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INTRODUCCION

El presente trabajo desarrolla la modelacion, simulacion y evaluacion de un proceso
exportador, permitiendo identificar y establecer la cadena logistica y comercial para la
exportacion de un producto a un mercado de consumo (en este caso, arandanos a los
Estados Unidos de Norteamérica). En lo personal, vimos en ésta una oportunidad de
aplicar parte de nuestra formacion profesional en la Carrera y lo visto en nuestra practica

profesional en la Agencia de Embarque Global Shipping Services.

Para ello, en este trabajo, se podra encontrar un detallado resumen sobre la cadena
logistica de exportacién, un caso practico de costeo de la cadena de exportacion de
arandanos al mercado norteamericano, para finalmente, relatar nuestra experiencia en el

lugar de préctica.



Asi, una vez terminada la Carrera, decidimos realizar la practica profesional con el deseo
de poner en practica los conocimientos adquiridos recientemente, sabiendo que podemos
especializarnos en cualquier area. Esta premisa nos llevo a elegir un centro de practica
en el cual pudiéramos aplicar conocimientos, aprender de manera practica y
complementar asignaturas como comercio exterior, logistica, administracion y
negociaciones. Otra de las motivaciones fue pensar en un futuro cercano, ya que
podiamos generar una red de contactos laborales, desarrollar nuestras habilidades
personales, establecer desafios personales y metas, y de esta manera lograr un valor

agregado por los conocimientos adquiridos.

Encontrar un tema a desarrollar, que genere interés tanto en quien lo escribe como para
quien lo lea después y sea de utilidad no es facil, por lo que para encontrar un tema con
estas caracteristicas nos enfocamos en nuestra experiencia hasta el momento de terminar
la practica profesional, nuestros conocimientos y nos preguntamos sobre qué tema
queriamos aprender. Esto nos llevo a cuestionarnos por la gran cantidad de pequeios
exportadores que pudimos observar en las agencias; luego nos preguntamos si ellos, los
pequeiios exportadores, podian obtener grandes utilidades y si les resultaba rentable el
negocio, puesto que los costos son altos en cuanto a transporte y fletes. Mas aun si
consideramos que todos los movimientos que se realizan en una exportacion tienen
asociado un precio elevado al ser observado desde el punto de vista de una persona que

no conoce ni domina el tema. Por otra parte, ademas, consideramos que cualquier error



que sea cometido en cualquier parte de la cadena logistica tiene como resultado un

desembolso econdmico, la mayoria de las veces, importante.

Es principalmente en base a estas inquietudes que se desarrollard de manera objetiva y
detallada las consideraciones que debe tener en cuenta un exportador en la cadena
logistica, quienes participan en las distintas etapas en que se desarrolla el proceso, los
costos de cada etapa, expuestos todos desde nuestra experiencia tanto laboral como de

estudiante.

En atencion a todo ello, nos hemos planteado los siguientes objetivos generales y

especificos:

Objetivo General

Describir, analizar y evaluar el proceso y los costos de exportacion, para la

comercializacion de arandanos al mercado norteamericano.

Objetivos Especificos

1. Identificar las funciones de los actores que participan en un proceso de exportacion.
2. Clasificar los pasos para efectuar una exportacion.
3. Estudiar el producto y mercado a exportar, que influye para elegir un determinado

mercado.



9.

Disefiar un modelo de exportacion para la comercializacion del producto al mercado
internacional.

Distinguir entre el concepto de costo y gasto de un proceso de exportacion.
Identificar las variables para la negociacion entre los distintos actores que
intervienen en una cadena logistica de exportacion.

Identificar la estructura de costos para la exportacion de arandanos a Estados Unidos.
Analizar el mercado internacional, al cual exportaremos nuestro producto.

Describir la empresa “Global Shipping Services”.

10. Explicar las labores realizadas en el centro de practica laboral.

Metodologia

En cuanto a la metodologia de trabajo, ésta se basé en las siguientes:

Andlisis documental: en esta metodologia nos centramos en recabar informacion

relacionada con nuestro trabajo, conocer las distintas etapas de exportacion, los
actores que intervienen en el proceso, la importancia de los procedimientos, los

costos que actian en una cadena logistica, entre otros.

Para ello buscamos informacion en internet, libros relacionados con el tema y

analizamos la informacion entregada en los afios de estudio en la universidad.

Observacion participante: esta metodologia fue puesta en desarrollo en nuestro lugar

de practica, proporciondndonos experiencia y conocimientos, mediante la



observacion y participacion en labores que permitieron desarrollar la teoria

aprendida, que nos llevaron a elegir el tema de nuestro trabajo.

e Entrevista a expertos: con esta técnica logramos conseguir informacion de personas

especializadas en ciertos temas, importantes a desarrollar en nuestro informe,
obteniendo relatos de experiencia, acontecimientos y formas a emplear, frente a
determinadas circunstancias. Los expertos entrevistados para recabar informacion

fueron los siguientes:

e Gonzalo Guzman Filippi. Gerente Comercial Exportadora Blue Valley

e Miguel Montenegro Azocar. Gerente Finanzas Exportadora Blue Valley

e Teresa Saldias. Jefe Control de Calidad Exportadora Blue Valley

e Nelson Aguilera T. Comercial de Exportaciones Global Shipping Services
e Mauricio Diaz Andrade. Gerente Comercial Global Shipping Services

e Patricio Lopez. Jefe Operaciones Global Shipping Services

e C(Claudio Tapia. Encargado Depto. Certificacion Global Shipping Services

e Margarita Caro. Jefa Recursos Humanos Global Shipping Services

En cuanto a la estructura del trabajo, esta consiste en tres capitulos y dos anexos, cuya
sintesis es la siguiente: En el capitulo uno se desarrolla “La cadena logistica de
exportacion”; en el cual se explica los actores del proceso logistico, el proceso
exportador, y los tipos de exportacion, luego en el capitulo dos se aborda “Los costos de

la cadena logistica”, en donde se habla de los conceptos de costos de exportacion, de la
10



negociacion y acuerdos de costos en la cadena logistica, y también de la estructura de
costos, por ultimo en el capitulo tres se expone una “Aplicacion practica del proceso
exportador, cuyo caso es la Exportaciéon de Arandanos al Mercado Norteamericano”, en
el cual se muestran las caracteristicas de los ardndanos, la exportacién de arandanos al
mercado norteamericano, la estructura de costos de la exportacion de arandanos y las
conclusiones de la exportacion. En cuanto a los anexos del presente trabajo, en el
primero se describe “La empresa Global Shipping Services”, para finalizar, en el anexo
dos se sefialan las “Labores realizadas en el centro de practica”.

Por ultimo, en cuanto al disefio conceptual del trabajo, nos dimos la siguiente estructura:

Modelo de Analisis (Esquema Tedrico de Analisis)

EXPORTADOR

1l
PRODUCTO

ESENCIAL, EXTENDIDO Y

ACTORES DEL
PROCESO
EXPORTADOR

Importador
Aduanas
Bancos

Organismos

Empresas de
transporte

-  Empresas de
Seguros

. YR



Todo exportador debe conocer el sistema de exportacion para poder insertarse en
cualquier mercado internacional, siendo fundamental conocer cuando y como entrar a un
determinado mercado, teniendo en cuenta la madurez y capacidades de la empresa, los
trabajadores que pertenecen a la compaiiia, en qué debe invertir, con qué recursos cuenta
para llevar a cabo el proceso, es decir, debe analizar objetivamente con los recursos que
cuenta y los que le faltan para poner en curso el plan de exportacion. Una vez analizada
la situacion de la empresa es recomendable que el exportador realice un estudio de
mercado para poder determinar el destino mas conveniente para la comercializacion de

sus productos.

En cuanto al producto, éste debe ser creado para satisfacer necesidades de consumidores,
los cuales buscan un conjunto de atributos tangibles e intangibles, dando prioridad en la

12



eleccion de un determinado producto en la calidad del producto, su presentacion, envase,
marca, empaque y color. El producto que se va a exportar se puede distinguir con la
siguiente estructura: esencial, extendido y mejorado. Como esencial identificamos al
producto en su estado basico, se relaciona con la razon de ser elemental del producto, se
refiere al objeto en su forma mas simple, sin intervencion ni transformacion, incluyendo
también los elementos adicionales indispensables para satisfacer las necesidades. En
tanto que por producto extendido entendemos que es aquel que asiste al producto
esencial, el cual se identifica por ser algo fisico y observable, prestandole utilidad al
producto, sin embargo no lo provee de algun tipo de funcionalidad adicional a la
prestada por la esencial. Al referirnos del producto mejorado nos encontramos que son
los elementos intangibles y tangibles que no pertenecen al producto fisico, logrando que
el producto sea mas o menos deseado a los ojos del consumidor, entre estos nos
encontramos con servicio pre y post entrega, garantias, obsequios, promociones, entre

otros.

Las tres estructuras mencionadas anteriormente, logran conformar el producto total, lo

cual incrementa su competitividad en el mercado.

Dentro del proceso exportador podemos encontrar diferentes actores que regulan el
desarrollo de éste. Estos organismos fueron creados con el fin de optimizar los tiempos
de produccion, transito, entrega, mejorar la calidad del servicio, cumplir con los
estandares de calidad y buenas practicas exigidas por los mercados de destino y a su vez

con las del pais que estd exportando.
13



En la cadena logistica de exportaciéon nos encontramos con distintas etapas como la
produccion, la cual hace referencia a la creacion de bienes y servicios econdmicos,
siendo la principal actividad del sistema econémico enfocada en producir, distribuir y
consumir los bienes y servicios necesarios para la satisfaccion de las necesidades
humanas. En cuanto al embalaje, podemos indicar que es la busqueda del empaquetado
optimo que permite proteger los productos que seran transportados, manteniéndolos
protegidos ante cualquier imprevisto. Al obtener el producto, es necesario contar con
algun medio de transporte que nos permita trasladar los bienes desde un determinado
lugar a otro, buscando un tiempo de entrega 6ptimo, en las condiciones adecuadas para

la mercancia y su venta en destino.

El importador es aquel interesado en adquirir el producto que ofrece el exportador bajo
las condiciones que sean pactadas entre ellos, con el fin de satisfacer las carencias y
necesidades de los consumidores de su pais, las cuales no son complacidas por la oferta

nacional y se ven obligados a recurrir a mercados externos.

Para ingresar a un mercado extranjero, el exportador debe realizar un estudio del pais al
cual desea exportar, determinando cudles son los habitos de consumo, las restricciones
que establece el pais, los gustos y preferencias de los compradores, los organismos

reguladores, las normas y los potenciales clientes.

En toda cadena logistica de exportacion, se debe realizar un importante desembolso

econdmico, que es la suma de costos y gastos que dan origen a la exportacion, los cuales

14



varian segin la cotizacion y negociacion que se realice. Es importante conocer
completamente la estructura de costos en la que se debe invertir para poder establecer un
margen de utilidades y que sea rentable para la empresa, para posteriormente negociar
con el importador sobre los términos bajo los cuales serd enviado el producto, teniendo
en cuenta desembolsos como por ejemplo transporte, tiempos de entrega, embalaje,

calidad, seguros, entre otros.

En base al proceso de exportacion y su estructura de costos, desarrollamos un caso
practico en el cual se detalla como llevar a cabo la exportacion de ardndanos al mercado
norteamericano, en donde se expone los costos involucrados en todas las etapas del

proceso exportador.
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CAPITULO 1

La Cadena Logistica de Exportacion

Es aquella que cubre el proceso de exportacion desde el origen del producto, hasta la
entrega al usuario final. Este proceso debe considerar la optimizacion constante del flujo
logistico, en todas sus etapas: teniendo en cuenta el disefio, el envasado, apilamiento,
seguridad, almacenaje, permanencia, transporte y los costos asociados a todo ello. Por

otra parte es necesario coordinar una serie de recursos para poder realizar el proposito.

El objetivo por el cual es necesario seguir una cadena logistica eficiente es, entre otros,
reducir los costos de transporte, tener un almacenaje minimo de los bienes, en tiempo y
cantidad, optimizar el tiempo de entrega, cumplir los plazos de llegada a puerto para

evitar sobrecostos, ser eficientes frente al cliente y entregar un producto en un tiempo

16



optimo. Si se logran estos objetivos, se puede ofrecer un producto a menor precio en

comparacion a la competencia, aumentando el margen de utilidades.

- Ml &M, 2

VENDEDOR PUERTO DE PUERTO DE TRANSPORTISTA COMPRADOR
ORIGEN DESTIND

1. Los actores del proceso exportador

Las partes fundamentales para que se pueda llevar a cabo el proceso de exportacion, si
se produce algun error por parte de alguno de ellos en la cadena logistica, pueden traer
consecuencias importantes que afectarian directamente al exportador y los costos
asociados al proceso logistico. Entre los principales actores podemos mencionar los

siguientes:

1.1. El Exportador

El exportador es un actor fundamental en la cadena de exportacion, si no existiera,

no podria llevarse a cabo ningun acuerdo comercial de este tipo.

Puede ser una persona natural o juridica que actiia como vendedor de mercancias, se
encarga de prepararlas para luego ser exportadas, ya sea mediante la compra de

17



materia prima para ser procesada y luego exportarlas como productos finales, como

también podria extraer las materias primas para proseguir con la exportacion.

Dependiendo del tipo de producto que desea internacionalizar, el exportador debe
obtener el certificado de origen en la entidad que corresponda para ser enviado al
importador con el fin de que pueda comprobar la procedencia de los productos en
destino y optar a aranceles preferenciales con los paises que cuenten con Tratado de

Libre Comercio (TLC).

1.2. El Importador
Este actor es otra de las partes fundamentales para el proceso de exportacion. Se
encuentra en el extranjero y es quien compra la mercaderia que le ofrece el

exportador mediante un acuerdo de compraventa internacional.

El importador debe asegurar al exportador que puede cumplir con el pago de las
mercancias acordadas que puede ser mediante el respaldo de bancos, quienes
comprueban la solvencia y capacidad de pago, dando seguridad al exportador para

enviar las mercancias sin haber sido canceladas parcial o totalmente.

1.3. Empresas de Transporte Internacional

Es de vital importancia el transporte en el comercio internacional, dado que, de su

rapidez, flexibilidad y eficacia depende en gran parte la correcta gestion de la cadena

18



de suministro, la cual influye en gran parte en el costo final de los productos, es por
eso, que no se debe desligar la operacion de transporte de la maniobra de

compraventa.

Los factores que influyen al momento de elegir el modo de transporte adecuado son:
e Tarifa

e Distancia

e Tiempo en transito

e Naturaleza de la carga

e  Valor de la mercaderia

e Seguros

e Embalajes

e Reglamentacion sobre el tipo de carga
e Posibilidad de siniestros

e Costos de carga y descarga

e Ritmos de carga y descarga

e  Valor de la demora y del despacho
19



Tipos de Transporte:

Transporte carretero: Este transporte posee la ventaja de ser flexible, teniendo
la capacidad de brindar el servicio puerta a puerta, siendo un beneficio para

aquellas empresas que puedan optar por este servicio.

Este tipo de transporte permite una mayor variedad de servicios y tipos de
vehiculos, ya que permiten transportar cualquier tipo, cantidad y tamafio de

carga, haciendo frente a costos y dafios menores para las mercancias.

El transporte carretero es el primer y ultimo eslabon de la cadena logistica, dado
que representa un papel fundamental e imprescindible para garantizar el servicio

puerta a puerta.

Transporte ferroviario: El tren es uno de los puntos principales de la
sostenibilidad, dado que el transporte carretero se encuentra saturado por la gran
cantidad de vehiculos que transitan por las carreteras obstaculizando y

entorpeciendo la fluidez y rapidez del transporte por carretera.

20



El transporte ferroviario permite transportar grandes tonelajes en largos
recorridos, puesto que tiene servicios regulares y frecuentes, cuyos itinerarios se
encuentran establecidos, por medio de sistemas informadticos, es posible
determinar la posicion de las mercancias en el momento en que se requiera, es
accesible ya que puede llegar a determinados clientes por medio de desvios
particulares, es flexible ya que es posible transportar una gran variedad de

mercancias y es seguro dado que el indice de siniestros es menor al carretero.

CONTINENTAL
RAIL

333.3

Transporte aéreo: Este tipo de transporte se utiliza mayoritariamente en largos
viajes internacionales, para transportar mercancias de gran valor y viajes

urgentes o especiales. Para que la mercancia sea transportada en avion depende

21



en gran parte de las caracteristicas y del tipo de avidon en que se desea

transportar la mercancia, ya sea mixto o convertible.

La aceptacion limitada de las mercancias es llamada trato diferenciado, la cual
consiste en la seguridad del avion y de las personas, por la naturaleza, tamafio o
fragilidad de las mercancias, las cuales pueden ser: peligrosa, restos humanos,

animales vivos, perecedera, entre otros.

Las caracteristicas mas importantes de este medio de transporte, que hacen su
preferencia son: Puntualidad en la entrega; ya que cumplen con los plazos
estipulados, seguridad; debido al control de las cargas que se hacen con
anterioridad, rapidez en la entrega y alta frecuencia en los vuelos; se puede tener
un mayor control y seguimiento de los envios, menor riesgo de que la mercancia
pueda sufrir algun siniestro; dada la rapidez y fluidez del servicio aéreo de
cargar, se reducen en gran medida los tiempos de almacenajes y por ende sus

costos.

22



Transporte maritimo: Este tipo de transporte es fundamental para la economia
y el comercio mundial. Es esencial, dada su capacidad, transporta la mayor

cantidad de mercancias en el trafico internacional.

Es el unico medio de transporte que puede trasladar grandes volimenes de
mercancia entre puntos que se encuentran distantes geograficamente. Su
flexibilidad permite utilizar desde pequefios a grandes buques. La mayor parte
del trafico internacional se realiza en régimen de libre competencia, posee una

gran versatilidad, ya que los buques pueden ser adaptados a todo tipo de cargas.

Este tipo de transporte posee buques de carga general, que son aquellos que

transportan carga suelta no consolidada, es decir, aquella carga que no posee

23



pallet, ni contenedor, y para carga unitarizada, que son los que utilizan pallet y
contenedor. Buques tanques, en los cuales se transporta carga a granel liquida,
ya sea para petroleo, gases licuados, entre otros. Buques graneleros, en los
cuales se transporta carga a granel solida, como lo son los cereales y minerales.
Buques Roll on - Roll of, utilizada para carga rodante, como lo son los
automoviles, camiones, tractores, entre otros. Buques para transportar barcazas,
los cuales se sueltan en la cercania del puerto y son conducidas al puerto de
destino por barcos remolcadores y finalmente se encuentran los buques porta

contenedores.

1.4. Sistema Bancario Internacional

Son empresas financieras que le permite a las partes involucradas asegurar su pago,
dadas las instrucciones que tenga cada una de las partes. Las principales funciones

que debe desarrollar cada una de ellas son:

24



a) Carta de Crédito: Es un documento emitido por un Banco mediante el cual se
compromete a pagar o hacer pagar, el valor de los documentos que se presenten,

siempre y cuando los documentos cumplan con todos los términos y condiciones.

A continuacion se explicard mas a fondo la definicion de Carta de Crédito:
e “Documento emitido por un Banco”: significa que en esta accion hay

participacion activa de una entidad bancaria.

e “Se compromete a pagar”: en este caso lo estd haciendo por orden del

comprador

e “Hace pagar”: esta frase involucra un segundo Banco, ubicado en el pais del
vendedor, para cumplir con la orden emitida por su Corresponsal, pero lo mas
importante de esta definicion estd en la forma que los Bancos pagaran al

vendedor,

e “Siempre y cuando tales documentos cumplan exactamente con todos los
términos y condiciones contenidos en el contrato”: Aqui aparece la
condicionante del pago, que dard seguridad a ambas partes, es decir, al

comprador y vendedor.

La Carta de Crédito es una de las modalidades de pago mdas usadas en el
comercio internacional, con esta forma de pago se solucionan diversos problemas

que se presentan entre comprador y vendedor.
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Las razones que tiene el Exportador para utilizar la Carta de Crédito son las
siguientes:

La falta de conocimiento y desconfianza entre las personas, empresas y/o paises
que intervienen en la transaccion. Esto se debe principalmente a que el vendedor
debe buscar un mecanismo que asegure el pago de la mercaderia que estd
despachando. Por otra parte, el comprador debe conseguir que alguien le asegure
que el pago sea realizado satisfactoriamente cuando la mercancia se haya

embarcado.

El Vendedor por su parte, necesita tener la seguridad de que las mercaderias
embarcadas, sean pagadas por el comprador a través de un documento con un

respaldo bancario.

En consecuencia, la Carta de Crédito les da seguridad a ambos participantes de
un negocio de compra venta internacional, ya sea que se esté comenzando una

relacion de negocios o exista desconfianza de parte del Exportador.

A continuacién se describen los tipos de Carta de Crédito segun la fecha de pago:
e Carta de Crédito a la Vista, en este caso el pago se realizara al Vendedor o
Beneficiario en forma inmediata, al momento que éste presente los

documentos al Banco pagador.
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Carta de Crédito a Plazo, al igual que en el caso anterior, el Vendedor
debera presentar los documentos al Banco y su pago lo recibira en la fecha

acordada con el Comprador.

Carta de Crédito a Plazo contra aceptacion, en este tipo de carta sucede
lo mismo que en la situacion “a Plazo”, s6lo que se estipula que el vendedor
reciba una letra de cambio girada por ¢l mismo a su propia orden, aceptada
por el Banco que confirmé o negoci6 el contrato. Esta letra aceptada por el
Banco, constituye lo que se llama “aceptacion bancaria” y su objetivo, es
que el vendedor pueda negociar la letra y obtener el pago anticipado del

contrato a plazo.

En los tres tipos de Cartas de Créditos antes descritos, los pagos estan sujetos
al cumplimiento de todos los términos y condiciones establecidos en el

contrato.

Siguiendo las normas internacionales, las Cartas de Crédito se clasifican de la
siguiente forma:

Irrevocables, con el propodsito de brindarle una mayor seguridad al
Beneficiario o Vendedor, cualquier modificacion a la Carta de Crédito debe
contar con la autorizacidon de todas las partes involucradas. En el caso de que

en una Carta de Crédito no se sefiale alguna de las dos condiciones, las
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“Reglas y Usos” establece que todas las Cartas de Créditos se consideran

“Irrevocables”, a menos que se establezca debidamente su “revocabilidad”.

e Transferible, significa que la Carta de Crédito puede autorizar al
beneficiario de ella, para que transfiera su valor total o parcial a un tercero

ajeno al negocio, esta condicidon es poco favorable para el comprador.

e Intransferible, se puede transferir a un tercero el total o parcial del valor, es
mas seguro para el comprador considerar que todas las Cartas de Crédito
sean Intransferibles, a menos que se establezca debidamente su

“transferibilidad”.

e Confirmada o No Confirmada, es confirmada cuando el Banco pagador se
compromete ante el beneficiario pagar el valor de la Carta de Crédito al
momento que se presenten los documentos requeridos, sin tener que esperar

el pago del Banco Emisor.

e Embarques parciales, esto es cuando el comprador autoriza la posibilidad
de fraccionar el embarque de las mercaderias. Si nada se estableciera en la

Carta de Crédito, se considera que los embarques parciales estdn permitidos.

b) Cobranza Internacional: Las razones por las cuales el exportador utiliza este
medio de pago es la confianza en el comprador, en tanto, para dar inicio al

proceso de cobro del valor del las mercancias debe primeramente despacharlas,
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sin haber recibido el pago de los productos vendidos, y ademas, debe reunir toda
la documentacion comercial y de embarque para entregarla a su banco comercial,

para luego iniciar la gestion de cobranza.

Todo esto implica confianza plena en su comprador ya que el Exportador
despacha las mercancias y también los documentos originales que respaldan el
despacho, es decir, el Exportador so6lo puede confiar en que su comprador va a

responder oportunamente con el pago.

Es probable que cuando el proceso de Exportacion lleva un cierto tiempo
desarrollandose con éxito, tanto desde el punto de vista del envio, recepcion de
los productos, como desde el punto de vista de la oportunidad del pago sea

menos riesgoso para el exportador, se utilizara la Cobranza Documentaria.

Otra de las razones que pudiera justificar para el exportador utilizar esta forma de
pago es que tuviese excedentes de producciéon con minimas posibilidades de
colocacion en sus mercados habituales. Esta situacion podria dar lugar a una
oferta de financiamiento a su comprador, otorgandole un plazo determinado para

el pago.

Si la razoén es financiamiento y no confianza, es razonable que el Exportador y su
comprador Internacional firmen un contrato de Compraventa que resguarde los

derechos de ambas partes.
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En un proceso de cobranza documentaria intervienen:
e El Exportador: También denominado para estos efectos, “Ordenante”. pues
entrega a un banco comercial chileno los documentos y las instrucciones

sobre su manejo.

e El Banco Remitente: Es el banco Comercial Chileno que recibe los

documentos e instrumentos de cobro.

e El Banco Presentador o Cobrador: Banco encargado de la cobranza y
entrega fisica de los documentos al importador, que han sido enviados por el

banco del exportador.

e El importador: También denominado para estos efectos “Girado”. Recibira

los documentos, siempre que cumpla con la condicién de la cobranza.

1.5. Compaiiias de Seguro

Administran todos aquellos riesgos que estan involucrados en los Negocios

Internacionales.

Es muy dificil, casi imposible que el exportador, el importador o el transportista se
aventuren al traslado de la carga sin que ésta tenga alguna cobertura de seguro, dado
que es imprescindible que las mercancias lleguen al comprador en las condiciones y

plazos contratados, de no ser asi, las pérdidas serian enormes.
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Las empresas aseguradoras desarrollan temas fundamentales, como los siguientes:
e Conservar actualizadas las polizas de seguro, cubriendo las mercancias que se

encuentran en transito.

e En cada uno de los embarques se debe mantener informado de los detalles de las

mercancias y sus medios de traslado.

e En caso de que la mercancia sufra un siniestro durante el proceso de embarque,

es necesario informar en el menor rango de tiempo.

e Pagar a los clientes que se encuentran asegurados todos aquellos gastos
incurridos durante el siniestro, los cuales deben ser debidamente justificados y

documentados.

e Realizar una investigacion a lo que respecta el siniestro de modo de hacer

efectivas las responsabilidades correspondientes.

El seguro de transporte puede ser maritimo, terrestre o aéreo y cubre aquellos riesgos
que tienen relevancia con el medio de transporte y con los efectos transportados,
estas companias aseguran la mercancia desde un punto de partida a otro punto de
llegada, debido a que los productos tienen riesgos propios del transporte
internacional y otros anexos, como las guerras, huelgas u otros imprevistos no

asociados directamente al transporte, pero que generan riesgo a las mercancias.
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1.6. Servicio Nacional de Aduanas

Es un organismo del Estado de administracion autdnoma, que se relaciona con el
poder ejecutivo, a través del Ministerio de Hacienda. Actualmente sus funciones son
especialmente la facilitacion y agilizacion de las operaciones de importacién y
exportacion, a través de la simplificacion de tramites y procesos. Asimismo, debe
resguardar los intereses del Estado, fiscalizando dichas operaciones, de manera
oportuna y exacta, ademas estd encargada de recaudar los derechos e impuestos
vinculados a éstas. Asi también, le corresponde generar las estadisticas del

intercambio comercial de Chile y realizar otras tareas que le encomienda la ley.

La Aduana se ha fijado tareas especificas para dar cumplimiento a sus funciones y
estas son:

e Mejorar la calidad del servicio, facilitando el comercio internacional.

e Responder agilmente a las exigencias del mundo globalizado, y en especial, a los
requerimientos de implementacion y administracion de los Tratados de Libre

Comercio.

e Mejorar la exactitud y efectividad de la fiscalizacion, mediante la aplicacion del

sistema de gestion de riesgos.
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e Combatir la evasion tributaria, el contrabando de mercancias, el trafico de drogas

y las infracciones a la propiedad intelectual.

e Incrementar la capacidad de procesamiento inteligente de la informacion.

e Consolidar la innovacion tecnoldgica y la modernizacion de los procesos de
tramitacion, implementando sistemas informatizados que faciliten y agilicen las

operaciones aduaneras.

e Asegurar la transparencia de la gestion y el ejercicio de la participacion

ciudadana, facilitando el acceso a una informacion de calidad, clara y oportuna.

e Trabajar por la adecuacion a la Reforma Procesal Penal y el perfeccionamiento

del Sistema Critico Administrativo.

e Fortalecer los vinculos con el sector publico y privado, avanzando en la
concrecion de alianzas para mejorar la calidad de la gestion y la cooperacion con

las Aduanas a nivel internacional.

1.7. Servicios Locales

Son un conjunto de prestaciones realizadas en origen, las cuales permiten el traslado,
custodia y aseguramiento de las mercancias. Sus Principales funciones son:

e Precision de responsabilidades en el pais de origen.

e Traslado local; desde fabrica al lugar de embarque

e C(ustodia y bodegaje de mercancias en el pais de origen.
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e Seguros locales no incluidos en péliza de Comercio Internacional.
e Maniobras especializadas: Levantamiento, arrastre, permisos, etc.-

e Gestion en puertos, acropuertos y lugares de embarque.

1.8. Agentes de Aduana

Segun la Ordenanza de Aduanas, el Agente de Aduanas es “un profesional auxiliar
de la funcion publica aduanera, cuya licencia lo habilita ante la Aduana para prestar

servicios a terceros como gestor en el despacho de mercancias™.

Son personas naturales o juridicas que estdn habilitadas para prestar servicios a
terceros frente a la Aduana en la internacioén o despacho de mercancias, en la cadena
de exportacidon, son los encargados de orientar, asesorar, gestionar, comunicar y
mantener informado al exportador sobre el proceso que se realiza. Son considerados
Ministros de Fe, y pueden desempefiarse en cualquier Aduana del pais, lo que ellos
certifican, se da por veridico tanto en importacion como exportacion. Conocen a la
perfeccion la cadena de exportacion y los documentos requeridos tanto en el pais de
origen, como los del pais de destino, para asi gestionar eficientemente la entrada y
salida de las mercancias con el fin que no existan inconvenientes al momento de
desaduanar los productos en destino o internarlos al pais, basandose en las leyes,

acuerdos y tratados vigentes.
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Debe ser capaz de utilizar correctamente la informacion que le provee el exportador
y, en caso de ser necesario, solicitar aclaracion de los datos o informacién adicional.
El Agente de Aduanas debe cerciorarse del estado de la mercancia y verificar que no
estén en deterioradas condiciones por las cuales no pueda ser exportado el producto.
El Agente es el encargado de gestionar los documentos necesarios para poder
desaduanar la mercancia en el pais de destino, entre los principales encontramos Bill
of Lading, Certificado Fitosanitario, Certificado de Origen y Factura. Con estos
documentos, debe legalizar cada Documento Unico de Saluda (DUS) para oficializar

la salida de las mercancias.

Una vez finalizado el embarque, el Agente de Aduana debe entregar al exportador
los documentos de la operacion legalizados u oficializados para que éste pueda

negociar los pagos correspondientes.

1.9. Servicio de Impuestos Internos

En el proceso de exportacion, el Servicio de Impuestos Internos (SII) es el encargado
de fiscalizar que los exportadores cumplan con las disposiciones tributarias para
poder efectuar las operaciones de importacion o exportacion. Por lo que debe llevar
un control de las operaciones, calcular la base imponible y administrar los tributos de
cada una de las operaciones. El contribuyente es el responsable frente al Servicio de
Impuestos Internos de declarar el saldo de cada operacion, por lo que este servicio

debe revisar y certificar lo declarado por el contribuyente. El exportador esta afecto
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al Impuesto de Primera Categoria, que es el que se aplica a las empresas, y para
poder acceder a la recuperacion de IVA de exportacion, éste debe presentar la

solicitud dentro del mes siguiente de haber realizado el embarque de mercancias.

Debido a que las ventas de exportacion no estdn sujetas a IVA, y las compras de
insumos destinados a la exportacion si lo estan, el exportador puede recuperar hasta
el 19% de lo pagado por las compras bajo este concepto, siendo éste un gran
incentivo a la exportacion. Al vender en el mercado nacional, el IVA se puede
recuperar a través del crédito fiscal que se obtiene por las exportaciones en el mismo

periodo que se originan las ventas en el pais, débito fiscal.

Cuando el exportador solamente ha vendido sus productos en el extranjero, recupera
el total del crédito fiscal, solicitando dentro de los 30 dias contados desde la fecha

indicada en el Documento Unico de Salida (DUS).

1.10. Banco Central

Este organismo es el encargado de mantener politicas que favorezcan la economia
del pais, vigilar la estabilidad de la moneda y la politica crediticia evitando que se
incline la balanza hacia tendencias depresivas o inflacionistas, también se
encomienda a velar por el funcionamiento normal de los pagos tanto internos como
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externos. Su rol principal relacionado con el comercio exterior y las exportaciones,
su rol principal es controlar el retorno de las divisas que ingresan al pais, velar por el
cumplimiento de los pagos tanto internos como externos, regular el sistema

financiero y de capitales.

El Banco Central establece los documentos que deben ser presentados en las
exportaciones y los plazos para la presentacion de éstos tanto para exportaciones

como importaciones.

El exportador tiene plena libertad de retornar o liquidar las divisas que son generadas
por una operacion de exportacion, decision que no depende del resultado de la
operacion ni el destino que se les dé a las divisas. Los exportadores que tengan
retornos sobre US$ 5 millones en el afno calendario anterior, deben informar
obligatoriamente al Banco Central sobre estos retornos de exportacion y el destino

que tendran estas divisas.

En las ventas de exportaciones bajo la modalidad “A Firme”, que significa que el
precio de venta se pacta antes del embarque de las mercancias y no puede ser
modificado posteriormente, los productos deben ser vendidos segun lo acordado. De
acuerdo a este tipo de operacion, las divisas que sean total o parcialmente retornadas
y liquidadas en el Mercado Cambiario Formal o a través de una transferencia, la
entidad confecciona la planilla y la envia al Banco Central, luego de efectuada la

liquidacion o transferencia, segun sea el caso.
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Por el contrario, cuando las divisas no son retornadas a través del Mercado
Cambiario Formal, el exportador deberd informar dentro de los 30 dias siguientes al
vencimiento del plazo que se haya acordado entre importador y exportador para el
pago de la exportacion, dando aviso de igual manera al Banco central durante el

tiempo establecido.

1.11. CORFO y PRO Clhile

CORFO

Corporacion de Fomento de la Produccion, “es un organismo ejecutor de las politicas
gubernamentales en el ambito del emprendimiento y la innovacion, a través de
herramientas e instrumentos compatibles con los lineamientos centrales de una
economia social de mercado, creando las condiciones para lograr construir una
sociedad de oportunidades”. En base a la definicion que CORFO hace de su gestion,
podemos decir que es un organismo que fomenta a los empresarios chilenos, para
crear, ampliar, desarrollar, invertir en empresas, negocios nuevos o ya existentes,
dando un impulso a la economia mediante la ayuda a pequefias y medianas empresas

por medio de créditos de mediano y largo plazo.

Existe una Garantia CORFO para Comercio Exterior, que consiste en una garantia
para los créditos que financian inversion o capital de trabajo para exportadores o
productores Mipymes, operaciones de derivados cambiarios y proyectos de inversion

en tierras indigenas.
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Pueden acceder Mipymes exportadoras o que necesiten acceder a financiamiento en
moneda extranjera que cumplan con ciertos requisitos de ventas, siendo uno de estos

el tope de financiamiento segun la empresa (microempresas, pequefias o0 medianas).

PRO Chile

La Direcciéon de Promocion de Exportaciones, es un organismo que apoya los
estudios externos, principalmente a pequefios exportadores que necesitan
informacion de mercados externos, como por ejemplo; sobre los productos que se
desean comercializar, barreras de entrada, habitantes, ingresos, clima, politica,
sustitutos, entre otros, es decir, una investigacion de mercados completa sobre los
posibles paises de destino de los productos, para asi poder elegir un mercado,
disminuyendo el riesgo de fracaso y apoyandola en el proceso de comercializacion.
Igualmente fomenta positivamente la imagen de Chile en el mundo, mediante la
participacion en ferias internacionales, instancia que favorece la comunicacion con
empresas extranjeras, ya sea para su comercializacion o complementacion de

actividades.

1.12. Inspeccion Internacional

Existen organismos especializados en la certificacion del cumplimiento de las
normas de calidad de los productos establecidos tanto en el pais de origen como en el

de destino, en donde acreditan que las mercancias estén en condicion y calidad de ser
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exportadas. Se encargan de analizar fisica y quimicamente los productos, revisar si
tienen bacterias, microorganismos, plagas, de dar certificaciones de embarque,

estiba, entre otros.

El sistema multilateral de comercio ha sido establecido por la Organizacion Mundial
de Comercio (OMC) y el cual ha firmado la mayoria de los paises que participan en
el comercio internacional, en el cual se han acordado parametros internacionales
para evitar el ingreso de plagas y enfermedades a los distintos mercados. Es por esto
que para poder ingresar a un determinado mercado, los paises deben cumplir las
normas generales y especificas del mercado de destino para que el producto sea

aceptado, evitando pérdida del producto, aumento de costos, mala imagen, etc.

En el ambito de inspeccion internacional, podemos encontrar los siguientes
organismos:

e Organizacion Mundial de Comercio (OMC)

e Food and Drug Administration (FDA)

e Producers Inspectors of America (PIA)

Organizacion Mundial de Comercio (OMC): Esta organizacion en conjunto a la
mayoria de los paises que participan en el comercio internacional, han establecido un
sistema multilateral de comercio en los cuales establecen las normas juridicas de
comercio internacional, los cuales garantizan a los paises asociados importantes

derechos relacionados al comercio internacional y hace que mantengan las politicas
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comerciales dentro de lo acordado buscando un beneficio general. EI principal
objetivo de este acuerdo es ayudar a los productores, exportadores e importadores a
poder desarrollar sus actividades de manera 6ptima y asi mejorar el bienestar de la
poblacion, ya que promueve el comercio internacional, pero mantiene obstaculos
para proteger a los consumidores, evitando la propagaciéon de enfermedades y

también protegiendo el medio ambiente.

Food and Drug Administration (FDA): Es el organismo encargado de certificar el
cumplimiento de normas en Estados Unidos para los alimentos que ingresan al pais.
Establece normas para la produccion, procedimientos, practicas agricolas, para asi
proteger los alimentos y otorgar una seguridad al consumidor. Los productores,
plantas de embalaje, predios, deben estar debidamente inscritos en los registros del
FDA para poder certificar que los productos estan libres de plagas, enfermedades y

que estan aptos para consumo humano.

Producers Inspectors of America (PIA): Es una institucién especializada en el
control de calidad que se aplica a los productos tanto frutas como verduras. La
inspeccion es realizada principalmente en los frigorificos de los recibidores, también
se puede llevar a cabo en puertos y aeropuertos para poder determinar lo siguiente:

e (Como llega la fruta a destino

e Para sefialar los problemas de condicion y calidad de la fruta
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e Predecir el comportamiento de la fruta en un periodo, de acuerdo a su condicion
de llegada
e Favorece la toma de decisiones comerciales y operativas

e Ayuda a la retroalimentacion de los procesos

PIA se encarga de controlar los puntos criticos de cada arribo de fruta para analizar
la condicion y calidad en la llegada, condicién de embalaje, interpretacion de
termografos y parametros de temperatura, para asi entregar un reporte objetivo al
exportador que pueda servir de retroalimentacion a sus procesos. En caso de que la
fruta llegue a destino en condiciones no aptas para su venta y/o consumo, este
reporte es importante para determinar la responsabilidad de que parte de la cadena

logistica fallo y asi poder tomar decisiones al respecto.

1.13. Servicio Agricola Ganadero y Ministerio de Salud

El Servicio Agricola y Ganadero (SAG) es un organismo publico definido como:
“Organismo oficial del Estado de Chile, encargado de apoyar el desarrollo de la
agricultura, los bosques y la ganaderia, a través de la proteccion y mejoramiento de
la salud de los animales y vegetales™. Dentro de esta definicion se encuentra el apoyo
al desarrollo agricola, que es entregada a los exportadores mediante un control y
posterior certificacion que avala que el producto cumpla con los estandares de

calidad establecidos en el pais de destino.
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Regula las mercancias que se importan y exportan del pais, como también controla
los problemas de ambito natural que afectan a la flora o fauna del pais, cumple sus
funciones gratuitamente, salvo en los casos que la ley lo amerita, con tarifas que fija
la autoridad, cuya cancelacion se realiza en las oficinas del Servicio Agricola y

Ganadero.

El SAG es quien emite los certificados fitosanitarios para poder internar las
mercancias en el pais de destino, el cual es reconocido en el extranjero como apto
para su consumo y que cumple con los requisitos establecidos por el pais. Cada pais
instaura exigencias para los productos que se importan, es por ello que este
organismo debe estar constantemente en contacto con la entidad encargada de
certificar el estado de la mercancia, para recibir la informacion actualizada de los

paises Y SuS normas.

Debido a que existe una gran cantidad de productos, el SAG se ha visto en la
obligacion de descentralizar la fiscalizacion del cumplimiento de las normas en cada
una de las operaciones de comercio exterior, para ello se han creado sistemas de
trazabilidad o rastreo de los flujos de los productos que se exportan, normando el
funcionamiento para poder optar a la acreditacion internacional de packings, plantas
faenadoras y plantas procesadoras, el registro de productores con Buenas Practicas
Agricolas debidamente certificadas, manuales de procedimientos de certificacion e

inspeccion, normativas de laboratorios, etc.
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2.

Ministerio de Salud

El Ministerio de Salud esta encargado de certificar que las mercancias destinadas a la
exportacion estén completamente aptas para consumo humano, cumpliendo las
exigencias del pais de destino en cuanto a plagas, enfermedades, condicion del

producto, lo que permite poder asegurar su ingreso al pais importador.

Al importar productos, el Ministerio de Salud debe cerciorar que las mercancias
ingresadas cumplan con los requisitos propios del producto establecidos en Chile y
que pueden ser consumidas sin riesgos, para ello, puede solicitar muestras y

legitimar su ingreso.

El proceso exportador
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Final

En este proceso, el exportador le envia una oferta o factura proforma al importador, éste
recibe y envia la orden de compra al exportador. El exportador recibe la orden de
compra y envia la factura pro forma, el importador recibe la factura proforma y la envia

confirmada al exportador.
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El exportador o forwarder contratan a una empresa de transporte y solicitan una reserva
de espacio, la empresa de transporte entrega una nota confirmando la reserva, el
exportador solicita servicios a un agente de aduana con informe de exportacion y la
reserva del espacio aprobado, ademas le da una copia del acreditivo. Este confecciona y
envia la orden de embarque a la empresa de transporte, la cual verifica y aprueba si los
antecedentes estan bien en la orden de embarque y se le informa al agente de aduana, el
cual oficializa los documentos y le solicita a la Aduana que apruebe la orden de
embarque (Dus primer envio). La aduana revisa los documentos y estando conforme,
acepta la orden, autorizando el embarque, el exportador envia las mercancias a puerto
junto al Dus primer envio y guia de despacho. Luego, el Servicio Nacional de Aduana
autoriza el embarque previo reconocimiento de mercancias y/o documentos, la empresa
de transporte le entrega al agente de aduana el conocimiento de embarque (Bill of
Lading), el cual puede ser presentado a la Aduana junto a los documentos que declaran
la exportacion, originandose el DUS segundo envio, ademas envia la informacion de la
declaracion al Banco Central. El agente de aduana entrega todos los documentos

legalizados al exportador.

El exportador negocia el pago del acreditivo presentando los documentos legalizados al
Banco Avisador, este banco revisa los documentos, le da el visto bueno y remite los
documentos al banco emisor, ademas paga la divisa al exportador. El banco recibe los
documentos en donde se demuestra que el embarque fue realizado con la documentacion
necesaria y emite el pago de divisas. El banco avisador recibe del banco emisor la
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conformidad de la documentacién y hace pago de divisas, este banco le comunica al
Banco Central los detalles de la liquidacién de los retornos mediante una planilla de
ingreso de comercio visible, o un informe en donde se indique que se hara liquidacion de

divisas.

Los pasos para vender nuestro producto son:

e Iniciar los contactos con los compradores en el extranjero, ofreciendo los productos
que se pueden enviar como exportacion. Es necesario sefialar la mayor cantidad de
informacion, como; precio, calidad de presentacion del producto, u otra informacion

relevante que sea primordial para obtener una buena competitividad del mismo.

e Para un buen logro de venta, es ineludible remitir muestras de los productos que se
ofertan, y los precios de los mismos. Se tiene que tener en consideracion, que se
competira con los mismos productos originarios del pais de destino asi como los

llegados desde otros paises.

e Se debe tener siempre presente que la oportunidad de venta en el extranjero es
posible cuando el producto que se oferta es de excelente calidad, tiene una
presentacion atractiva, y precios competitivos, ademas de su diferenciacion del resto

de productos.

e Los productos que se exportan deben cumplir con ciertas normas que son exigidas

por las autoridades fiscalizadoras, por lo que al contactarse con los posibles
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compradores en el extranjero, se debe asegurar de recoger todos los requerimientos
que debera satisfacer el producto. Esta informacion puede corresponder a
certificaciones emitidas por instituciones fiscalizadoras, como en este caso es el
SAG, con el cumplimiento de alguna obligaciéon de presentacién o cualquier
informacion relevante que se requiera para que el producto que se venda no tenga

inconvenientes en el pais de destino.

2.1. El producto a exportar

Hemos decidido exportar arandanos ya que hace algiin tiempo que esta fruta ha
venido adquiriendo un estatus de producto estrella para las exportaciones fruticolas
del pais, dada su reputacion de ser una “super fruta” en los mercados internacionales,
sin desmerecer los innumerables beneficios para la salud, no dejando de lado la

fuerte demanda internacional que se esta presentando hoy en dia.

Para poder tomar una buena decision al momento de exportar debemos responder lo

siguiente:
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Una vez que se
haya decidido el producto a exportar, que en este caso son los arandanos, se
comenzard a analizar los Acuerdos Bilaterales que permitirdn elegir los posibles

mercados a exportar, determinando cuales son mas convenientes y atractivos.

El uso de los Acuerdos Comerciales nos permitira ir mejorando los requerimientos
de los clientes, como lo son, la preparacién, adaptacion o mejoramiento del
producto, determinando cuales son las relaciones que posee con el entorno
comercial, de modo que podamos cumplir con los requisitos y procedimientos que

exigen los Acuerdos Comerciales y el mercado al cual exportaremos.

2.1.1. Los mercados de destino y los costos

Es de vital importancia examinar los elementos basicos del analisis del Mercado
Internacional, determinando que debe hacer un exportador, cuales son las
restricciones o barreras que enfrentard y las opciones o estrategias que puede
utilizar para acceder con éxito a los mercados externos que finalmente se

seleccione.
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Para lo cual se debera realizar un estudio de mercado para poder conocer en
forma eficiente las condiciones del mercado y poder controlar las variables que

puedan afectar el éxito del negocio.

Para aquellos exportadores pequefios que estdn recién comenzando sus
operaciones, es recomendable recurrir a Pro Chile, ya que este organismo apoya a
este tipo de empresas con estudios externos e igualmente ayuda en el
fortalecimiento de su presencia en los mercados internacionales. Por otra parte,
CORFO también apoya a los exportadores con el proceso de internacionalizacién

por medio de financiamiento especifico.

Para poder realizar un acuerdo comercial es de vital importancia determinar
cuales seran los costos involucrados, teniendo en cuenta todos los costos directos,
indirectos, fijos y variables que implica, no sélo la produccion del producto, sino
que también los costos de la exportacion en consideracion al Incoterm del
contrato. También es importante considerar el medio de transporte, el
almacenaje, las formas de envase, y en general todos los acuerdos comerciales
que puedan haber entre los paises involucrados, ademas se debe considerar todos

aquellas cobranzas que se puedan generar con la transaccion del producto.

2.1.1.1. Seleccion de los mercados y la forma de venta en

destino

50



La seleccion de un mercado es la decision mas importante para la
exportacion, por lo que es muy importante el conocimiento pleno de todas
las variables del pais al cual se desea exportar. Para ello, se debe realizar un
estudio de mercado minucioso analizando cuales son los paises con mayor
potencial para poder exportar el producto, investigar la principal
competencia, analizar la oferta y demanda del producto, el acceso al
mercado, las caracteristicas y tendencias de los consumidores, los requisitos
de embalaje, los canales de distribucion que se utilizan y el acceso a ellos, la
publicidad y los medios que se utilizan, barreras de entrada, cercania, entre

otras.

Elementos a considerar:

Principal competencia. El pais que se elige, también realiza importaciones
desde otras naciones, lo que se transforma en competencia de mercado, por
lo cual se hace imprescindible este analisis en el estudio de mercado, en el

cual se debe considerar:

° En qué cantidad se exporta el producto a la nacidén elegida en la
actualidad

° De donde proviene dicho producto

° Cual es la participacion de los proveedores extranjeros y cual ha sido

su evolucion en el tiempo
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° Cuales son los precios unitarios

° Cuales son los aranceles que afectan a la competencia

En un mercado extranjero, un exportador se debe enfrentar tanto a la
competencia extranjera como local, y si los competidores son fuertes y estan
bien posicionados en el mercado, sera dificil que el negocio que realice el
exportador sea rentable. Es importante considerar ciertos factores a la hora
de tomar decisiones, como lo son; a qué mercado se ingresara y la fuerza que
posee la competencia dentro de este mercado. Una vez insertos en el pais,
no se debe dejar de analizar a sus rivales, ya que ellos pueden tomar
acciones que favorezcan su posicion en el mercado y haga disminuir la
presencia del exportador, es por esto que siempre se debe estar atento y
analizar periodicamente lo siguiente:

° La estructura y recursos de los competidores

° Inicialmente se recomienda hacer un estudio de la historia, del éxito de

los competidores

° Las posibilidades de crecimiento en el mercado

Oferta. El exportador al hacer el andlisis, debe considerar la oferta que
presenta el mercado, para asi poder estimar los precios, considerar los costos

y establecer un precio que sea competitivo en el mercado. Si el pais elegido
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posee una gran oferta, los precios tienden a bajar, por lo que no es
conveniente en cuanto a los costos que debamos asumir para poder exportar

a este pais.

Demanda. Se debe considerar la demanda como un factor importante por
los potenciales consumidores que desean acceder a nuestro producto y su

poder de adquisicion.

Acceso al mercado. Los paises establecen restricciones a los productos que
se importan para proteger el producto nacional, formando asi un obstaculo al
libre comercio exterior. Generalmente las limitaciones son mayores en el
pais al cual se desea exportar que los reglamentos nacionales. Podemos

destacar los siguientes:

° Derechos de Aduana. Es importante considerar los derechos de
aduana que establece el pais de destino, ya que afecta la
competitividad en el mercado frente a los productos que son
fabricados nacionalmente. También es necesario conocer la
competitividad frente a los productos que importan de otros paises y
que pueden estar sujetos a franquicias o rebajas adicionales, lo que nos
pondria en desventaja frente a ellos. Ademads, es imprescindible
conocer los aranceles para poder deducir los precios de venta en dicho

mercado.
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Impuestos Internos. Podemos encontrar impuestos sobre las
transacciones, como el Impuesto al Valor Agregado (IVA) en el pais de
destino, pudiendo quedar discriminadas las mercancias importadas,
siendo similar a un derecho de importaciéon, ya que afecta
directamente la relacion entre el costo y el precio, afectando el precio

de venta y las expectativas de dividendos.

Restricciones Cambiarias. El gobierno de cada pais controla o
restringe los gastos de divisas para la importacion de bienes o
servicios, siendo una barrera a considerar, ya que si el pais establece
esta barrera, el importador no podrd pagar el producto que se ha
exportado, produciendo un quiebre en la exportacion y un costo que
debera asumir el exportador en sus responsabilidades hasta que el
importador pueda cumplir con sus obligaciones. La aplicacion de
estas restricciones son cada vez menos frecuentes y los gobiernos

recurren a ella s6lo en caso de emergencia o excepcion.

Reglamentaciones Sanitarias. Estas son establecidas para evitar el ingreso

de plagas y productos contaminados que puedan afectar el mercado nacional,

en especial los productos alimenticios ya sean de origen animal o vegetal.

En algunos paises se han promulgado leyes que apuntan a los agentes

conservadores que se pueden afiadir a los productos alimenticios, otros

54



apuntan a la composiciéon quimica de los colorantes; el exportador que no
conozca estas disposiciones y, por ende, no las cumpla, puede verse excluido

del mercado.

Factores Politicos. Al realizar un estudio del pais al cual se desea exportar,
no se debe basar solo en las reglamentaciones de los productos que se desean
exportar, sino también los probables cambios politicos que pueden afectar
negativamente el acceso al mercado, ya que estos obstiaculos son en su
mayoria la expresion de politicas gubernamentales, se debe conocer la fuerza
que influye en el comercio exterior, puesto que analizan las repercusiones
que tienen las importaciones en el d&mbito laboral, industrial, financiero, y
frente a esto se establecen politicas mas restrictivas de importaciéon. Hay
otros casos en que los empresarios ejercen presion por la aplicacion de
restricciones a determinados productos, frente a los cuales el gobierno debe

analizar su postura para favorecer el libre comercio.

Tendencias de los consumidores. Es de suma importancia considerar los
gustos y preferencias que mantienen los consumidores del mercado objetivo,
es necesario estar constantemente estudiando estos cambios que se producen
por factores sociales, culturales, econdmicos y politicos que afectan

inconscientemente al consumidor.
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Mantenerse al tanto de estos cambios permite saber qué es lo que buscan y
qué esperan de los productos que van a adquirir con el fin de satisfacerlos,

pudiendo lograr su fidelidad y luego ganarse un espacio en el mercado.

Segmentacion de Mercado. En el mercado de destino se debe determinar
qué parte de la poblaciéon consume el producto o quienes son potenciales
compradores. Estas personas, empresas o entidades comparten
caracteristicas similares de acuerdo a su grupo, por ejemplo, los
consumidores del producto puede tener relacion con el nivel de ingresos,
edad, sexo, nivel de educacion, profesion, ubicacion geografica, etnia, entre
otros factores a considerar que influyen en la elecciéon y acceso a los
distintos productos. En cuanto a empresas, podemos considerar el tipo de
industria, el sector industrial al que pertenece, el tamafio de la empresa, tipos
de clientes, y otros elementos que permiten distinguir los grupos de

compradores potenciales y reales.

La segmentacion de mercado se debe realizar cuidadosamente para
determinar el potencial consumidor del producto, enfocarse en ellos, conocer
sus demandas, necesidades, expectativas y requerimientos minimos del
producto, asi se puede potenciar una campafia de publicidad o hacer la
presentacion del producto atractiva, buscando una fidelizacion de los
consumidores y haciendo la diferencia frente a la competencia, todo esto

gracias a que se conoce el mercado al cual se desea llegar.
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Normas técnicas. Cada pais establece normas para el ingreso de productos
extranjeros en cuanto a calidad, embalaje, envases, palletizaje, etc., se deben
considerar estas restricciones debido al impacto medioambiental que

provocan y que cada nacion intenta minimizar.

Canales de distribucion. Al exportar productos se debe tener en cuenta los
medios por los cuales se llegard al consumidor final, debido a que mientras
mas intermediarios existan entre el exportador y el consumidor, los costos
aumentaran, el exportador obtendrd menor ganancia y el tiempo de entrega

aumentard, lo que entorpece el proceso de exportacion.

Publicidad. Se debe tener en consideraciéon los medios publicitarios de
mayor impacto en el pais y a cuales se puede acceder por medio de nuestro

intermediario en el pais de destino.

Forma de venta en destino. El producto serd puesto a la venta en el pais
importador de acuerdo a sus posibilidades, que puede ser en grandes
mercados, a minoristas o directamente al consumidor final. El encargado de
recibir la mercaderia debe preocuparse de que ésta llegue en buen estado,
que la cantidad y calidad acordada con el exportador sea la acordada, de lo
contrario, debe dar aviso inmediatamente para establecer responsabilidades

en caso de pérdida de mercancias.
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2.1.1.2. La negociacion con el distribuidor o el consumidor
local

Al momento de negociar es importante considerar el poder que tienen ante
nosotros los clientes y los proveedores. Los clientes pueden llegar a ser una
intimidacion para nosotros cuando nos obligan a bajar los precios o nos
solicitan que podamos mejorar la calidad de la mercancia, con un mejor
servicio por el mismo precio, por el contrario, cuando nos enfrentamos con
clientes pequefios o endebles, podemos negociar en mayor medida los
precios, ya que podemos alcanzar un mejor rendimiento, aumentando los

precios y logrando mayores beneficios.

En el caso de los proveedores, también pueden llegar a ser una amenaza para
el exportador, cuando éstos imponen el precio que se debe pagar por adquirir
un insumo, o chantajean con disminuir la calidad de los bienes entregados, lo

que trae como consecuencia la disminucién de la rentabilidad.

2.1.1.3. La calidad, las especificaciones y el precio del

producto

El exportador debe ser capaz de cumplir con los requisitos que le solicita su
cliente en el extranjero y que son acordados mediante una negociacion

formal del proceso de exportacion.
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En la negociacion debe estar indicado claramente, para no confundir a
ninguna de las partes ni que se preste para controversias, la calidad del
producto, los tiempos de produccion y de transito de las mercancias, tamafo,
envase, embalaje, color, calidad, temperatura en caso de ser necesario,
ademas de esto se debe establecer claramente el precio del producto o si las
partes lo estiman conveniente, pueden ser rangos de precios, de esta manera,

se debe prever el incumplimiento de alguna de las clausulas del acuerdo.

El precio debe ser fijado de tal manera que sea capaz de cubrir los costos
totales, generar ganancia tanto para el importador como para el exportador,
pudiendo fomentar las exportaciones y aumentar la posicion del pais en el

mercado y genera la confianza para crear negocios.

2.1.2. Los operadores logisticos del exportador

Son aquellos entes que nos permiten planificar, operar y controlar el movimiento
y almacenaje de mercancias, partiendo desde la materia prima, hasta
encontrarnos con la venta del producto terminado, para ello se debe considerar
los servicios financieros y los seguros involucrados, cuyo propdsito para
desarrollar estas actividades son satisfacer los requerimientos del cliente, en el

menor tiempo y costo posible.
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2.1.2.1. Operadores locales

Estos operadores realizan rutinas locales de manera eficiente, dentro de estos
nos encontramos con el transporte local, embalaje, bodegaje y el

almacenamiento.

Transporte local: Es el encargado de servir como interconexion desde la
fabrica, con otros medios de transporte, siendo el complemento de éstos. Es
clave en el comercio internacional, ya que, de su flexibilidad, rapidez y
eficacia depende en gran parte la correcta gestion de la cadena logistica,
cumpliendo la vital necesidad de desplazar o trasladar los bienes bajo
determinados tiempos y costos, permitiendo satisfacer las necesidades

sociales y economicas.

Embalaje: El embalaje a utilizar, estara asociado al tipo de mercancias y al
medio de transporte en que se llevara la carga, que también es una variable a
considerar en la toma de decisiones relativas a su traslado. Decidir el
embalaje del producto corresponde a determinar qué forma de unitarizacion
es la mas adecuada para el tipo de mercancia y para la distancia que debe
recorrer, ademas el vendedor estd obligado a embalar las mercancias en la
forma que el transporte lo requiera, se debe tener en cuenta la ruta que
seguiran hasta que llegue al cliente final en el extranjero y la manipulacion

que sera objeto durante el transporte para poder determinar qué tipo de
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embalaje sera el apropiado para trasladar las mercancias en perfectas
condiciones, por otra parte el objetivo principal del embalaje es proteger la

carga y preservar la calidad de los bienes.

Bodegaje: Es el proceso de mantener las productos terminados en un lugar
especial. La bodega se puede encontrar en las mismas instalaciones de la
fabrica o puede estar ubicada en un lugar que sea estratégico, cercana a los

canales de distribucion.

El bodegaje es muy importante ya que es un medio de organizacion entre el
tiempo de produccion y el uso de la mercancia. En caso de que el producto
tenga un consumo por temporada, el productor debera anticiparse a la

produccion para poder satisfacer las necesidades de los clientes.

Las mercancias son mantenidas en las bodegas durante un periodo de tiempo

lo cual varia segun:

° El ciclo de produccion de la mercancia
° Comportamiento de la demanda
° Politicas de almacenamiento de la empresa
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Almacenamiento: Hoy en dia todo transporte de mercancias implica
almacenamientos, ya sea para regular los flujos de suministro, esperar

transbordos o proceder con su venta.

Las perspectivas de almacenamiento en productos frescos, como es el caso
de la fruta, para que se mantengan por un periodo de tiempo estipulado, se

debe considerar lo siguiente:

L Que la fruta se encuentra limpia

° Esta libre de infecciones

° Fue cosechado en estado de madurez correcto

° Esta libre de dano fisico

° Se ha puesto bajo condiciones de almacenamiento tan pronto como

haya sido posible después de la cosecha

° Ha sido preparada adecuadamente para el almacenamiento

Las consideraciones que se deben tener para obtener un Optimo almacenaje

son:

° Que el aire de la bodega circule correctamente, a baja velocidad,
permitiendo que la transpiracion y la pérdida de agua de la fruta se
mantenga en el minimo.

° La temperatura se debe estar monitoreando y manteniendo constante.
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La humedad relativa debe ser vigilada y también se debe mantener

invariable.

La wventilacion debe permanecer constante para impedir la
acumulacion de diodxido de carbono y etileno, ademds de la

disminucién del oxigeno.

Las mercancias se deben estivar de manera que no dificulte su

circulacion.

Los golpes que pueden llegar a sufrir los envases durante la carga y descarga

son una causa muy frecuente de dafio en el producto y envase, para esto hay

medidas que pueden minimizar el dafio, como las siguientes:

Usar disefos y envases de pesos que sean compatibles con el método

de manejo

Tener un correcto manejo y supervision de la carga y descarga, para

asi poder evitar la manipulacioén descuidada

Utilizar areas de carga con rampa, que tienen grandes ventajas para

cargar los camiones

Tener los implementos necesarios para proteger la carga del sol y la

lluvia en las areas de carga y descarga
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° Se deben usar correas transportadoras y montacargas, para asi reducir

la manipulacion manual

2.1.2.2. Los operadores portuarios y maritimos

Hoy en dia la logistica es concluyente para que las mercancias puedan llegar
de manera Optima y oportuna desde su origen hasta su destino, de un modo

seguro y cuyos precios puedan ser accesibles.

Es en la cadena de suministros donde intervienen diversos agentes que

manipulan la carga.

Los operadores portuarios son aquellos que se encargan de la carga,
descarga, transporte y almacenamiento de la mercancia en el puerto, es decir,
se encargan de realizar los movimientos a los contenedores para el descargue
de los vehiculos de transporte terrestre, movimientos de los contenedores
desde el almacenaje de los puertos hasta el sitio donde se efecthian las

inspecciones de exportacion.

En los operadores maritimos nos encontramos con las compaiiias navieras
que son las empresas propietarias o arrendatarias de buques, dedicadas al
transporte maritimo, empresas consignatarias de buques, dedicadas a
gestionar todo lo que sea necesario para el despacho del buque, también se
encuentran las empresas consolidadoras de carga maritima, que se encargan
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de consolidar y desconsolidar la carga de los distintos exportadores e
importadores en contenedores con un mismo destino, finalmente estan las
empresas transitarias que actuan como intermediarios entre las empresas
navieras, consignatarias, agentes consolidadores, empresas exportadoras e
importadoras, siendo éstas quienes negocian los fletes y servicios

directamente con las navieras.

2.1.2.3. El embarcador

Es una empresa de logistica internacional que se encarga de trasladar las
mercaderias desde un punto a otro, generalmente se transporta desde la
planta o bodega hasta el puerto donde seran embarcadas las especies, en el
caso del puerto de Valparaiso, primero deben pasar por la Zona de Extension
de Apoyo Logistico (ZEAL) y luego hacen su ingreso a stacking (tiempo que
definen las Companias Navieras para recepcionar los contenedores y hacer
su ingreso a la nave). A su vez, el embarcador debe realizar las operaciones
necesarias previas al embarque, como por ejemplo la presentacion de
matrices a las compaiiias navieras, tramitaciéon de cartas de temperatura
frente a los organismos que las requieran, y también debe embarcar sobre la
nave o medio de transporte correspondiente, todo esto lo realiza a nombre

del exportador.
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2.1.2.4. Los operadores aduaneros

En el proceso de exportacidon, estos agentes se encargan de legalizar las
operaciones comerciales, tanto de exportacion como de importacion, frente a
la aduana. De esta forma, el operador aduanero debe solicitar los
documentos necesarios que necesite para poder comprobar la mercaderia, la
cantidad, procedencia, el precio y las modalidades acordadas por las partes
para poder dar veracidad a la informacion dentro del plazo establecido por el

Servicio Nacional de Aduanas.

2.1.2.5. Los servicios financieros

El exportador puede optar a distintos beneficios economicos a través de los
créditos CORFO, los cuales tienen por objetivo otorgar financiamiento para
las operaciones de exportacion, al no contar con parte o la mayoria del
capital. Por ejemplo, CORFO ofrece a los exportadores el PAE, el cual es un
préstamo a pequeios y medianos exportadores, con el fin de otorgar
financiamiento a las actividades productivas y comerciales necesarias para
efectuar exportaciones, los cuales estan garantizados por una cobertura de

riesgo de no pago, con aprobacion de CORFO.
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2.1.2.6. Los seguros

En toda operacion de comercio exterior esta latente el riesgo de pérdida o
que las mercancias se deterioren en transito a destino, riesgo que se ve
aumentado a medida que aumenta la distancia entre los paises que
comercializan. Los seguros son contratados para asegurar la mercaderia
desde un punto de partida en un pais a otro punto en el pais de distinto
debido a los riesgos propios del transporte internacional y otras causas que
se puedan ocasionar como guerras, ataques de piratas, huelgas u otros
imprevistos que no estan asociados directamente con el transporte pero que
adicionan riesgo a la operacion. Al contratar un seguro, se debe tener en
consideracion el control que se tiene sobre el riesgo, sobre los costos de la
operacion, los plazos de entrega y transito y la calidad del servicio logistico

que se ha contratado.

Las compaiias de seguro pueden ser nacionales o extranjeras, pueden ser
contratadas por el importador o exportador, esto también dependerad de la
clausula de venta que se haya acordado entre ambos (Incoterm). La
compaiiia administra los riesgos que implica la operacion mediante el pago
de una poliza por parte del contratante, quien debe detallar a la compaiiia
aseguradora acerca del producto, cantidad, medio de traslado, puntos de

origen y destino, ademas del valor de la mercancia. En caso de siniestro, se
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debe informar a la brevedad para poder ser investigado oportunamente y asi

establecer las responsabilidades del caso.

2.1.2.7. Manejo del producto en destino

Los bienes que se desean exportar a Estados Unidos se encuentran afectos al
pago de impuestos, sin embargo, Chile cuenta con tratado de libre comercio
con este pais y en cuanto a la exportacion de productos, ha ido disminuyendo

los aranceles hasta llegar a 0.

Los productos de consumo humano deben ser aprobados en origen por
inspectores que velan por el cumplimiento de las normas de destino, para
evitar que ingresen plagas y productos contaminados que afecten el bienestar
de las personas. En cuanto al etiquetado de alimentos, es regulado por el
FDA, donde se debe indicar claramente el nombre del producto, la direccion
completa desde donde se envia el producto y pais de origen, la informacion

debe ser indicada en inglés.

2.2.El gerenciamiento del proceso exportador

El gerenciamiento del comercio internacional tiene como objetivo lograr una
coordinaciéon exacta de los procedimientos tanto fisicos, documentales, como

contables, para asi lograr mantener bajo control los procesos.

68



2.2.1. Gestion operacional de flujos

Podemos observar que los productos para ser exportados necesitan ser
procesados y aprobar procesos tanto fisicos como documentales para lograr
concretar exitosamente el comercio internacional, los procesos pueden ser

fisicos, financieros o documentales, los cuales se describiran a continuacion.

2.2.1.1. El flujo fisico

El flujo fisico considera el paso del producto a exportar por todas las partes
de la cadena logistica, desde su produccion o extraccion, si es un producto

que se debe cosechar, hasta que es puesto en el lugar de venta en destino.

Al referirnos sobre un producto que debe ser sembrado y cosechado,
debemos considerar el tiempo que toma la cosecha de los frutos, su paso por
la seleccion del producto para su exportacion, el embalaje, luego de esto,
debe ser ingresado a las camaras de frio para disminuir la temperatura y asi
poder minimizar el envejecimiento del producto permitiendo un ciclo de
vida mayor para poder llegar a destino en 6ptimas condiciones manteniendo

la cadena de frio en todos los pasos.

Luego de que el producto es embalado, palletizado y puesto en camaras de
frio, los inspectores del SAG revisan una muestra del producto, dandole el

visto bueno (V°B°) a la fruta, lo que significa que esta apta para ser
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exportada y no posee plagas que impidan su entrada en destino.
Posteriormente, se contrata transporte terrestre para retirar desde la planta
los pallets y ser consolidados en un contenedor refrigerado para mantener la
cadena de frio. El camién que transporta el contenedor debe dirigirse al
puerto para embarcar el contenedor en el barco asignado. Pasado este
tiempo de transito, el buque llega a su destino y el recibidor retira la carga,
previamente presentando los documentos de exportacion que acrediten que
esta autorizada la salida del contenedor. Finalmente, el recibidor lleva a la
bodega el contenedor, lo desconsolida y el contenido del contenedor lo
ingresa a las camaras de frio para poder llevarlo luego a los puntos de venta

acordados.

2.2.1.2. El flujo financiero contable

Al momento de tomar decisiones es necesario realizar un diagnostico de la
empresa, determinando en qué situacion se encuentra y cudles son los
objetivos que se desean lograr. Es posible que al no realizar un diagnostico
eficiente, la empresa no tenga las herramientas suficientes para hacer frente a
sus puntos endebles, no pudiendo tomar las medidas necesarias para afrontar
el problema, dado esto, es forzoso realizar un analisis periddico, de tal

manera que tomemos los puntos débiles y le demos solucion.
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Con la investigacion realizada se pueden tomar medidas con respecto a la

financiacion, es decir, como se financiara la empresa y quién la financiara.

2.2.1.3. El flujo documental

Los documentos de embarque que se utilizardn para la exportacion de
arandanos son:

Packing list — lista de empaque: es donde el exportador le garantiza al
importador y a la Aduana que durante el movimiento de mercancias se
poseera un documento claro que identifique el embarque completo, dado que
en caso de suceder algin percance, se podran realizar los reclamos

pertinentes a la compania de seguros.

En este documento se indicara la cantidad exacta de la mercancia que posee
cada caja, bulto, envase y el embalaje en general, lo cual debe estar
relacionado con la factura. Ademas se debe indicar el numero de bultos,

forma de embalaje, pesos y dimensiones, detalle de cada bulto y la marca.

Bill of Lading o Conocimiento de Embarque: es un documento del

transporte maritimo, que acredita la correcta entrega de la mercancia y la

propiedad de la misma.
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Por medio del Bill of Lading (BL) podemos reflejar las condiciones del
contrato de transporte, acreditando la entrega de las mercancias al

transportista internacional.

Con este documento se extiende el mandato aduanero para dar las
mercancias a un régimen aduanero por medio de un despachante de aduana,
ademads acredita a la persona que actua como duefio o consignatario de la

mercancia.

Documento Unico de Salida (DUS): es utilizado para tramitar la salida
legal de las mercancias o servicios del pais, ya sea con una salida definitiva

o temporal.

El DUS es generado por el agente de aduana via electronica, este documento

posee dos fases:

° DUS Aceptacién a tramite o Primer mensaje: es tramitado con el
objeto de solicitar el ingreso de mercancias a zona primaria, siendo la
manera de presentar las mercancias que seran exportadas al Servicio

Nacional de Aduanas (SNA).

° Al dar el visto bueno el SNA autorizara el ingreso de la mercancia a

zona primaria y a su embarque o salida al exterior.
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° DUS legalizado o Segundo mensaje: este se genera cuando se han
cumplido todos los tramites legales y reglamentarios que permiten la
salida legal de las mercancias del pais. Una vez que ha sido autorizada

por la Aduana, queda formalizada la destinacion aduanera.

Factura Proforma: este documento lo entrega el exportador al importador,
para darle a conocer al comprador las condiciones en las cuales se daran las
negociaciones, sin embargo la factura pro forma es provisional dado que no

es definitiva.

Con este documento se le da a conocer al importador las condiciones en las
que el exportador esta habilitado para hacer la venta, es necesario que el
documento tenga explicito la palabra pro forma para que se pueda

diferenciar de la factura comercial siendo ésta la definitiva.

Factura Comercial: es el resultado final de la factura proforma, este
documento es exigido por la Aduana al momento de realizar una
exportacion, pero ademds lo puede solicitar el banco o la camara de
comercio. Es emitida por el exportador y se debe detallar todas aquellas
caracteristicas referidas a la mercancia como las condiciones de venta. Debe

incluir el nombre de “factura comercial”.
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Péliza de Seguro: es un documento en el cual se deben incluir todas las
circunstancias en las cuales se asegura la mercancia, en el cual se asevera
tanto al importador en aquellas circunstancias en las que ocurran pérdidas,
como las averias en los dafios materiales que puedan llegar a sufrir las
mercancias durante el traslado de éstas. En el caso que el Incoterm que se
determind en la negociacion para poder transportar las mercancias sea CIP,
CIF, DES, DAF, DDU o DDP sera el exportador quien contratara la poliza

de seguro.

La vigencia del contrato es desde que la mercancia queda a responsabilidad
del porteador para que sea transportada, continuando durante su transporte,
terminando con la descarga de la mercaderia en el destino final,
considerandose un seguro completo, en el caso de que solo se requiera
asegurar desde el puerto maritimo o desde la aduana terrestre de entrada en
el pais exportador hasta algiin punto del destino final, se considerard como

un seguro parcial o intermedio.

Durante el traslado de las mercancias se cubriran riesgos ya sea por una
pérdida general o parcial y también resguardard danos sufridos por

siniestros.

Certificado Fitosanitario: es un documento en el cual le garantiza al pais

del importador que las mercancias que se estdn exportando se encuentran
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libres de plagas y cumplen con los requisitos solicitados para que ésta pueda
ingresar a su pais sin problemas, este documento es emitido por el Servicio

Agricola y Ganadero (SAG).

Certificado de origen: la autoridad aduanera del pais del importador puede
solicitar este documento para demostrar que el producto es originario del

pais en el cual se esta realizando la exportacion.

Este documento puede ser formulado por el importador, exportador o el
productor de la mercancia, es solicitado para optar a ventajas en caso de
existir un acuerdo comercial entre el pais del vendedor con el pais del

comprador.

3. Tipos de Exportacion

Las opciones estratégicas disponibles para el exportador son:
e Exportacion ocasional

e Exportacion experimental

e Exportacion regular

e Filiales Comerciales en el extranjero

e Subsidiarias de produccion en el extranjero

e Joint — Ventures

e Licencias
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Exportacion ocasional: la empresa tiene que satisfacer los pedidos que son hechos
esporadicamente desde el exterior. La empresa todavia no toma la decision de
internacionalizarse o dedicarse a la exportacion de manera habitual. Dado esto, es que la
compafiia exporta sobre una base no permanente o no habitual, empujada por un

importador que se encuentra en un pais buscando basicamente capacidad de produccion.

Exportacion experimental: la empresa investiga, prueba y experimenta
intencionadamente las posibilidades que ofrecen diferentes mercados externos, sin

depender de pedidos ocasionales desde el exterior.

En esta instancia, la empresa se hace cargo del disefio interno o contenido del producto y
ademds tiene control parcial sobre el disefio externo, el envasado y el etiquetado,

pudiendo asi controlar el costo de produccion.

Exportacién regular: en el caso de que a la empresa le haya resultado satisfactoria la
exportacion experimental, podra iniciar la exportacion regular con mayores recursos,
pudiendo tener el tiempo preciso para realizar los ajustes necesarios en la capacidad
productiva requerida, cuya finalidad es poder abastecer las demandas externas, esto

quiere decir que la exportacion se transforma en habitual.
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Filiales Comerciales en el extranjero: son aquellas cuya nacionalidad es del pais de
creacion, originandose un ajuste en los mercados locales, descentralizando sus

actividades y reproduciendo el modelo de matriz en otro pais.

Las filiales nos permiten tener presencia directa en el mercado de destino, lo cual nos da
agilidad en la entrega de productos, ya que éstos son entregados en tiempos mas cortos,

logrando disminuir los costos de envio.

Subsidiarias de produccion en el extranjero: esta se considera la etapa final del
proceso de internacionalizacion de una empresa, una vez que €sta se encuentre

desarrollada y consolidada, comenzara a ser una empresa multinacional.

Dada la decision de la empresa de internacionalizarse, ésta debera tener un control de
las variables comerciales internacionales en su totalidad, por lo consiguiente debera

dominar las técnicas de los mercados internacionales.

Joint Ventures: Se efectia una inversion conjunta con empresarios del pais de destino.
Por lo regular, se crea una nueva empresa con aportes tanto del exportador como del
socio “local”. En general, la empresa extranjera aporta Capital y Tecnologia, en tanto el
socio local aporta también capital, pero su aporte mas relevante sin duda es el

conocimiento y acceso al mercado.
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Licencias: Es un acuerdo contractual entre dos empresas de distintos paises, por medio
del cual una concede a la otra el derecho de usar un proceso productivo, patente o marca
a cambio de lo que se denomina un Fee , mas un royalty . Este escenario, en general
implica menor inversion que un Joint Venture para el exportador, pero también implica
una transferencia tecnoldgica dificil de controlar en la practica a largo plazo, por tanto el

riesgo es tal vez mas alto en este caso que en el de un Joint Venture.

También es una forma de licenciamiento la franquicia, en donde el franquiciador
confiere a otro ente independiente, el franquiciado, el derecho a hacer negocios de una

forma establecida por adelantado, a cambio de regalias u honorarios.

La franquicia es un conjunto de derechos de propiedad industrial o intelectual, llamado
Know How, que quiere decir que son conocimientos practicos no patentados derivados
de la experiencia del franquiciador, estos se encuentran relacionados con las marcas, los

nombres comerciales.

3.1.Servicios

El rubro de los servicios ha ido adquiriendo importancia con el tiempo, este es
referido a los trabajos que realizan profesionales, los cuales ofrecen una accidén o
beneficio a otra parte, las remuneraciones de estos profesionales, pueden ser

ingresadas al pais como retorno de divisas y son consideradas como exportaciones.

Los elementos econdmicos que estan involucrados los servicios son:
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e Aumento en la riqueza

e Variacion en la demanda

e Progreso en el estado benefactor
e (Globalizacion de la economia

e Téctica empresarial

e Desarrollo empresarial

Una de las caracteristicas que presentan los servicios son los siguientes:

No posee propiedad: esto quiere decir que aquellos que adquieren un servicio, estan

comprando un derecho, lo que no quiere decir que obtengan la posesion del servicio

Integridad: el vendedor del servicio posee una mayor comunicacion y cercania con

el comprador y la comercializacion del servicio es directa.

Expiracion: los servicios no son almacenables, no se hace inventarios, ni son
transportables, es dificil que haya una relacion entre la oferta y la demanda, ademas

no se pueden devolver.

Imperceptible: son intangibles ya que no se puede trasferir la propiedad, es arduo de

promocionar y su precio es dificultoso de fijar.

Algunas de las prestaciones de servicio son:

) Ingenieria
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° Legales

) Arquitectura

° Paisajista

° Consultoria en gestion de empresas
° Médicos

° Publicidad

° Servicio de mineria

° Pesca

° Forestales

° Horto fruticola

° Servicios informaticos y servicios medioambientales
3.2.Productos

La exportacion de productos tiene su origen al momento en que una empresa decide
expandir sus mercados, ingresando a otros paises para ofrecer sus productos,
enviandolos en forma legal a las regulaciones vigentes tanto del pais de origen como

de destino.

La exportacion de productos proporciona al exportador las ventajas de propiedad de

la empresa, la ubicacion en el mercado y la internacionalizacion.
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Para llevar a cabo el proceso de exportacion, la empresa debe establecer una
estrategia clara, si es necesario, debe asesorarse por expertos o entidades que
propicien informacion relacionada a cémo y doéonde internacionalizarse, de lo
contrario, la gerencia de una empresa exportadora puede incurrir en errores que
afecte el funcionamiento de la empresa y sus utilidades. Es importante también,
contar con un equipo de trabajo comprometido con los objetivos de la empresa, y
que a su vez, la empresa se comprometa a satisfacer los objetivos personales de cada

trabajador, pudiendo lograr en conjunto grandes metas.

Se debe manejar cuidadosamente todos los acuerdos con las empresas tanto
nacionales como internacionales, sin descuidar el mercado de exportacion,
desarrollando un plan de negocios a nivel internacional ordenado y rentable, en el
cual se consideren las barreras de entrada al pais, diferencias culturales, idiomaticas,

entre otras.
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CAPITULO 2

Los Costos de la Cadena Logistica

Cada parte del proceso de exportacion tiene costos asociados que pueden variar de
acuerdo a los distintos prestadores de servicios, tiempo, volimenes, entre otros, que
deben ser considerados para poder elegir en lo posible la mejor opcidn que permitira

minimizar los costos y aumentar las ganancias esperadas.

1. Concepto de costo de exportacion

Cada operacion de comercio exterior, tanto de importacion como de exportacion, es
Unica y para cada una se debe determinar los costos involucrados para poder realizar la
transaccion comercial. Para determinar los costos es indispensable considerar ciertos
factores como el Incoterm que se utilizard, el medio de transporte mas conveniente, los
permisos que se deban tramitar para ciertos productos, el embalaje a utilizar seglin el
pais de destino, los acuerdos comerciales con la nacidn a la cual se exportard, y todos los
cobros que puedan generarse de la operacion de exportacion que son provocados por
mala gestion, descoordinacion, falta de conocimiento del exportador o de alguna entidad

de la cadena logistica.

Es de suma importancia que el exportador tenga en consideracidbn que existe

competencia mundial tratando de conquistar el mismo mercado elegido, ofreciendo

82



posiblemente un valor agregado a su producto, por lo que el exportador debe conocer
plenamente los costos y tiempos que requiere el proceso logistico, para asi lograr
manejar y coordinar eficientemente dichos factores y optimizar tanto el tiempo como los

costos involucrados, permitiendo presentar una oferta internacional atractiva al mercado.

Para realizar un célculo de los costos de exportacion se deben considerar los siguientes
elementos:

e Costo unitario del producto

e Costo del total a exportar

e Fletes nacionales e internacionales
e Honorarios del Agente de Aduana
e Comisiones

e Certificaciones

e (astos bancarios de la operacion
e Envases y Embalaje

e Almacenaje

e (astos portuarios

e Seguros

e Otros (teléfono, fax, courier, etc.)

Ademas, para poder calcular el costo de exportacion, se debe incluir el margen esperado
de ganancias, de lo contrario, se podria llegar a establecer un precio erréneo, puesto que
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se situard muy sobre o muy debajo de los competidores, generando una brecha en la que
posiblemente tenga que asumir pérdidas debido a la busqueda de una ganancia mayor o

una reduccion notable en la demanda del producto.

1.1. Costo y Gasto

En contabilidad, costo y gasto son desembolsos que debe realizar una empresa para
su normal funcionamiento. Sin embargo, es preciso hacer una diferencia entre estos
dos conceptos, por una parte, los costos son aquellos desembolsos que se realizan en
la organizacion y que se relacionan directamente con el producto, con su proceso de
fabricacion o la prestacion de algun servicio. En cambio, los gastos son aquellos
desembolsos que deben realizarse en base a la administracion de la empresa y que no
es imputable al producto, como por ejemplo los sueldos de los empleados,
mantenimiento de vehiculos, depreciacion, entre otros, que influyen en la
organizacion, pero no tienen directa relacion con la produccion o prestacion de

servicios de la empresa.

Existen distintos tipos de costos y gastos, que se detallan a continuacion:
e Gastos de distribucion. Son gastos en los que se incurren para hacer llegar el

producto al consumidor desde la bodega o almacén que se encuentra.

e Gastos administratives. Las operaciones de venta, contabilidad, marketing,

administracién deben ser controladas y llevadas a cabo por personal calificado,
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lo que origina este tipo de gasto. Solamente se deben considerar los gastos

requeridos para la exportacion, no los de operaciones locales.

Gastos financieros. Al recurrir a financiamiento externo, la empresa debe
asumir los gastos que se originan por la obtencidn de estos recursos. Se incluye
el pago de los créditos que se utilizan en la produccién, considerados como
etapas de pre-financiacion, pre-embarque, pre-exportacion, o para financiar la
venta en el extranjero, que son llamadas etapas de post-financiacion,

post-embarque y post-exportacion.

Gastos de Comercializacion. Son los correspondientes a la exportacion como
las comisiones por ventas, vidticos, publicidad, promocion al exterior, sin
considerar las ventas locales. Estos costos deben ser prorrateados en todas las

unidades exportadas.

Gastos de Exportacion Directos. Se consideran los valores que tienen un valor
determinado, no es un porcentaje de valor FOB, este gasto incluye lo que se
incurre en flete interno, seguro de transporte interno, embalaje, almacenaje,
obtencion de documentacion, alquiler de contenedores, gastos bancarios y
aduaneros, honorarios del agente de aduana, etc., los cuales son gastos que
tienen un monto predeterminado, son parte de los gastos de exportacion, pero

son aquellos que se realizan a nivel nacional, previo al embarque.
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e Gastos de Exportacion Indirectos. Este tipo de gastos incluye aquellos que
son obtenidos por un porcentaje del valor FOB, como por ejemplo los gastos
bancarios, honorarios del despachante de aduana, comision del agente de

aduana, etc.

e Gastos por gravamenes. Incluye los tributos que pudiesen corresponder pagar
para que el producto pueda ser exportado, como tasas, derechos, contribuciones.
En la actualidad, Chile ha disminuido los aranceles gracias a los Tratados de
Libre Comercio (TLC), Acuerdos de Complementacion Econdémica (ACE),
entre otros, los que han facilitado el comercio exterior y favorecido a los
exportadores para poder disminuir sus costos y ser mas competitivos en cuanto a

precios sin disminuir costos en calidad y produccion.

Por otra parte, en costos podemos enumerar los siguientes:
e Costos de produccién. Se generan al transformar materias primas en productos

terminados.

e Costos fijos. Se llaman a los costos que permanecen constantes en los periodos,
no dependen de los volimenes de produccién, se deben cubrir
independientemente de las ventas de la empresa, como por ejemplo la

contratacion de personal.
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Costos variables. Son aquellos que fluctian en proporcion al volumen de
produccion, puede ser venta de productos o prestacion de servicios, segin la

actividad de la empresa.

Costos semivariables. Se componen de una parte de costo fijo y de costo

variable.

Costo de oportunidad. Se produce cuando se presentan dos oportunidades y al
evaluarlas se opta por la que se estima mas conveniente, renunciando a la otra

opcidn y beneficios asociados.

Costos directos. Corresponden a aquellos que tienen una incidencia directa en
la cadena, durante las interfaces pais exportador- transito internacional - pais
importado, en lo que se encuentra: empaque, embalaje, unitarizacion,
documentacidén, manipuleos, transporte, seguros, almacenamiento, aduaneros,

bancarios y agentes.

1.2. Costo de exportacion

La estructura de costos de un producto exportable a considerar son los siguientes:

Costos fijos a imputar cuando no se conocen los mercados

De materias primas y auxiliares.

De mano de obra directa y control de calidad.
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e Industriales directos (consumo energético, mantenimiento).
e De estructura y funcionamiento del servicio de exportacion.
e Parte proporcional de los gastos generales de la empresa, en funcién de las

previsiones de exportacion.

Costos estructurales
e Investigacion de mercados.

e Informatizacion de la gestion internacional.

Costos de adaptacion del producto a mercados exteriores

e Homologacion y condiciones de utilizacion.

Costos variables
e Red comercial exterior (comisiones y gastos).

e Servicio posventa (garantias).

Costos financieros

e Intervencion bancaria.

e (Cobertura del riesgo de cambio.
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2. Negociacion y acuerdos de costos en la cadena logistica

La negociacion se realizara para resolver discrepancias, diferencias, y/o conflictos de

intereses entre dos o mas partes.

Es necesario negociar con todas aquellas entidades que intervendran en la cadena
logistica de exportaciéon, ya sea para determinar cual serd el embalaje, envase,
etiquetado, transporte, o cuales seran los costos involucrados, entre otros, cuyo fin es
poder llegar a un acuerdo en la que todas las partes involucradas puedan tener
satisfaccion en lo acordado. Para ello es necesario fijar un objetivo, es decir, que es lo
que queremos lograr con la negociacién y que estamos dispuestos a ceder o pagar, para

poder conseguir nuestra meta.

2.1. Volumen y peso

Para poder determinar el volumen que contiene una caja es necesario saber la forma

y medidas de la caja, para luego poder determinar el cubicaje, siendo la formula:

Ancho*Largo*Alto=Cubicaje

Para poder resolver esta formula se debe expresar todo en la misma unidad de

medida.

De acuerdo a la negociacion que realicemos con el mercado externo, sera el volumen

y peso que exportaremos.

89



El volumen y peso que contendra nuestro producto a exportar se encontrard en el

capitulo 3.

2.2. Especificaciones

En cuanto a las especificaciones que se deben considerar al exportar un producto
encontramos fundamental que se tome en cuenta las preferencias del pais de destino,
se debe pensar lo que les gustaria a ellos aunque no sea lo que usamos cominmente
en nuestro pais. Por ejemplo, debemos tener en cuenta que diversos paises o culturas
prefieren colores porque tienen un significado especial o se sienten representados, y

por el contrario, rechazan otros colores porque no se sienten identificados.

Los efectos visuales que provocan los colores, tamafio de letra, disefio de envase,
etiqueta provocan que los consumidores prefieran un producto en vez de otro, es por
ello que se deben considerar estos factores para provocar un efecto positivo en el

pais de destino.

A su vez, debemos identificar claramente en el embalaje el tipo de carga que vamos
a transportar, si es fragil, peligrosa, inflamable, si no se pueden apilar mas de cierta

cantidad de cajas, si es liquido o carga general.
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2.3. Tarifado

Al negociar la prestacion de servicios de la cadena logistica de exportacion, nos
encontramos con el transporte, seguro, fletes, por lo que se debe conocer en plenitud
lo que cada empresa ofrece, si es una naviera o un freight forwarder que ofrece un
servicio integral de logistica. = De acuerdo al poder de negociacidon, sus
conocimientos y su ubicacion dentro del mercado, el exportador podrd optar a
contratar y negociar los servicios directamente con cada ente involucrado o podra ser
representado por un agente el cual se ocupara de prestar los servicios de manera

sistémica. Entre los principales actores podemos encontrar los siguientes:
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Compaiiias Navieras

Las compafiias navieras se comprometen a prestar un servicio de fletamento

maritimo, en el cual se preocupan de entregar las cargas en las mismas condiciones

que les fueron entregadas por el exportador.

Entre los principales servicios que prestan estas compafias podemos encontrar los

que se detallan a continuacion:

Gate out: Movimiento que debe efectuar la maquinaria dentro de un depodsito

para desplazar un contenedor desde su ubicacion hacia el medio de transporte.

Pre asignacion de contenedores: Servicio que consiste en instruir un numero de
contenedor y sello antes que la empresa de transporte efectie el retiro fisico de

un depdsito de contenedores.

Late arrival: Costo por la recepcion de carga posterior a los plazos establecidos

por la naviera.

Demurrage o detention: Valor que se aplica cuando un exportador no hace
devolucion de un contenedor vacio a deposito dentro de los plazos establecidos

y no ha sido embarcado.

Visaciones a documentos de embarque: Verificacion de documentos de

embarque tales como carta de temperatura y DUS, este servicio consiste en la
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autorizacién de los datos contenidos en ella previos a un embarque (también

llamado servicio integral de documentos de embarque).

Habilitacion visaciones a documentos de embarque: Este servicio se refiere a
la habilitacion de personal de la compaiiia para efectuar las visaciones a

documentos de embarque como carta de temperatura y DUS.

Servicios relacionados a conocimientos de embarque (BL):

Presentacion de matriz fuera de plazo: Costo que efectian las navieras por el

envio de matriz de BL posterior al plazo establecido por estas.

Apertura: Consiste en abrir en dos un BL ya emitido.

Correccion de BL: Solicitud para modificar un BL emitido por la compafia

naviera, este puede que ya este impreso o puede que no.

Re-emision de BL: Accion efectuada por la compaiiia naviera posterior a una

correccion, en la cual el BL ya ha sido impreso.

Solicitud de emision en destino: Solicitud hacia la compaifiia naviera en la cual
se pide que el BL original sea emitido en puerto de destino, este servicio solo se
efectia cuando un exportador no lo ha requerido al momento de solicitar la

reserva en una nave determinada.
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e Valores asociados a flete maritimo: La responsabilidad sobre quien asume los

costos asociados dependera de la clausula de compraventa acordada.

e Basic ocean freight: Tarifa sin recargo de flete por el transporte internacional

e Bunker adjustment factor (BAF): Recargo por combustible.

e Documentation fee (destination-origen): Cobro efectuado por el servicio
prestado por la naviera durante todo el proceso de internacion, algunas navieras
lo sefialan como el cobro por emision de bls en destino, este cobro se efectia en

el puerto de destino y/o en el puerto de embarque

e Handling charge — destination: Cobro por manipuleo de carga en Puerto

destino.

e Panama transit fee: Tarifa por transitar por el canal de panama.

e Port security charge — import: Impuesto por seguridad cobrado por algunos

terminales de carga.

Transportes Terrestres
Empresas que su funcion principal es el traslado de las mercancias dentro del
territorio nacional y/o internacional via terrestre. Dentro de los servicios prestados

por estas empresas podemos sefalar los siguientes:
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Flete: Transporte de contendor vacio desde el depdsito a la planta y desde la
planta al puerto de salida, también este costo puede ser hasta la bodega del
importador en pais el extranjero en el caso de una exportacion terrestre. El valor
es variable dependiendo del lugar de consolidacion, en el caso de que la
mercancia no vaya en contenedor, solo es el traslado de la carga hasta el destino

sefialado.

Sobrestadia: Este cobro se genera por la demora en efectuar el carguio en la
planta de origen, ademas se puede generar por la demora al efectuar el ingreso

de la mercancia por parte de la agencia de aduanas en el puerto de salida.

Falso flete: Es el servicio de transporte que ya se ha contratado y
posteriormente se anula, el transportista se encuentra en la planta y debe

devolver el contenedor al deposito.

Devolucion puerto-planta: Cobro efectuado cuando el transportista esta en el
puerto de embarque y por algun motivo este debe ser devuelto a la planta de

consolidacion.

Planta adicional: Servicio que consiste cuando el transportista debe consolidar

o retirar la carga en mas de una planta.

Uso de underslung: Servicio prestado por el transportista cuando la compaiia

naviera no dispone de generadores eléctricos para los contenedores refrigerados,
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esto es un generador o motor propio que esta incorporado al medio de transporte

(camiodn) y que cumple la misma funcion para la refrigeracion de la carga.

Servicios Portuarios o Almacenes Extraportuarios

Estos organismos se caracterizan por brindar una serie de servicios a la carga, los

cuales estan debidamente autorizados por el servicio de aduanas. Dentro de los

servicios mas representativos respecto a las exportaciones, podemos indicar los

siguientes:

e Almacenaje: Cobro por al acopio de mercancia hasta el retiro efectivo por parte
de un exportador, para ser embarcada o para derivarla hacia otro lugar, este

servicio incluye el porteo de la carga.

e Aforo Fisico: Servicio que prestan los almacenistas para la preparacion, conteo
y verificacion de la carga cuando el servicio de aduanas determina un aforo

fisico de la mercancia.

e Carguio: Movimiento efectuado para el traslado de carga desde su acopio al

medio de transporte correspondiente (camion).

e Conexiones eléctricas y monitoreo: Costo por la luz eléctrica utilizada en
contendores reefer y la Verificacion frecuente de temperatura en la que debe

estar el contenedor para no deteriorar el producto.
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e Consolidacion y trasvasije: Servicio por la operacion de llenado y vaciado de

una carga contenedorizada de una unidad a otra o desde el vehiculo a contenedor

e Late arrival: Costo por la recepcion de carga posterior a los plazos establecidos

por la naviera

Servicio Nacional de Pesca

Entidad publica cuya funcion principal es fiscalizar el cumplimiento de la normativa
pesquera y de acuicultura, nacional e internacional, que contribuya con el desarrollo
sustentable del sector pesquero nacional, a través de estrategias de monitoreo,
control y vigilancia sectorial. Dentro de los servicios prestados por este organismo
podemos sefalar los siguientes:

e Emision de certificados sanitarios: Costo por la emision autorizacion y firma

de certificados.

e Emision de certificados de origen: Costo por la emision autorizacion y firma

de certificados.

Asoex, Sofofa y Camara De Comercio
La Asociacion de Exportadores de Fruta de Chile (ASOEX) tiene por mision facilitar
las exportaciones de los productos que Chile ofrece al mundo; fomentar, promover y

defender el comercio de las exportaciones hortofruticolas, la apertura de nuevos
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mercados e incentivar el perfeccionamiento profesional de sus asociados. Asimismo,
cumple la labor de difundir informacioén de caracter técnico y comercial y entregar

apoyo a la investigacion para el desarrollo del sector.

La Sociedad de Fomento Fabril (SOFOFA) promueve el desarrollo industrial y el
crecimiento econémico del pais, impulsando y/o proponiendo politicas publicas que
fomenten la inversion, el emprendimiento, la capacitacion permanente de los
recursos humanos y la generacion de empleos. Junto con ello, estimula la iniciativa

privada, el libre mercado, y la apertura al comercio exterior.

La Camara de Comercio, representa y defiende a los empresarios asociados para
contribuir a su desarrollo en beneficio del progreso econdémico, politico y social

regional.

Las entidades antes sefialadas son las encargadas de autorizar las certificaciones de

origen, dependiendo de la partida arancelaria es la entidad que visa el documento, los

cuales estan sujetos a costos que se detallan a continuacion:

e Emision de certificados de origen: Costo por la emision autorizacion y firma
de certificados, dependiendo de la entidad certificadora y el pais de destino es

el valor a cobrar.

e Visaciones de documentos: Costo por visar documentos que piden algunos
paises a sus agentes o vendedores para poder comercializar carga en pais de

destino, ejemplo: Egipto, Arabia, solicitan factura exportacion Visada.
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Agencias de Aduanas o Agencias de Embarques

Empresa encargada de brindar el servicio de agenciamiento y asesorias en

representacion de exportadores ante el servicio nacional de aduanas, estara

encargada de efectuar en forma fisica y documental las operaciones de exportacion

que le faculte la reglamentacion vigente, a su vez debera informar a la aduana todas

las operaciones efectuadas y todo lo que estos les soliciten para su fiscalizacion. A

continuacion detallaremos los costos que se pueden generar.

Honorarios de agenciamiento: Valor por el servicio prestado en todo el
proceso de un embarque, confeccion de documentos, asesorias, coordinaciones

etc.

Correcciones aduaneras: Costo asociado a correcciones efectuadas al
documento aduanero (DUS), el cual debe ser confeccionado y tramitado por la
agencia de aduanas, esta multa la hace el servicio nacional de aduanas al agente

de aduana y este se la endosa al cliente en caso que corresponda.

Servicios adicionales: Valores establecidos para toda aquella funcion que
desarrolle la agencia que no estan incluida en la negociacion, por ejemplo:
Digitacion de planillas SAG - solicitud de presencia del agente, en alguna faecna

propia del exportador que no esté dentro de recintos portuarios, etc.
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SAG. Servicio Agricola 'y Ganadero

Entidad publica, cuya principal funcién es proteger y mejorar los recursos

productivos silvoagropecuarios y los recursos naturales renovables del pais, para

apoyar el desarrollo sustentable y competitivo del sector silvoagropecuario, por otra

parte prevenir la salida de plagas la cual podria perjudicar enormemente el comercio

internacional de nuestras exportaciones. A continuacion se detallan los conceptos

mas comunes que significan costos para las exportaciones:

Muestreo de lotes Usda-aphis (united estates department agriculture
animal and plants health inspection services): Inspeccion de cierta parte de
mercancia a ser exportada en lugares habilitados por SAG y que sea con destino

a USA, a los demas destinos no se efectiia este tipo de inspeccion.

Habilitacion inspector para efectuar despachos desde planta: Servicio
solicitado al SAG para realizar la inspeccion, firma de planilla SAG y despacho
por parte de un inspector del organismo, esto solo se solicita para fruta con

destino a USA.

Habilitacion para inspeccion de mercancia en puerto de salida: Inspeccion
fisica, documental de mercancias provenientes desde una planta habilitada por el
SAG, la documentacién a presentar debe estar firmada por la contraparte

autorizada o en el caso de cargas a USA por un inspector SAG.
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e Habilitacion para visto bueno (V°B°) de documentos: Costo por la emision

de documentos en forma anticipada a los horarios establecidos por el organismo.

e Emision de certificados: Costo por la emision, autorizacion y firma de

certificados tales como: Fitosanitario — Agroindex -Pecuario — Origen.

3. Estructura de costos

La estructura de costos nos permite conocer como se componen las diferentes etapas de
exportacion y el valor de cada una, gracias a esto, podemos identificar cuales son los que
podemos manejar para mejorar el precio final y cudles son los que nos modifican el
mismo sin que podamos controlarlo, como por ejemplo la fluctuacion internacional del

precio de los combustibles.

3.1.items de costos

En la estructura de costos se debera considerar una serie de costos, como lo son:

e Los costos fijos: Materia prima, mano de obra directa, control de calidad,
consumo de energia, mantenimiento, entre otros.

o Costos estructurales: Investigacion de mercado

e Costos de adaptacion del producto al mercado norteamericano

e Costos variables: Comision, gastos, garantias

e Costos financieros: Cobertura del riesgo de cambio, intervencion bancaria
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CAPITULO 3

Aplicacion Practica del Proceso Exportador - Caso Exportacion de
Arandanos al Mercado Norteamericano.

Después de analizar y describir un proceso de exportacion y las consideraciones que se
deben tener en forma tedrica, es necesario llevarlo a la practica para poder conocer en
forma especifica los pasos a seguir y como puede variar si se produce algtn error en la

cadena logistica.

La aplicacion practica de este caso, serda basada en el andlisis de un posible negocio de
Arandanos con destino a Estados Unidos. La adquisicion del fruto serd a través de
productores a los cuales les compraremos su fruta y luego seguir con la cadena logistica

de exportacion a partir del embalaje del producto.

1. Caracteristicas de los Arandanos

El ardndano tiene registros de investigacion en Chile desde los inicios del afio 1979, sin

embargo solo comienza a cultivarse en forma comercial a mediados de los afios ochenta.

Es un fruto perteneciente a la especie Vaccinium corymbosum (ardndano alto) y al
Vaccinium virgatum (arandano tipo ojo de conejo). Es considerada una fruta perecedera
debido a que tiene una tasa respiratoria muy elevada. Esta fruta tiene un bajo aporte en

grasas y sodio, se encuentra libre de colesterol y es rico en fibras, es refrescante, tonico,
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astringente, diurético y con vitamina C, asimismo contiene acido hipurico, dado esto es
que estd determinada como una fruta con un alto valor nutricional y beneficioso para la
salud, puesto a que ayuda a enfermedades tales como el cancer, Alzheimer, y los

sufrimientos cardiacos.

Hoy en dia los ardndanos son un gran seductor para la comercializacién en el mercado
norteamericano ya que no ha sufrido grandes variaciones en su precio, teniendo en
cuenta que se ha ido incrementando el volumen de las exportaciones, es necesario
considerar que la mayor parte de la produccion de ardndanos son para la exportacion,
dejando muy poca produccion para el consumo interno, quedandose s6lo aquel que no se

encuentra calificado por el control de calidad para presentarse al mercado externo.

En el periodo de producciéon del ardndano se realizan los controles constantes para
analizar el estado de la mata, cambiando las plantas si es necesario, se le realizan las
podas, luchando con las posibles enfermedades, para luego realizar la cosecha de la

fruta.

El packing del ardndano se comienza una vez que se ha terminado con la cosecha, para
luego proceder con la cadena de frio, no debiendo dejar la fruta a altas temperaturas ya

que esto le puede provocar que pierda su calidad .

Una vez que se ha terminado con la produccion, cosecha y packing se comenzara con la

exportacion del fruto.
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Es necesario hacer una diferencia entre calidad y condicion de fruta, por una parte, por
calidad de fruta se refiere a los parametros que no tienen evoluciéon en el tiempo, se
evalua los parametros de pre-calibre, pedunculo, cicatrices, restos florales, fruta roja y
russet. Por otra parte, se entiende por condicion como el grupo de parametros que si
tienen una evolucion en el tiempo, como por ejemplo deshidratacion, hongos, pudricion,

firmeza, heridas, machucones, desgarro de pedinculo frutos reventados y fruta mojada.

Los arandanos pueden presentar los siguientes defectos:

e Frutos inmaduros verdes: son frutos que muestran sectores de color verde.

e Frutos rojos o anaranjados: estos presentan un grado de inmadurez modica, estas

se identifican por ensefiar zonas rojizas o anaranjadas.

e Blandos: estos frutos presentan baja resistencia a la presion, tienen una consistencia

elastica.

e Hongos: la fruta tiene presencia de micelio, sin embargo no tiene desarrollo de

pudricién declarada.

e Pudricion: estos frutos presentan descomposicion de tejidos provocado por el
desarrollo de hongos o bacterias, puede ser determinado por condiciones

ambientales.
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e Deshidratacion: son aquellos ardndanos que debido a la pérdida de agua, presentan
zonas arrugadas.

e Heridas abiertas: son lesiones que no se encuentran cicatrizadas, debido a dafios o
lluvias, en donde se observa pulpa expuesta, incluye la fruta que se encuentra
reventada.

e Machucones: los frutos presentan zonas blandas debido a un dafio.

e Desgarro pedicelar: estos presentan desprendimiento de la epidermis y tienen un
aspecto hiimedo en la base del pedicelo, debido a una cosecha deficiente.

e Daiio por helada o granizo: la fruta se encuentra deforme y puede presentar un
aspecto corchoso.

e Clamshell (potes) Bajo Peso: los envases no cumplen con el peso minimo
reglamentario segin especificaciones de calidad y embalaje.

e Insectos vivos o0 muertos: hay presencia de cualquier insecto vivo o muerto en los
potes, clamshell, bandejas y/o contenedores, en cualquiera de sus etapas evolutivas.

2. Exportacion de Arandanos al mercado Norteamericano

A continuacién se detallarad el proceso de exportacion de Aradndanos al mercado

Estadounidense.

2.1. El mercado Norteamericano
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Escogimos Estados Unidos ya que es considerado el principal mercado para exportar
frutas y verduras en el mundo, siendo el principal comprador de arandanos, otro
factor importante a considerar es que los ardndanos se encuentran en la época ideal
para ser enviados al mercado norteamericano, puesto que se produce una contra

estacionalidad de este producto.

La relacion de Chile con el mercado Norteamericano se ve favorecida por el Tratado
de Libre Comercio (TLC) que comenz6 a regir las relaciones bilaterales el 1 de
enero de 2004, permitiendo la eliminacion de tarifas arancelarias al 87% del
comercio entre ambos paises, finalizando el afio 2015. Actualmente, cerca del 100%

de los productos que se exportan a EEUU pueden ingresar libres de aranceles.

En EEUU existen distintas normativas al comercio, en cuanto a los alimentos,
encontramos la ley de Seguridad de Salud Publica y la Preparacion del Bioterrorismo
y la Ley de Respuesta del afio 2002, como consecuencia del ataque terrorista
ocurrido el 11 de septiembre de 2001. Luego de estos hechos, se establece que se
deben registrar ante el Food and Drug Administration (FDA) tanto los productores,
como plantas, bodegas, procesadores, importadores, etc. todos quienes tengan
contacto con los alimentos para consumo humano o animal que vayan a ingresar a
EEUU, debiendo dar aviso antes del mediodia del dia anterior a que cruce por la
frontera de EEUU o al puerto de entrada, declarando cada partida arancelaria de

productos.
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En relacion al etiquetado de los productos, las leyes requieren que cada articulo que
sea importado a Estados Unidos, debe ser etiquetado en inglés con el nombre del
pais de origen para mostrar en qué pais fue fabricado o producido. Ademas, debe ser
etiquetado en un lugar visible, legible, imborrable y permanente, segin sea permitido
por el propdsito del articulo. La informacion nutricional del producto debe aparecer

en la etiqueta del mismo o en una etiqueta adjunta al envase.

Las barreras de entrada que debemos considerar para poder ingresar al mercado
norteamericano son el idioma, ya que el habla predominante es el inglés, a pesar de
que se puede aprender el idioma, no es nuestra lengua nativa, lo que hace que nos
debamos esforzar mas en comprender al otro al momento de negociar. También
debemos considerar la inversion inicial para nuestros productos, la cual no sera
significativa en destino, ya que no nos instalaremos con oficinas y dependencias,
sino que negociaremos la venta en destino con un recibidor que posea esta
infraestructura. Es importante considerar que no poseemos una mayor
diferenciacion con los demas productos, es decir, que no es tan evidente la diferencia
que podemos obtener de la competencia, es ineludible tener una tecnologia
especializada para que podamos mantener nuestros estandares de calidad con el fin
de que nuestros productos lleguen en su gran mayoria o bordeando la totalidad en un

excelente estado, lo que nos puede llegar a diferenciar de la competencia.
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Por otra parte el Gobierno de Estados Unidos se encuentra en constante regulacion
de permanecer los estandares de calidad de los productos que ingresan al pais,

teniendo politicas muy estables, siendo favorables para los exportadores.

Referente a la competencia que debe enfrentar Chile en el mercado Norteamericano,
nos encontramos con Canadd, quien era el principal proveedor de arandanos frescos
hace unos afios atras, lo que disminuyd considerablemente con la entrada de Chile y
Argentina al mercado debido a la contra estacionalidad que cuentan ambos paises en
cuanto a la produccion de este fruto, quienes pueden proveer a Estados Unidos en los
meses que ellos no pueden producir. Ademds de Canadd y Argentina, nos

encontramos con el aumento de participacion de paises como México y Pert.
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En cuanto a las barreras de salidas podemos decir que la especializacion de los

activos es moderada, ya que los terrenos pueden ser destinados a la plantacion de
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otros productos, como también la maquinaria puede ser usada en actividades

similares de otros frutos.
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2.2. Investigacion del mercado Norteamericano

Antes de realizar una exportacion es necesario dominar la informacién necesaria

sobre los arandanos que serdan enviados al mercado Norteamericano, cuyo fin es

conocer sus fortalezas y/o debilidades para hacer frente a la competencia, para ello

se describira datos importantes como los siguientes:

e Poblacion: Segin United States Census 2010, Estados Unidos tiene
308.745.538 de habitantes, de los cuales el 50,67% representa a las mujeres y el

49,339% representa a los hombres.

El total de viviendas ocupadas es de 116.716.292, de las cuales el 65,1% es

ocupada por su duenio y el 34,9% es arrendada.
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Geografia y Clima: Estados Unidos tiene una superficie de 7.700.000 KM?, por
lo que se queda entre el tercer o cuarto pais mas grande del mundo, después de
Rusia y Canadd, considerando el area total, es decir, tierra y agua,
encontrandose con China con similar superficie, si solo se considerara la
superficie de la tierra Estados Unidos quedaria tercero en tamafio, después de

Rusia y China, antes que Canada.

Debido al gran tamafio que posee Estados Unidos, es posible encontrar la
mayoria de los tipos de Climas, tiendo el clima humedo subtropical, tropical,

semidrido, arido, alpino, mediterraneo, continental himedo y polar.

Nivel de vida: La economia que tiene Estados Unidos es una economia mixta
capitalista, lo que es identificada por la gran cantidad de recursos naturales que
posee este pais, ademds posee una desarrollada infraestructura y un alto nivel de

productividad.

Estados Unidos posee un PIB de US$14.,4 billones representando el 24% del
producto bruto mundial y alrededor del 21% de paridad de poder adquisitivo

(PPA), lo cual refleja que es el PIB mas grande del mundo.

Es favorable para nuestra empresa que este pais posea un alto ingreso
econémico, ya que los precios que se pueden conseguir producto de la
exportacion de arandanos es mejor que la que se puede conseguir en otros

mercados.
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Idioma: El idioma oficial que es usado en Estados Unidos es inglés.

Educacion: La educacion publica que posee Estados Unidos es realizada por los
gobiernos estatales y locales, que se encuentra regulado por el departamento de
educacion de los Estados Unidos. Alrededor de un 12% de los nifios recibe

educacion privada, y un 2% recibe educacion en el hogar.

Las personas que son mayores de 25 afios el 84.6% se recibieron de la escuela
secundaria, el 27,2% consiguié una licenciatura, el 9,6% logré un titulo de

postgrado, la tasa de alfabetizacion que posee este pais es del 99%.

Politicas comerciales: Es muy importante considerar este punto ya que juega un

destacado rol en las actividades econdmicas.

La politica econdmica de Chile se encuentra orientada hacia el libre mercado, lo
que quiere decir, que el mercado se delimita en relacion a las fuerzas de la oferta
y demanda, existiendo poca o ninguna intervencion del estado, ya sea en la
determinacion de los precios o limitando la produccion para bienes o servicios,
por ende Chile posee reglamentos que van en el fomento de actividades

productivas.

Chile Gap certifica a Chile, por lo que una vez que los productos pasan por el

control de calidad chilenos, no existiran restricciones, tanto asi, que Estados
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unidos no limitara el producto, debido a que se encuentra certificado por Chile

Gap.

Antes de ser exportados los arandanos, se le deben aplicar los reglamentos
necesarios para que el producto salga del pais, no produciéndose regulaciones en

Estados Unidos.

e Acuerdos comerciales suscritos: Chile posee un tratado de libre comercio con
Estados Unidos, el cual fue firmado en Miami el 06 de junio de 2003, publicado
en el diario oficial el 30 de diciembre del 2003, comenzando a regir el 01 de

enero de 2004.

2.3. Consideraciones de los arandanos para el mercado

Norteamericano

El tiempo de transito a la costa este de Wilmington serd de un promedio de 14 dias
de transporte. Es necesario considerar que el ciclo de vida de los ardndanos desde la
cosecha hasta su consumo es alrededor de 57 dias, para que llegue con una calidad

aceptable, conservando su condicion.

Las principales medidas de los arandanos en el arribo es la calidad de la fruta, en
donde sus propiedades no varien en el tiempo, y también es importante considerar
las condiciones en que llegan los ardndanos, que estos van variando a medida que

pasa el tiempo, ya sea que la fruta se deshidrate, le aparezca hongos, se pudra o
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pierda su firmeza, para lo cual es de vital importancia considerar estos sucesos, de tal
modo que se evite todo tipo de rechazos y reembalajes, evitando que la fruta se

pierda en caso de no ser vendida o devuelta.

2.4. Acuerdos de Negociacion

Se ha llegado a un acuerdo con un recibidor de Estados Unidos, llamado Gourmet
Trading, el cual serd el encargado de recibir nuestra fruta en destino, para
posteriormente venderla a los consumidores finales, ya que ellos cuentan con puntos
de venta adecuados para este producto y su comercializacion. La fruta que se
enviara sera obtenida por medio de productores ya establecidos, a los cuales se les
entregaran los materiales de embalaje y etiquetado para que puedan embalar los
distintos formatos solicitados, para posteriormente ser llevados al frigorifico para su
mantenimiento y despacho a puerto. Para cerciorar que estos acuerdos se cumplan,
se ha pactado el siguiente acuerdo de compraventa internacional el cual se detalla
responsabilidades, deberes y derechos de ambas partes para este negocio. En la
siguiente negociaciéon se establecen datos que serdn solo para efectos de este

proyecto y para ejemplificarlo.

° Lugar y fecha. El contrato se firmara el 1 de noviembre del 2012, dando
comienzo a las exportaciones a partir del 15 de noviembre del 2012,

finalizando el 31 de marzo del 2013.
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Identificacion de las partes. Entre Blue Valley S.A., domiciliado en
Coyancura #2241, oficina 62, Providencia, Santiago, en adelante “El
exportador” y entre Gourmet Trading Company, con domicilio en #9432
Bellanca Avenue, Los Angeles, CA 90045, Estados Unidos, en adelante, “El

importador”.

Identificacion del producto/servicio. Especificaciones. “Muestra”.  El
producto serdn arandanos frescos, variedad O’Neill, envasados en clamshells
de 6 onzas (2,04 kg. netos), 11 onzas (3,74 kg. netos), 18 onzas (4,16 kg.
netos) y 24 onzas (8,16 kg. netos). Estos clamshells iran dentro de cajas y

luego palletizadas para ser puestas en contenedores de 40 pies reefer.

Cantidad. La totalidad de cajas a exportar serd de 264.420 cajas, distribuidas

en los meses de noviembre del 2012 a marzo del 2013.

Precio o valor de transaccion. La moneda a utilizar sera Dolar americano y
el Incoterm sera FOB. Los precios que se utilizaran para las operaciones son
de acuerdo al mercado segtn los meses pactados, los valores fueron estimados
segun el reporte de precios de la temporada 2011 — 2012 cuyo fin es hacer una

proyeccion para el afio 2012 - 2013.

Fecha de entrega. La fecha de entrega sera acordada por mutuo acuerdo en

cada envio del contenedor.
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Lugar de entrega. Puerto de Wilmington, Estados Unidos

Medio de transporte. Serd via maritima.

Forma de pago. Se utilizara carta de crédito para el pago de las operaciones.

Control de calidad. El control de calidad de arandanos se realizara en Chile,
por medio del SAG en el frigorifico antes de ser despachadas, se tomara una

muestra al azar y se inspeccionara.

Garantia. La garantia que se ofrece al importador es que la fruta llegara en
los plazos acordados y dentro de un tiempo Optimo, de modo que los
arandanos conserven su buena calidad, manteniendo su condicién. Para el
exportador, la garantia es que el pago de las operaciones se llevarad a cabo

dentro de los plazos acordados con el banco.

Multas. Si ocurre un retraso en entrega de fruta, el exportador deberd
indemnizar al importador con el 25% del valor de la fruta. Por otra parte, si el
importador no cumple con los pagos o si no desea recibir mas contenedores

con fruta, deberd indemnizar al exportador en un 25% del valor de la fruta.

Controversias. En este caso, se resolverd con un mediador que se encuentre

en un pais tercero a la negociacion.
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° Vigencia, renovacion, término anticipado. La vigencia del contrato sera
hasta 2 meses después de la ltima recepcion del contenedor en destino por
parte de Gourmet, plazo en el cual se debera realizar el cierre de temporada,
exponiendo ambas partes las retroalimentaciones de las operaciones. Si
alguna de las partes no estd conforme, se puede aplazar el término de

contrato.

2.5. Estrategia de Marketing Mix

Por medio del marketing mix podremos planificar y ejecutar el concepto de la
fijacion de precio, producto, plaza y como promocionaremos los ardndanos, de

modo que podamos satisfacer al exportador, como al mercado externo.

Precio: el precio que a continuacion detallaremos serd considerado por cada caja de

arandanos utilizando la modalidad de venta FOB.

Precios de cajas por tipos de Clamshell

12 9,5 8,5 8

6 onzas 21,13

11 onzas 35 22 21,5 20,5 19,5
18 onzas 38 23,5 23,5 22 21

24 onzas 88 49 49 47 46
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Producto: los arandanos seran presentados en cajas de 6 onzas, 11 onzas, 18 onzas 'y
24 onzas. La eleccion del tipo de clamshell a exportar sera de acuerdo a la demanda

del mercado externo, con el cual podemos negociar un mejor precio.

El volumen y peso que contendra cada caja de arandanos se encontrard detallada en

la siguiente tabla:

Gramos N° N°
Tipo N° Cajas Kg/
por Clamshell Cajas

Formato / Reefer Reefer
Clamshell [ por caja Pallet

170 12 2,040 12 25 300 6.000  12.240,00
312 12 3,744 12 16 192 3.840  14.376,96
510 8 4,080 12 16 192 3.840  15.667,20
680 12 8,160 5 19 95 1.900  15.504,00

Plaza: el mercado objetivo al cual exportaremos es a Estados Unidos, exportando a
la costa este de Wilmington, elegimos este pais debido a la contra estacionalidad que
presenta Chile con respecto a este pais, siendo Estados Unidos el principal

comprador de arandanos durante el periodo que se produce esta fruta. Otro factor
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para considerar la eleccion de este pais, es que el consumo de esta fruta es de manera

habitual, lo que hace del arandano un producto de gran consumo.

Para poder distribuir nuestro producto en destino, se realizard por medio de un
mayorista estadounidense, llamado Gourmet Trading, que cuenta con puntos de

venta establecidos en el pais, siendo reconocido por sus grandes volumenes.

Promocion: Por medio de ferias internacionales se dard a conocer nuestro producto a
los recibidores ubicados en el mercado externo, éstas seran organizadas por Pro
Chile, los cuales se encargaran de promocionar los arandanos, como asi también de

consolidar la presencia de la empresa con los clientes antiguos.

Las ferias internacionales tienen una inclinacién publicitaria, logrando una buena
estrategia de venta, en donde la empresa podrd presentar el producto a todos los
visitantes, dando a conocer el precio, modo de distribucion, la publicidad, promocion
y su fuerza de venta, de tal modo que, de acuerdo al objetivo que se desee lograr,

sera el énfasis que se le dara a cada uno de estos elementos.

3. Estructura de costos

Para realizar el calculo de costos de exportacion se considera el acuerdo que se ha
realizado con el recibidor en Estados Unidos que sera por un total de 264.420 cajas, a un

precio de mercado promedio de la temporada 2011-2012 que se indicard mas adelante.
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La estimacion del precio de mercado se considerd para obtener una proyeccion de lo que

seria la temporada 2012 — 2013, realizada en este proyecto.

Es importante mencionar que se considerard un promedio entre las cajas estimadas y el
precio estimado de mercado para obtener un célculo aproximado, de lo que podria
suceder en una temporada, tomando en cuenta que en todos los embarques que se

realizan no sucede lo mismo.

Se considerara un tipo de cambio de $500 por dolar. Las tablas que se presentaran a

continuacion son de elaboracion propia de las autoras de este trabajo.

Costos de Produccion

Especificacion de formatos

N° Clamshell | Peso Neto por N° Cajas N° Cajas | Kgs. por

por caja caja (Kg.) por Pallet | por Reefer | Reefer

12 2,04 300 6.000 12.240,00
12 3,744 192 3.840 14.376,36
8 4,08 192 3.840 15.667,20
12 8,16 95 1.900 15.504,00
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Cajas a exportar segun tipos de Clamshell

Total cajas
Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo
formato

15.360 19.200 19.200 15.360 7.680 76.800
5.700 7.600 7.600 3.800 3.800 28.500

Total cajas
por mes

Precios de mercado estimados por caja que contienen distintos formatos de clamshell

Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo Promedio

23,93

56,13 |
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Kilos a exportar por cajas

Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo

57.507,84  71.884,80  71.884,80 57.507,84 28.753,92  287.539,20

46.512,00  62.016,00  62.016,00 31.008,00 31.008,00  232.560,00

Total Kg.
Por mes

Total en

Kg. por

formato

Contenedores de 40 reefer a utilizar en cada mes segun formato para toda la temporada

6 oz

11 oz 4 5 5 4 2 20 |
3 4 4 2 2 15 |

24 oz
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A continuacién se estiman los ingresos por mes segun el precio de venta considerado

mensualmente. Valores calculados en USD.

Total por
Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo
formato

537.600 422.400 412.800 314.880 149.760  1.837.440

501.600 372.400 372.400 178.600 174.800  1.599.800

I S N I I A
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Costos de produccion por caja de ardandanos. Valores calculados en USD.

Materiales de embalaje

Caja 0,5200 0,6900 0,6900 1,2300 ‘
Arandanos 4,4880 8,2368 8,9760 17,9520
Clamshell 0,6480 0,7380 0,7200 1,8240
Etiqueta comercial 0,0461 0,0408 0,0880 0,0768
Etiqueta de productor 0,0016 0,0016 0,0016 0,0016
Etiqueta de fecha 0,0008 0,0008 0,0008 0,0008

Pallet 0,0440 0,0688 0,0688 0,1389

Parrilla 0,0125 0,0195 0,0195 0,0394
Termégrafo 0,0058 0,0091 0,0091 0,0184
Esquineros 0,0096 0,0150 0,0150 0,0303
Cubre pallets 0,0147 0,0229 0,0229 0,0463
Ventana de pallet 0,0099 0,0154 0,0154 0,0312
Varios (zuncho, sello, tarja, cinta

0,0052 0,0066 0,0066 0,0106
transferencia)
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Numero de cajas a Exportar 90.000 76.800 69.120 28.500 |

Flete terrestre desde huerto a

planta

Controles de calidad 0,1020 0,1870 0,2040 0,4080

Servicios de planta

Arriendo y flete contenedor 0,1500 0,2344 0,2344 0,4737

Seguro de crédito 0,0560 0,0960 0,1000 0,2200

Agenciamiento aduanero 0,0180 0,0330 0,0360 0,0720

1
90.000 76.800 69.120 28.500
1
691.056,00 1.015.710,72  985.340,16 819.198,30

Seguro de carga

Gastos administracion, operacion

y ventas

124



De acuerdo a estos calculos, podemos observar los costos por caja producida segin
formato, a continuacion, se expondran los costos de produccion por contenedor segun

formato. Valores calculados en USD.

Costo
Cajas por Costo por | Numero de Costo total
unitario

contenedor contenedor | contenedores | contenedores
por caja

6.000 7,6784 46.070,40 15 691.056,00
3.840 13,2254 50.785,54 20 1.015.710,72
3.840 14,2555 54.741,12 18 985.340,16
1.900 28,7438 54.613,22 15 819.198,30

A continuacion, se expondran los costos de transporte, manipulacion, flete,
documentacién y costos en destino. En cada operacion de exportacion, no se tiene la
certeza de que todo salga a la perfeccion deseada, pueden suceder distintos problemas
que retrasen las operaciones, lo que significa costos adicionales en cualquiera de sus
etapas, es por esto que hemos diferenciado tres escenarios posibles que pueden suceder,
el escenario optimista, que es en el cual se pagan solamente los costos asociados a la
operacion, es decir, no hay extra costos por mala gestion. Por otra parte, en el escenario
normal, se consideran los costos propios de la operacion y algunos extra costos que

pueden ocurrir en la exportacion. Finalmente, en el escenario pesimista, hemos
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considerado todos los costos y extra costos que pueden afectar la exportacion por malas

gestiones en sus distintas etapas y que aumentan los costos, disminuyendo las utilidades.

Transporte Terrestre. Estos costos estan asignados por contenedor. Valores calculados

en USD.

450

190.4 190.4
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Servicios Portuarios o Almacenes Extraportuarios. Valores calculados en USD.

60 120 180
200 200
80
86,4 86,4 86,4
850
146,40 406.40 1.396,40
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Documentos de Exportacion. Valores calculados en USD.

11,58 11,58

11,58

11,58 11,58

11,11 11,11 11,11
13 13 13

24,11 47,27 58,85

*UTM Julio 39.689
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Compaiiias Navieras. Valores calculados en USD.

70 70 70
41,65
250 250
74 74
49,78 49,78
152,32
71,4
83,3
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40,46
70,00 562,78 1.022,12

*UF al 1 de Julio de 2012=22.627,36
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7.700 7.700 7.700
50 50 50
35 35
450
200
5

7.750,00  7.785,00  8.440,00

Los costos de exportacion fueron considerados por contenedor reefer, a continuacion se
indicara la sumatoria de los costos y extra costos, independiente del formato que se

embarque, considerando los 3 posibles escenarios.
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Costos Exportacion

Costos por

Escenario Escenario Escenario
contenedor

Optimista Normal Pesimista

Total costos 7.990,51

9.243,85 11.809,77

Costos de exportacion por el total de contenedores, segln el escenario:

119.857,65 138.657,75 177.146,55
20 159.810,20 184.877,00 236.195,40
18 143.829,18 166.389,30 212.575,86
15 119.857,65 138.657,75 177.146,55
68 543.354,68 628.581,80 803.064,36

Costos en Destino.

Los gastos de internacién cubren los gastos en destino como la aduana, inspeccion
USDA, manipulacién y descarga, para lo cual se considera un factor fijo de 0,25 USD
por kilo. En relacion a la comision en destino se calcularé sobre el promedio de precios
de la temporada, considerando un 10% de comisién sobre éste. Los totales son por
contenedor de cada formato. Valores calculados en USD, para los tres tipos de
escenarios se pagara lo mismo.
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12.240,00 14.377,00  15.667,00  15.504,00

0,25 0,25 0,25 0,25

3.060,00 3.594,25 3.916,75 3.876,00

11,83 23,93 26,19 56,13
0,10 0,10 0,10 0,10
1,18 2,39 2,62 5,61

6.000,00 3.840,00 3.840,00 1.900,00

7.098,00 9.189,12 10.056,96  10.664,70

10.158,00  12.783,37  13.973,71  14.540,70

Costos en destino calculados por el total de contenedores, para los tres tipos de

escenarios se considera el mismo valor. Costa Este (Wilmington):

10.158,00 15 152.370,00
12.783,37 20 255.667,40
13.973,71 18 251.526,78
14.540,70 15 218.110,50

133



3.1. Analisis del Negocio

En los costos fijos no se consideraron los costos fijos de exportacion, ni los costos en
destino.

Valores calculados en USD.

Precio

NO
promedio Ingresos Costos Costos Margen de
Cajas
Venta Totales Fijos Variables Ganancia

totales
Unitario

11 oz 23,93 76.800 1.837.824 258.055,68 757.655,04  822.113,28

24 oz 56,13 28.500  1.599.705 209.289,75 609.908,55  780.506,70

Se considerardn los costos por contenedor, los costos en destino por formato en los

18 oz

diferentes escenarios, de esto se obtiene lo siguiente:
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Escenario Optimista:

255.667,40 159.810,20 415.477,60

218.110,50 119.857,65 337.968,15

Escenario Normal:

255.667,40 184.877,00 440.544,40
218.110,50 138.657,75 356.768,25
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Escenario Pesimista:

255.667,40 236.195,40 491.862,80

218.110,50 177.146,55 395.257,05

Resumen de Costos de Exportacion mas los Costos en Destino, segun tipo de

Escenario:

Costos Exportacion + Costos en Destino

272.227,65 291.027,75 329.516,55

395.355,96 417.916,08 464.102,64

1.421.029,36 1.506.256,48 1.680.739,04
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Margen de Ganancia total, segin tipos de escenarios:

Escenario Optimista:

Ingreso
Total

ORI 168.498,00  258.055,68  250.338,82  209.289,75  886.182,25

119.857,65  159.810,20  143.829,18  119.857,65  543.354,68

Costos en

Destino

Costos de
Exportacion
Costos

Variables

101.416,35  406.635,68  429.556,68  442.538,55 1.380.147,26

Margen de

Ganancia
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Escenario Normal:

Ingreso Total

SN DI 168.498,00 258.055,68  250.338,82  209.289,75  886.182,25 |

Costos en
Destino

Costos de

138.657,75  184.877,00  166.389,30  138.657,75  628.581,80

Exportacion
Costos

Variables

Margen de

82.616,25 381.568,88  406.996,56  423.738,45 1.294.920,14

Ganancia

Escenario Pesimista:
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OLNOER DI 168.498,00 258.055,68  250.338,82  209.289,75  886.182,25 |

177.146,55  236.195,40  212.575,86  177.146,55  803.064,36

Costos en

Destino

Costos de

Exportacion

Costos

Variables

44.127,45 330.250,48  360.810,00  385.249,65 1.120.437,58

Margen de

Ganancia

Resumen Margen de Ganancia por escenario

Margen de Ganancia Total
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101.416,35 82.616,25 44.127,45
429.556,68 406.996,56 360.810,00

1.380.147,26 1.294.920,14  1.120.437,58

Punto de equilibrio

A continuacion se realizard un andlisis del punto de equilibrio por tipo de Escenario:
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Escenario Optimista:

119.857,65  159.810,20  143.829,18  119.857,65  543.354,68

440.725,65  673.533,28  645.694,78  547.257,90 2.307.211,61

90.000,00 76.800,00 69.120,00 28.500,00 264.420,00

963.283,65 1.431.188,32 1.380.696,12 1.157.166,45 4.932.334,54

Punto de equilibrio segin formato:

Formulas:

CF

X =37
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23,93 9,8653 14,0647

56,13 21,4003 34,7297

673.533,28 14,0647 47.888,21 |

547.257,90 34,7297 15.757,63 |

Comprobacion:
YT=CT

P*Q=CF+CV,*Q

23,93 47.888,21 1.145.964,82 673.533,28 9,8653 47.888,21 1.145.964,82|
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56,13 15.757,63 884.475,99 547.257,90 21,4003 15.757,63 884.475,99 |

673.533,28 757.655,04 1.431.188,32 23,93 76.800 1.837.824,00

547.257,90 609.908,55 1.157.166,45 56,13 28.500 1.599.705,00|

Escenario Normal:
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138.657,75  184.877,00  166.389,30  138.657,75  628.581,80

459.525,75  698.600,08 668.254,90  566.058,00 2.392.438,73

90.000,00 76.800,00 69.120,00 28.500,00 264.420,00

982.083,75 1.456.255,12 1.403.256,24 1.175.966,55 5.017.561,66

23,93 9,8653 14,0647 |
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_ 56,13 21,4003 34,7297 ‘

459.525,75 6,0238 76.285,03
698.600,08 14,0647 49.670,46 ‘
668.254,90 15,5563 42.957,19

566.058,00 34,7297 16.298,96 ‘

Comprobacion:

11,83 76.285,03 902.451,88 459.525,75 5,8062 76.285,03 902.451,88
23,93 49.670,46 1.188.614,04 698.600,08 9,8653 49.670,46 1.188.614,04
26,19 42.957,19 1.125.048,74 668.254,90 10,6337 42.957,19 1.125.048,74

56,13 16.298,96 914.860,64 566.058,00 21,4003 16.298,96 914.860,64

459.525,75 522.558,00 982.083,75 11,83 90.000 1.064.700,00
698.600,08 757.655,04 1.456.255,12 23,93 76.800 1.837.824,00‘

668.254,90 735.001,34 1.403.256,24 26,19 69.120 1.810.252,80
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_ 566.058,00 609.908,55 1.175.966,55 56,13 28.500  1.599.705,00

Escenario Pesimista:

146




177.146,55  236.195,40  212.575,86  177.146,55  803.064,36

498.014,55  749.918,48  714.441,46  604.546,80 2.566.921,29

90.000,00 76.800,00 69.120,00 28.500,00 264.420,00

1.020.572,55 1.507.573,52 1.449.442,80 1.214.455,35 5.192.044,22

23,93 9,8653 14,0647 |

147



56,13 21,4003 34,7297 |

749.918,48 14,0647 53.319,19 |

604.546,80 34,7297 17.407,20 |

Comprobacion:

23,93 53.319,19 1.275.928,33 749.918,48 9,8653 53.319,19 1.275.928,33|
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56,13 17.407,20 977.066,08 604.546,80 21,4003 17.407,20 977.066,08 |

749.918,48 757.655,04 1.507.573,52 23,93 76.800 1.837.824,00

604.546,80 609.908,55 1.214.455,35 56,13 28.500 1.599.705,00|

4. Conclusiones de la exportacion

Formula de Rentabilidad

(% — 1) * 100%
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Escenario Optimista:

1.837.824,00 1.431.188,32 28,41%

1.599.705,00 1.157.166,45 38,24% ‘

Escenario Normal:
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1.837.824,00 1.456.255,12 26,20%

1.599.705,00 1.175.966,55 36,03%

Escenario Pesimista:

1.837.824,00 1.507.573,52 21,91% ‘

1.599.705,00 1.214.455,35 31,72% ‘

De los calculos realizados podemos determinar que el negocio es rentable, independiente

del escenario que se presente en la temporada, lo conveniente para un exportador es
poder realizar una combinacién de formatos que permita obtener la mayor rentabilidad

posible, buscando optimizar la gestiéon en cada uno de los procesos, controlar las etapas
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y los costos relacionados a ellas. Es fundamental que el exportador conozca, maneje y
tenga control sobre los procesos y costos, como por ejemplo en almacenaje, embalaje,
palletizaje, inspecciones de fruta, transporte terrestre, maritimo y aéreo, para asi poder
comprender los posibles errores que se cometan y, en lo posible, mejorarlos en cada
operacion.

Al calcular el punto de equilibrio, nos permite conocer el minimo de cajas que se deben
exportar y vender a los precios estimados para poder cubrir los costos totales, las ventas
de cajas de ardndanos posteriores a la cantidad del punto de equilibrio es lo que nos

genera la utilidad del negocio en cada escenario definido.

CONCLUSION

El informe que hemos realizado nos permitié adquirir nuevos conocimientos y reafirmar

aquellos aprendidos durante nuestra etapa en la universidad, los cuales nos otorgaron
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una base a emplear en nuestra vida laboral y asi lograr adquirir y comprender

conocimientos nuevos y mas especificos.

Este informe sera apto para los Productores de Arandanos de Chile, con el cual podran
ser guiados al desarrollo de un proyecto especifico de comercializacion internacional de
este producto, el cual serd comercializado al mercado norteamericano, mercado en el
cual destacamos las enormes proyecciones que posee el ardndano chileno debido a la
contra estacionalidad de la fruta, una de las principales ventajas para posicionarse en el

mercado con el éxito que ha tenido hasta el momento.

Basandonos en la investigacion realizada por medio de experiencia laboral, entrevista
con expertos en el tema, aprendizaje en clases y aportes personales, podemos concluir lo
siguiente:

e Que los exportadores, por pequeios que sean, pueden obtener utilidades que

permitan el crecimiento de la empresa.

e A pesar de que los pequefios exportadores, no tengan poder de negociacidon con las
compaflias navieras, pueden optar por contratar servicios en empresas que puedan

negociar espacios en las naves y asi poder enviar la carga.

e FEl mercado chileno de arandanos se encuentra en constante crecimiento tanto en el

mercado norteamericano como en el mercado europeo y asiatico.
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e La tecnologia ha permitido a los productores de ardndanos conocer formas y técnicas
para cosechar, procesar y embalar de manera mas rapida y eficiente, permitiendo
disminuir el tiempo de produccion, lo que favorece en la llegada 6ptima del producto

al mercado de destino.

En cuanto a las conclusiones personales podemos especificar lo siguiente:

e El objetivo general de “Describir, analizar y evaluar el proceso y los costos de
exportacion, para la comercializacion de arandanos al mercado norteamericano”, fue
cumplido mediante entrevistas a personas especializadas en los temas tratados,
ademds de la investigacion de conceptos, procesos, normas y regulaciones
nacionales e internacionales, lo que nos brindd un aprendizaje y crecimiento en el

tema investigado.

e Al desarrollar este trabajo obtuvimos conocimientos especificos en relacion a las

entidades que participan en un proceso logistico de exportacion.

e Ademas, pudimos conocer cudles son los costos que se aplican en la cadena logistica

para poder exportar un producto.

e Por otra parte, conocimos y apreciamos la complejidad e importancia que posee la
cadena logistica y lo fundamental que es lograr coordinar todos los procesos para el

funcionamiento dptimo de cada una de las etapas.
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e FEs esencial considerar la importancia que puede llegar a tener el poder de
negociacion en el proceso de exportacion, considerar distintas opciones para operar y
manejar el producto es indispensable para encontrar una buena relacion entre precio

y calidad para las operaciones.

e Es primordial manejar y conocer bien el producto, las etapas, los servicios, los
clientes, el mercado, entre otros, con el fin de manejar cuidadosamente cada detalle y

asi se conoce de antemano las consecuencias de cualquier error.

e Dentro de las limitaciones de este trabajo, no esta establecido el financiamiento, sin
embargo ¢éste se puede obtener sin problemas en una institucion financiera, dado que

la rentabilidad estimada del proyecto es estable.

e Finalmente, con Ila investigacion realizada pudimos aplicar y profundizar
conocimientos adquiridos en la etapa universitaria, los cuales fueron comprobados

en la practica y con la experiencia adquirida.

El proyecto realizado contempla la exportacion de un total de 264.420 cajas de
arandanos frescos de distintos formatos (6, 11, 18 y 24 onzas), los cuales seran
exportados al mercado norteamericano. En este trabajo se han considerado 3 posibles
escenarios para estimar la rentabilidad del negocio, esto es debido a que las
exportaciones originan costos que no se presentan en todos los casos. Para los tres
escenarios se considera la adquisicion de arandanos, los materiales necesarios para

embalar y palletizar, remuneraciones de personal, traslado de la fruta desde el huerto a la
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planta, agenciamiento, costos en destino; estos costos son los mismos para todos los
escenarios, sin embargo, los costos que varian son los de transporte terrestre, servicios
portuarios y extraportuarios, documentacion de exportacion y costos de las companias
navieras; la variacion de estos costos se produce por la gestion que se realice en cada
etapa y los retrasos o errores que se cometan. En el escenario optimista se considera que
la gestion de todos los actores que participan en la cadena es la ideal, no se generan extra
costos, con lo cual se obtiene una rentabilidad promedio del negocio de un 27,98%. En
segundo lugar, consideramos un escenario normal, es decir, que se cometen algunos
imprevistos que son frecuentes en las exportaciones, lo cual provoca un aumento en los
costos, por lo tanto la rentabilidad del negocio disminuye, en este caso a un 25,81%.
Finalmente, estimamos un escenario pesimista, en donde se coste6 todos los imprevistos
que pueden ocurrir en las exportaciones y que generan costos y extra costos que
disminuyen considerablemente la rentabilidad del proyecto a un 21,58%. Dados los

parametros utilizados, podemos concluir que el proyecto es rentable.
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ANEXO 1

La empresa “Global Shipping Services” (GSS)

Global Shipping Services pertenece al Holding Internacional, que estd compuesto por la
fusion de las Agencias Navieras Lauritzen Cool Logistics (LCL) de nacionalidad Danesa

y Nip6n Yusen Kaisha Line (NYK) de nacionalidad Japonesa. Lo que perseguian estas
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empresas era extender el mercado del transporte maritimo, por medio de la
diversificacion de los servicios. Lauritzen Cool Logistics se dedicaba en un comienzo al
transporte de carga refrigerada y Nipén Yusen Kaisha Line a la carga general, por lo que
esta fusion les permitid6 aumentar y brindarles una mayor cobertura del mercado

internacional del transporte maritimo.

La agencia fue creada en el afio 1995 con el nombre de Chile Shipping, creada por el
grupo Lauritzen A/S y por A.J. Broom. Chile Shipping en un comienzo funcionaba con
un staff conformado por 16 personas distribuidas en las areas de Gerencia, Informatica,

Agentes Comerciales, Tramitacion, Operaciones, Administracion y Finanzas.

La empresa se establecié en Valparaiso, con dos sucursales, ubicadas en Coquimbo y
Caldera, éstas solo funcionaban en la temporada hortofruticola, y contaba con alrededor

de 26 clientes. Las cajas a embarcar por temporada inicialmente eran de 1.000.000.

En el afio 2004 Chile Shipping toma el control y pasa a llamarse Global Shipping
Services, donde pasd a ser Sociedad de Responsabilidad Limitada, dedicdndose a

productos hortofruticolas, vifiedos y salmoneros en menor cantidad.

Global Shipping Services tiene alrededor de 100 clientes, embarcando mas de 30
millones de cajas, teniendo en la actualidad la casa matriz en Valparaiso, sucursales en
los puntos con mayor trafico de mercancias, es decir, San Antonio, Aeropuerto
Internacional Comodoro Arturo Merino Benitez, Los Andes, Talcahuano, Caldera y

Coquimbo.
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En la actualidad, uno de los principales objetivos de Global Shipping Services es
satisfacer cabalmente las necesidades de los clientes en el proceso de exportacion,
orientandolos profesionalmente con el fin de darles un servicio confiable, de calidad y
satisfactorio. Es por esto que GSS se materializa en un importante eslabon de la cadena

logistica que mueve el comercio internacional.

HOLDING LAURITZEN COOL LOGISTICS (LCL)
Global Shipping Services se ubica en el Holding LCL, del Sr. Miguel Quezada. Estas
empresas trabajan en conjunto para ofrecer un servicio integral a los exportadores, ya

que cubren todos los eslabones de la cadena logistica de exportacion.
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1. Que hace esta empresa como operador logistico

Global Shipping Services ofrece Servicios Documentales (llamados también
Agenciamiento de la carga) y Operacionales, para que la carga sea embarcada en la nave
contratada por el productor o forwarder. En otras palabras, Global Shipping se encarga
de recibir la mercancia en el puerto y gestionar la documentacion exigida para luego
embarcarla en la nave predeterminada por el propio cliente, cumpliendo ademas los

requisitos del pais de destino en cuanto a documentacion.

Servicios Documentales Independientes

Con menor frecuencia pero no ajenos a los requerimientos de los clientes, también
Global Shipping ofrece servicios documentales independientes, nos referimos a la
tramitaciéon y/u obtencion de certificados, declaraciones ante la aduana, informes de
exportaciones, entre otros. Asi mismo ofrece los servicios de gestion de importaciones y
forwarders, éste ultimo dedicado a conseguir fletes maritimos y aéreos de reducido

espacio cubico.

2. Que vende

El flujo de exportaciones varia con cada cliente y productos, en el caso de los productos
marinos (salmon, trucha, jibia, choritos, almejas, merluza, jurel), obtienen un pick

durante los meses de Octubre a Febrero que es donde hay una mayor produccion, pero
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en el caso de la jibia sus fluctuaciones son prolongadas durante todo el afo. Los vinos

tienen alto indice de exportacion que se mantiene todos los meses del afo.

En el caso de las frutas, su indice de fluctuaciones dependera de los diferentes tipos de
frutas y variedades, no obstante el mayor numero de embarques se realiza durante el
periodo de la llamada “Temporada de la Fruta” que es cuando se obtiene el mayor
nimero de embarques, los primeros embarques comienzan enviando la carga en buques
frigorificos, llamados también reefers, en el mes de Diciembre terminando con los
ultimos embarques aproximadamente en el mes de Abril, en estos mismos tipos de

buques.

Para la agencia de embarques Global Shipping, la temporada 2010 — 2011 comenzé el
15 de Noviembre del 2010, el buque en el cual se embarcd la mercancia fue el Frio
Hellenic, la mercancia se transporté en camara, este barco zarp6 desde Valparaiso el 30
de Noviembre y por Caldera el 4 de Diciembre, con destino a Wilmington, la carga llegd
a destino el 14 de Diciembre. Por el Puerto de Valparaiso se embarcaron 232 pallets, lo
que equivale a 49.608 cajas, los commodities fueron ardndanos frescos, cerezas y
duraznos. Por el Puerto de Caldera se embarcaron 76 pallets, correspondiente a 7.296

cajas, su commodity fue de uvas.

Al momento de definir los servicios que ofrece esta Agencia de Embarque a sus clientes,

la empresa realiza una clasificacion en donde diferencian a sus clientes por la integridad
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del servicio que necesitan y contrataron en la empresa, lo que dependera del grado de

libertad logrado por los productores en materia de gestion de las exportaciones.

Los servicios que se encuentran relacionados al embarque que les ofrece la empresa
apoyada de los demas holding a sus clientes son:

e Transporte maritimo (LAURITZEN COOL LOGISTICS)

e Documentacion de exportacion (GLOBAL SHIPPING SERVICES)

e Documentacion de importacion (GLOBAL SHIPPING SERVICES)

e Consolidaciones (SEGETRANS DEPOSITOS)

e Desconsolidaciones (SEGETRANS DEPOSITOS)

e Trasvasijes (SEGETRANS DEPOSITOS)

e Reintegros (GLOBAL SHIPPING SERVICES)

e Amortizaciones (GLOBAL SHIPPING SERVICES)

e Transporte nacional de contenedores y reefers van (SEGETRANS TRANSPORTE)
e Almacenajes (SEGETRANS DEPOSITOS)

e Atmosfera controlada (LAURITZEN COOL LOGISTICS)

e Servicios de forwarders (GLOBAL SHIPPING SERVICES)
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3. Quienes son sus clientes

La mayor cantidad de clientes de Global Shipping Services son productores de frutas
frescas, siendo cerca del 90%, en los cuales se incluyen a pequefios, medianos y grandes
productores, como asi también a aquellas empresas que les compran a varios productores
de fruta para que luego la procesen y proseguir a la exportacion. En el 8% se encuentran

las pesqueras y acuicultores, teniendo el 2% restante a productores de vinos.

El mayor fuerte de esta agencia de embarque son las exportaciones, sin embargo existe
en forma ocasional el flujo de importaciones, las cuales se encuentran relacionadas
principalmente con los mismos clientes nacionales que requieren internar maquinaria

agricola, repuestos, insumos, entre otros.

4. En qué mercados opera y con quienes compite

En nuestro pais el mercado al que aspira toda empresa que se encuentra relacionado con
el comercio exterior representa un importante punto para innumerables empresas e

industrias, tanto del sector de produccion como de servicios, aqui convergen todas
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aquellas empresas que quieren externalizar sus operaciones o bien vender su produccion

en el extranjero.

Global Shipping Services como ya se ha visto, es una empresa que presta servicios
orientados a las exportaciones, mas especificamente al agenciamiento y embarque de
frutas frescas. Por lo que en su mercado se encuentran todas aquellas empresas y
productores chilenos de frutas frescas que necesitan de sus servicios para poder exportar

su produccion agricola.

Geograficamente, al momento de tomar en cuenta los lugares de produccién de los
productores agricolas, el mercado objetivo lo podriamos situar desde la III Region, hasta
la X Region, observando una mayor concentracion entre la V y VII region. Sin
embargo, el mercado actual estd representado por aquellos productores agricolas que no
cuentan con infraestructura para procesar su produccion y aquellas empresas agricolas

mas tecnificadas que reunen grandes cantidades de frutas entre pequefios productores.

A los primeros se les ofrece tanto el servicio de transporte, frigorifico, packing,
tramitacion y embarque de sus exportaciones. Son los llamados clientes LCL, ya que en
la cadena logistica ofrecida intervienen la mayor parte de las empresas pertenecientes al
holding Lauritzen Cool Logistics, entre ellas Global Shipping Services. Son los clientes
mas rentables para el holding debido a la cantidad de empresas intervinientes, pero no
representan grandes ingresos para Global Shipping Services debido a que cobran tarifas

mas bajas. Por otro lado, a aquellas empresas que ya cuentan con plantas de

166



procesamiento y transportes propios solo se les ofrece el servicio documental y de
embarque de sus exportaciones. Son los llamados clientes GSS, y representan la mayor
fuente de ingresos para Global Shipping Services ya que los contratos efectuados
permiten establecer tarifas diferentes a las que maneja el holding LCL, permitiendo asi
la libertad para establecerlas de acuerdo a los flujos de embarque y tipo de cliente con el

que se esté tratando.

Global Shipping Services ofrece como principal servicio el embarque de fruta fresca, sin
embargo esto conlleva muchos otros servicios que se pueden asimismo ofrecer por

separado.

Mercados en los que opera

La exportacion de fruta fresca es una actividad de gran importancia para Chile. Este
negocio debe responder a la globalizacion de los mercados y a la creciente
competitividad entre ellos, lo cual s6lo se logra respondiendo adecuadamente a la

exigente demanda de éstos.

La industria chilena ha debido desarrollar una tecnologia que implica un rapido manejo
de la fruta en cosecha y embalaje para llevarla a ambientes refrigerados, ademas de
materiales y condiciones de embalaje que eviten deterioro de condicion y tratamientos
que aseguren reduccion de la incidencia de pudriciones. Esto debido a la necesidad de
obtener una adecuada calidad y condicién de los productos comercializados en el

exterior después de prolongados periodos de guarda.
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Chile se ha convertido en uno de los mayores exportadores de fruta fresca del mundo,
liderando las exportaciones del hemisferio sur, siendo el tercer sector mas importante de
la economia nacional en uvas, manzanas, kiwis, paltas, ciruelas, nectarines, duraznos y

peras.

Dentro de su oferta destaca, en primer lugar, la uva de mesa, destacandose el notorio
aumento sostenido en la plantacion de la superficie, lo cual ha llevado a posicionar al
cultivo de esta fruta como la mas importante tanto en superficie como en el ingreso de

divisas.

Es por esto que GSS busca ofrecer a sus clientes un conocimiento pleno de las
operaciones para que éstas sean lo mas exitosas y a los menores costos posibles, dando

seguridad y confianza a sus clientes.

Competencia

El mercado al cual apunta Global Shipping sin lugar a dudas es un mercado en constante
expansion. La especializacion y mayores tecnologias han beneficiado considerablemente
a los productores nacionales. Esto se ha observado en Global Shipping, ya que aquellos
clientes considerados pequeios afios atras, hoy en dia ya se pueden considerar como
medianos productores, los cuales han podido a través de estos afios consolidar su
presencia en mercados exteriores. Sin embargo a la hora de concentrarnos en la
competencia directa de Global Shipping, no podemos decir lo mismo de tal expansion.

Una Agencia de Embarque es una empresa dificil de poner en marcha, tanto por la
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dificultad de establecer un plan logistico que cumpla con las exigencias del mercado y
por asi mismo los capitales liquidos que debe mantener para lograr eficientemente sus
servicios. Se podria de esta forma afirmar, que actualmente no son mas de 10 las
empresas que compiten por este mercado, siendo las mas importantes la Agencia de
Aduana y de embarque José Rossi Valle, FAMEX, Jorge Carle y Stephens, quienes han
estado en el mercado por mas de 15 afios. Asi mismo, junto a Global Shipping son
aquellos quienes concentran los mayores productores y exportadores de fruta fresca del
pais. Existen ademas, pequenas Agencias de embarque, que cumplen funciones similares
a los ya nombrados, pero que cumplen un servicio mas centralizado ofreciendo sus
servicios a unos pocos clientes. La ventaja comparativa en este mercado, es aquello que
permite consolidar la confianza de los clientes que pasa por la experiencia en el rubro,
la integridad de los servicios ofrecidos, una liquidez econdmica suficiente para ofrecer
respaldo, y con igual importancia la rapidez en la gestion de los servicios. Global
Shipping se presenta de forma fortalecida a este mercado, pudiendo competir a la par

con las mas importantes empresas del rubro.

5. Vision

e (lobal - Local - Coordinadora

e Para ser reconocidas por la cobertura mundial, los conocimientos técnicos locales y
un fuerte enfoque en productos perecederos.

e [a verdadera red en todo el mundo
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Para nuestros clientes de servicio local en todo el mundo, ya sea a través de nuestras
propias oficinas o por los asociados dedicados.

Realmente multi-modal

Para ofrecer multi-modal y logistico soluciones de transporte siempre y cuando sea
requerida por nuestros clientes.

Preferencia proveedor de logistica

Para ser considerado como el proveedor preferido de la logistica y las soluciones de
transporte para productos perecederos.

La sostenibilidad econémica

Para ofrecer nuestros servicios a precios que garanticen a largo plazo del negocio y
el éxito, para clientes y proveedores por igual.

Todas las personas

Para reconocer la importancia de las personas y el respeto de sus diferencias en todos

los aspectos y las relaciones.

6. Mision

Para facilitar la integracion de soluciones logisticas para el mundo del comercio de

perecibles.
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7. Su organizacion

Giro: Agencia de Embarque
Razon Social: Global Shipping Services Limitada
Casa Matriz: Av. Blanco Encalada 1199 Of.111 Valparaiso

Péagina de Internet: www.gss-sa.com

Coquimbo
Caldera

San Antonio

Valparaiso Los Andes

Santiago

Talcahuano

Gerencia de Global Shipping Services
Est4d encabezado como maxima autoridad dentro de la empresa el Gerente Comercial,
Gerente de Operaciones y el Subgerente de Operaciones, considerando las gerencias mas

elevadas que pertenecen a los integrantes del Holding.
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El Gerente Comercial tiene como primordial funciéon velar por el desempeio
satisfactorio de las distintas areas de la empresa, delegando responsabilidades y
compromisos a los diferentes jefes de cada area, para luego poder supervisar y evaluar el
desempefio de cada sucursal. En los periodos de temporada baja, con lo que respecta a
los embarques, se destina a renegociar los contratos con los clientes y a captar otros
nuevos, pero ademds se destina en este periodo a establecer las tarifas que van a ser
aplicadas en la siguiente temporada y a fijar el presupuesto operacional de ésta. En los
periodos que se concentran los mayores flujos de embarque pone énfasis en las
operaciones efectuadas por el area comercial de Global Shipping Services, cuidando que
se cumplan las operaciones del modo mas eficiente posible. Esta dedicacion se debe a
que en dicha 4rea se concentra un gran volumen de carga y operaciones que son
efectuadas directamente con responsabilidad de Global Shipping Services, a pesar de
representar a menos clientes, para asi evitar la concentracion de errores y procesos mal

efectuados.

La principal funcion del Subgerente de Operaciones es de gestionar la informacién que
se origina desde y hacia las empresas que estan relacionadas en los procesos que efectia
Global Shipping Services, por lo que debe coordinar para el departamento comercial los
plazos operacionales ya sea en el trabajo de oficina como en terreno, instaurando los
procedimientos, de manera de poder supervisarlos y lograr resolver los problemas que

implican una mayor complejidad, ademas posee la responsabilidad sobre las operaciones
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efectuadas por los Comerciales de LCL, es decir, con los encargados de gestionar las

operaciones relacionadas con las demés empresas pertenecientes al Holding.

La gerencia de Global Shipping Services permite tener un mayor nivel de comunicacion
entre los diferentes departamentos, siendo el pilar fundamental en la eficiencia de los

diferentes servicios prestados por la empresa.

Departamento de Operaciones

Area Operaciones Puerto de Valparaiso

Este departamento tiene como primordial funcidon de coordinar el trabajo realizado en
terreno con el que se efecttia en las oficinas de la empresa, supervisando su normal
funcionamiento y organizando las operaciones de acuerdo a las necesidades y exigencias
técnicas solicitadas por las demas empresas que componen la cadena logistica de las
exportaciones. A su cargo se encuentran tres grupos de trabajo: un equipo de trabajo

ubicado en ZEAL, el personal de puerto, el de digitacion y tramitacion.

Equipo de trabajo de GSS en ZEAL

Se encuentran dedicados a la recepcion y despacho de los camiones desde la Zona de
Extension de apoyo logistico, que es mas bien conocida por su abreviacion ZEAL. Son
los encargados de examinar que la documentacion sea la necesaria para ingresar en zona

primaria de forma correcta, para asi cumplir con la reglamentacion de las instituciones
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reguladoras y aduaneras que le dan una mayor facilidad a las operaciones de
fiscalizacion; también, coordinan el envio de camiones hacia el costado de la nave y
traspasan informacion de vital importancia al equipo de trabajo que se encuentra ubicado

en la casa matriz.

Equipo de trabajo de GSS en el puerto

Se encuentran constituidos por empleados de embarque que tienen la funcidén de
coordinar el embarque de las mercancias de acuerdo a la planificacién dictadas por las
instituciones portuarias. Este personal efecttia importantes labores ya que poseen la
responsabilidad de verificar que se embarquen correctamente las mercancias con las
demandas exigidas por los clientes, ademads tienen la labor de transmitir la informacion

correspondiente de cada operacion al personal de digitacion ubicada en la casa matriz.

Tramitacion y digitacion
En este departamento se concentran dos operaciones, que aunque no tengan una directa
relacion entre ambas, si estan ligadas con el resto de las operaciones realizadas por los

demas equipos de trabajo.

El equipo de tramitaciéon se encuentra encargado de gestionar la documentacion
demandada ya sea por el grupo de ejecutivos comerciales como por los empleados de

certificacion y legalizacion, de ellos depende la correcta emision de Vistos Buenos y los
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requerimientos técnicos necesarios para realizar efectivamente un embarque, sin su

pronta gestion el personal de ZEAL y puerto no podran realizar su trabajo.

El personal de digitacion se encuentra encargado de traspasar al sistema computacional
interno, toda la informacién proporcionada por el personal de puerto, ya sean a datos

como planillas de calibres, numeracion de pallets, contenedores, etc.

Departamento de contabilidad y finanzas

Se encuentran concentradas las operaciones financieras que realiza la empresa, ya sean
operaciones de contabilidad interna, como las que estan relacionadas de manera directa
con las operaciones. De este departamento depende el pago de los diferentes servicios
que necesita la empresa para tramitar correctamente el embarque de los clientes, siendo
por ejemplo, al pago de los certificados, vistos buenos, emision de documentos, entre
otros. Los cuales son cargados al cobro mensual por los servicios efectuados a cada

cliente.

Departamento Comercial

Oficina de Valparaiso. Area Comercial.

En este departamento se desarrollan las operaciones documentales que necesita una
mercancia para luego ser embarcada, el personal de esta seccion se encuentra presente
en todas las etapas de una operacion de exportacion. Estos se dividen en ejecutivos
comerciales, departamento de certificacion y legalizacion.
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Ejecutivos Comerciales

Se dividen en ejecutivos comerciales de LCL y Global Shipping Services, los primeros
se encuentran encargados de atender a aquellos clientes que pertenecen al holding de la
empresa Lauritzen Cool Logistics, siendo aquellos clientes a los cuales se les brinda un
servicio integral de operaciones, en donde se les presta un servicio de packing,
almacenaje, transporte interno y de embarque, por lo que se debe estar atento
completamente a la cadena logistica, por otra parte, los Ejecutivos Comerciales de
Global Shipping Services (GSS), se encuentran encargados de los clientes a los cuales se
les presta un servicio de embarque a las mercancias, haciéndose responsable solo cuando
la mercaderia entra a alguna zona primaria del pais. Ambos equipos de ejecutivos
realizan las mismas labores y se diferencian en el punto en que se hacen responsables de
cada embarque. Es posible que para un cliente GSS se presten servicios integrales
esporadicamente, pero dicho servicio no estd incluido en la tarifa del cierre del negocio,

por lo que se les factura de manera aparte.

El personal ejecutivo debe confeccionar toda la documentacion aduanera, gestiona los
embarques con las compaifiias maritimas, solicita los certificados correspondientes y
necesarios para cada embarque, ademds debe supervisar el normal movimiento de la
mercancia a través de la cadena logistica ofrecida por Global Shipping Services. El
ejecutivo comercial es el responsable de cada embarque y el encargado de solucionar

aquellos inconvenientes que pueden ocurrir en el desarrollo del servicio, ademas se

176



encuentran encargados de transmitir la informacion necesaria a cada consignatario en el

extranjero.

Departamento de certificacion

Los ejecutivos comerciales envian sus requerimientos de certificados para cada tipo de
embarque al personal de certificacion, dependiendo de ellos que la documentacion
solicitada ya sea por la aduana en nuestro pais como por las instituciones fiscalizadoras
en el extranjero sean las correctas. En este departamento se realiza un estudio de las
distintas operaciones relacionadas a cada mercado de destino para luego ejecutar los

certificados de origen como fitosanitarios exigido por cada mercado de destino.

Departamento de legalizacion

En este departamento se encuentran empleados especializados en las normativas
aduaneras nacionales, se encargan en primera instancia de legalizar la documentacion
una vez que la mercancia ha sido embarcada, prestan el soporte especializado a los
ejecutivos comerciales para poder orientarlos de acuerdo a los procedimientos exigidos
por la aduana.

7.1. Estructura de la organizacion

El organigrama de la empresa nos sefiala la estructura que ha formado GSS para
dividir sus distintas areas funcionales. La gran conexién que existe entre los

distintos departamentos en Global Shipping Services, a diferencia de otras empresas,
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presenta una dificultad para las personas que no conocen la empresa, que es poder
diferenciar mas alla de algunos departamentos, sin embargo, para GSS es una
fortaleza contar con personal capacitado para poder llevar a cabo méas de una funcion
en mas de un departamento, ya que favorece el trabajo en equipo, la comprension de
las actividades que se estan realizando y aumenta el animo de los trabajadores por

realizar un trabajo pulcro.

La presentacion del flujograma nos muestra los cuatro niveles jerarquicos mas

representativos de la empresa y sus principales divisiones.
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ANEXO 2

Labores realizadas en el centro de practica

A continuacion, explicamos paso por paso lo que se realizdé durante el periodo de

practica en Global Shipping Services.

Antes de comenzar a efectuar la practica profesional una de las motivaciones que
favorecieron la eleccion de Global Shipping como centro de practica, fue la oportunidad
que se presentaba para adquirir conocimientos y experiencia en distintas areas de la
misma empresa. Sin lugar a dudas, es una gran ocasion para conocer el comercio
exterior de forma mas completa y dindmica, pudiendo desarrollar habilidades y adquirir

una gran experiencia laboral.

1. Desempeiio en el centro de practica. Asistente de Ejecutivo

Comercial

La funcion de un Asistente de Ejecutivo Comercial, se basa principalmente en apoyar al
Ejecutivo en todas aquellas areas en las cuales el asistente esté capacitado para ejercer.
Juntos conforman un sélido equipo de trabajo, en el cual el Ejecutivo delega ciertas
responsabilidades diarias, y en caso de que el Comercial deba salir a terreno, el asistente

debe cubrir ese puesto de trabajo.
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A cargo de dicho equipo de trabajo se encuentran alrededor de una veintena de clientes,
a los cuales se deben atender de forma constante y simultdnea. De dichos clientes se
recibe la informacioén necesaria para comenzar una operacion de embarque, durante la
cual se les debe mantener informados, de forma constante, de cualquier eventualidad

respecto a las operaciones realizadas.

Tal como fue solicitado por el Gerente de Operaciones, tanto el Ejecutivo Comercial
junto con el Asistente deben conformar una sola unidad de trabajo, en la cual los flujos
de informacién deben ser reciprocos y constantes, con procedimientos homologados y
coordinados, siendo la unica diferencia en sus funciones el grado de relacion directa que
se mantiene con los clientes, y la capacidad de toma de decisiones. Es asi como el
Ejecutivo es el encargado de mantener el contacto directo con el cliente y tomar las
decisiones de procedimientos ante las diferentes eventualidades que pueden ocurrir. En
el fondo tanto el ejecutivo como el Asistente cumplen las mismas funciones y participan
de forma aleatoria en los procedimientos necesarios para cada embarque,
diferenciandose en la responsabilidad del primero frente al cliente, ya que es la cara

visible de la empresa y debe responder eficazmente frente a alguna eventualidad.

En cuanto al tiempo dedicado a cada operacion varia dependiendo de los flujos de carga
que seran embarcados, y la complejidad de cada una de ellas. Para tener una idea de un
dia promedio, se pueden llegar a procesar una veintena de instrucciones de embarques,
con sus respectivas confecciones de facturas, y despachos de documentos. Sin embargo,

no se puede establecer un tiempo determinado ni una rutina de trabajo, ya que éste es
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dindmico y cada dia es diferente, dependiendo de lo que vaya sucediendo en cada

embarque y el estatus en que se encuentre cada nave con sus respectivos documentos.
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Instructivo de Embarque

En este instructivo se detalla toda la informacién necesaria para comenzar a efectuar las
operaciones de embarque, tales como: consignatario, notify, descripcion de la mercancia,
precios, condiciones de venta, condiciones de transporte, exigencias técnicas de la
mercancia, entre otras. Al momento de recibir esta informacion, es necesario realizar un
analisis del instructivo de embarque que es enviado por parte del Ejecutivo de Comercio
Exterior, para la emisiéon documental de los embarques. Se debe preparar una carpeta
aduanera y comercial de cada despacho de aduana, que esta en contacto con el Agente

de Aduana.

Se realiza una vigilancia en la confeccidn, tramitacion y presentacion documental del
DUS que es realizado por el Agente de Aduanas, que es conforme a las instrucciones de
embarque, cabe mencionar que la presentacion del DUS se realiza de acuerdo a cada

especie, en donde se debe separar por tipo de embalaje y kilos.

DUS Primer Envio

En este paso se traspasa la informacion proporcionada por el cliente al sistema
computacional manejado por Global Shipping. Dicha operacion es una de las mas
importantes en este proceso ya que a través de esto se genera de forma automatica para
la Aduana la presentacion del llamado “DUS primer envio”, el que consistente en la
primera informacion que recibe la Aduana en donde se expresa la intencion de efectuar
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un embarque. Otro aspecto que hace muy importante este paso, es el hecho que una vez
digitada la informacioén, las diferentes areas de la empresa que van a intervenir en la
operaciéon de embarque ya podran contar con la informacidon necesaria para proceder

segun sus funciones.

Supervision de la cadena logistica

Una vez que se recibe la instruccion de un embarque hasta que este es efectivamente
embarcado se debe supervisar constantemente el proceso al cual esta siendo afecta la
mercancia, es decir, es necesario efectuar un control y coordinacion con los centros de
despacho de cargas, relacionado con los horarios y solicitudes de presentacion ante el
S.A.G. en puertos de embarque, por ejemplo deben cerciorarse las horas de salida de la
planta procesadora o packing, la hora de llegada a Zona Primaria, la hora de embarque,
el estado de las inspecciones aduaneras y fitosanitarias, etc. Ante cualquier imprevisto o
inconveniente producido en la cadena logistica, debe intervenir el Ejecutivo ya sea con
el cliente, con las compaiiias navieras, de transporte carretero, con el personal de puerto,
o bien con las instituciones fiscalizadoras, con la finalidad de solucionar dichos

inconvenientes y asi asegurar el normal desarrollo del proceso de embarque.

Subsiguientemente se hace una recepcion de las cargas que han sido despachadas y
arribadas a los puertos, se controla los camiones en Antepuerto, ya sea en Zeal/ STl y
Puertos. Ademas es necesario realizar un control documental de las cargas que han sido
arribadas a puertos para embarque.

184



Tramitacion de Certificados

En el Area de Certificacion ya podran comenzar a gestionar los respectivos Certificados
de Origen y Fitosanitarios que precise la naturaleza de la mercancia, el personal de
puerto ya sabra que se recibira carga, pudiendo coordinar la llegada y descarga de ésta,
asi como el personal necesario para tal operacion, por otra parte, el personal del area de
Tramitacién recibird un correo electrénico generado por el sistema indicando los
documentos que deben ser tramitados, pudiendo ser presentados para aprobacion en la

entidad que corresponda.

° Certificados Fitosanitarios: se presentan en el SAG para productos agricolas.
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o Certificados de Origen: éstos certificados pueden ser presentados en mas de una
entidad, Camara de Comercio, ASOEX, SOFOFA, dependiendo de las partidas

arancelarias y destino de la mercancia, sera donde se tramitara el certificado.

L ASWEX XA CNC

SOFOFA ASOCIACION DE EXPORTADORES DE CHILE AG. Céamara Nacional de Comercio,
— i Y Servicios y Turismo de Chile
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Despacho de Documentos

Una vez concretado el embarque se procede a conformar la carpeta respectiva a él.

De esta forma se procede a confeccionar la respectiva factura proforma o factura
comercial que precise la operacion. Se solicita al personal de tramitacion el respectivo

B/L y al area de certificacion los correspondientes certificados.

Una vez recopilados los documentos correspondientes al embarque, se procede a
escanear a la pagina web con la finalidad de que el cliente tenga como respaldo digital,

la documentacidon mas relevante relativa a cada operacion.

Luego de esto se procede a separar los documentos de acuerdo a los requerimientos de
cada cliente, los cuales seran despachados, generalmente al notify, quedando siempre
una copia de cada documento para el cliente y un respaldo para completar la operacion

de embarque con la legalizacion de los documentos.

El destino y proceso de cada juego de documentos se detalla a continuacion:

e Juego documentos Originales para el Consignatario y/o Notify

e El juego de originales como es llamado, estd conformado por la version original del
B/L mas copias, la Factura de Exportacion correspondiente al cliente, y los
originales tanto del Certificado de Origen como del Fitosanitario. Generalmente es

al Notify de la operacion al que se envian estos documentos, ya que es €l quien
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recibe la mercancia en el pais de destino, para entregarla posteriormente al
consignatario de la mercancia. El juego de documentos originales debe ser enviado
inmediatamente una vez que se han reunido la totalidad de la documentacion, a
través de correo expreso. La prontitud de tal envio es de vital importancia, ya que un
retraso, ya sea en la obtencion de la documentacion como en la llegada a las manos
del consignatario, podria significar que la mercancia no pueda ser desaduanada en
el puerto de destino, comprometiendo asi mayores costos operacionales y asi mismo
poniendo en duda el prestigio tanto del exportador nacional como el de Global
Shipping. En esto también es importante efectuar un seguimiento de dicho correo,
lo que tanto el cliente como el Ejecutivo Comercial pueden efectuar a través de links

ofrecidos directamente desde la pagina de Global Shipping.

El despacho de documentos internacionales se realiza por UPS, DHL y TNT.

Express & Logistics

Juego de documentos para el cliente

Dicho juego de documentos estd conformado por una copia original del B/L, mas
copias tanto de la factura como de los certificados de origen y fitosanitarios. El

envid de dichos documentos se efectiia por correo expreso nacional, la prontitud en
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la entrega de estos documentos no es tan primordial como en el caso de los que son
despachados a los consignatarios, ya que a los clientes les preocupa solamente

recibir la documentacion antes de que finalice el correspondiente periodo tributario.

e El despacho nacional de documentos se realiza mediante Chilexpress y Valija

Soserval

) soserval,

— Wi W
SOCIEDAD SERVICIO DE VALUAS

||CHILEXPRESS )

SERYICIOS IXPRESOS

e Juego de documentos para legalizar y archivar

e FEl presente juego de documentos estd conformado por copia de todos los
documentos que han formado parte del proceso correspondiente al embarque, tanto
de los documentos base como B/L, factura y certificados, asi como de aquellos
anexos y que varian segun la operacion como son las Guias de Despacho,
Instructivos de embarque, bookings, trackings, planillas de calibres, etc. Estos
documentos se incluyen en una carpeta que debe ser remitida al Departamento de

Legalizacion y posteriormente al Departamento de Contabilidad.

Legalizacion (DUS Segundo Envio)
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En el Departamento de legalizacion es recibida la carpeta por personal especializado que
procedera efectuar el llamado “DUS segundo envio”. Dicha operacion consiste en

declarar ante la Aduana lo realmente embarcado en la operacion.

Al momento de tener la carpeta de embarque con todos los documentos de embarque
(B/L, Factura, Certificado Fitosanitario, Certificado de Origen, Guia de Despacho,
Instructivos de Embarque), se procede a informar al Servicio Nacional de Aduanas por
medio del segundo envio del DUS que es realizado por este departamento, declarando

los valores y cantidades definitivas que fueron exportadas.

Cuando ya se ha obtenido la aprobacién por el Servicio Nacional de Aduanas se

imprime y firma el DUS Legalizado por parte del Agente de Aduanas.

La carpeta de embarque debe ser archivada por el Agente de Aduanas por un plazo de 5

afios, tiempo que ha sido establecido por el Servicio Nacional de Aduanas.

Presentacion de Informes de Variacion en el Valor (IVV)

Para llevar a cabo dicha operacion estd facultado el mismo exportador, sin embargo
Global Shipping Services ofrece el servicio de forma anexa al contrato original
establecido con el cliente. Dicha operacion consiste en efectuar el llamado “DUS tercer
envio”, es decir declarar ante la Aduana las cantidades vendidas en el extranjero, asi
como sus precios y costos extras asociados a la operacion. La Aduana tiene una

finalidad tanto estadistica como tributaria y es obligatorio efectuarlo en todas aquellas
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operaciones cuya clausula de venta haya sido diferente a “A Firme”, es decir aquellas
bajo “Consignacion Libre” o “Consignacion Libre con un Minimo a Firme”, y que se

han visto con variaciones en el valor de su comercializacion en el extranjero.

Los documentos basicos para efectuar dicha operacion son la Liquidacion de Venta
proporcionada por el consignatario y la Factura de Exportacion. Dicho calculo de las
diferencias son declaradas ante la Aduana a través del documento llamado IVV. Lo que
ademds generara la emision de una Nota de Crédito en aquellas operaciones en que el
valor de comercializacion haya sido menor al declarado en la factura, y una Nota de

Débito en aquellas que el valor haya sido mayor.

Debido a que el céalculo del IVV es una operacion complicada de efectuar, los clientes

prefieren en su gran mayoria confiar dicho calculo y presentacion a GSS.

2. Analisis critico a las operaciones efectuadas durante la practica

En cuanto a la distribucion de los departamentos operacionales de la empresa, se puede
establecer que se encuentran bien organizados, ya que cada uno de ellos se diferencia
segin su naturaleza y especializacion, para ello, cuentan con el personal con
conocimientos adecuados para llevar adelante el departamento. Es facil reconocer en el
organigrama quien debe y tiene la responsabilidad de llevar a cabo tal funcién, sin

quedar espacio para dudas sobre las funciones realizadas alli.
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Al analizar la supervision de cada unidad de trabajo ya sea de los diferentes
departamentos o bien de los equipos en terreno se puede establecer que se encuentran
bien manejadas por parte de cada jefe de departamento y sobre todo del Gerente de
Operaciones, quien logra imponer un ambiente de confianza transparente. Dicho
ambiente y facil relacion con los supervisores, permitié solucionar de forma rapida y

clara las dudas y procedimientos que surgieron durante el periodo como practicante.

En cuanto a los flujos de informacion dentro de la empresa, aspecto fundamental a la
hora de evaluar la eficiencia, se puede decir que se ve reforzada por el sistema
computacional creado por el propio personal de informatica. Este programa es
actualizado constantemente, de acuerdo a las nuevas necesidades que se presentan en
los procesos y de acuerdo a las criticas y recomendaciones planteadas por los mismos
usuarios. El sistema permite distribuir en tiempo real toda la informacioén a cada
departamento segun las necesidades que cada uno precisa de ella. Otra ventaja de dicho
programa, es la posibilidad que tiene el personal para conectarse a través de internet
desde cualquier lugar en que se encuentren, favoreciendo asi el seguimiento de cada
operacion durante las 24 horas. Sin lugar a dudas el manejo de la informacion es un
aspecto importante a la hora de evaluar un proceso operacional, y Global Shipping logra
tener una ventaja comparativa importante a la hora de contrastarlo con otras empresas,
en donde la transmision de informacidén y elaboracion de la documentacion aun se
efectia de manera documental. Para Global Shipping, es tanto una herramienta de
comunicacion, como de operaciones, ya que se puede transmitir directamente al sistema
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computacional de la aduana, se gestiona la informacion que el cliente puede observar en
la pagina web de GSS, y asi mismo sirve como registro histérico y estadisticos de las

operaciones efectuadas por la empresa.

Todas las operaciones que se llevan a cabo durante el tiempo de mayor flujo de carga se
ven retroalimentadas al final de cada temporada con las observaciones y sugerencias que
pueden hacer los trabajadores, ya que de esta manera, ellos participan activamente en
una mejora constante y mayor manejo de informacion y control sobre las operaciones, lo
que hace que el equipo de trabajo se solidifique y se sienta mas comprometido con el
buen funcionamiento de la empresa, para brindarles a todos los clientes la mayor de las

satisfacciones.
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