lo antes posible a la otra

parte, para que esta pueda probar el evento acontecido.

Idioma:

Se debe expresar en qué idioma debe ser escrita, leida e interpretada la documentacidn,
asi como el mismo contrato. Si el contrato se escribe en mas de un idioma debe indicarse

que version da fe del mismo y prevalece en caso de discrepancia.

Ley aplicable al contrato:

En el caso de un conflicto internacional, se debe saber con antelacion el derecho

aplicable a la situacion privada internacional.

Quienes realicen el contrato pueden establecer clausulas o condiciones que estimen

convenientes, esto se refleja en los siguientes tres procesos:

- laley a la que las partes se hayan sometido expresamente.

41



Las partes pueden referirse a un ordenamiento si es que las voluntades en conjunto no

pueden resolver el conflicto.

En el caso de que las partes no hayan seleccionado una ley aplicable al contrato, este

debe regirse por:

- laley nacional comin, v en ultimo término

- laley del lugar de celebracién del contrato.

Organo o jurisdicciéon competente:

La determinacion del 6rgano competente para resolver los conflictos que pudieran

llegar a ocurrir es fundamental en un contrato internacional.

Se define si la competencia corresponde a:

-Un tribunal de justicia

-Un tribunal Arbitral de carédcter institucional, como por ejemplo:

e Lacorte de arbitraje de la Cdmara de Comercio Internacional (CCI) de Paris.
* La Asociacion Americana de Arbitraje (AAA) de Nueva York.

* La Corte Internacional de Arbitraje de Londres (LCIA)
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Plataforma E-Comerce:

Canal digital de ventas, en el que el usuario puede seleccionar un producto en el sitio
web del proveedor, elegir algunas opciones para el mismo, realizar el pago online con su
tarjeta de crédito, débito, transferencia electrénica u otros medios, y finalmente hacer el

.. . P .1
seguimiento a su compra hasta el momento en que lo recibe en su domicilio.

Normas ISO:

Las normas ISO son criterios a seguir, los cuales son establecidos por la Organizacion
Internacional para la Estandarizacion compuestas por estandares y guias aplicables a un
sin numero de organizaciones. Tienen la finalidad de definir las caracteristicas que
debiera poseer un objeto y los productos que han de tener una compatibilidad para ser

usados a nivel internacional.”®

% Sebastian Cristi, Cémo vender con tarjetas de crédito en su sitio web, www.guioteca.com, E-Bussines,
18.01.13, 6.15 PM

¥ Revista Bibliografica de Geografia y Ciencias Sociales , Universidad de Barcelona [ISSN 1138-9796],
N° 129, 14 de diciembre de 1998
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ST (Segurity Targer):

Documento oficial publicado en el common criteria, el cual tiene la principal funcién de
describir las caracteristicas de un TOE, tales como sistema de seguridad, requerimientos

de seguridad, limites fisicos.”®

TOE (Objeto de Evaluacion):

Objeto correspondiente a las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién
seleccionado con el fin de someter a evaluacion la seguridad de este bajo la norma

ISO/IEC 15408.

*® Chamorro, ] & Pino, F. (2011). Modelo para la evaluacién en seguridad informédtica a productos de
software basado en el estandar ISO/IEC 15408 Common Criteria. Revista S&T, 9 (19), 69-92
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2.3 DESARROLLO DE LA INVESTIGACION.

2.3.1 Gestiones previas.

Antes de comenzar a exportar un hardware o software, existen ciertas consideraciones
iniciales a tener en cuenta para la elaboracion de la exportacion las cuales tienen un
cardcter obligatorio y otras que avudaran al exportador a simplificar el proceso. A

continuacidn se exponen estas.

2.3.1.1 Iniciacion de actividades.

Una persona natural, juridica o extranjero que quiera empezar a exportar, debe iniciar
actividades como exportador ante el Servicio de Impuestos Internos o ampliar el giro a

exportacion en el caso de que quiera comenzar a exportar.

2.3.1.2 Clasificacién del servicio (software) como exportacion.

En el caso de la exportacién de un software que no va acompafiado de un hardware, se
habla de un servicio, por lo que tiene un trato diferente al que puede tener un producto
fisico. Se debe solicitar la calificacion de exportacion de servicios ante el Servicio
Nacional de Aduanas en el Departamento de Regimenes Especiales, en la Direccion

Nacional de Aduanas de Valparaiso.

“De acuerdo con los resolutivos N°s 1.1 y 1.2 de la Resolucion N° 2.511, de 2007, del
Servicio Nacional de Aduanas, para que un servicio sea calificado como exportacion,

debe cumplir lo siguiente:
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El servicio debera ser:
a) Realizado en Chile y prestado a personas sin domicilio ni residencia en el pais.

b) Utilizado exclusivamente en el extranjero, con excepcion de los servicios que se

presten a mercancias en transito por el pais.
c¢) Susceptible de verificacion en su existencia real y en su valor.”*’
2.3.1.3 Beneficios Exportador de Servicios.

Al exportar un servicio (software) se puede obtener ciertos beneficios tributarios y de

caracter aduaneros como:

o La exclusién del Impuesto al Valor Agregado (IVA) a las facturas que realice de
sus ventas.

o Recuperacion del IVA que hubiere pagado para compra de bienes o pago de
servicios necesarios para la exportacion.

o Recuperacion de los derechos aduaneros pagados por los insumos necesarios

a5 v .
para la prestacién del servicio.”®

2.3.2 Elaboracion oferta internacional.

El exportador (vendedor) para comenzar el proceso de exportacion, debe realizar al

importador (comprador) una oferta del negocio o acuerdo de compra. Es importante

7 Procedimiento que debe seguir el fiscalizador en la revisién , Circular N°05 del 10 de Enero del 2008,
SII
* Preguntas Frecuentes, www.aduana.cl, Exportacion de Servicios, 08.01.13, 05.00 PM
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aclarar que la oferta que el exportador realizara, no correspondera solamente a las
mercancias, sino también a los costos que se derivan de una venta internacional
dependiendo de quién se haga cargo de ellos tanto parcial como totalmente. Lo que
tendra como resultado una variacion importante en el costo del negocio, definiendo si la

oferta del exportador es atractiva o no en comparacion con la competencia.

Se recomienda que el exportador desarrolle una forma frecuente pero no tnica de
realizar sus ofertas o cotizaciones, ya sea por hardware o software segin sea el caso, las
cuales contengan; una lista detallada de los productos, costos de transporte, costos de
seguro en el caso que se incluya, muestras en el caso que también los haya, validez de la
oferta, condiciones, etc. Tomando las responsabilidades que maés le acomode al
exportador para agilizar el proceso y tener mayor claridad de las obligaciones tanto del

importador como de si mismo.

El comprador, naturalmente requiere més informacion detallada sobre el pedido que
pudiera realizar, por lo que el exportador debe claborar una cotizaciéon o factura
proforma, esta requiere ser idénea al producto, clara y concisa para evitar riesgos e
incertidumbres, con el fin de cubrir las posibles complicaciones que puedan ocurrir en el
comercio exterior. Comprendiendo tanto exportador como importador sus obligaciones,
como se cumplirdn estas y las implicaciones del precio final. La proforma puede estar
exhibida en una pagina web, ser enviada por carta, email, fax, etc. La factura proforma,
no corresponde a una factura final pero tiene gran importancia a la hora de realizar la

negociacion en donde se expresa el precio de venta de acuerdo al INCOTERM que
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trabaje el exportador o el que acuerde en conjunto con el importador en el caso de los

envios fisicos, ademas de plazos, precios, etc.

Algunos de los beneficios de la factura proforma son la obtencién de una licencia de
importacion, la autorizacidon para obtener las divisas necesarias para el pago de la

compraventa, la apertura de un crédito documentario, etc.

Para poder elaborar una factura proforma conveniente para el exportador, el autor
recomienda poner atencién en los puntos relacionados con la venta, los cuales se
presentan seguidamente en el texto y tomar nota de los que se desee incluir en una
proforma. Cabe mencionar que la confianza es fundamental en los negocios
internacionales, se debe ser franco a la hora de ofrecer el hardware o software, pues de

no cumplir con los acuerdos se generara mayores pérdidas que solamente una venta.

2.3.2.1 Elaboracion Factura Proforma

A continuacion el autor presenta y desglosa un ejemplo de una factura proforma sobre la
exportacién de dos hardwares, donde se incluyen sus costos extras correspondientes a la
exportacién segun el término de la INCOTERMS que se conviene entre los

participantes.
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!lustracién 5: Ejemplo Proforma

|
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Fuente: Elaboracidn propia del autor.
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En este ejemplo se muestran diferentes areas de la proforma en donde se expresan

diferente tipo de informacion.

A.

Informacién identificativa: se entrega informacién identificando a la empresa
0 mas especificamente con quién realiza la cotizacién. En esta area puede
contener el logo. nombre o razén social. domicilio, email, etc.

Informacién del destinatario y numeracion de la proforma: la proforma debe
de estar identificada por un niimero o cddigo para cada una. Se enumeran de
forma correlativa y son independientes a la enumeracion de la factura final.
Ademas, debe indicar la persona o empresa a la que va dirigida la proforma,
pudiendo identificar su domicilio, razén social, etc.

Descripcion de la mercancia: se debe identificar lo mayor posible la
mercancia, su cantidad, precio individual y total.

Servicios adicionales: se agregan a la proforma los gastos derivados del
seguro y transporte, dependiendo del término Incoterm que se acuerde, en esta
caso CIP, en donde se agrega al Incoterm Ex Works que tiene simplemente el
valor de las mercancias (320.000 USD) los precios de seguro y flete para
llegar a un valor final CIP (324.500).

Condicién de venta y fechas: se debe expresar en la proforma la condicién de
venta a la que se vende la mercancia, en este caso, se informa que es una
condicién de Incoterm CIP y que llega al aeropuerto de Los Angeles. La
proforma ademads, debe indicar la fecha en que se cred y la vigencia de los

términos de esta.
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F. Notas: se puede agregar ademas informacién adicional, como la relacionada a

la forma de pago, forma de envio o informacién més especifica.

2.3.3 Recomendacion INCOTERM.

Los términos que el autor recomienda para la exportacién de un hardware o software
para el envio material via carga aérea, son EXW, FCA, CPT y CIP. Otros Incoterms
mas conocidos como FOB Y CIF son equivalentes al transporte maritimo o por vias

navegables.

En la eleccién del Incoterm hay que tener mucho cuidado ya que, existe actualmente por
parte de profesionales de comercio exterior, el vicio de utilizar de mala manera el
término FOB en el transporte aéreo, esto simplemente para identificar si el exportador se

hara responsable o no de los pagos aduaneros.

Por otro lado, para ser més especificos, se recomienda utilizar los términos FCA o CIP,
donde lo principal en tener en cuenta es la capacidad que tenga el exportador para tomar
la responsabilidad del envio, ya que si no cuenta con la capacidad suficiente, es
conveniente que el importador tome mayor responsabilidad teniendo en cuenta que
quizas el importador no tenga conocimiento de como buscar la mercancia a la fabrica o
local del exportador se da por descartado el término EXW. Al seleccionar uno de estos
términos (FCA O CIP) es mas expedito y mas clara la transaccion ya que las aduanas

estiman el valor de los gravamenes de las mercancias segun el valor de estas, seguros y
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fletes (valor CIP), seguidamente en la Ilustracion 6 se representa las responsabilidades
de las Incoterms recomendadas destacando los términos FCA y CIP. El autor, en este
sentido, recomienda que si se escoge la utilizaciéon del término FCA, el exportador

especifique el lugar pactado al profesional de comercio internacional con quien se trate.
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Tlustracién 6: Responsabilidades Incoterms recomendadas

Transporte dentro del Pais del Expertador
Formalidades Aduaneras de Exportacion

Gastos manipulacion Aeropuerto local

Transporte Aereo Principal
Seguro de'fa Mercancia
Gastos manipulacion Aeropuetio Bestino

Formalidades Aduaneras de Importacion

Fuente: Adaptacion del autor en base a cuadro Incoterms 2010, http://cursos.iteso.mx
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2.3.4 Muestra.

El comprador o distribuidor potencial puede requerir muestras para conocer o probar el
hardware o software antes de comprometerse con pedidos mayores. Si bien este envio
representa un gasto para el exportador, es una fuente importante de informacién, ya que
podra obtener la opinién del posible cliente. Es buena idea enviar una encuesta con la
muestra al posible cliente para obtener informacion sobre si estuvo satisfecho sobre el

medio de transporte utilizado, el embalaje, plazo de entrega, calidad del producto, etc.

2.3.4.1 Muestra Hardware.

Un punto importante a tener en cuenta en el envio de muestras sin valor comercial, es el
valor de esta, debido a que no puede superar los 2.000 USD con el fin de declararla
como muestra, ya que si supera los 2000 USD es considerado una exportacion, haciendo
necesaria la intervencion de un agente de aduana, pero si el exportador desea realizar
una venta de exportacion inferior a US$ 2.000, por ejemplo un hardware de valor de

US$ 1.500 se puede hacer perfectamente.

La documentacién minima que se utiliza para el envio de muestras es el envio de una
copia de la factura proforma en donde debe mencionar que es una muestra sin valor
comercial y que no son destinadas o aptas para la venta. Si no se cuenta con esta, se debe
remplazar con una declaracion del exportador en donde mencione que las mercancias
enviadas tienen un valor inferior a 2.000 USD detallando los valores unitarios de cada

una de ellas.
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Puede ser que el pais del posible importador requiera documentos o sellos especiales,

por lo que es importante consultar con el cliente o su agente de aduanas sobre ello.

Lo preferible es enviar las muestras por via aérea o por empresas de correo rapido
(courier), como lo son TNT, Chile Express, DHL u otras, las que haran llegar en poco

. . 29
tiempo las muestras impulsando un pronto acuerdo de compra.

Otro punto a tener en consideracion en el caso de envio de hardware es el tamafio y
peso de este, ya que si estos son muy elevados la tarifa aumentard por el envio. A
continuacidn se presentaran unos ejemplos de diferentes hardwares que se enviardan por

courier.

Se enviaran dos mercancias desde Valparaiso rumbo Los Angeles US el 7 de enero del
2013 con un valor del ddlar de $479. Cada uno de los hardwares tiene el mismo valor

pero con diferentes dimensiones y pesos.

e El primer hardware, que llevard el nombre de “Hardware 1" se enviard como
muestra, pesa 30 kilos y mide 1 metro de largo, 50 cm de ancho y 30 de altura,

poseyendo un valor de $800.000.

** No Especificado, Envio de muestras, http://www.plancameral.org, Guias on-line de apoyo al
exportador, 25.12.2012, 02.25 PM
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Ilustracién 7: Cotizacion Hardware 1

Fecha ce cotizacion 27.12.2012

De: Para: Informacion del envio
UNITED STATES OF Fecha de snvio: 2012-01-07

VALPARAIZD ANMERICA (US; Gravatble: No

VALPARAISD S0002 LOS ANGELES Valor declarado; 800000

Pezc total: 20.0
Paguets 1: 160 x 50 x 20 CI

Ulima

i Ultima Tarifa
Preducto Comercializade  Entrega ™™ recelece... s
recolece.. gatinia. ..
agendada
EXPRESS 12:00 Thu, 20128110 1210 1510 S7ZE0T.E0
12:00 CLP
EXPRESS WORLDWEE Thu, 2012-61-1C 1410 15:10 S1118820

End cfCay CLP |
Fuente: Cotizacion de Tarifas y Horarios en linea, DHL, http://www.dhl.cl

El valor menos costoso que nos ofrece la compaifiia en la Ilustracion 7 es de

$411.199.20. Costo mas alto que la mitad del valor del hardware a enviar.

e [El segundo hardware que se enviara como muestra. Pesa 10 kilos y mide 40 cm

de largo, 40 cm de ancho y 30 cm de altura, poseyendo el mismo valor de

$800.000
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Ilustracion 8: Cotizacion Hardware 2

1

Fecha de cotizacion 27.12.2012

De: Para! Informacion del envio
UNITED STATEE OF Fecha de envic: 2012-01-07

VALPARAISD AMERICA (US Gravable: Mo

VALPARAIRD 50002 LOS SNGELES “Yalor declarado: 200000

Pezg fotal 10.0
Paguste 1: 40 x 20 x 2C CM

Ultima

Ultima Tarifa
Preducte Comercializade  Entrega si™™ recelece. .. _ y
recclece.. estima. ..
agendada
EXPRESS 106:30 Thu, 2012-61-18 121G 1810 216237 £0
10:20 CLP |
EXPRESS 12:00 Thu, 2012-61-10 1216 18:10 188541.20
12:00 cip |
EXPRESS VWWORLLVVICE Thu, 2012-61-1C 1216 1510 17201650

End of Day CLP

Fuente: Cotizacion en base a Tarifas y Horarios en linea, DHL, http://www.dhl.cl

En la Ilustracion 8 el valor menos costoso expresado que nos ofrece esta vez la
compaifiia es de $173.010,60. Poco menos que la cuarta parte de lo que cuesta la
mercancia, en cambio con el hardware 1 el precio de envio es més de la mitad del valor

mercancia.

La decisién de envio no solo basta con esto, hay que tener en consideracién el nivel de
venta que se pueda alcanzar con la obtencién del negocio, es por eso que se expresan dos
mercancias con el mismo valor. Lo importante a reflexionar es si por el volumen o peso
del hardware conviene o no mandar muestras de este y si el costo de este envio vale la

pena para la cantidad de utilidades que podra generar el negocio.
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2.3.4.2 Version de prueba o Shareware.

La creacion de versiones de prueba es totalmente necesaria, sobre todo en el caso de
creadores de software que no cuentan con un prestigio ni renombre establecido como lo
son Apple, Microsoft u otros. En esta version de prueba, el exportador debe demostrar
que el software que ofrece vale la pena comprarlo, ya que la informacién que se podria
entregar no se compara con la experiencia de usar el software. Obviamente el software
de prueba no debe ser igual que el final, estos denominados shareware pueden limitar
en cuanto a tiempo de duraciéon (15 a 30 dias) o en cuanto a funcionalidades del

software, todo con el fin de que el usuario desee comprar la version completa.

La gran ventaja que tienen los shareware o versiones de prueba, es que acostumbran a
permitir su libre copia, lo cual permite una gran publicidad entre los usuarios del tipo de
software ofertado, exponiendo este en foros, paginas o comunidades, difamando los

atributos del software.

2.3.5 Formas de envio.

La seleccion de la forma de envio en el proceso de exportacion es clave para el éxito de la
operacion. El envio debe realizarse de manera segura, limpia y en condiciones y plazos

acordados por ambas partes.

Los principales factores para elegir la forma de envio son tiempo, distancia y tipo de

producto. Por lo que si el exportador requiere que su hardware o software, que por
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general acostumbran a ser de alto valor, llegue al corto tiempo a un destino lejano, las
formas de envio recomendadas para los hardware y software son por carga aérea,
courier e internet, que ofrecen ventajas en velocidad, seguridad, tiempo, frecuencia,

cantidad de destinos y costos vs tiempo.

Por otro lado, cada forma de envio tiene costos diferentes, siendo unos mayores que
otros, traspasando este mayor costo de transporte a mayores comisiones y derechos

aduaneros para el importador.

Los derechos aduaneros se pagan sobre el valor en aduana de las mercancias (costo
producto, transporte, comisiones a agentes, etc.) ademds del costo del seguro
internacional que se responsabiliza en caso de alglin riesgo que pueda tener la
mercancia, ya que es fundamental la proteccion del producto para que llegue en buena
calidad. En este caso, las compaifiias que escogid para el transporte ofrecen también
cotizar la contratacién de un seguro va que generalmente ofrecen buenas primas (costo

del seguro) a sus cargas.

2.3.5.1 Carga aérea.

El exportador debe simplificar las acciones a tomar a la hora de comenzar con las
operaciones internacionales, ya que el grado de complejidad que puede tomar la
operacion podria dificultar el envio y conllevar a la cancelacién del negocio y la
destinacion de tiempo y dinero en proceso que no son el eje fundamental para una
empresa de no gran tamafio. Por lo que el autor recomienda la contratacién de un agente

de carga y especialmente los servicios de un “agente de carga IATA”, debido a que
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cumplen con requisitos rigurosos para estar registrados ante la IATA (International Air
Transport Association - Asociacion Internacional de Transporte Aéreo) demostrando

solvencia econdmica, eficiencia, profesionalismo e integridad.

Regularmente los agentes de carga proporcionan oficinas para la recoleccién de envios
de exportacién. Preparan la documentacion para el envio, verifican que la
documentacion comercial cumpla con los requerimientos (incluidos los de aduana),
proporciona servicios de seguro, realiza los tramites de transportacion, reservacion de
carga con aerolineas, rastrea el movimiento del envio y suministra la prueba de entrega

al remitente.

Es importante que el exportador esté en conocimiento si su mercancia ird por carga
directa o no, asi podrd evitar demoras, deterioros y pérdidas econémicas. Ademads, el
exportador debe tener claras las medidas de sus productos pero sobre todo el peso. Estas
medidas serdn comprobadas en aeropuerto, para aplicar los costos correspondientes, por

lo que es fundamental entregar la informacién clara.

Un dato importante a tener en consideracion es si la empresa encargada del transporte de
la mercancia cuenta con oficina propias en los destinos mas comunes que tenga el
exportador, esto debido a que existen un sin nimero de empresas que mencionan tener
“agentes” en el destino y estos terminan siendo simplemente empresas subcontratadas.
Por lo que si llega a presentarse algtin tipo de problema, la empresa que posea oficina en

destino podra coordinar y reaccionar mas rapido ante algin improvisto.
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En el transporte por carga aérea, existen ciertos documentos que el exportador debe
tener conocimiento, ya que tanto la agencia de carga aérea, el importador, como el
agente de aduana u otros, le solicitaran para continuar con una normal operacion de

comercio exterior.

A continuacion el autor presenta los mas usados en las cargas aéreas:

2.3.5.1.1 Documentos de transporte Carga aérea y Responsable.

o Guia aérea, conocimiento aéreo o Air waybill: es emitida por la compafiia aérea
la que debe entregar una copia generalmente de color rosado al destinatario y una
de color azul al remitente.

o Factura: la factura es elaborada por el exportador y timbrada por el Servicio de
Impuestos Internos. Puede ser remplazada por una factura proforma en el caso de
que se trate de una exportacion bajo la modalidad de consignacién libre.

o Lista de contenido (Packing list): es emitida por el exportador para facilitar el
almacenamiento de la mercancia y el reconocimiento selectivo por parte de la
aduana, si esto ocurriera.

o Warehouse (Salida de almacén): documento emitido por la el agente de carga,
en el cual describe las dimensiones, cantidad y peso de la mercancia que recibe
en su bodega para ser enviada posteriormente. Este documento sirve para que el
exportador sepa de antemano la mercancia que le serd enviada y si esta

corresponde con la que solicitd.
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2.3.5.1.2 Tarifas Carga Aérea.

En primer lugar, el costo que la compaifiia de carga cobre al exportador, dependera

directamente de la Incoterm que este ultimo haya fijado para el envio.

El exportador debe solicitar un presupuesto o cotizacién a la compafifa, que incluird los
costos que se refieren principalmente al flete aéreo, los costes previos o posteriores al

transporte aéreo.

Una vez aceptado los términos, estos se expresardn en el Air waybill y en la factura del

agente de carga.

El flete aéreo es determinado por las Tarifas de Carga Aérea publicadas trimestralmente

por la IATA. En la préctica, estas tarifas son engafiosas ya que los agentes tienden a
manipular los costos variables. Por lo que siempre es bueno ver el total antes de cifras
apartadas. En esta tarifa variable se determina el costo de cada envio en base a un precio
por peso o por volumen (largo x ancho x alto) cantidad mds alta. Ademas, se debe sumar
el costo de despacho del Air waybill y los recargos que se agreguen del flete aéreo por
aspectos como combustible, etc. Por ejemplo, algunas aerolineas con destino a los
Estados Unidos tienden cobran US$0.03 por kilo /vol transportado por recargo de
seguridad u otras por recargo por combustible cobran un valor que fluctia entre
US$0.05 y US$0.15 por kilo/vol. Estos son costos variables del precio a pagar a los

agentes de carga y aerolineas, factores que afectan el precio final, estos son:
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e Air freight (Flete aéreo): cargo por el transporte aéreo

e Fuel (combustible): recargo cobrado por combustible.

* Security: después de lo ocurrido el 11 de Septiembre en EE.UU se empleo este
cargo para cubrir un aumento en las medidas de seguridad en los aeropuertos.

e Airport Transport: es el recargo por el transporte de la carga en el aeropuerto.

La suma de estos factores dard como resultado el concepto de “All In” por kilo/volumen
que aclara més al exportador, construyendo una idea mas clara del costo del envio. Debe
tener cuidado con este concepto, ya que en el desglose de los factores que se explicaron
anteriormente existen minimos. Esto quiere decir cobros minimos que las compaiiias
cobran en el caso de que el peso de la mercancia no alcance el valor que ellos piden, por

ejemplo:

El agente de carga cobra por concepto de Security USD 0,15 Kg/Vol y tiene un minimo
de USD 25,00 por este concepto. El exportador quiere enviar solamente 12 kilos, por lo

que el célculo es el siguiente:

USD 0,15 (SECURITY) x 12 kilos = USD 1,80 = USD 25,00(MINIMO)

Al no alcanzar el valor minimo que pide el agente, este cobra USD 25,00 al exportador,

USD 23,20 mas de lo que pagaria solamente por kilo.

Finalmente, se deben agregar los costes previos o posteriores al transporte aéreo
dependientes de los servicios que el exportador contrate del agente de carga, los cuales
corresponden a diferentes operaciones, entre ellas:
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v" El transporte previo hasta aeropuerto.
v" Despachos de exportacién o importacion.
v" Gestiones documentales.

v" Recargo por mercancias peligrosas, etc.

Los conceptos antes mencionados demuestras lo importante de la eleccién de la forma
de envio, si el exportador desea enviar sus mercancias y estas no son en gran cantidad o
son de menor peso, la carga aérea no es la mejor eleccion, en ese caso el autor

recomienda la via de courier.

2.3.5.2 Correo/ Courier.

Este método es utilizado normalmente para el envio de cantidades especificas de
hardware. En el caso de los software, es recomendado para el envio de los soportes y
posteriormente el envio de las licencias o llaves (pw) por internet, o en casos donde

amerite por correo contra recibo.

El tiempo promedio de entrega se estima de dos dias, eso si depende del destino y la
mercancia que se transporte. Ademds, existen servicios de noche que son capaces de

entregar el producto al dia siguiente.

Estos tiempos y eficiencia representan un mayor costo que por carga aérea, por lo que el

exportador debe estar consciente de esto al escoger la forma de envio.

Las ventajas que ofrece el envio por courier son:
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e Menos costos en tramitaciones aduaneras, ya que no necesitaria un agente de
aduana en el caso de envios menores a 2.000 ddlares. Si el envio es mayor a
2000 dolares FOB la empresa courier se hard cargo de gestionar el agente de
aduana, por lo que cobrara por este servicio.

» Entregan mayor accesibilidad a destinos, ampliando el tramo de entrega de
internacional a nacional.

e Se destacan por su alto nivel de rapidez, seguridad y eficacia.

Los requisitos fisicos para enviar un hardware via courier son sus medidas méximas.
Normalmente estas son 60x50x40 (largo, ancho, alto) y un peso maximo de 50 Kg por

caja. Las empresas mas conocidas son DHL, Fedex, Chilexpress, TNT y UPS.

2.3.5.2.1 Tarifas Courier.

Las tarifas varian dependiendo de cada courier, teniendo diferentes porcentajes del
costo total cada prestacion que realice el Courier, asi por ejemplo, el envio en DHL
puede que sea mds barato que en Fedex, pero los cargos aduaneros mucho mads caros.
Actualmente, es facil poder cotizar en las diferentes empresas cuanto podria llegar a
alcanzar el costo del envio, ya que tienen especies de calculadoras online en donde se

puede obtener las fechas de envio, el tiempo y el costo.

Los costos que asume la empresa de courier varian dependiendo de la cantidad de

servicios que presten al remitente, ejemplo de los costos son los siguientes:
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e Cargos adicionales por combustible: los envios estdn sujetos a un costo
adicional, el que se ajusta por combustible.

* Condiciones de pago: las condiciones de pago varian dependiendo los dias.

e Correccion de direcciones: si la direccion del destinatario amerita correccion por
falta de cddigos postales o nimeros de apartamento, se cobra un pequefio valor
adicional que rodea los US $10.

* Limites de responsabilidad: si el courier se hace responsable por dafios de la
mercancia o retraso, también cobrara un costo por el cobro de estos rembolsos.

e Peso dimensional: el peso dimensional refleja la densidad del paquete, es decir,
la cantidad de espacio que un paquete utiliza en relaciéon con su peso real. Este
peso dimensional se calcula multiplicando el largo por el ancho por la altura de
cada paquete (Ilustracion 9), lo que dard como resultado el volumen del paquete
en centimetros. Luego se divide el volumen, el total por 5.000 para determinar
el peso dimensional del paquete en kilogramos. Si el resultado da en fraccion hay
que aumentar este al siguiente kilogramo completo. El resultado se debe
comparar con el peso real y el que sea mayor se transformarda en el peso

facturable, es decir, el que se utilizard para calcular la tarifa. &

¥ No especificado, Informacion sobre sus tarifas 2013, www.fedex.com, 10.01.13, 01.00 PM
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Ilustracion 9: Alto, ancho y alto del paquete

1. Alto
2. Ancho
3.Largo

Si el exportador desea utilizar esta via de envio regularmente, debe tener en cuenta

este Gltimo punto en la elaboracién del packaging de su hardware.

2.3.5.3 Internet.

La exportacion de un servicio como el software cuenta con ciertos beneficios entre los
cuales estd la forma de envio, ya que en este caso no es totalmente necesario el envio
material, pues se puede realizar via internet, lo que elimina restricciones y obligaciones

que se tendrian que tener con el envio material.

Asi por ejemplo, al enviar o permitir la descarga por internet de un software, el
exportador estd exento del IVA a los ingresos percibidos por la prestacion, exento de la
contratacion de un agente de aduana y exento de los riesgos que conllevan el transporte
internacional. El otro gran beneficio es la posibilidad de entregar una “probadita” al
posible cliente que cree encontrar en el software los requisitos que busca,

experimentdndolos en una version de prueba.
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2.3.6 Seguros

En el envio de hardware u otros aparatos eléctricos que posean un alto valor econémico,
siempre es recomendable asegurar la mercancia. En la actualidad existe un mercado
relativamente eficiente en la venta de seguros para el comercio exterior, lo que ha
permitido el ofrecimiento de primas realmente asequibles para cualquier clase de

exportador.

Si el exportador ha escogido la Incoterm CIP, es fundamental que considere la
informacion que el autor presentara a continuacion, ya que podré tener una mejor idea de
los célculos que las compaiiias realizan y la informacién necesaria para realizarlos.
Anteriormente el autor recomendd que si el exportador desea tomar un seguro lo realice
a través de la compaiiia con la cual enviara la carga, esto por motivos que acostumbran a
tener buenas tarifas, pero sobre todo porque los papeles necesarios para tomar el seguro,
vienen mayormente de la compafifa transportista. La cobertura de los seguros,

normalmente tiende a cubrir todo el transporte que la compafiia se hace responsable.

El autor recomienda que el exportador siempre solicite la informacién de que es lo que

no cubre el contrato de seguro, ademas de los montos del deducible del seguro.

2.3.6.1 Deducible

El deducible es un porcentaje o monto que se el asegurado debe pagar en caso de un
siniestro. En el mercado actual los deducibles varian entre un 1 a un 10% del valor

asegurado, por ejemplo si el 10 % corresponde a 100 USD y la mercancia sufre un
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accidente en el cual se pierde una parte de un hardware que cuesta 80 USD, el

exportador debe hacerse cargo por esta perdida.

2.3.6.2 Calculo del seguro

Para poder saber cuanto sera el costo del seguro, primero se debe saber cuédnto es el
valor asegurado. Este valor normalmente estd compuesto por el valor factura de la
mercancia, el flete y un valor de entre el 10 al 15% en base a la suma de factura mas
flete. Este valor porcentual en teoria se justifica por gastos no explicitos en el momento

de tomar un S€guro.

Una vez obtenido el valor asegurado se puede calcular el costo de la prima, este por lo
general se realiza en porcentajes los cuales bordean el 0.60% del valor asegurable con
minimos establecidos por la compaiiia. El exportador debe saber que las compaiiias de
carga aérea u otros embarcadores obtienen una ganancia de esta venta por lo que los
costos que ellos manejan son significativamente inferiores al que traspasan al cliente
final, eso por motivo de palizas especiales que manejan con las compaiiias aseguradoras.
El autor indica esta realidad con la finalidad de que el exportador se sienta libre de
negociar el porcentaje de su pdliza, solicitando la reduccion a 0.50% o mas bajo ya que
el seguramente por el costo de los hardware obtendra un valor asegurado alto que le

permitira negociar.

A continuacioén el autor presenta un ejemplo del calculo de un seguro:
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El valor de la Factura FCA por la venta de Software corresponde a 50.000,00 USD y el

valor del transporte aéreo es de 1.000,00 USD

Costo USD

Factura 50000,00
Flete + 1000,00
Total Factura + Flete 51000,00
10 % sobre (Factura +Flete) 5100,00
Valor asegurado (total factura + flete + 10%) 56100,00

Porcentaje Minimo Costo USD

Prima 0,60% 80 USD 336,60

Con los valores de la factura y el flete se obtiene el valor correspondiente a la Incoterm
CPT, al cual se le calcula el 10% comentado anteriormente que corresponde a posibles
gastos no explicitos, suméndolos obteniendo el valor asegurado. Luego con este valor la
compaiiia le entregara al exportador la prima del seguro de 0.60% del valor asegurado
correspondiente a 336,60 usd, la cual el exportador podria negociar perfectamente en
base al alto monto de la factura. Finalmente, debe tener en cuenta que si en otro envio el
valor asegurado es menor puede caer en los minimos, por lo que debiera consultar cual

es la cantidad minima, en el caso del ejemplo son 80 usd.
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2.3.7 Formas de pago.

Existen diversos medios de pagos en el comercio internacional, teniendo en cuenta el
grado de confianza que se tiene con el comprador y los términos que se acuerden, se
debe tomar la decisién de forma de pago. El autor presentara los mas recomendables

para recibir el pago de la exportacién a elaborar:

2.3.7.1 Carta de crédito.

En el caso de los exportadores que recién estdn comenzando y desean enviar una gran
cantidad de mercancia a un comprador, con el cual no han forjado mayor grado de
confianza, se recomienda que utilice la carta de crédito o crédito documentario para el
envio material de la mercancia. En este proceso participan entidades bancarias, las
cuales se suman al compromiso de pago que hay entre las partes, conllevando ademas

un mayor costo, el que vale la pena si es que se quiere disminuir el riesgo en la venta.

Luego que el importador ha aprobado por escrito los términos que el exportador expuso
en la oferta, entre los cuales existia la condicién de pago de carta de crédito, el
exportador debe tomar contacto con un banco comercial que ofrezca servicios en cuanto
se refiera a comercio exterior, para dar instrucciones de los términos del negocio y para
que se realice lo mismo con el banco extranjero del importador y definir un arbitro

internacional en caso de discrepancias futuras.

PROCHILE elabora algunas recomendaciones que son importantes a seguir para los

exportadores que optan por la carta de crédito, estas son:
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e Optar por una carta de crédito irrevocable y confirmada.

e Estudiar previamente con su banco los requisitos o condiciones mediante las
cuales la carta de crédito que provenga de un determinado pais y banco pueda
ser confirmado.

e Procurar que la carta de crédito sea lo mas simple y precisa posible.

e Elegir un banco comercial en Chile, con el cual se tenga algin vinculo (como
cuenta corriente) para facilitar el proceso.

* Al entregar la documentacion, fijarse si se estipulan originales o no.

e Cerciorarse de que los requisitos sean faciles de cumplir. No comprometerse a

plazos de entrega o entrega de papeles que no pueda acceder o cumplir.31

2.3.7.2 Cobranza.

Si se ha creado mayor confianza entre el exportador y el importador, la venta puede
realizarse mediante la cobranza extranjera, ya sea directamente o a través de bancos en
donde las comisiones que cobran son menores a las operaciones mediante cartas de

crédito.

El autor recomienda la cobranza a través de un banco, ya que entrega mayor seguridad y
formalidad a la operacién, en donde el banco presta el servicio de realizar la cobranza

de documentos de embarque (documentos comerciales).

3! Recomendacion sobre la formas de pago, www.prochile.cl, 10.01.13, 08.00 PM
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El banco del exportador debe seguir las instrucciones de cobro dadas por su cliente,
enviando los documentos al banco del importador, quien revisard y luego de verificar
que cumplen con lo estipulado, le paga al banco del exportador, quien consecutivamente

le paga al exportador.

Lo ideal seria que el exportador con su cliente llegaran a tal grado de confianza que el
pago de la exportacién se realice a través de un depdsito directo en la cuenta del
exportador y hasta a través de un pago anticipado, en donde el importador tiene tanta

confianza con el proveedor que no le afecta tomar este riesgo.

2.3.7.3 Tarjeta.

En el caso de que el exportador ofrezca un software, la actualizacion de este para su
descarga por internet o el envio hardware mediante pago por internet, se recomienda la
implantacion de pago de tarjeta de crédito, esta se utiliza en la mayoria de los sitios web
de compra, en donde Mastercard y VISA son las mds aceptadas, no asi American
Express, tarjeta que es menos preferida por los comerciantes por la tardanza en ser
pagados, ademds de poseer pdlizas a favor de los consumidores perjudicando a los

comerciantes.

Para empezar a utilizar este sistema, el autor recomienda la implantacién de una
plataforma E-Comerce, la que establezca los precios en una moneda internacional,
siempre de preferencia el délar de Estados Unidos, ya que por lo general, estas
plataformas acostumbran a cobrar comisiones al comprador del servicio por la

conversion de divisas.
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2.3.7.3.1 Implantacion de Tarjetas de Crédito en el Sitio Web.

Para poder vender online, [a mejor alternativa es la eleccién de una plataforma E-
Comerce, como ya se menciond anteriormente. Se pueden encontrar diferentes

alternativas dependiendo de las caracteristicas del comerciante.

El autor recomendara dos alternativas para la eleccién de una plataforma E-Comerce, las

que el exportador podra elegir segun le acomode.

2.3.7.3.1.1 Paypal.

Es una plataforma norteamericana que

cumple la funcidn de intermediario

entre los clientes, los proveedores y las
compaiiias controladoras de tarjetas de crédito. Acepta pagos con tarjetas de crédito en
mas de 190 paises, cobrando una comision al vendedor por usar esta plataforma, no asi

al comprador.

Para acceder a este sistema, se debe abrir una cuenta como empresa en
www.paypal.com, donde luego de rellenar informacién comin y seguir los simples
pasos que solicita la pagina, se puede obtener una cuenta como empresa. Esta plataforma
permite crear un botén para insertarlo en la pagina web del proveedor, con un link

directo para confirmar el pago del servicio.
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En el caso del comprador final, este elige como opcion de pago PayPal en la pagina del
proveedor, accede a su cuenta PayPal o crear una cuenta en la pagina web de PayPal,
vinculando su cuenta bancaria, tarjeta de débito o crédito a la cuenta PayPal. Luego

debe revisar la informacién del proveedor, y confirmar el pago.

Si existe alglin problema en la transaccion, el comprador puede realizar un reclamo con

PayPal y este se comunica directamente con el vendedor.

La principal caracteristica de esta plataforma es que la apertura de la cuenta y
mantenimiento es gratuita para el vendedor. Los costos son asociados a las comisiones
por venta que incluyen costos de transaccion de las operadoras de tarjeta de crédito. El
costo de asumir por cada transacciéon puede llegar a un maximo de 5.4% de la venta mas
0.30 USD fijo como muestra la Tabla 1 en Anexos y un 3,5 % de la venta por
conversion de divisas si existiera, por ejemplo, si se realiza una venta de 100 USD,

PayPal pedira una comision de 7,70 USD.

Finalmente, los fondos que se obtengan con PayPal pueden ser cobrados o utilizados

para pagar en otros sitios web que acepten PayPal.

2.3.7.3.1.2 Webpay Plus.

Webpay plus es un servicio de Transbank para m

realizar pagos con tarjeta de crédito nacional e

internacional. Cuenta con un gran prestigio a nivel
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nacional por su alto grado de confiabilidad. Si el comerciante ya posee Transbank, debe
solicitar a su ejecutivo ampliar los servicios a Webpay plus. Ademads, es necesario

poseer una pagina web.

Para comenzar a utilizar Webpay plus, se debe acordar una reunién con un ejecutivo, el
cual seré seleccionado segin el lugar y rubro del comerciante, con el fin de firmar un
contrato comercial con Transbank. Luego de ya estar afiliado, se debe realizar una

conexidn técnica del sitio web del vendedor con el mdédulo de Webpay plus.

Los clientes podran escoger en la pagina web del vendedor el servicio a pagar, luego se
abrira la pagina de Webpay plus, donde eligen pagar con tarjetas de crédito o Red
Compra, deben ingresar los datos de su tarjeta para posteriormente abrir la pagina
correspondiente al banco del cliente, con el fin de que él se autentique ingresando sus
claves. Una vez el pago se legitime, se abrird un comprobante electrénico que validara el

pago en Webpay plus.

Los costos que el vendedor debe adquirir con la plataforma parten con un cobro fijo de
0.64 UF mensual + IVA, una tasa de comisién de crédito méxima de un 2.95% + IVA y
débito maxima de un 1.95% + [VA, porcentajes que se aplican a las ventas que realice el

comercio. Dependiendo del riesgo que el comercio pueda presentar para Transbank, se
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debe presentar una boleta de garantia a favor de Transbank, cuyo costo minimo es de

$1.000.000°% .

En conclusion, Webpay plus ofrece un servicio mds rapido y confiable, pero a cambio de
un costo mayor, por lo que si los clientes del recién exportador necesitan pagar por
Webpay y el exportador cuenta con los fondos necesarios para costear el servicio,

debiera de escoger esta plataforma.

Sin embargo, PayPal no deja de ser una buena opcién a la hora de comenzar con la
venta a través de internet pero teniendo menos contacto con el cliente final, por lo que la
decision de la plataforma se debe escoger en funcidén de la aversion al riesgo de los

participantes, poder de financiamiento del exportador y nivel de contacto con el cliente.

2.3.7.3.2 Formas recomendadas de vender software por internet.

Existen diversas y creativas maneras de poder vender un software por internet, lo
importante es elegir una forma que entregue confianza al cliente, que sea rdpida y

contribuya al aumento de los ingresos del exportador.

El autor recomendara dos formas principales, las cuales tienen la caracteristica de ser
automaticas versus el envio manual de los software, esas opciones se pueden acomodar a

la realidad que cada exportador esté viviendo.

* Jorge Isla M, Departamento de Atencién al Cliente, Transervice S.A., 21.01.13, 09.45
AM
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2.3.7.3.2.1 RegNow.

RegNow es una compaiiia que ha

elaborado un negocio que ayuda a

e S Rl o e £ i e e

fabricantes de software y usuarios a conectarse gracias al

der plicitario que

puede llegar a tener, impulsado por el sistema de comisiones.

El fabricante de software crea un shareware y lo ofrece por medio de RegNow,
permitiendo su libre descarga a través de la pagina y permitiendo a los intermediarios
que participen en la transaccion llevarse un porcentaje de las ganancias en el caso de que

el usuario quiera comprar la version completa del software.

Los intermediarios que existen entre el fabricante y el usuario final son RegNow y un
vendedor RegNow o afiliado, estos tltimos son promotores de software, quienes cuentan
con alguna plataforma con alto trafico de visitantes, en donde pueden publicitar un
software mediante un enlace a la descarga de este en RegNow. Las comisiones pueden

variar entre un 20% y un 50% dependiendo del fabricante.™

En cuanto al pago del software que realiza el usuario a RegWare puede ser mediante
PayPal o transaccion bancaria, quien posteriormente transferira la parte correspondiente

a los participantes.

33 e 4 # &
* No Especificado, Gana dinero vendiendo software con Regnow, hitp:/softwarcopciones.com,

03.05.2013, 08.00 PM
78



En definitiva, el autor recomienda utilizar esta herramienta para aquellas empresas
pequefias compuestas por un grupo de especialistas dedicados meramente a la
investigacion y desarrollo de software, quienes no pueden o no desean dedicar el tiempo
necesario en la venta del software. Sin embargo, un gran problema que puede traer este
método es el hecho de que el fabricante no controla quién publicita su software, lo que
podria provocar una mala publicidad en algunos casos si es que el comprador llega al

software mediante una pagina no muy fiable o poco seria.

Otro punto a tomar en cuenta antes de la eleccion de este método de venta, es la cantidad
de ganancia que se llevan los comisionistas. El fabricante del software debiera
preguntarse si estas ganancias justifican la difusién del software o si seria mejor destinar
este dinero en publicidad y gestion de las ventas, tomando mas control de estas

acciones.

2.3.7.3.2.2 Desde pagina web.

Este método de descarga parte de la base de que el exportador ya cuenta con una pagina
web, herramienta que hoy en dia se considera bésica para llevar a cabo un negocio
internacional exitoso. En el caso de que el exportador no cuente con esta, paginas como
www.creaciondeweb.cl o www.creartuwebsite.com ofrecen alternativas para creacion de

web, llegando a costar hasta los USD 600 anuales aproximadamente.
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2.3.7.3.2.2.1 E-Junkie.

Para la implantacion de venta online, el autor
recomienda contratar los servicios de E-Junkie,
que es considerada la mejor soluciéon compra-

envio para el comercio electronico. E-Junkie provee el servicio de enviar el software de

forma automatica al cliente.

Para poder utilizar este servicio el fabricante del software se debe registrar en la pagina
web de E-Junkie (www.e-junkie.com), luego de ello se debe agregar un producto en la
administracion de venta del usuario y seleccionar descarga de un solo archivo o “single
file dowload’™ como aparece en la pagina. Esto quiere decir que no se enviard al cliente a

un link, si no que se habilitard la descargara directa del software desde la pagina.

Posteriormente se debe indicar el precio del software a descargar, ademas de la divisa a
trabajar. Dentro de las monedas que se pueden seleccionar no se puede elegir el peso

chileno, el autor recomienda realizar estas operaciones en doélares de Estados Unidos

(U.S Dollars).

Ademds, se puede colocar un mensaje de cortesia o informativo. el que recibird el

comprador como muestra la [lustracién 10 a continuacion.
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Tustracion 10 Administracion de venta de usuario, E-junkie

JCLLERD
home . seller admiin . logout . pricing . features . help . client list . test cur service
Szzoch | I SOTUMErIEITE - H Ses~ch G =
MName [scftware Expant 2213 | Email Subizz: - OPTIONAL [Gracias gzt czmers |

Select your product’'s requirements: Ernail Mless

a= (nz HTIIL) - OPTIONAL

+ Sirgle file dowrlcad e

Graczias po- prefeds nusstrs sofraare

&
=a
1r
Le

Ernabls i=mplated email

It=rm Hurber I }

Luego se debe subir a la pagina web el software. Para esta accion la E-Junkie permite un
méximo de 500 MB. La pagina entregara un cdédigo para agregarlos en la parte
administrativa de la pagina del fabricante del software para publicarlo y finalmente

poder vender automaticamente el software desde la pagina web.

La péagina de E-Junkie se encuentra totalmente en inglés, si el fabricante de software no
maneja bien el idioma, el autor recomienda realizar todas las operaciones con tiempo,

solicitar ayuda a un conocido o seguir tutoriales de internet.
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En cuanto al costo de utilizar este servicio, E-junkie no cobra comisiones porcentuales
de la venta, si no que cobra por el niimero de productos que venda el fabricante.
Mensualmente tiene un costo minimo de USD 5 que permite vender hasta 10

productos al mes™*

2.3.8 Acuerdo de Compra.

Una vez que el exportador haya realizado su oferta, de acuerdo a las recomendaciones
antes realizadas por el autor, en cuanto a formas de envio, responsabilidades, formas de
pago, seguros, etc. El importador debe aceptar los términos sefialados en la cotizacion o
factura proforma. Este regresara la proforma firmada junto a una nota de pedido o
expresando su aprobacion mediante forma escrita a los términos de la oferta. Es
importante que el exportador tenga una prueba escrita de la aprobacién de la oferta, esto
con el fin de estar preparado si llegase a existir un inconveniente. En el caso de las

descargas por internet asegurarse de que estas se produzcan sin problemas.

Es de suma importancia que el exportador pueda cumplir con lo sefialado, ya que el

éxito de la operacion tiende a formar relaciones de confianzas en el comercio exterior.

34 -~ 3 :
No Especificado, E-junkie le ayuda a vender en linea, http:/es.prmob.net. Carro de la compra,
04.05.2013,07.30 PM
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2.3.9 Relacion con el comprador.

En el comercio internacional las relaciones entre comprador y vendedor son muy
importantes, ya que se elaboran acuerdos que tendrdn consecuencias directas en la
manera de hacer negocios de las dos partes en el futuro. La confianza, seguridad y

credibilidad son los pilares fundamentales de la relacion entre estos.

Si ya existe una confianza establecida, con el tiempo la factura comercial a veces basta
para realizar la compra, en el caso contrario se es necesario acudir al “contrato
internacional” en donde se agregaran clausulas que no se mencionaron en otros
documentos como la factura, con el fin de proteger los intereses de las partes, tomando
las precauciones si algo malo llegara a suceder. Por lo que el autor recomienda ser
trasparentes a la hora de ofrecer el producto o servicio, no realizar promesas que después
el exportador no pueda cumplir, prestarle atenciéon a las indicaciones requeridas y
cumplir con los tiempos establecidos, ya que el tiempo en los negocios internacionales

se transforma en una ventaja a la hora de negociar.

2.3.10 Normas y certificaciones para hardware y software.

La manera mdas concreta para demostrar el atributo del producto o servicio que el
exportador estd ofreciendo, es hacerlo a través de certificaciones o cumpliendo normas

especificas.

Lo primero que debe pensar el futuro exportador debe ser el certificar la seguridad del

hardware o software, ya que este puede ser peligroso si no cumple con requisitos
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minimos, pero demostrar que un producto es seguro equivale a demostrar que escasea

de debilidades.

El problema estd en que se debe identificar a qué debilidades esta sujeto el hardware o
software, puede ser a alguna caida, un virus cibernético, un cortocircuito o un extrafio
queriendo ingresar al sistema. Lo que es realmente demostrable y certificable es que
algin producto ya sea este un hardware o software cumple con ciertos requisitos
especificos de seguridad, los que contribuirdn a disminuir la inseguridad en cuanto al

producto.

Existen diferentes instituciones que se dedican a certificar los cumplimientos de estos
requisitos especificos dependiendo del producto del que se trate, respaldando la labor del

productor y entregando un grado de confianza al cliente.

Ademas, estas demostraciones ayudaran a crear una politica en la empresa, la que
impulsara al perfeccionamiento contintio, eliminacién de desconfianza y a abrir nuevos

mercados.

A continuacion el autor mencionara certificaciones de seguridad tanto para hardwares

cCoOmo para software:

2.3.10.1 Certificaciones de seguridad hardware.

El principal riesgo que se tiene con un hardware es el riesgo de electrocutarse, ya que un
hardware mal disefiado o mal ensamblado puede causar serios dafios, por lo que las

regulaciones son estrictas al hablar de un aparato electronico.
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2.3.10.1.1 Certificacion SEC.

En Chile, la SEC (Superintendencia de Electricidad y Combustible) obliga a los
fabricantes a cumplir con ciertos protocolos de andlisis y ensayos que deben ser

aprobados por un organismo de certificacion especifico para el tipo de producto.

Para cada producto existe un diferente sistema de certificacion (ANEXO 3: Tabla
Sistemas de Certificacion), en el caso de los productos de los cuales se basa este texto,
los hardwares deben aplicarse a los diferentes requisitos que solicita el ensayo de tipo
Sistema 011(ANEXO 4), los que resumidamente solicitan que se debe presentar una
muestra nueva del hardware (en buen estado) con su respectivo envase, datos del
productor y si es que este hardware requiere de mantencion. Ademads, se debe acceder a
un control en fabrica en donde se fiscalizaran una gran variedad de requisitos de los

productos tomados de muestra.

2.3.10.1.2 Marca Conformidad Europea.

Para los productos industriales que deseen ingresar a la Unién
Europea, esta solicita la marcacion “CE” para ciertos
productos. El fabricante es responsable de marcar su producto
luego de ser evaluado en las fases de disefio y fabricacién. En estas, un organismo

notificado puede intervenir para evaluar los procedimientos, ademés de ofrecer una

asesoria.
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En Chile existen diferentes organismos privados encargados de esta labor, como por
ejemplo SGS, Steel Pro, Bag Ingenieros Chile, etc. quienes luego de realizar la marca

CE deben de marcar su numero de identificacion.

2.3.10.2 Certificacion de seguridad software.

Los dafios que podria causar un software mal disefiado van mucho mas alla de lo que se
puede pensar. Un software poco seguro podria llegar a comprometer toda una red de
computadores o dejar una puerta abierta para la entrada de intrusos, perdiendo asi toda la
informacién, traduciéndose en pérdidas econdmicas para la empresa. Un ejemplo son los
incidentes de seguridad informaética reportados el 2010 en EE.UU, los que alcanzaron la
cantidad de 303.909 incidentes, con pérdidas econémicas equivalentes al 57,6% de los
gastos directos promedio™. Asi, conjuntamente con la certificacion de hardware, los

software también pueden ser acreditados.
2.3.10.2.1 Common Criteria.

Desde los afios 80" a nivel internacional, se han establecido diferentes normas
internacionales. Hoy en dia la denominada ISO/IEC 15408, més conocida como
Common Ctriteria o CC, es una de las normas mas relevantes a nivel mundial en

seguridad informatica.

3 COMPUTER SECURITY INSTITUTE, 2010/201 1 Computer Crime and Security Survey. New York: 2011, 12 p,
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Common Criteria es un conjunto de estandares de seguridad sobre los productos dentro
de la clasificacion de TIC (Tecnologias de la informacion y la comunicacion)®. Esta
evaluacion permite que los denominados productos TIC se establezcan en un grado de
confianza, satisfaciendo la necesidad de seguridad existente. Las evaluaciones son
realizadas por laboratorios independientes los cuales miden siete niveles de
aseguramiento (EAL) expresados en el ANEXO 5. En el caso de no cumplir con los

resultados deseados, estas evaluaciones se pueden repetir.

La certificacion CC se ha hecho tan respetable que cada vez méas es solicitada como
requisito hasta en los concursos piblicos en ciertos paises y lo mds importante, esta
certificacién es una gran herramienta para traspasar fronteras a la hora de realizar

negocios internacionales.

El gran inconveniente para un exportador es la gran cantidad de tiempo que hay que
dedicarle a la certificacion, ya que el proceso es el que al final se certifica, no el
producto en si. Ademas de la gran suma de dinero que se debe invertir.
Lamentablemente no existen laboratorios para testeo en Chile ni en Latinoamérica. El
estandar de seguridad de Common Criteria solo ha sido aprobado y adoptado por
veintiséis paises en el mundo. La lista de estos paises se puede examinar en la direccion:

commoncriteriaportal.org/members.htm].*’

* José Chamorro Lépez, Modelo Para La Evaluacién En Seguridad Informética a Productos Software,
Basado en el Estdndar Iso/Iec 15408 Common Criteria, http://bibliotecadigital.icesi.edu.co, 13.04.2013,
06.30 PM

* Luis Jiménez Mufioz. Subdirector General Adjunto del Centro Criptologico Nacional. Espana,
hitp:/revistasic.com. Revista Sic, 14.04.2013, 05.00 PM
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2.3.10.2.2 ISO 27.001.

Si para el exportador no es posible optar a obtener la certificacién de Common Criteria,
en Chile existen diferentes auditores capaces de entregar una certificacion ISO 27.001.

Norma que trata sobre sistemas de gestion de la seguridad de la informacion.

Esta norma “especifica los requerimientos para establecer, implantar, mantener y
. . ., . . R 1 .
mejorar un sistema de gestion de la seguridad de la informacion™". Examinando y

controlando los riesgos de seguridad de la informacién y sus puntos débiles.

El logro de esta certificaciéon comprueba que se han tomado las precauciones necesarias
con el fin de proteger la informacién de un sistema impidiendo especialmente el acceso
y a la realizacién de cambios no autorizados, logrando incrementar la seguridad del

software.

2.3.11 Medios de fomento y apoyo a los exportadores.

Chile, como pais exportador, ha entendido que para incrementar los productos y
servicios exportables, se deben establecer ciertas herramientas que ayuden a los
emprendedores a poder llevar sus mercancias al extranjero y no morir en el intento. Por
lo que a continuacién el autor presenta distintas instituciones, medios de fomento y
apoyo que se acomodan a la realidad de las empresas exportadoras de hardware y

software, a las cuales esta dirigido este texto.

" Chamorro, J. & Pino, F. (2011). Modelo para la evaluacion en seguridad a productos de software.
basado en el estandar ISO/IEC 15408 Common Criteria. Revista S&T. 9(19), 69-92
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2.3.11.1 Instituciones:

2.3.11.1.1 Fondo Nacional de Desarrollo Tecnolégico y Productivo (FONTEC): %
Organismo de CORFO que tiene el objetivo de promover, orientar, financiar y
cofinanciar el desarrollo de proyectos de innovacién tecnolégica de empresas
productivas de bienes y/o servicios.

Posee diferentes formas de cooperar con el desarrollo de una innovacién tecnologica, a

continuacién se presentan algunos de ellas:

2.3.11.1.1.1 Estudios de pre inversion para escalamiento productivo en proyectos de

innovacion.

FONTEC puede cofinanciar hasta en un 50% la contratacion de una consultora en
relacion a los estudios de pre factibilidad o factibilidad para el desarrollo del producto o

servicios.

2.3.11.1.1.2 Financiamiento para proyectos de infraestructura tecnologica.

Fondos destinados a cofinanciar hasta un 20% o 30% de proyectos con fines de
implementaciéon de unidades de control y certificacion de calidad para empresas o

laboratorios de servicios tecnolégicos.

3 El Fondo Nacional de Desarrollo Tecnologico y Productivo (FONTEC), www.gestionforestal.cl,
16.03.2013, 08.00 PM
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2.3.11.1.1.3 Financiamiento para proyectos de innovacion tecnologica.

Fondos que permiten cofinanciar hasta un 50% del costo de proyectos de innovacién que
involucren actividades de investigacion y desarrollo de tecnologias de nuevos productos,
bienes o servicios e incorporacion de nuevos procesos a la produccion (prototipos,

modelos y experiencias piloto).
2.3.11.1.1.4 Financiamiento para proyectos de innovacion tecnolégica.

Financiamiento hasta un 45% de misiones tecnoldgicas al extranjero y hasta un 50% la
contratacién de expertos o consultorias internacionales, con un tope de USD 100.000,00

y un tiempo de diez meses.
2.3.11.1.2 Coalicion de exportadores de servicios de chile (C.E.S.)m

Esta asociacién tiene como fin facilitar el transcurso de la exportacién e

internacionalizacién de los servicios.
C.E.S tiene tres lineas principales de accién:

[) Apoyo a los procesos de negociacién que comprenden la liberalizacion del comercio

de servicios.
2) Promocion de exportaciones e internacionalizacion del sector servicios.

3) Capacitacion y estudios.

“ COALICION DE EXPORTADORES DE  SERVICIOS DE CHILE (C.E.S.).
www.chilexportaservicios.cl. 17.03.2013, 04.20 PM
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Este tltimo punto es el que es mas féacil de asequible de las lineas de accién de la C.E.S.
El exportador de servicios puede asistir a variadas capacitaciones relacionadas a la

exportacion e internacionalizacion.

El principal beneficio de la C.E.S. es que esta integrado por un gran namero de sectores,
que participan en el comercio internacional, por lo que el aprendizaje que adquirira el
exportador lo hardn tomar mejores decisiones y reducir costos, basandose en

experiencias de otros.

2.3.11.1.3 PRO CHILE"

La Direccion de promocion de Exportaciones (PRO Chile) es un organismo dedicado a

promover e incrementar las exportaciones chilenas.

Este organismo cuenta con un gran ntimero de maneras de fomentar y ayudar a la
exportacion. Los apoyos mds palpables que el exportador puede obtener de PRO Chile
son; la informacion que este organismo le puede entregar para impulsar su exportacion,
la formacién que constantemente estd entregando a los exportadores, incluyendo
diferentes dmbitos de los negocios internacionales, misiones y ferias internacionales en
donde los exportadores, especialmente las Pymex (Pequefias Y Medianas Empresas
Exportadoras) pueden visitar sus mercados objetivos y mostrar sus productos a

potenciales clientes en ferias internacionales.

! ProChile Desafios 2010-2014. hitp://r¢.prochile.gob.cl/, Quiencs Somos, 17.03.2013, 05.10 PM
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2.3.11. 2 Beneficios Tributarios.

2.3.11.2.1 Devolucion LV.A.

Los exportadores pueden recuperar el 1.V.A que se hubiere recargado al momento de
adquirir bienes o servicios con el fin de llevar a cabo la exportacion del bien o servicio.”
En el caso de los servicios, estos deben ser prestados a personas sin domicilio ni
residencia en Chile. Ademas, si el exportador no solamente exporta, si no que también
vende dentro de Chile, su recuperacion del I.V.A se desarrollara a través del crédito

fiscal del mismo periodo.
2.3.11.2.2 Los servicios quedan exentos de I.V.A.

Quedan exentos de [.V.A aquellos ingresos que son percibidos por la prestacion de

21 i i bptc: A ’
servicios calificados como exportacion. Por lo que los software quedarian exentos de

[.V.A.
2.3.11.2.3 Reduccion unilateral de Ia Doble Tributacidn.

Si se ha retenido en el pais extranjero el impuesto de primera categoria, el exportador en

chile podrd imputar como crédito en contra del impuesto de primera categoria requerido

en Chile*,

*2 Circular N° 05 del 10 de Enero del 2008 . Servicio de Impuestos Internos

* Articulo 12 N° 16 letra e), D.L. N° 825/74. Ley Sobre Impuesto a la Renta. Servicio Nacional de
Aduanas. 2004.

* ART. 41 A, D.L. N° 824/74, www.sii.cl/. Ley sobre Impucsio a la Renta. 16.03.2013. 03.40 PM.
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2.3.11.2.4 Reintegro de derechos y demas gravamenes aduaneros.

Este beneficio es facultado por la Ley N° 18.708/88 por insumos nacionalizados
utilizados para la materializacion del servicio. #

Esta ley devuelve a los exportadores aquellos derechos y gravamenes que hayan pagado
por la importacién de los insumos para la realizacion del producto o servicio final a

exportar.
2.3.11.2.5 Eliminacién Impuesto al Software*®

A partir del 2012 se elimind el impuesto adicional del 15% que se pagaba al exterior por
concepto de licencia, que consideraba la Ley de Impuesto a la Renta.
Por lo que adquirir software necesarios para la elaboracion de un software nacional final

o aplicacion, tiene un costo menor que afios anteriores.

* Proceso Exportador de Servicios en Chile, 1999, Servicio Nacional de Aduanas. 2004.

“® Boletin N° 8269-05, Impuesto al sofiware: se elimina, www.impulsocompetitivo.gob.cl, 16.03.2013
0PM
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CAPITULO 3: CONCLUSIONES

Para los emprendedores que desean comenzar el proceso de exportacion tanto de
hardware como de software, el conocimiento de nuevos términos, gestiones a realizar,
pasos a seguir, aspectos a considerar y practicas de comercio internacional, se
transforman en herramientas dtiles para concretar el nuevo rumbo que desean tomar,
sobre todo cuando sus fortalezas parecen pertenecer a un ambito ajeno a los negocios

internacionales y mas cercanos a la investigacion y desarrollo.

Es por esto, que en el presente texto se indican las consideraciones previas a tener en
cuenta para el comienzo de las exportaciones, como lo son la iniciacion de actividades o
la ampliacion de giro a exportacion y la clasificacion del servicio como exportacion, la

cual le traerd beneficios tributarios y aduaneros al exportador.

Seguidamente, el autor indicé la manera correcta de elaborar una oferta internacional,
donde no solamente se incluye la venta del producto o servicio, sino ademés los
conceptos que se desprenden de una venta internacional, como las condiciones de envio,
condiciones de pago, tipo y costos de transporte si es que incluyese. Ademads, se
recomendo la utilizacion de la factura proforma para realizar una correcta oferta, la que

expresa claramente lo que contiene la oferta y las obligaciones de las partes.

En la oferta internacional, el autor también aconsejo la utilizacion de muestras, las
cuales tienen la funcién de mostrar el producto o servicio para que el importador aprecie
sus caracteristicas y le entregue la informacion al exportador sobre su parecer en cuanto

al hardware o software. Sin embargo, el autor comentd que para enviar muestras, hay q
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tener en consideracion el nivel de venta de la oferta y el costo que puede generar el

envio de una muestra.

En el comercio internacional los Incoterms (international commercial terms, ‘términos
internacionales de comercio”) son fundamentales, por lo que el autor detall6 cada uno de
ellos y recomendé los mas utiles para el exportador de hardware y/o software. Estos son
EXW, CPT y especialmente FCA, y CIP ya que acostumbran a hacer mas expedito las

operaciones de comercio exterior.

En cuanto a la forma de pago, el autor menciond diferentes formas de acuerdo a la
realidad de cada exportador. En el caso de los exportadores, que recién comienzan sus
operaciones de comercio internacional, el autor sugirié la utilizacién de la carta de
crédito para recibir el pago de la exportaciéon. Para los exportadores que han
desarrollado un grado mayor de confianza con sus clientes en otras naciones, el autor
recomendd la cobranza extranjera. En el caso del ofrecimiento de un software o
hardware que se ofrezca a través de Internet, se recomendd la utilizacion de pago por
tarjeta y sus diferentes modalidades dependiendo de los costos que desee incurrir el

exportado y la implantacion de una plataforma E-Comerce que permitira la venta online.

Si la venta por internet es Unicamente de software, el Autor recomendd dos formas
automaticas de venta, RegNow y E-junkie, la primera mas indirecta que la segunda,
provocando un menor control de la venta, pero se destaca en el nivel de difusion que

alcanzan los software vendidos por esa via. Por otro lado E-junkie ofrece una descarga
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directa y mds personalizada debiendo dedicarle més atencién a la difusion de los

software.

Los exportadores, a quienes estd dirigido este texto al no ser conocidos a nivel
internacional, la manera mds razonable para demostrar los atributos de sus creaciones es
a través del cumplimiento de normas y certificaciones, siendo prioridad certificar la
seguridad del hardware o software. Para certificar la seguridad de un hardware, se
recomendo la certificacion SEC (Superintendencia de Electricidad y Combustible) Y
CE (Marca Conformidad Europea). En el caso de software, se recomendé la obtencién
de la certificacion CC (Common Criteria) o la ISO 27.001 que es posible obtenerla en

Chile a diferencia de la certificacion Common Criteria.

Finalmente, el Autor menciona diferentes medios de fomento y apoyo a los
exportadores, de los cuales destacan Instituciones como el Fondo Nacional de
Desarrollo Tecnolégico y Productivo (FONTEC), la Coalicién de exportadores de
servicios de Chile (C.E.S.) y PRO CHILE. Ademads, se mencionan beneficios tributarios
los cuales pueden obtener los exportadores como: la devolucién del .V.A que se hubiere
recargado al momento de adquirir bienes o servicios con el fin de llevar a cabo la
exportacion, la liberacion del pago de I.V.A por parte del software al ser calificados
como servicio, la reduccion de la doble tributacion, el reintegro de los derechos
aduaneros pagados por la importacion de los insumos para la realizacion del producto o

servicio final a exporta y la eliminacién de impuesto adicional al software.
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Solo queda aclarar que este conjunto de informaciones y recomendaciones estan
expuestas para ser una guia al fabricante de hardware y/o software que desea comenzar
con la venta internacional de su creacion. No debe tomarse como un manual de
instrucciones, ya que cada exportador debe tomar de este matiz de recomendaciones las
que mas se adapten a su realidad y metas que desee alcanzar, permitiéndole tomar
mejores decisiones en la exportacion de su producto o servicio, reduciendo costos y
tiempos, por ende, permitiéndole llevar las riendas de sus operaciones internacionales,
sin dejar de concentrarse en la gran competencia de su empresa; la innovacion de

hardwares y/o software.
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ANEXOS

Anexo 1: Tabla tarifas pagos a través del sitio web*’

“OIMSIOM POR EJEME Qr
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* No especificado, Precios, cms.paypal.com/cl, Pagos a través de sitio web, 18.01.13. 06.00 PM

103



Anexo 2: Ejemplo Guia Aérea™
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** No Especificado, Air Waybill Form, http://blanker.org, 02.02.2013. 01.20 AM
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Anexo 3: Tabla Sistemas de Certificacion®

Sistema 011

Sistema ISO/CASCO N° 3 para productos fabricados y ensayados en Chile.

Sistemna 012

Sistema ISO/CASCO N° 3 para productos fabricados en el extranjero, cuyo

ensayo de tipo se realiza en Chile y el seguimiento se realiza en el extranjero.

Sistemsz 013

Sistema ISO/CASCO N° 3 para productos fabricados en el extranjero, cuyo
ensayo de tipo y seguimiento se realiza en Chiie.

Sistema ISO/CASCO N? 5 para productos fabricados en Chile y el
extranjerc, cuyo ensayo de tipo se realiza en Chile y auditorias y ensayos de
seguimiento se realiza en Chile o en el Extranjero.

Listado de las empresas con Licencia de Marca de Confomidad

Empresa Alcanse

Covisa CONDUCTORES ELECTRICOS PARA USO
DOMICILIARIO Y SIMILAR.

INTERRUPTORES MANUALES SERIES
HABITAT, HABITAT 21, CIVIC.

ENCHUFES HEMBRA FIJOS SERIES
HABITAT, HABITAT 21, GEN NEW, CIVIC,
DUPLEX Y TRIPLES.

ENCHUFES MACHO VOLANTES SERIES
MOUSE, CONVERTIBLE, SURF, SEGURITY.

ENCHUFES HEMBRA VOLANTES

Marisio S.A. ADAPTADOR TRIPLE
ALARGADOR MULTIPLES

SOCIEDAD ANCNIMA INTERRUPTOR AUTOMATICO, PARA USO
INDUSTRIAL DOMICILIARIO Y SIMILAR
METALURGICAY
ELECTRICA

** Certificacién SEC, http://www.ingeer.cl, Certificacién de Productos, 06.04.2013, 10.00PM
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Scanabissi Gredilla/
SAIME SG
CONDUCTORES ELECTRICOS: HO3VV-F,
HO3VVH2-F, HOSVV-F, HOBVVH2-F , HOBRR-F ,
HOSRN-F, HOTRN-F, HO7Z1-K, RZ1-K y RV-K.
CONCISA
TOP CABLE 3.A. CONDUCTORES ELECTRICOS HO7V-K;
HO7Z21-K, HOTRN-F; HO5VV-F; RZ1-K Y RV-K.
FOXCONN BAJA TELEVISORES EN TEGNOLOGIA TRC, LED,
CALIFORNIA S.A. DE | LED-LCD Y PLASMA.
CV.

ma ISO/CASCO N° 7 y 8, certificacidn de Lotes mediante muestreo o al

Sistema 061

Sisiema baszdo en el reconacimiento de los certificados de tipo,
aprobacion, sello de calidad y marca de conformidad, emitidos por organismaos
de certificacion con domicilio en el extraniero, seguide de la extraccion de una
muestra del lote o partida, la cual es sometida a los analisis y/o ensayos

establecidos en los Profocolos respectives.

106



Anexo 4: Ensayos y Control de Sistema 01 1*

ENSAYOS DE TIPO (SISTEMA 011)

a) Presentacion de una muestra nueva v en buen estado. con todos sus componentes y
cnvase.

b) Presentacion de los siguientes antecedentes:

- Datos completos del solicitante. incluyendo e-mail v nombre del contacto

- Nombre y RUT del Representante Legal del solicitante.

- Datos completos del fabricante.

- Caracteristicas técnicas del producto. incluyendo tipo de materiales empleados la
fabricacion.

- Planos del producto. con medidas principales.

- Planos de piezas v partes.

- Instrucciones de uso. montaje. operacion. seguridad y mantencion, en espaiiol.

¢) Si el producto requiere mantencién o reparacion, debera enviar la siguiente
informacion relacionada con el Servicio Técnico:

- Nombre

- Representante Legal

- Direccion

- E-mail del contacto

- Carta del fabricante para actuar como Servicio Técnico Autorizado .

d) Ensayo de muestra prototipo.

e) Emision de Informe de Ensayo de prototipo.

f) Emision de Certificado de Tipo. si hay cumplimiento del 100% de los ensayos

g) Si el producto no cumple con un ensayo del protocolo aplicado, se emitira un Informe
de Rechazo, de acuerdo al punto 1.1.2 del Protocolo aplicado, el que serd informado a la
SEC.

h) Posterior a la certificacién de Tipo. la primera partida del producto, debe ser sometida
al Control Regular establecido en el Reglamento para obtener el Certificado de
Aprobacion.

CONTROL REGULAR (SISTEMA 011)

a) El servicio deberd ser solicitado por cualquier medio escrito, con 48 horas de
anticipacion.

b) Se debera proporcionar la siguiente informacion, para su posterior

Coordinacion:

- DENOMINACION DEL PRODUCTO

- NUMERO DE CERTIFICADO DEL PRODUCTO

- NUMERO DE UNIDADES DE LA PRODUCCION A INSPECCIONAR

- IDENTIFICACION DEL CONTACTO EN BODEGA Y/O PLANTA PARA LA

%0 Sistema Nacional de Acreditacidn, www.ingeer.cl, Ensayos de Tipo (Sistema 011). 06.04.2013, 11.00
AM
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COORDINACION DE LA INSPECCION.

¢) La inspecci6n consistira en un muestreo aleatorio, de acuerdo a la tabla

B, del protocolo que corresponde al producto inspeccionado y al modelo de certificacion
elegido.

Tabla B
Tamafio de |a partida

Nivel de aceptacion de | Tamafio de

importacion la muestra
(unidades) (n) Nivel de aceptacion

Aceptada |Rechazada

2a25201 2 0 1
26a150301 3 0 1
151a1.200501 5 0 1
1.201a35.000801 8 0 1
35.001ymas 1301 13 0 1

d) Se verificara la colocacién de la etiqueta con la siguiente informacién:

- El nimero de certificado de aprobacion y

- La identificacién del Organismo de Certificacion que ejecuta el seguimiento de los
lotes del producto.

e) Se inspeccionard que cada producto cuente con:

- Afio y mes de fabricacion.

- Nimero de serie de fabricacion, si corresponde.

- Advertencia de seguridad, cuando corresponda.

- Pais de fabricacion.

Una vez aprobada la inspeccion, se debera marcar cada producto de la produccién con el
numero de inspeccién sobre su envase.

g) Al término de la inspeccién se entregard una boleta de registro de la inspeccion,
firmada por el inspector, con el detalle de los productos inspeccionado y un adelanto del
resultado de la inspeccion, el que serd confirmado con el informe de inspeccion
entregado al cliente. Esta boleta de inspeccién, deberd ser recepcionada por el encargado
de bodega o quién este designe.
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Lmess 5 Wowetes de Aseguramiento EAL
Disefiado,
Disefiado, verificado
oL verificado y probado
DiseRado Dlser;arfjo Y yprobado formalmen
Probadoy  revisadoy _-oooco  semiforma te
CoaTS semiforma ments
comproba P Bx —
ndo metédica
Probado metddica mente
P=oES0C estructural mente
Samcona mente EAL7
T EAL 6
—=nte EALS
__ e EAL4
EAL 2 EAL3
zall

*! José Chamorro Lopez. Niveles de Aseguramiento EAL, http://www.acis.org.co, 13.04.2013, 06.50PM.
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