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 INTRODUCCIÓN 

 

El siguiente informe dará testimonio de la practica profesional realizada por el autor 

durante los mese de Octubre y Noviembre del año 2007 en Importadora MDP, empresa 

cuya casa matriz esta ubicada en Av. Uruguay - Valparaíso, bajo la tutela de don Álvaro 

Díaz, jefe de personal, y busca dar al lector una visión del trabajo realizado en el área de 

importaciones de la empresa, así como la experiencia personal de la primera importación 

real del artífice de este informe.   

Es importante el mencionar el hecho de que la realización de esta práctica surge de la 

motivación directa del autor por una experiencia empírica en el rubro de la importación, en 

donde se concentran los proyectos laborales a futuro del que aquí escribe. Por lo tanto, con 

la realización de mis tareas en Importadora MDP, la principal búsqueda fue la de adquirir la 

mayor experiencia posible en el rubro, además de estar cara a cara con un proceso de 

importación. 
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 RESUMEN EJECUTIVO 

 

Informo al lector que para la correcta comprensión y lectura del presente informe, que este 

se ha dividido en dos partes, que comprenderán dos etapas, como las describe el autor, una 

primera con información referente al proceso de investigación realizado por el autor, y una 

segunda parte que dará a conocer la experiencia real de importación, además de contener 

toda la información técnica necesaria que permitió la consecución de dicho proceso de 

internación. Se debe saber además que este informe ha sido dividido en cuatro capítulos, 

conteniendo cuando fuera necesario subcapítulos que brinden una mayor profundidad en el 

tema a tratar. 

El capitulo primero dará al leedor antecedentes generales e información referente a  la 

practica realizada, así como de la empresa y sus actividades. 

En el capitulo segundo se buscara el informar acerca del trabajo realizado, descripción del 

cargo y la metodología empleada para la consecución de las metas.  

Capitulo tercero recorrerá de manera más detallada la principal labor realizada y su 

resultado final, de modo de dar a conocer de manera puntual el recorrido que llevo al autor 

a iniciar y concretar un proyecto de importación.    

Por ultimo encontraremos en el capitulo cuarto las conclusiones del trabajo, análisis FODA, 

así como también las dificultades y soluciones encontradas a lo largo del proceso. 

Se incluyen también las fuentes bibliográficas en las que el autor encontró refugio y anexos 

que brindaran ayuda a la comprensión del tema.  

 



7 

 

CAPÍTULO PRIMERO 

ANTECEDENTES GENERALES 

 

DE LA EMPRESA 

 

La  Práctica profesional a informar fue realizada en Importadora MDP, empresa familiar de 

más de cincuenta años en el rubro de importación y líder en distribución de frutas y 

productos agrícolas al por mayor, principalmente provenientes de Ecuador en la región de 

Valparaíso. 

Desde temprana edad, Importadora MDP ha sido reconocida como una empresa del rubro 

bananero, giro que les abrió las puertas al comercio internacional en la búsqueda 

permanente de calidad y bajos costos.  

Con el paso de los años logra establecer fuertes lazos con el Grupo Quirola, segunda mayor 

empresa productora de bananos de su país, ubicada en la región ecuatoriana de Machala, 

capital bananera del mundo. Esta alianza se torna factor de gran importancia en el éxito del 

negocio y ventaja competitiva respecto a la competencia, dada principalmente por los bajos 

precios y alta calidad otorgados por el proveedor, que luego son transmitidos de manera 

directa a los clientes y consumidores finales. 

 La constancia en el tiempo y fuerte enfoque hacia la entrega de la mejor calidad de 

servicio, producto y distribución posible en su línea de productos, ha llevado a Importadora 

MDP a ser hoy en día la empresa líder en la distribución y venta de bananas, su producto 

estrella, en la quinta región de Valparaíso. 
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DE LA PRÁCTICA 

 

Como se dijo con anterioridad la practica fue realizada en una empresa de carácter familiar, 

por lo que la supervisión directa de la practica fue realizada por don Álvaro Díaz Díaz, jefe 

de personal y por sobre el de don Manuel Díaz Prieto propietario y dicha empresa.  

Contó con una duración de 288 horas cronológicas distribuidas durante dos meses de 

trabajo en jornada completa. 

Parte principal de las labores encomendadas y el tiempo empleado fue utilizado en el 

departamento de importaciones de MDP, en un inicio en la búsqueda de nuevos productos y 

sus respectivos productores en el extranjero para luego asumir la responsabilidad de 

contactar y negociar para finalmente asumir la tarea de “Administrador de Negocios 

Internacionales”, llegando incluso a realizar la importación de Ajos desde la República 

Popular China, estando a cargo de todo el proceso hasta su llegada a Chile.     
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CAPITULO SEGUNDO 

DEL TRABAJO REALIZADO 

 

DESCRIPCION DEL CARGO 

 

Las tareas asumidas dentro de MDP fueron variadas pero con un fuerte enfoque 

administrativo, el cual podría ser dividido en dos etapas, una primera de carácter 

Investigativo y una segunda etapa de Ejecución.  

En la primera etapa el autor utilizó gran parte de su tiempo en la búsqueda de nuevas 

oportunidades de negocio a través de nuevos proveedores y/o productos, en una segunda 

etapa tuvo la posibilidad de gestionar la importación de un producto de forma integra desde 

la República Popular China , integrando el trabajo realizado en la primera parte, la 

búsqueda de proveedores, y otras labores en las que el que escribe pudo demostrar sus 

conocimientos teóricos y experiencias como la gestión de: negociación, clausulas de 

compra, formas de pago, seguros, cierre y cumplimiento de contrato, transferencias 

bancarias, recepción de documentos de importación, coordinación con agente de aduanas y 

recepción de mercadería. Dando un cierre a la segunda etapa con acciones netamente de 

ejecución.  

En menor medida el autor participó también en labores contables, control de inventarios, 

operaciones bancarias más otro número de tareas según los requerimientos de la empresa.  
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TRABAJO REALIZADO 

 

Como mencionara en el punto anterior, en una primera etapa la labor principal 

encomendada por la empresa fue la de descubrir nuevas oportunidades de negocio en el 

extranjero a través de la búsqueda de nuevos productos y/o proveedores. Para lograr 

satisfactoriamente estas metas, fueron planteados tres puntos de referencia, que a fin de 

cuentas se transformaron objetivos primarios en la búsqueda, las tareas desempeñadas en 

esta área por lo tanto pueden resumirse en la persecución de: 

 

 Crecimiento de la línea de productos de la empresa,   

 Reducción de costos, y 

 Aumento en la calidad de los productos.    

 

Estos tres puntos auto propuestos, sirvieron al alumno como meta durante la estadía en 

Importadora MDP, y la consecución de los mismos como un elemento auto evaluador a lo 

largo de la practica. 

Por esta razón es que para explicar mejor el trabajo realizado se utilizara como referencia 

los puntos antes mencionados y los actos realizados durante las dos etapas de la pasantía 

para el cumplimiento de las metas propuestas por el autor. 
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CRECIMIENTO DE LA LINEA DE PRODUCTOS  

 

Es en este objetivo donde se concentra gran parte del trabajo realizado, y que bajo la 

consideración del alumno, de gran importancia para lo que seria el trabajo a futuro dentro 

de la practica.   

Para el cumplimiento de esta primera meta, dado el poco tiempo con que se contaba, se 

eligió un modo de acción acorde con las necesidades y posibilidades reales tanto del autor 

como de la empresa, así como de aprovechar los recursos existentes y medios de 

comunicación de la era digital y por sobre todas las cosas Internet. Es tal la importancia que 

esta última herramienta desarrolló dentro del trabajo realizado para la consecución del 

anhelado crecimiento de línea, que se explicara con mayor detalle el método utilizado para 

una mejor comprensión del tema. 

 

 

LAS NUEVAS TECNLOGIAS 

 

El día  tres de enero del año 2006 la World Wide Web (WWW) cumplió uno de sus hitos, 

lograr mil cien millones de usuarios alrededor del mundo conectados a una caldera única en 

la historia del hombre de información, comunicación, entretención y de los más variados 

temas que afectan al ser humano en todos sus aspectos y facetas. Tomando en cuenta 

entonces la cantidad de usuarios navegantes, la masiva penetración, rápida llegada y  su 

gran potencial como herramienta de Marketing no parece extraño que no tardaran en 
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aparecer nuevos esquemas de negocios basados en esta tecnología y que a través de nuevos 

y antiguos métodos permitieran el acercamiento y el intercambio comercial de cualquier 

tipo entre un gigantesco numero de compradores que por un interés u otro se asomara a esta 

gigantesca vitrina virtual con otro sin fin de proveedores dispuestos a ofrecer sus productos 

en esta nueva ventana a disposición del consumidor. 

 

LA BUSQUEDA 

 

Dentro de esta gigantesca gama de posibilidades nacidas y a estas alturas incluso algunas 

criadas en la WWW, destaca para este caso en particular un modelo de gran utilidad para el 

autor, a continuación se relatara la experiencia vivida. 

 Dadas las condiciones en las que tuvo que ser desarrollada la práctica, uno de los factores 

preponderantes para el correcto desempeño y logro de las metas mencionadas con 

anterioridad fue sin duda el factor tiempo. En un comienzo y desde la incorporación del 

autor a MDP se le encargo la cotización de un número de productos en los mercados 

internacionales. Dada la inexperiencia en el rubro del agro hubo que entrar en contacto con 

agregados comerciales, oficinas de promoción de exportaciones de distintos países a través 

de sus directorios de exportadores, información publicada en la prensa e internet, rankings 

de producción mundial por países y empresas, en resumen, todo lo necesario para recopilar 

la información suficiente que permitiera el acercamiento a un proveedor confiable, que 

fuera sinónimo de calidad y viable desde un punto de vista logístico. Este método de 

investigación resulto tener muy buenos resultados, y fue posible realizar contactos 
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comerciales con empresas proveedoras como Coopar S.A. y Casarone Agroindustrial S.A. 

productores y exportadores de arroz en Uruguay, de frijoles en Bolivia, KeyPerú 

productores de cebolla en Perú, AMB exportadores de mijo en Argentina, y otro pequeño 

numero de intentos fallidos. 

Debido al entusiasmo con lo que los encargados de la empresa empezaron a requerir 

información, precios, proveedores y productos tanto del rubro agrícola como de otros más 

diversos, surgió la necesidad de encontrar un método de búsqueda más rápido y global que 

la búsqueda descrita con anterioridad, pero sin comprometer la calidad de los productos ni 

la seriedad de los proveedores. En esta nueva búsqueda surgió la idea de recurrir a las 

bondades informáticas antes descritas y los resultados fueron más que convincentes. 

 

 

LA RESPUESTA: EL B2B 

 

Dentro de la gran gama de posibilidades de negocio existentes en el ciberespacio la que 

mejor respuesta dio a las necesidades surgidas en el momento descrito fue el conocido 

modelo de comercio electrónico Business to Business (o B2B por su sigla en inglés), y más 

específicamente a través de portales B2B, sitios web que reúnen un gran numero de 

oferentes de productos y servicios de la más variada índole, resumiendo en un solo lugar 

información de las empresas, contactos, referencias, listas de productos, imágenes de los 

productos, y toda la información relevante necesaria para la búsqueda de un producto  o 
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servicio en especial, así como el detalle de los demandantes, y sus preferencias de 

búsqueda. 

 

Solo por nombrar algunos sitios usados por el autor y que mejores resultados le brindaron 

se encuentran:  

 

- www.Made-in-China.com, 

- www.Alibaba.com,  

- www.Tradekey.com,  

- www.Kompass.com 

                

 

 

 

Todos portales dedicados a las actividades mencionadas de un portal B2B, permitieron 

contactar y establecer relaciones comerciales de muy buena manera, de forma rápida y 

confiable. 

La gran versatilidad de estos sitios fue de especial importancia a la hora de conseguir los 

objetivos propuestos durante la práctica dentro del tiempo limitado de la misma, ofreciendo 

una la oportunidad de realizar un gran número de cotizaciones en el tiempo que antes 

tomaba una. 
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REDUCCION DE COSTOS 

 

Luego de conocer la metodología empleada para de una manera más eficiente obtener los 

resultados propuestos, surge a simple vista la reducción de costos que significo el nuevo 

sistema, tan eficiente como el aplicado en una primera instancia pero usando una pequeña 

parte de los recursos que anteriormente significaba pudiendo llevar un costo variable a ser 

visto como un costo fijo en una simple cuenta mensual uniforme. Por otra parte, la 

internalización de los procesos de importación traducidos en el ingreso del autor a la 

compañía, trajeron consigo el ahorro de los gastos propios de la externalización y 

contratación de un servicio externo de búsqueda y gestión  con proveedores e importación, 

obteniendo la empresa un mayor control sobre todas las etapas que recorre el proceso de 

nacionalización de las mercaderías, facilidad a la hora de buscar nuevos proveedores, entrar 

de lleno en la búsqueda de precios más competitivos en distintos mercados sin la necesidad 

de “amarrarse” con un proveedor especifico o con un tercero que controle el proceso y del 

cual se puede generar un grado de dependencia si no se tiene el suficiente cuidado.  

Todo lo anterior nombrado represento una disminución en los costos de importación de la 

empresa y un beneficio al concentrar al interior de la misma todos los procesos y ejercer un 

mayor control sobre el proceso.  
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 AUMENTO EN LA CALIDAD  

 

El aumento de la calidad de los productos fue sin duda uno de los puntos más ambiciosos 

difíciles de poder realizar principalmente dados los antecedentes que se han dado a conocer 

a través de este informe, en primer lugar la falta de experiencia en el rubro agrícola, rubro 

de por si complejo, dada la naturaleza perecedera y delicada de las mercaderías, el alto 

grado de know-how dado por la experiencia y la larga espera que requiere el ver el estado 

final de la mercadería desde el inicio de una negociación hasta su venta, generalmente 

pudiendo verse el estado final de esta en su punto de madurez, momento en que ya es tarde 

para dar pie atrás.  

Es por esto que se considera este punto uno de los aspectos más difíciles de evaluar dentro 

del desempeño del alumno en MDP y de los tres puntos auto impuestos como meta 

personal el que más trabajo tomo en el momento de medir de manera concreta los 

resultados dadas las horas contadas de la práctica, si bien se logro la expansión de la línea 

de productos y se pudieron realizar con éxito las gestiones pertinentes faltaron muchas 

horas más de práctica para poder comprender el rubro y el negocio, como también para ver 

resultados empíricos en la búsqueda de una mejora en la calidad. 

Esta autocritica sin duda sirvió para aprender que el rubro del comercio internacional está 

lleno de situaciones como esta y que se requiere de tiempo para conocer una industria y el 

sinfín de detalles relacionados a la producción.  

Con todo esto no se quiere decir que durante la gestión realizada se hayan nacionalizado 

productos defectuosos o de baja calidad, al contrario, durante el proceso de importación 
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descrito en este informe los resultados finales fueron más que satisfactorios, solo que no se 

dio la posibilidad de contribuir con una mejora en la calidad de los demás productos 

trabajados por la importadora, los cuales también fueron tomados como meta del autor. 
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CAPITULO TERCERO 

IMPORTACION 

 

ASPECTOS GENERALES 

 

El siguiente capítulo entra en la etapa que se ha llamado de ejecución, describiendo y 

desarrollando los pasos seguidos para concretar la importación de Ajos frescos refrigerados 

desde la República Popular China y sus resultados finales. 

Vale la pena decir el sentimiento de nerviosismo y alta responsabilidad al estar a cargo de 

todo el proceso, pero que sin duda alguna, la profunda formación entregada en las aulas 

cumplió con todas las expectativas, pudiendo demostrar y ganar un espacio en la empresa 

conversando, aprendiendo y aportando a personas con años de experiencia en materia de 

importaciones. 

 

Para el desarrollo de este capítulo se ha tomado la decisión de narrar de una forma técnica 

el proceso vivido, he dejado de lado por lo tanto distintas herramientas, métodos y formas 

de concretar las distintas variaciones que puede tomar un negocio con una empresa en el 

extranjero no por ser menos importantes, sino, por la dirección que tomo toda la 

importación en el caso particular del autor, con un negocio y proveedor en particular.  
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A continuación empezaré con el primer paso, la selección de un buen proveedor, pero antes 

me parece pertinente presentar los antecedentes que llevaron a tomar la decisión de 

importar ajos entre el gran número de productos existentes, así como el país y aspectos 

técnicos del ajo para facilitar la comprensión del resto del capítulo. 

 

 BUSQUEDA DE NUEVAS OPORTUNIDADES: AJO 

 

Para ser franco la idea del producto surgió desde el interés demostrado por dueños de la 

compañía en el producto en cuestión. Grandes cantidades de información tuvieron que ser 

revisadas para el reconocimiento del país indicado en busca siempre de la mejor relación 

calidad/precio. Argentina y Brasil aparecieron en un inicio como un potencial proveedor, 

los avalaba su cercanía geográfica y volúmenes de producción, pero al estudiar de mejor 

manera el mercado y la posición chilena reconocí que las verdaderas oportunidades estaban 

en el oriente, como será analizado a continuación. 

 

ACERCAMIENTO AL MERCADO: SITUACION CHILENA 

 

Según datos de la Organización de las Naciones Unidas para la Agricultura  y la 

Alimentación (FAO), la producción de ajo en Chile (figura 1) se ha mantenido constante en 

los últimos años luego de una tendencia a la baja en la producción a comienzos del año 

2.000. Esta baja se explica principalmente por la baja sufrida en el sector exportador, luego 

de años de bonanza a fines de la década de los noventas, que se vio terminada 
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principalmente por el aumento de la competitividad en la oferta debido al auge argentino y 

brasilero como competidor directo en el mercado mexicano, hasta ese momento destino de 

la mayor parte de las exportaciones chilenas,  y sumado a la fuerte entrada de el ajo chino 

en los mercados americanos y mundiales, para finalmente encontrar la estabilidad actual en 

las cantidades cosechadas y producidas como apreciamos en los cuadros. 

 

Figura 1: Área Cosechada en Chile Periodo 2001-2006 (hectáreas/año)  

  Producción Área  Productividad 

Año Tons. Hectáreas 1.000 tn/hc 

        

1998 16.000 2.580 6 

1999 19.581 2.758 7 

2000 21.000 3.142 7 

2001 21.500 3.235 7 

2002 21.000 3.100 7 

2003 20.000 2.900 7 

2004 19.500 2.800 7 

2005 18.500 2.700 7 

2006 19.500 2.800 7 

2007 19.500 2.800 7 
                                                 Elaborado por autor. Fuente: FAO  

El cambio en la situación mexicana y la irrupción de China en los mercados internacionales 

provoco una fuerte recesión en el sector exportador de ajo chileno que se tradujo como es 

de suponer en un aumento de la oferta en el mercado interno reduciendo los precios y 

reduciendo el atractivo del cultivo.  Por otra parte la importación de ajos principalmente 

desde China desemboco en una disminución aun mayor en los precios, marcando un 

lineamiento de acción para los productores nacionales para poder competir con el gigante 

asiático. 
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La evolución y cambios en el mercado queda en manifiesto al ver el avance de las 

importaciones en desmedro de las exportaciones chilenas (Figura 2) en un plazo de diez 

años. 

 

Figura 2: Cuadro Comparativo importaciones v/s exportaciones Chilenas de Ajo periodo            

1997-2007 (miles de tons.) 

 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 

            

Impo. 0,37 1,33 1,36 1,5 0,59 2,31 3,56 4,05 5,72 6,2 6,94 

Expo. 5,93 4,12 12,76 11,07 10,47 11,17 11,44 7,54 5,6 4,44 3,81 

Balanza 5,56 2,79 11,4 9,57 9,88 8,86 7,88 3,49 -0,12 -1,76 -3,13 
Elaborado por autor, Fuente: SNA. 

 

Tendencia fuerte que se ha mantenido con los años llegando el 2005 a ser prácticamente las 

mismas cantidades, demostrando una tendencia clara al aumento del consumo de ajo 

importado, cambio en las preferencias que queda demostrado en un creciente un déficit 

comercial desde el año 2005 hasta el pasado año 2007, situación que dada la tendencia 

posiblemente se repetirá en el futuro. 

 

ELECCIÓN DEL MERCADO: CHINA 

 

De un total de 6.939,9 toneladas de ajo que ingresaron al país el último año 2007 China 

participo con 6.662 toneladas representando un 95,84% del total de las exportaciones de ajo 

hacia Chile, dejando solo el 4,16% restante a otros países productores como se aprecia en la 

figuras 3 y 4. 
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Figura 3: 
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Esta marcada tendencia hacia el producto chino no es al azar. Como podemos ver en la 

figura 5, China es el líder mundial en el cultivo y producción de ajo en el mundo, incluso 

duplicando la producción de su más cercano competidor. Presenta una superficie cultivada 

de ajos que se ha ido incrementando con los años respondiendo a los aumentos en la 

demanda interna e internacional (Figura 6). Pudiendo mantener estándares de costos muy 

Figura 4: 
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por debajo de sus competidores más cercanos, incluso haciendo viable su exportación a 

destinos lejanos como Chile, casos en los que incluso asumiendo la totalidad de sus costos 

de internalización y nacionalización sigue siendo atractivo desde un punto de vista 

comercial.   

 

 

 

 

Figura 5: Ranking de Producción Mundial de Ajo, año 2005. 
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  Producción Área  Productividad 
Año M de Tons. Hectáreas M tn/hc 

        

1998 5.874.297 457.321 13 

1999 6.189.496 487.828 13 

2000 7.489.321 559.833 13 

2001 7.897.258 584.924 14 

2002 9.083.241 627.428 14 

2003 10.080.948 632.350 16 

2004 10.596.559 637.250 17 

2005 11.084.194 647.250 17 

2006 11.587.000 657.250 18 

2007 11.587.000 657.250 18 
                                  Elavorado por autor. Fuente: FAO 

 

 

Luego de descubrir el nivel de posicionamiento chino mas sus elevados niveles de 

producción y calidad, y esto sumado a los bajos precios dejaron al descubierto la respuesta 

a las interrogantes, la tendencia es clara como es posible de ver en las tablas y sin dudas 

para la consecución de las metas era necesario competir con lo mejor entregando la mayor 

utilidad posible a la empresa. El resultado de esto entonces fue la decisión de buscar un 

Figura 6: Área Cultivada/Producción de Ajo en China periodo 1998-2007 
(Hectáreas/año) 
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proveedor chino para entablar una negociación, como ya se disponía de información 

suficiente, había que empezar a buscar. 

 

BUSQUEDA DE PROVEEDORES 

 

En el capitulo anterior fue relatada la metodología empleada para la búsqueda de 

proveedores, por lo a continuación se remitirá a nombrar que en el caso de los ajos, el 

proveedor fue encontrado luego de contactar un buen numero de proveedores, en distintas 

ciudades de la R.P. China, cotizar las distintas ofertas, precios, variedades, calidades y 

diámetros que estos ofrecían.  

Afortunadamente se logro obtener respuesta e interés de un gran número de estas empresas, 

muchas de las cuales sirvieron más adelante para seguir comparando precios y no bajar la 

guardia, para luego pasar a la etapa de selección, después de averiguar datos de las 

empresas y establecer lazos de confianza, ubicación geográfica importante a la hora de 

buscar menores costos evitando fletes innecesarios, disponibilidad de stock y cotizaciones 

formales para las cantidades requeridas. 

Al terminar este proceso la empresa que entrego una mayor ponderación respecto a los 

factores considerados como importantes fue Jining Haijiang Trading Co. Ltd., ubicada en la 

región China de  Jining, Shandong. Empresa con la que mantuve una comunicación 

constante, con la que logre establecer confianza mutua para en un periodo no muy 

extendido entrar en la etapa de negociación. 
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JINING HAIJIANG TRADING CO. LTD.:  BREVE RESEÑA 

 

Empresa productora y exportadora de 

productos agrícolas ubicada en la provincia de 

Jining Shandong, China y que opera desde el 

año 1986. Dentro de su oferta exportable 

encontramos una amplia gama de productos y 

sus distintas variedades destacando: jengibre, 

pomelo, camote, cebolla manzana, maní, ajo 

entre otros productos del reino vegetal, siendo esta empresa para el jengibre y el ajo uno de 

los mayores exportadores a nivel mundial. Entre sus principales ventajas se encuentra su 

gran stock, capaz de satisfacer pedidos durante todo el año y no solo de manera estacional, 

brindando confianza a la hora de realizar los pedidos y dando la posibilidad de negociar 

reducción de precios por cantidades anuales.   

En palabras de Jenny, encargada de ventas para Latinoamérica y nexo entre mi persona y 

Jining Haijiang: 

“Nuestra compañía ha estado exportando ajo por mas de 20 años. Tenemos nuestra propia 

planta de producción y cámaras frigoríficas. El ajo es nuestro principal producto, existen 

más de 600 compañías exportadoras de ajo en China y la nuestra ha ocupado el lugar 

número 10 por los últimos 5 años. Operamos completamente acorde con las reglas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
En Fotografía: parte de la planta productiva de Jinng   

Haijiang Trading Co. Ltd. 
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EurepGap
1
 y hemos ganado una buena reputación vendiendo ajos de primera calidad a los 

menores precios.
1
 

 Las cantidades de ajo que exportamos bordean 30.000 t/m por año. Nuestras reservas en 

cámaras bordean los 5.000 t/m.  El valor total de nuestras exportaciones en un año llega a 

los US$17.000.000, repartidos en mercados europeos, americanos, africanos y asiáticos.” 

 

NEGOCIACION 

 

Luego de entablar comunicación y fortalecer la confianza con la empresa proveedora, 

entramos en una etapa más marcada por los intereses de cada parte, la negociación.  

Parte muy importante para la consecución de objetivo comunes a esta altura fue la creación 

de lazos de confianza hilados desde un primer momento, lo que permitió que ambas partes 

coincidiéramos en una postura ganar-ganar para obtener un resultado beneficioso para 

ambas empresas. 

En primer lugar y para incrementar la confianza de parte del proveedor, no se enfocaron los 

esfuerzos de manera directa en una mejora insuperable como una gran reducción de precios 

para el primer envío, sino más bien se miro la negociación en términos de relación a largo 

plazo, lo que permite aumentar de gran manera la disposición de la contraparte así como de 

poder proponer condiciones más ambiciosas para la parte que represento el autor basado en 

el beneficio mutuo a lo largo del tiempo.   Para lograr lo antes planteado el alumno propuso 

que los precios fueran descendiendo de manera gradual  a manera de “cuadro de 

                                                           
1
Norma de control referida al cumplimiento de buenas practicas agrícolas, velando por la sanidad de los alimentos y el rastreo de los productos, pudiendo 

rastrear el origen del producto hasta la parcela de la finca donde fue producido. Sin embargo, también se refieren a los requisitos sobre el uso de plaguicidas, 

la seguridad de los trabajadores, el cumplimiento de las leyes laborales nacionales, etc. 
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desgravación” con rebajas no tan significativas en un comienzo pero que a modo de pensar 

del que escribe en el momento surcaban la huella de un buen camino a futuro.  

Se debe rescatar que Haijiang maneja precios menores a los promedios de mercado, por lo 

que no existía una gran presión sobre el autor para la obtención de menores precios, y a la 

vez demostrando el interés real de una larga relación comercial con la contraparte.  

El resultado de ese paso de negociación fue notable. En el primer pedido realizado por el 

alumno mientras duro su práctica, el precio por tonelada métrica de ajo ascendía a los $450 

US. Gracias a la negociación se logro un precio de $435 US para el segundo envío, y un 

precio de $410 US en el tercer envío, precio que es mantenido hasta la fecha en otros 

pedidos posteriores y pese al aumento generalizado en el precio del ajo a lo largo de los 

meses, en especial durante enero y llegando a su máxima durante febrero, fecha en que se 

da inicio al festival de la primavera, evento que genera un fuerte aumento de la cantidad 

demandada en el mercado domestico chino y la paralización parcial de la mano de obra por 

el carácter festivo de esta tradicional y milenaria fiesta.  

En resumidas cuentas, cuarenta dólares por tonelada métrica de ahorro a la fecha de enero 

del 2008 en comparación a el primer envío, multiplicado por 2600 cajas o 26 toneladas 

métricas que transporta un contenedor de 40 pies representa un ahorro de  $1.040 US en el 

precio Costo, Seguro y Flete (CIF)
  

por contenedor enviado tras la gestión del autor 

demostrando que el camino empezado y la metodología utilizada durante la negociación 

llego a buen puerto y gratamente ayudo en la consecución de la reducción de costos auto 

propuesta.     
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OTROS ASPECTOS 

 

Si bien ya se había avanzado en la negociación, faltaban otros aspectos importantísimos y 

necesarios para cerrar el negocio, estipular condiciones de envió, packing, seguros, formas 

de pago, etc., puntos que en su mayoría existen para generar un respaldo a las partes 

implicadas en el comercio internacional y establecer un acuerdo mutuo en las condiciones 

de la operación. 

Por políticas de la empresa la clausula de compra usada fue la de Costo, Seguro y Flete 

“CIF”, figura usada en gran medida en el comercio internacional y que facilita en cierta 

manera la gestión para el importador recibiendo la responsabilidad de la carga una vez que 

esta ha tocado puerto de destino, en mi caso Valparaíso, corriendo por cuenta del vendedor 

la contratación del seguro marítimo, flete, gastos de exportación, gastos aduaneros de 

exportación, costo de empaque, embalaje y envío de documentos.  

Por otra parte con la amplia experiencia de Haijiang en el rubro de la exportación más 

conversaciones con el agente de aduanas se pudo llegar de manera muy rápida a los 

requerimientos fitosanitarios impuestos por el S.A.G.
2
, asegurándonos de esta manera que 

la mercancía pudiera entrar al país sin problemas y evitar fumigaciones en destino, multas o 

la simple devolución de la mercancía.   

 

 

2
 

                                                           
2
 N°_1478_/ VISTOS: Lo dispuesto en la Ley N° 18.755, Orgánica del Servicio Agrícola y Ganadero, modificada por la Ley N° 19.283, el Decreto Ley N° 

3.557 de 1980, sobre Protección Agrícola, las Resoluciones del Servicio Agrícola y Ganadero Nºs 350 de 1981, 1659 de 1994; los Decretos de Agricultura 

Nºs 156 de 1998 y 92 de 1999,  Véase Anexo 1. 
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 FORMA DE PAGO 

 

En esta materia se debe reconocer el temor surgido en un comienzo por la forma de pago 

exigida por el proveedor, que fue la siguiente: un 30% vía transferencia bancaria (T/T) por 

adelantado y luego el 70% T/T luego del envío de un juego de copias con la documentación 

del embarque.  

Método riesgoso desde el punto de que el pago es realizado de manera integra sin tener 

acceso a la documentación original, pudiendo en el peor de los casos significar grandes 

pérdidas en caso de recibir copias falsas de la documentación o ser victima de cualquier 

tipo de engaño.  

Consiente de esto y tras haber averiguado muy bien a la empresa proveedora y recibir la 

aprobación de los términos exigidos por parte de mis superiores cerré ese episodio en 

espera de recibir las copias originales en orden, hecho que sucedió a cabalidad tras el pago 

del 70% en la segunda instancia poniendo fin a los temores. 

 

PACKING 

 

Lo anteriormente nombrado en materia de negociación, facilito la negociación de otros 

factores importantes para la empresa como el empaque. Para facilitar la comprensión diré 

que existen varias formas de vender ajo, así como variedades y tamaños, los cuales serán 

nombrados a continuación: 
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-Para variedad Ajo Blanco es común encontrar dos grandes subdivisiones de tipo, estas son: 

 - Ajo Blanco Normal (Normal White Garlic)  

 - Ajo Blanco Puro (Pure White Garlic) 

 

Ambas presentan diferencias de calidad y precio, siendo la variedad pura la que presenta un 

mayor calidad y presentación dada su blancura sin líneas moradas, asumiendo también un 

mayor costo que puede superar en algunos casos los US100 por t/m, de baja 

comercialización y consumo en Chile dado su alto precio queda relegado a un segundo 

plano en el mercado nacional en comparación a la variedad normal, que presenta tonos 

morados en sus cascaras interiores pero de igual calidad a un precio inferior, haciéndolo 

atractivo desde un punto de vista comercial para el segmento masivo del mercado.  

Para ambos tipos existen diferencias de precio respecto al diámetro de la cabeza de ajo, 

variando desde los 4.0cm a/4.5cm a/5.0cm a/5.5cm a/6.0cm a/6.5cm y superior, siendo en 

Chile la medida más común la de 5.5-6.0cms. 

 

Respecto al embalaje este también juega un rol a la hora de determinar el precio, variando 

desde un precio menor en carga suelta y aumentando según los requerimientos del 

comprador separándose en dos grupos, carga suelta y embalaje pequeño existiendo gran 

variedad a la hora de elegir la presentación como vemos en la figura 7. En Chile no existe 

una tendencia clara al respecto, siendo adquirido de forma suelta o en cajas dependiendo el 

destino de la mercancía, tipo de almacenamiento, punto de venta y necesidades del 

segmento objetivo. 
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Empaque Suelto: 

10 kg/caja;  

10 kg/malla/caja; 

10 kg/malla;  

20 kg/malla. 

Empaque Pequeño: 

500 gr/malla, 10 mallas /caja;  

500 gr/malla, 20 mallas /caja;  

250 gr/malla, 20 mallas /caja;  

250 gr/malla, 40 mallas /caja  

500 gr/malla, 20 mallas /malla;  

500 gr/malla, 40 mallas /malla;  

250 gr/malla, 40 mallas /malla 

3 u/malla, 10kg/caja. 

 

 

 

 

Para el caso de MDP la elección del embalaje fue de mallas en cajas de cartón de 10kg, 

decisión tomada en consideración de la manipulación y almacenamiento del producto en las 

cámaras frigoríficas de la empresa, factor determinante a la hora de reducir las mermas, 

minimizar la capacidad ociosa en bodegas y  mantener un orden en el inventario. 

 

 

 

Otra de las decisiones tomadas respecto al packing fue el diseño del embalaje, generando 

por primera vez en la empresa un producto con marca e imagen propia, parte fundamental 

para los planes de crecimiento y posicionamiento futuro de la empresa. El nuevo embalaje 

así como la mercadería puesta en bodegas es mostrada a continuación (fig. 8). 

 

 

 

 

Figura 7: Formas en que se presenta el ajo para su venta. 
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Figura 8: Fotografías Packing. 

         

 

 

 

CIERRE DEL CONTRATO Y RECEPCION DE LA MERCANCIA 

 

Con todos los puntos nombrados anteriormente debidamente conversados, aclarados y 

acordados, se procedió a la petición del contrato de compra-venta y factura proforma para 

cerrar el proceso de negociación y esperar a la realización de los pagos bajo las condiciones 

antes señaladas. Quedando luego esperar la recepción de la mercadería, hecho que fue 

materializado cerca de 35 días después de haber cerrado la negociación (Fig. 9).  

El contenedor y la mercadería fueron recibidos de manera óptima y según lo estipulado en 

el contrato y la negociación, hecho que pone fin a la gestión del alumno de manera exitosa 

y con una gran experiencia aprendida. 
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Figura 9: Mercancía una vez recibida en bodegas. 

           

 

 

Como Anexo dejo copia de toda la documentación correspondiente experiencia de 

importación, en donde se podrá corroborar la información entregada por el autor en este 

informe. 
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CAPITULO CUARTO 

CONCLUSION Y PROPUESTAS 

 

En el presente capitulo nos acercaremos a los problemas detectados al interior de la 

empresa durante la duración de la practica y las soluciones propuestas por el alumno, para 

esto se ha realizado un análisis FODA, del cual se rescataran tanto los valores positivos que 

podrán ser tomados en cuenta por la empresa para el futuro, así como los aspectos más 

débiles, que serán analizados luego con una solución propuesta.  

   

 

ANALISIS FODA 

 

      FORTALEZAS  

 

 Alianza estratégica con grupo Quirola.  

 Alianza forjada por los años y la confianza mutua, y que hoy permite a MDP competir 

en un rubro difícil y volátil de por si como es el oficio bananero, representa en gran 

medida el éxito del negocio dados lo bajos precios y alta calidad en comparación a la 

competencia. Por otra parte es posible decir que MDP es hoy en día la única empresa en 

Chile con esta ventaja dado el mercado objetivo de las exportaciones del grupo Quirola 

concentradas casi en un cien por ciento en Europa.  
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 Experiencia. 

MDP cuenta con cerca de cincuenta años en el rubro, y esta es sin dudas una de las 

principales fortalezas de la empresa y una de las principales barreras de entrada para la 

competencia. El alto grado de know-how manejado por los dueños y el personal de 

mayor antigüedad es un factor diferenciador en un negocio en el que se trabaja con 

productos de origen vegetal y de carácter perecedero con una corta vida. 

 

 Posicionamiento. 

Hoy en día MDP es la principal empresa importadora y distribuidora de bananos en la 

quinta región y la de segundo tamaño a nivel nacional, esta posición le permite 

competir de buena manera con la por si poca competencia y llegar a los distintos 

mercados mayoristas con un fuerte reconocimiento de la marca Quirola. 

   

 Canales de distribución. 

A través de los años MDP ha aprovechado las oportunidades y ha ampliado sus puntos 

de venta en la región, estando hoy presente en los principales puntos distribución 

mayorista y ferias, en donde distribuye a sus clientes. Siendo de esta forma una empresa 

con amplios y variados canales de distribución que le permite lograr grandes volúmenes 

de venta. 
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 Control. 

Al ser una empresa de carácter familiar y de tamaño reducido, en personal e 

instalaciones facilita el control dentro de las instalaciones y puntos de venta, pudiendo 

mantener certeza sobre pedidos, inventarios, ingresos y egresos, facilitando la gestión 

del negocio y reduciendo los costos de operación. 

 

OPORTUNIDADES 

 

 Búsqueda de nuevos mercados.  

Este es un punto que no ha sido descuidado por la empresa, pero que aún puede ser 

explotado, por ejemplo abriendo nuevos puntos de venta o ampliando los ya existentes a 

regiones cercanas como la cuarta, metropolitana o sexta, ampliando el mercado de la 

empresa punto no menor dadas las expectativas de crecimiento de la compañía en el 

mediano-largo plazo, y para lo cual cuentan con los recursos económicos propios para 

realizar una inversión en esta materia. 

 

 Nuevos canales de distribución. 

Ha habido esfuerzos por parte de la empresa en este sentido pero que no se han 

concretado. Se puede identificar como una excelente oportunidad de negocios la 

distribución a cadenas de supermercados de la región ofreciendo como principal ventaja 

comparativa la cercanía geográfica de los distintos supermercados en comparación al 
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único distribuidor existente hasta el momento que reparte desde santiago a las distintas 

regiones. 

   

 Expansión de la línea de productos. 

Con el trabajo realizado por el alumno quedo demostrada la capacidad de la empresa 

por ampliar su línea de productos aprovechando la capacidad ociosa presente en las 

distintas sucursales. Este punto es y debe ser analizado en mayor detalle por la empresa 

para la consecución de los objetivos de expansión de la misma y aumento en la 

participación de mercado de la firma. 

 

 Creación de Marca. 

Otra oportunidad no explotada por la empresa es la explotación de una marca, elemento 

que generara diferenciación de la competencia y posicionamiento en el consumidor 

final, que recibe un producto sin mayor imagen que la de Quirola, en el caso de los 

bananos, o incluso nula en el resto de la línea de productos a excepción del ajo 

importado por el autor que se comercializa como fue descrito en el capitulo tercero con 

la imagen corporativa de MDP. 
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  AMENAZAS 

 

     Situación internacional. 

Como una empresa dedicada al comercio internacional MDP no esta ajena a cambios en 

la situación política o económica de la región o el mundo, contingencias como el 

reciente conflicto entre Ecuador, Colombia y Venezuela que casi desemboca en un 

conflicto bélico, tipo de cambio elevado, crisis económicas en distintos países con 

impacto directa en los países del cono sur y resto del mundo, crisis sociales y políticas 

que no son raras en Ecuador ponen en alerta las utilidades e incluso en el peor escenario 

la continuidad del intercambio con la nación del norte, de donde proviene el principal 

producto de la empresa.  

 

 Plagas y enfermedades  

Incluso hoy en día con todos los avances existentes es difícil y costoso para los 

productores de banano el proteger sus cultivos de plagas que podrían afectar la 

producción de banano de manera seria, enfermedades como el Mal de Panamá, o pestes 

como la Sigatoka del Banano, Sigatoka Negra y Sigatoka Amarilla tienen el potencial 

de acabar con haciendas completas de no ser controlada. Si bien los esfuerzos del 

gobierno y productores son amplios la posibilidad real de contagio aún existe y que han 

generado en el pasado perdidas gigantescas a nivel nacional, afectando de manera 

directa los niveles de exportación y por ende la estabilidad del negocio de MDP. 
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 Competencia. 

En la actualidad existe una baja competencia para MDP en la región, estado que se 

podría ver alterado por la entrada de nuevos competidores establecidos principalmente 

en Santiago en la región. Por otro lado el surgimiento de nuevas empresas en el 

mercado local que pudieran superar las barreras de entrada a la industria podrían afectar 

las utilidades que mantiene la empresa hasta el día de hoy, y que son los cimientos de 

los planes expansionistas de la compañía.   

 

 

DEBILIDADES 

       

 Dependencia a grupo Quirola. 

Si bien un punto similar fue tratado como una fortaleza, vale rescatar el riesgo que 

existe de depender de un solo proveedor, quedando expuesto el negocio a distintos 

escenarios negativos como quiebres de relación o diferencias entre las partes, huelgas o 

cese de actividades en un país de naturaleza política y social que la historia ha 

demostrado inestable y la baja atención a nuevas ofertas de negocios de nuevos 

proveedores ecuatorianos que pudiera aprovechar la competencia.  
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 Problemas de diseño de la empresa. 

Una de las principales falencias de MDP es la ausencia de un diseño al interior de la 

empresa, existiendo una ausencia de departamentos o encargados de áreas como 

administración, marketing, finanzas, recursos humanos, en desmedro de las áreas 

operaciones y venta. Si bien durante la estadía del alumno al interior de la empresa se le 

manifestaron los deseos de cubrir esas falencias, estos deseos no se han llevado a la 

realidad, dificultando a ojos del autor los planes futuros de la empresa. 

  

 Resistencia al cambio. 

La debilidad explicada en el punto anterior puede tener su génesis en la resiliencia al 

cambio del principal dueño de la empresa, comprensible desde el punto de vista que ha 

llevado la empresa por más de cuarenta años con métodos que hasta la fecha parecen 

funcionar muy bien pero que presentan detalles que podrían ser mejorados con la ayuda 

de la implementación de un sistema de gestión o diseño de la empresa como fue 

nombrado con anterioridad, cambios a los que se presenta una negativa poco acorde a 

los tiempos actuales, tamaño actual de la empresa y proyecciones futuras. 

 

 Cultura organizacional, Comunicación, Motivación y liderazgo. 

Al poco internarse en MDP se puede sentir el como afecta la cultura organizacional al 

desempeño de los trabajadores, principalmente debido a los malos tratos sufridos por 

algunos de los empleados, de corte psicológico y llegando al plano físico en contadas 

ocasiones, constantes amenazas de despido sin motivos legales, constantes discusiones 
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o diferencias entre dueños y empleados que no son saldadas sino con reprimendas 

verbales en donde al no existir un encargado de personal quedan sin defensa. Estos 

hechos claramente marcan un problema serio de liderazgo que afecta por lo general, 

existiendo excepciones al interior de la empresa, y que acarrean serios problemas 

motivacionales que afectan de manera directa la productividad de los trabajadores.    

 

 Problemas de estimación de demanda. 

Dentro de la línea de productos de MDP se cuenta con una sección de granos y 

legumbres, siendo en esta sección en particular y con ciertos productos que se notan 

problemas al momento de estimar la rotación de las existencias, contando con productos 

que superan el año de almacenamiento, expuestos al deterioro por el paso propio del 

tiempo generando capital ocioso que en ocasiones termina engrosando la fila de las 

mermas, significando perdidas para la empresa.  
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PROBLEMAS DETECTADOS Y SOLUCIONES PROPUESTAS 

 

En el análisis FODA realizado en el punto anterior quedan claramente identificados 

problemas al interior de la empresa, es por esto que se tomaran los puntos descritos en el 

punto Debilidades como el problema y a continuación se les intentara dar solución. 

 

 Dependencia a grupo Quirola. 

 

Propuesta:  

Contar con planes de contingencia frente a cualquier dificultad con proveedores o 

elementos ajenos al control de las partes. Para lograr esto creo necesaria la integración al 

equipo permanente de la empresa a un encargado del comercio exterior con dedicación a la 

negociación, búsqueda de proveedores y nuevos productos, reduciendo el riesgo de quedar 

sin aprovisionamiento y haciendo más fácil el acceso a información como precios en los 

mercados internacionales. 

Por otra parte la dependencia y única relación con un solo productor puede generar una 

ceguera frente a los competidores, cayendo en la creencia de que se tiene la mejor relación 

precio/calidad, sin estar al tanto de las oportunidades que ofrece el mercado mundial y a la 

larga perder terreno en el mercado solo por no prever una situación de estas características. 
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 Problemas de diseño de la empresa. 

 

Propuesta:  

Al parecer la solución es simple, la creación de un planeamiento dentro de la empresa, 

capacitación o/y la integración de personal capacitado a cargo de las distintas tareas propias 

del rubro.  

Lo anterior permitirá a MDP poder realizar de manera más fidedigna una planificación 

estratégica basada en las opiniones y el trabajo de los empleados de cada área, reduciendo 

la incertidumbre al querer mirar a futuro y trayendo todos los beneficios que esto trae. 

Por otra parte el enfoque en las aéreas de operaciones y venta  que lleva en este momento 

MDP deja satisfecho a los dueños pero no ofrece ninguna garantía en el mediano-largo 

plazo, ni sobre el futuro y planificación de la compañía, temas solucionables como se ha 

dicho con el reclutamiento ó capacitación.  

 

A continuación se ofrece un organigrama que podría ayudar a la solución del problema 

dado tomando en cuenta las limitantes de la empresa y su capacidad actual.    
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 Resistencia al cambio. 

 

Propuesta:  

Al parecer del autor este es un problema que es difícil de solucionar, como lo es tratar de 

cambiar a personas que tienen sus métodos y que les han dado resultado en el tiempo. En 

base a esto la solución que plantea el autor pasa por la inserción gradual de cambios que 

puedan entregar resultados en el corto plazo de manera de curtir las defensas y optimizar 

los procesos productivos, es decir con resultados casi inmediatos para luego profundizar y 

cubrir las demás necesidades de la empresa. 
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 Cultura organizacional, Comunicación, Motivación y Liderazgo. 

 

Propuesta:  

La solución vista por el alumno frente a esta situación pasa por el reconocimiento del 

trabajador como un elemento importante dentro de la empresa generando instancias de 

reconocimiento de las labores que equiparen las intimidaciones y fomenten la auto 

motivación, tratar de encontrar vía conversación una salida al conflicto sin que signifique 

inseguridad ni incertidumbre respecto a su situación en la empresa. 

Otros factores que podrían solucionar el problema de motivación pueden ser, la generación 

de mayor grado de confianza entre la jefatura y los trabajadores, capacitación,  incentivos 

económicos por metas de ventas o crecimiento y una mayor empatía de parte del alto 

mando que pudiera mejorar de igual manera el problema comunicacional y de liderazgo 

existente. 

 

 Problemas de estimación de demanda 

Propuesta:  

Si bien este no es un problema mayoritario si afecta por la cantidad de capital y capacidad 

ocioso que posee la empresa. La solución a esto pasa a opinión del alumno por la 

integración de personal capacitado capaz de estimar la demanda del periodo y de mantener 

un control sobre las existencias y adquisiciones, de manera de liberar bodegas y contar solo 

con lo estimado para el periodo estudiado, reduciendo mermas y maximizando el uso de las 

instalaciones. 
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CONCLUSION 

 

La estadía del autor en MDP marco una experiencia enriquecedora en muchos aspectos. El 

recibir la responsabilidad de liderar todo un proceso de importación represento un reto del 

que se rescata la mayor parte de este informe, y que gratificantemente dejo conforme al 

alumno, sus superiores en la empresa y a los consumidores, marcando una etapa muy 

importante en la formación profesional del que escribe.  

 

En torno a la empresa, el futuro les traerá retos importantes dada su etapa de crecimiento y 

planes de posicionamiento a mediano-largo plazo, por lo que deberá resolver problemas de 

diseño al interior de la compañía para adaptarla a los nuevos escenarios que esta encarando.  

 

Por otra parte el óptimo nivel mostrado en las áreas operaciones y ventas, sumado al amplio 

conocimiento del rubro jugara un papel diferenciador frente a la competencia dado el alto 

nivel de know-how manejado y que representa una fuerte barrera de entrada a posibles 

futuros competidores. 

 

En rigor se puede distinguir que el potencial que presenta la empresa es alto, por lo que las 

futuras tomas de decisiones marcaran un rol importantísimo en el desempeño y desenlace 

de las proyecciones de los dueños. El aprovechar ese potencial de manera correcta escapa 

por el momento a las atribuciones del autor pero sin duda su correcto uso serán los 

cimientos de una empresa mayor. 
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ANEXOS 

 

Anexo 1 

 

Resolución SAG Nº 1478/2001 Para el Ingreso de Ajos importados desde la República 

Popular China. 
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Anexo 2 

 

Contrato de Venta, Factura Proforma y Documentación de importación. 
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