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SIGLAS Y ABREVIATURAS  

ADC Autorización de contenedores. 

BBDD Base de datos. 

BL   Bill of Lading (Conocimiento de embarque). 

CIC   Cámara Internacional de comercio. 

DIN   Declaración de ingreso. 

EDI   Intercambio electrónico  de datos. 

EIR   Equipment Interchange Receipt (Recibo del depósito). 

FEU   Forty-foot equivalent (Contenedor 40 pies). 

IMO   Carga peligrosa manipulación especial. 

INCOTERM International Commercial Terms (Términos Internacionales de 

Comercio). 

IVA   Impuesto al Valor agregado. 

KPI Key Performance Indicators (Indicadores Claves de rendimiento). 

M&R   Maintenance and repair (Mantenimiento y reparación). 

PYMES  Pequeña y medianas empresas. 

RN   Regla de negocio.  
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SLA   Servel level Agreement (Acuerdo de nivel de servicio). 

TATC   Titulo Admisión temporal de contenedores. 

TEU   Twenty- foot equivalent (Contenedor 20 pies). 

VIP   Very important person /customer (Cliente importante). 
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INTRODUCCIÓN 

Hoy en día con el volumen de carga que movilizan las Navieras alrededor del mundo, es 

imperante que en los principales puertos tengan empresas que actúen en nombre o 

representación de ellas, entregando soluciones efectivas a los servicios prestados, 

producto de los intercambios comerciales, generando el concepto de Agenciamiento 

Marítimo el cual consiste en “el actuar por cuenta de" compañías navieras representadas, 

orientando y asesorando a  los Armadores y Capitanes, de modo de optimizar las 

operaciones de sus naves en los puertos donde recalan. 

En nuestro país contamos con distintas empresas que actúan en representación de 

Navieras en los puertos ante la autoridad  marítima, ofreciendo asistencia en la recepción 

y despacho de naves, atención documental a las cargas de importación y exportación, 

coordinación de pilotaje, tracking de contenedores y la recaudación de fondos. Estas 

representaciones pueden ser tanto a Naves de Línea, las cuales cuentan con un tráfico 

regular y las Naves Spot que son clientes esporádicos que requieren de los servicios de 

representación en ciertas oportunidades.  

Actualmente diversas empresas prestan el servicio antes mencionado, una de ellas 

Ultramar Agencia Marítima, quien actúa en representación de las Navieras, no solo a 

través del Agenciamiento como tal, sino también por medio de su centro de servicios 

Globaldesk orientado a Documentación, Servicios Logísticos, Frontdesk y Back Office 

representando a Navieras de prestigio a nivel mundial, tales como HAMBURG SUD, 

EVERGREEN, HAPAG LLOYD y CMA GM, entre otras. Su  prestigio internacional y 
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relación directa con los negocios internacionales, fueron las características principales 

por la cual optamos realizar nuestra práctica profesional en esta empresa. Es una 

excelente base profesional, la cual nos acerca cada día a ser mejores profesionales. 

Siendo nuestro primer acercamiento al campo laboral, adquirimos responsabilidades, 

aplicamos conocimientos obtenidos en nuestros años de estudios y logramos desarrollar 

nuestras habilidades blandas, por ejemplo, ética profesional, trabajar en equipo y  

trabajar bajo presión. 

Uno de los servicios ofrecidos Ultramar Agencia Marítimas a estas Navieras, 

corresponde a la administración del cobro del Demurrage, también conocida como 

sobreestadía de contenedores, teniendo que llevar un control exhaustivo para la emisión 

del cobro y su posterior recupero, sin embargo en el día a día, se aprecian dificultades 

que retrasan las funciones normales, sin poder alcanzar a los objetivos y metas 

propuestas. 

Este informe pretende analizar los diferentes problemas que hoy enfrenta Ultramar en la 

administración del demurrage, entregando propuestas de solución para mejorar el 

servicio prestado. 
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OBJETIVOS DEL INFORME 

OBJETIVO GENERAL DEL INFORME 

Propuestas de solución ante la problemática que enfrenta Ultramar Agencia Marítima en 

la administración del demurrage de una importación 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1. Analizar el demurrage como servicio prestado por Ultramar Agencia Marítima. 

2. Importancia del demurrage para Ultramar Agencia Marítima. 

3. Identificar los problemas y causas relacionados al demurrage.  

4. Entregar propuestas de mejora para la problemática existe en el departamento de 

demurrage y mejorar la eficiencia y eficacia en sus procesos. 
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CAPÍTULO 1: MARCO TEÓRICO   

En este capítulo definiremos el proceso junto a los diferentes conceptos relacionados al 

comercio exterior, específicamente en las importaciones desde su inicio hasta llegar al 

concepto del Demurrage, el cual es uno de los principales servicios prestado por 

Ultramar -Globaldesk.  Estas  definiciones técnicas serán un apoyo para comprender la  

“Sobre estadía de contenedores” y alcanzar los objetivos de este informe. 

Cuando hablamos de comercio hoy en día, asociamos el concepto inmediatamente a un 

nivel internacional, ya que nuestro modelo de intercambio se destaca en los múltiples 

Acuerdos Comerciales, Tratados de Libre Comercio, Bloques Comerciales, que 

fomentan al intercambio de bienes bajo esta estructura.  

Es fundamental tener conocimiento del proceso completo una vez que se decide entrar 

como un actor de comercio internacional, los costos asociados, el escenario documental, 

operacional y logístico, así evitar posibles retrasos que perjudiquen a los clientes, tanto 

en el ámbito operacional como de costos.  

Producto de un retraso operacional – logístico, aparece en el escenario del comercio 

internacional el cobro del Demurrage o sobrestadía de contenedor en una importación. 

Es por eso que a continuación detallaremos el proceso desde un nivel macro, partiendo 

por las definiciones de Comercio Exterior pasando por los actores involucrados, los 

pasos  a llevar en una importación del punto de vista documental – logístico y 

operacional, llegando a el cobro de sobrestadía.  
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Figura Número 1.Proceso macro hacia el demurrage. 

 

 

Fuente: Elaboración propia.   
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1.1.- COMERCIO EXTERIOR 

El Diccionario de Comercio Exterior Orlando Greco1 define  comercio exterior como 

“Conjunto de transacciones  comerciales sobre mercancías y servicios que realizan los  

residentes de un país con los otros  países.” 

 El libro Comercio Exterior, Teoría y Práctica de Alonso J. Ballesteros Román2  

“Comercio exterior es aquella actividad económica basada en el intercambio de bienes, 

capitales  y servicios que lleva a cabo un determinado país con el resto de los países del 

mundo. Regulado por normas internacionales o acuerdo bilaterales.” 

El comercio exterior es uno de los impulsores en el desarrollo económico de los países 

involucrados,  posibilita el crecimiento de empresas nacionales, tales como, pequeñas y 

medianas empresas (PYMES). 

 Gracias a la competitividad en los mercados se reduce los costos y precios, se mejoran 

las economías de escalas y satisface las necesidades de clientes con una producción de 

calidad, como también, es uno de los factores que posibilitan la disminución de la tasa 

de desempleo, gracias a las oportunidades laborales que ofrece el sector. 

  

                                                           
1  Orlando Greco, Diccionario de comercio exterior, Editorial Valleta, 1° Edición Florida, 2005, página 60. 
2  Alfonzo J. Ballesteros, Comercio Exterior Teoría y práctica, Universidad de Murcia, 2° Edición, 2001, 

página 11. 
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1.2.-IMPORTACIÓN 

 Servicio Nacional De Aduanas define la importación como la  “Introducción legal de 

mercancía extranjera para su uso o consumo en el país.”3 

Las importaciones son afectas a ley N° 18.525 sobre importación de mercancías al país,  

conformada por 11 artículos los que establece cuales mercancía esta afecta al arancel 

aduanero, derecho aduanero, recargos, cálculo de base imponible, valor aduanero de 

mercancías, facultades del presidente de la republica, aplicación de sobretasas, derechos 

antidumping, creación de comisión, sanciones por efectuar daño a la producción 

nacional, entre otros.  

1.2.1.-Proceso de  Importación  

Es importante señalar que antes de iniciar una  importación, el importador debe realizar 

un estudio de mercado, investigación sobre los acuerdos comerciales o tratados de libre 

comercio, documentos especiales, y leyes que puedan  afectar  las mercancías 

importadas, entre otros. La figura que presentamos a continuación, diagrama el proceso 

de importación desde el contacto  con el proveedor extranjero (Exportador). 

 

 

 

                                                           
3Glosario de términos, Anexo 3 y 4. http://www.aduana.cl, 10.10.2013, 12.00 AM. 

http://www.aduana.cl/
http://www.aduana.cl/
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Figura número 2. Proceso de Importación.4 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

Fuente: Elaboración propia. 

                                                           
4 Véase  Como importar, http://www.portalcomercioexterior.cl. 13.08.2013, 10.00 AM. 

  Ver Anexo 1: Proceso de Importación. 
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1.3.- MERCANCIA 

“Todos los bienes corporales bienes  sin excepción alguna”.5 

▪ Mercancías Extranjeras: “La que proviene del exterior y cuya importación no se 

ha consumado legalmente, aunque sea de producción o manufactura nacional; o 

que habiéndose  importado bajo condición, ésta deje cumplirse.” 

 

▪ Mercancía nacional: “Es la producida o manufacturada en el país con materia 

prima nacional o nacionalizada.” 

 

▪ Mercancía nacionalizada: “Es la mercancía extranjera cuya importación  se ha 

consumado  legalmente, esto es cuando terminada la tramitación fiscal, queda 

libre disposición de los interesados.” 

 

  

                                                           
5Glosario de términos, http://www.portalcomercioexterior.cl. 13.08.2013, 10.00 AM.  

http://www.portalcomercioexterior.cl/
http://www.portalcomercioexterior.cl/
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1.4.- CONTENEDOR  

Envase o embalaje utilizado para el transporte marítimo, terrestre y aéreo de mercancías, 

fabricado con un material resistente como el acero corrugado, aluminio o madera con 

fibra de vidrio.  

El contenedor o unidad fue utilizado por primera vez en 1956 por Malcom MacLean, 

recorriendo una distancia desde New York hacia Houston.6 

Las medidas estandarizadas del contenedor, facilita la manipulación, asegura la carga 

ante robo o daño en el traslado, puede ser reutilizado y favorece al transporte 

multimodal. La desventaja principal de un  contendedor es la  permanente mantención al 

material  por  abolladuras y problemas con la  pintura. 

Las medidas de un contenedor marítimo – terrestre son: 

▪ TEU. Twenty-foot Equivalent Unit: Contenedor de 20 pies. 

▪ FEU: Forty-foot Equivalent Unit: Contenedor de 40 pies. 

 

  

                                                           
6 Véase Malcolm Mclean, http://www.container-transportation.com. 16.12.2013, 03.35 AM. 

http://www.container-transportation.com/
http://www.container-transportation.com/
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Algunos de los contenedores utilizados en el transporte marítimo:7 

▪ Dry: Contenedor  Estándar. 

▪ Reefer: Contenedor Refrigerado. 

▪ Open Top: Contenedor sin techo. 

▪ Flat Tack: Contenedor sin paredes laterales. 

▪ TankTainer: Contenedor Tanque. 

▪ High Cube Pallet Wide: Contenedor altas dimensiones. 

 

Las líneas navieras entregar  servicios a sus clientes de tracking de  contenedores, es 

decir, realiza un seguimiento del contenedor, solo ingresando datos a la página de 

internet,  número del contenedor, número de reserva o Bill of lading. 

  

                                                           
7 Ver anexo 2: Ficha de contenedores CMA-CGM.  
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1.5.-INCOTERMS 

Por las siglas en inglés International commercial terms (Términos Internacionales de 

Comercio). “Son términos definidos y elaborados por la cámara internacional de 

comercio (CIC), con la finalidad de establecer un lenguaje estandarizado que pueda ser 

utilizado por los compradores y vendedores que participan en negocios 

internacionales.”8 

 Es decir los INCOTERMS  son  reglas internacionales las cuales determinan quien  

posee la  responsabilidad de la mercancía, costo,  documentos y el riesgo de una 

operación internacional. 

La figura  que presentamos a continuación, indica  los11 INCOTERMS establecidos el 

año 2010. 

  

                                                           
8 Glosario de términos, http://www.portalcomercioexterior.cl, 13.08.2013, 10.00 AM. 

http://www.portalcomercioexterior.cl/
http://www.portalcomercioexterior.cl/
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Figura número 3. Tabla  siglas INCOTERMS.9 

INCOTERMS 2010 

SIGLA INGLES ESPAÑOL 

EXW Ex Work En fábrica 

FCA Free carrier Franco transportista 

FAS Free AlongsideShip Franco al costado del buque 

FOB Free onboard Franco a bordo 

CFR Cost and freight Coste y flete 

CIF Cost, insurance and freight Coste, seguro y flete 

CPT Carriagepaidto Trasporte pagado hasta 

CIP Carriage and insurance paid to Transporte y seguro pagado hasta 

DAT Delivered at terminal Entregado terminal( puerto destino) 

DAP Delivered at place Entregado en puerto 

DDP Delivered duty paid Entregado derechos pagados 

 

Fuente: Elaboración propia. 

                                                           
9  Eduardo Morales Bayola, Cátedra Logística de comercio internacional, Calculo flete marítimo, 2009. 
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1.6.- ACTORES DEL DEMURRAGE 

Dentro las operaciones del comercio internacional nos encontramos con diferentes 

actores que se encarga que las mercancías lleguen al lugar de destino. Es importante 

tener claridad quienes son las personas y entidades que participan y cual es importante 

rol que desempeñan. 

Figura número 4. Actores   del demurrage. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

ACTORES 

EN EL 
DEMURRAGE

IMPORTADOR

AGENTE DE 
ADUANA

AGENCIA 
MARÍTIMA

ARMADOR O 
LÍNEA NAVIERA

FREIGHT 
FORWANDER

COMPAÑÍA DE 
SEGURO

DEPÓSITO 
ADUANERO

DEPÓSITO 
CONTENEDORES

SERVICIO 
NACIONAL DE 

ADUANA



24 
 

1.6.1.-Importador: “Cualquier persona que importe mercancías y que cumpla con las 

Normas de Importación del Banco Central de Chile y con las demás disposiciones 

legales, reglamentaria y administrativa.”10 

1.6.2.-Agente de Adunas: “Profesional auxiliar de la función pública aduanera, cuya 

licencia lo habilita ante la aduana para prestar servicios a terceros como gestor en el 

despacho de mercancías.”11 

1.6.3.-Agencia Marítima: “Persona física o jurídica que tiene a su cargo todo lo relativo 

a las gestiones de carácter administrativo y comercial vinculadas con la  entrada, la 

permanencia y la salida de un buque de puerto y también con las operaciones de carga y 

descarga de las mercaderías, del embarque  y desembarque de pasajeros  y las 

consecuencias ulteriores a tales acontecimientos.”12 

La lista que presentamos a continuación enuncia la principal competencia de Ultramar 

Agencia Marítima. 

▪  Agencia Marítima AGUNSA. 

▪ Agencia Marítima Mediterranean Shipping Company (MSC). 

1.6.4.-Armador o Línea Naviera: Persona natural o jurídica  propietario o no de un 

buque que presta sus servicios y productos para una importación, exportación u otra 

destinación aduanera.  

                                                           
10 Glosario, http://www.direcon.gob.cl. 20.11.2013, 12.00 AM. 
11 Glosario de términos anexo 3 y 4, http://www.aduana.cl, 10.10.2013, 12.00 AM. 
12 Orlando Greco, Diccionario de comercio Exterior, página 19. 

http://www.direcon.gob.cl/
http://www.direcon.gob.cl/
http://www.aduana.cl/
http://www.aduana.cl/
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A continuación presentamos los Armadores  con los cuales trabaja Ultramar. 

▪ CMA-CGM. 

▪ HAPAG LLOYD. 

▪ MOL. 

▪ EVERGREEN. 

▪ TRANSMARES. 

▪ HAMBURG SUD. 

▪ WAIN HAI. 

▪ STOLT. 

1.6.5.-Agente de Embarque o Freight Forwanders: “Son empresas que operan como 

intermediario entre naves y las cargas. Normalmente actúan por mandato del dueño de la 

mercancía para negociar su expedición.”13 

1.6.6.-Compañía de Seguros: “Empresas aseguradores mediante las cuales se 

administran los riesgos que implican los negocios internacionales”.14 Algunas de  las 

agencias de seguros presente en Chile. 

▪ CHUBB. 

▪ MAPFRE. 

▪ ORION. 

▪ HDI. 

                                                           
13 Eduardo Morales Bayola, Cátedra  Logística de comercio internacional, Transporte Marítimo, 2009. 
14 Galo López Zúñiga, Cátedra Gerencia internacional, Negocios y negocios internacionales, 2010. 
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1.6.7.-Depósito aduanero: “Lugar habilitado por la ley o por el servicio donde se 

almacenan mercancías bajo su potestad hasta el momento del retiro para su importación, 

exportación u otra destinación aduanera”15. Es el lugar donde se desconsolida la carga. 

1.6.8.-Depósito de contenedores: lugar establecido por la compañía naviera para entregar 

el contenedor  marítimo. 

1.6.9.-Servicio Nacional De Aduana: “Servicios público encargado de vigilar y fiscalizar 

el paso de mercancías por las costas, fronteras y aeropuerto de la republica de intervenir 

en el tráfico internacional para los efectos de la recaudación de los impuestos a la 

importación, exportación y otros que determinen las leyes, y de generar las estadísticas 

de ese tráfico para las fronteras, sin perjuicio de las demás funciones que le 

encomienden las leyes”.16 

  

                                                           
15 Glosario de términos, http://www.portalcomercioexterior.cl, 13.08.2013, 10.00 AM. 
16 Glosario de términos anexo 2 y 3, http://www.aduana.cl, 10.10.2013, 12.00 AM. 

http://www.portalcomercioexterior.cl/
http://www.portalcomercioexterior.cl/
http://www.aduana.cl/
http://www.aduana.cl/
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1.7.- OPERACIÓN LOGISTICA Y DOCUMENTACION  

Figura número 5. Flujo contenedor en una importación.   

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El proceso comienza en origen con la salida de contenedor del depósito para realizar el 

proceso de carga de la mercancía respectiva, luego  la unidad es recepcionada en 

terminal marítimo para la estiba del contenedor, dando inicio al transporte marítimo. 

En destino, una vez la nave ha recalado, se comienza con la descarga del contenedor a 

zona primaria 
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1.7.1.-Zona primaria: Espacio portuario donde se realizan operaciones de carga, 

descarga, movilización de mercancía, etc. En ella el importador puede proceder a 

desconsolidar la carga  o retirarla para luego ser enviada a la fábrica/bodega 

correspondiente del importador. 

Para ambos casos, desconsolidación o retiro de puerto, es necesario contar con la 

documentación correspondiente para que  las unidades sean liberadas, una de ellas es el 

TATC la cual es entregada al momento de garantizar unidades.  

La acción denominada garantización de contenedores, consiste en la presentación por 

parte del Agente de Aduana o representante del cliente en las oficinas de la  Ultramar 

Agencia Marítima, la siguiente documentación:17   

▪ Formulario Garantía Ultramar. 

▪ BL Madre original o BL hijo endosado.  

▪ Póliza de Seguro.  

1.7.2.-Póliza de seguro: “Póliza que debe rendirse ante compañía  naviera, y que cubre 

los eventuales daños y sobre estadía del contenedor desde que se retira del puerto y es 

devuelto al depósito asignado por la compañía.”18 

 

                                                           
17  Ver anexo 4: Formulario garantía contenedor. Anexo 3: Bill of lading. Anexo 5: Certificado de seguros. 
18 Resolución, glosario, http://www.pollmann.cl.  20.01.2014,  07.15 PM. 
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1.7.3.-Bill of lading (Conocimiento de embarque): Documento principal de transporte 

marítimo mediante el cual la entidad transportadora acusa recibo de carga, describe la 

misma y detalla los términos contractuales para el movimiento de la carga. Los términos, 

condiciones y responsabilidades varían de acuerdo a la política establecida de la entidad 

transportadora. Los Conocimientos de Embarque pueden ser negociables o no-

negociables. El contenido del Conocimiento de Embarque fue confeccionado 

originalmente en 1917. Cada Conocimiento de Embarque debe contener al menos lo 

siguiente: 1) Fecha de expedición, 2) Nombre del Exportador, 3) Lugar de origen, 4) 

Lugar de entrega, 5) Nombre del Consignatario, 6) Descripción de la mercadería y 

número de bultos, 7) Firma de la entidad transportadora. 

 1.7.4.-TATC: Título de Importación Temporal de Contenedor. Es una Admisión  

temporal para el contenedor en el que llega carga de importación, cuyo ingreso se 

autoriza temporalmente para el efecto del transporte de la carga que contiene. Lo tramita 

la compañía naviera. 

La garantía puede ser realizada antes, durante o después del arribo de la nave al puerto. 

El encargado ingresa BL, consignatario, cliente final y Póliza de Seguro en sistema 

CAS, desplegando el resto de información incluida en el ADC; contenedores, tipo 

contenedor, nave, viaje, puerto descarga, depósito devolución y los costos asociados a la 

operación: Gate In y Demurrage 1º fase en caso de corresponder. 
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Figura número 6. Modulo de garantía (Sistemas CAS). 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

 

1.7.5.-ADC: Autorización de Contenedor, es  un documento emitido por compañía 

naviera, al momento de la garantía, que incluye datos correspondiente a la importación 
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que se encuentran tramitando, BL, contenedor, facturas gate in y/o demurrage, Nº 

TATC, depósito devolución asignado, etc.19 

1.7.6.-Gate In: Cobro que realiza las compañías navieras, y que corresponde al uso de 

una grúa para descargar el contenedor vacío una vez que es devuelto al depósito que 

ellos asignaron. Se utiliza en las importaciones. 20 

 Una vez finalizada la operación se procede a liberar las unidades y a la emisión del 

TATC electrónico, para que  la unidad pueda ser retirada de recinto portuario.   

Con el contenedor retirado de puerto y en poder del cliente, el próximo destino 

corresponde a la fábrica o bodega para la descarga de la mercancía. Posteriormente se 

procede con la devolución de la unidad en el depósito asignado por Naviera.  

 

 

  

                                                           
19  Ver anexo 6: Autorización de despacho de contenedores (ADC). 
20  Ver anexo 7: Factura gate in. 
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1.8.- DEMURRAGE 

De acuerdo a Hugo Tibert, el demurrage corresponde a la sobre estadía del contenedor 

una vez expirados los días libres otorgados por la compañía naviera.21, es decir, en una 

importación la naviera o armador quien es el dueño de la unidad, determina una cantidad 

de días libres destinados a que una vez contenedor arribe a destino, éste sea retirado de 

puerto y luego devuelto al depósito correspondiente. Sin embargo debido a distintas 

causales de logística u operativas, no se logra realizar la devolución en los días libres 

determinados, por lo que comienza a regir una multa o atraso diario por el uso del 

contenedor, lo que conocemos como Demurrage.22 

Figura número 7. Demurrage / Detention. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

                                                           
21Tiberg, Hugo, The Law of Demurrage, London: sweet and Maxwell, 1995, página 1-3. 
22 Ultramar hace efectivo el cobro por medio de una factura exenta de impuestos.  
    Ver anexo 8: Factura Demurrage. 
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Tal como apreciamos en la figura anterior, existe demurrage y detention. Hablamos de 

Demurrage (Demurrage 1º fase) cuando la sobre estadía comienza a regir dentro de la 

zona portuaria, es decir, unidad fue descargada y almacenada en zona primaria (unidad 

de piso). Detention (Demurrage 2ª fase) corresponde a la sobre estadía generada una vez 

unidad es retirada de puerto y se encuentra en poder del cliente. 

La figura que presentamos a continuación corresponde al sistema CAS, que detalla el 

cobro del demurrage por unidad. 

Figura numero 8. Detalle demurrage (Sistema CAS). 

 

Fuente Ultramar Agencia Marítima. 

 La figura número 9, demostrará el proceso óptimo para el cliente. Procede cuando la 

unidad es devuelta  dentro de  los días libres establecidos. 
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Figura número 9. Proceso operacional  sin demurrage. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima 

A continuación definiremos algunos conceptos necesarios para  comprender la 

sobreestadía de contenedores. 

1.8.1.-Días libres: Corresponden a los días otorgados por la naviera, para que el cliente 

retire contenedor de puerto y sea devuelto en depósito. La Cantidad de días otorgados 

van de acuerdo al tipo de contenedor (Estándar, Reeffer, Especial) y pies tipo (20, 40).  

1.8.1.-Tarifas: Corresponden al valor diario por la sobreestadía de contenedor, éstas son 

definidas por la Compañía Naviera y van de acuerdo al pies/tipo de contenedor.23 

La tabla que presentamos a continuación demuestra los días libres/ tarifa según línea 

naviera CMA-CGM. 

                                                           
23  Ver anexo Días libres y tarifas compañías naviera presentes en Ultramar Agencia Marítima. 
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Figura número 10, Tarifas y días libres por contenedor de CMA-CGM.  

Pies Tipo Días de demora 

Cobro Diario 

USD 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20ST) ENTRE 1-5 0 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20ST) MAYOR O IGUAL A 6 60 

 (20RE , 20RH) ENTRE  1 – 4 0 

 (20RE , 20RH) MAYOR O IGUAL A 5 180 

 (20VE , 20FL , 20FN , 20HC , 20HL , 20HT , 20OH , 20VR , 20OT , 20PL) ENTRE 1 -7 0 

 (20VE , 20FL , 20FN , 20HC , 20HL , 20HT , 20OH , 20VR , 20OT , 20PL) MAYOR O IGUAL A 8 100 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40VE , 40PL) ENTRE 1 – 7 0 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40VE , 40PL) MAYOR O IGUAL A 8 150 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) ENTRE 1 – 4 0 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) MAYOR O IGUAL A 5 180 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima.  

1.8.2.-Reglas de negocios: Corresponden a instrucciones enviadas por Naviera (CMA-

CGM) a agente Portuario (Ultramar), con días libres adicionales entregados a embarques 

o clientes en específico, para su ingreso en sistema (CAS) y el correcto cálculo del 

demurrage. 

Figura número 11. Regla de negocio (Sistema CAS) 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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1.8.3.-Equipment Interchange Receipt (EIR): corresponde al recibo entregado por el 

depósito a transportista, Como respaldo de recepción de unidad. En él se indica datos 

como: numero contenedor, fecha y hora6 de recepción, estado de unidad al momento de 

ingreso (daños/limpieza) y datos de transportista.24 

1.8.4.-Maintenance and repair (M&R): Es el cobro correspondiente a limpieza y 

reparación del contenedor. Una vez recibido en depósito se realiza una inspección en 

donde se detecta el estado de la unidad entregada, si se encuentra sucio o con averías se 

deja constancia en EIR procediendo a la reparación, generando un reporte o estímate. 

Cobro es cargado a cliente final medio de una factura por  concepto de indemnización 

demurrage. 25 

1.8.5.-Estímate: es el documento generado por depósito en el que se detalla la limpieza 

y/o reparación realizada a contenedor recibido.  Este es adjuntado a la factura por daño y 

limpieza de un contenedor.26  

  

 

  

                                                           
24 Ver anexo 9:  Equipment Interchange Receipt (EIR). 
25 Ver anexo 10: Factura Indemnización por daños y limpieza del contenedor. 
26 Ver anexo 11: Estimate. 
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1.9.- IMPORTANCIA DEL DEMURRAGE PARA ULTRAMAR AGENCIA 

MARÍTIMA 

Ultramar a través de su centro de servicios Globaldesk, son los encargados de la 

administración del cobro de la sobreestadía de importantes Navieras presentes alrededor 

del mundo, por lo que, ser los representantes de éstos en territorio nacional logra 

entregar un prestigio y consolidación como una de las principales empresas de 

agenciamiento y representación marítima tanto a nivel nacional como internacional.  

El administrar los cobros por cuentas de terceros, genera un ingreso mensual por 

concepto de comisión de recupero de estos valores, es decir, de un universo de cobros 

emitidos a clientes, cierto porcentaje es recuperado diariamente, los cuales son 

transferidos directamente a las navieras, quienes a su vez realizan el pago de comisión 

por los servicios prestados.  

En el caso de CMA CGM, el proceso consiste en la facturación semanal instruida 

directamente por la Naviera tanto de Demurrage como Detention. A su vez Ultramar 

realiza transferencias semanales de los montos recaudados por estos conceptos, de los 

cuales se desprenden los montos comisionados.  

La figura que presentamos a continuación, muestra los montos facturados por conceptos 

demurrage, dependiendo de la recaudación efectuada  por Ultramar Agencia marítima, 

se obtendrá el porcentaje en comisión, por ejemplo, con CMA-CGM se alcanza un 2,5%, 

Hamburg Sud un 7,5%, Happag Lloyd un 10%, entre otras compañías navieras. 
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Figura número 12. Facturación mensual demurrage Ultramar Agencia Marítima. 

 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

 

 

 

FACTURACIÓN NETA MENSUAL
Mes MOL HSUD HLCH EVER STOLT

Octubre 57.539.310        630.540.325         326.641.407       182.769.216        23.451.187      

Noviembre 121.508.495       483.359.473         159.385.734       378.248.139        11.671.118      

Diciembre 90.001.201        237.396.248         202.695.448       134.301.299        6.108.748        

Enero 64.575.011        323.616.606         178.082.966       131.712.815        6.603.449        

Febrero 66.639.159        714.171.435         129.253.254       166.693.135        4.439.100        

Marzo 35.780.906        1.099.507.299      137.723.588       88.650.564          2.398.274        

Abril 101.264.695       497.348.393         133.446.939       284.832.817        4.444.466        

Mayo 24.935.681        273.170.783         112.428.746       88.800.203          2.046.329        

Junio 91.646.536        491.515.961         178.367.924       79.787.455          3.040.297        

Julio 85.974.905        436.985.042         192.703.971       136.276.577        12.589.146      

Agosto 45.894.309        181.631.933         185.050.654       78.145.002          6.414.387        

Septiembre 39.082.911        239.983.755         134.259.779       55.600.177          5.437.859        

Octubre 66.798.562        753.966.360         294.329.609       149.723.535        5.384.149        

Noviembre 130.218.347       1.266.046.476      153.403.972       147.483.765        4.079.336        

Diciembre 95.961.141        718.287.043         180.114.134       104.865.952        448.941           

FACTURACIÓN NETA MENSUAL
Mes CMA CGM HYND WHL TRMS

Octubre 220.086.420        14.890.090        55.428           1.305.701     

Noviembre 274.622.176        35.628.389        283.875         -                

Diciembre 180.073.577        19.796.110        185.902         -                

Enero 170.047.303        21.927.172        4.480.696       1.790.937     

Febrero 110.095.507        4.308.039         3.528.821       -                

Marzo 137.728.862        7.499.053         8.051.469       1.610.814     

Abril 271.416.271        12.031.999        6.191.808       991.263        

Mayo 115.209.336        6.644.137         10.767.472     578.237        

Junio 230.217.508        9.383.019         10.142.719     -                

Julio 261.290.632        23.682.409        6.833.065       549.699        

Agosto 250.213.724        9.375.847         5.369.648       2.064.642     

Septiembre 197.669.583        32.473.834        6.863.444       -                

Octubre 384.204.011        27.857.242        16.979.217     776.195        

Noviembre 367.891.303        14.916.788        22.331.090     -                

Diciembre 319.434.856        48.351.323        25.665.317     -                
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CAPITULO 2: ANTECEDENTES DE LA PRÁCTICA. 

2.1.- DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA: ULTRAMAR AGENCIA MARÍTIMA 

Ultramar es una empresa que desde su fundación en 1952  por el capitán Albert Von 

Appen se ha posicionado en nuestro país,  estando presente en los principales puertos de 

Chile. Esta empresa entrega innovación en sus procesos, en su forma de trabajo y en la 

relación con sus trabajadores. Dentro de sus múltiples negocios, se encuentra Globaldesk 

orientado a entregar los servicios operacionales, logísticos, front y back office necesario 

para el desarrollo eficiente de las necesidades de sus clientes.  

2.1.1.-Visión 

“Contribuir a que Chile sea un potencia en el intercambio comercial.” 

2.1.2.-Misión 

“Ser la principal plataforma de soluciones innovadoras e integrales para el comercio 

exterior de Chile, sus regiones y sus principales industrias.”27 

2.1.3.-Historia 

1952: “Ultramar Agencia Marítima fue fundada por el Capitán Albert von Appen como 

agente de naves y representantes para Hamburg-Amerika Line y Norddeutscher Lloyd. 

  

                                                           
27 Nuestra Compañía, http://www.ultramar.cl. Misión y visión, 29.07.2013, 03.03 PM.  

http://www.ultramar.cl/
http://www.ultramar.cl/
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1995: En el mes de Junio se da el primer paso fuera de Santiago y comienzan los 

servicios de agenciamiento en la ciudad de Arica en el extremo norte de Chile. 

 

 1956: Ultramar es designada como agente general para Lufthansa, inaugurándose los 

vuelos directos a Chile durante 1958. 

 

 1958: Buscando asegurar servicios en los extremos geográficos de Chile, en Junio 

inicia operaciones la agencia de Punta Arenas. 

 

 1962: En este año se empieza a representar, Flotta Laura, línea proveniente de Nápoles 

con buques multipropósitos, el mismo año que se empieza a atender naves en el puerto 

de Valparaíso con oficinas propias. 

  

1963: Desde este año y hasta el día de hoy se representa aStolt-Nielsen, compañía líder 

en el transporte de Tanktainers. 

  

1969: Respondiendo a una industria minera en crecimiento, en el mes de mayo se abren 

oficinas en la ciudad de Antofagasta. 

 

1988 – 90: En tan sólo tres años se amplía la cobertura en Chile, primero con presencia 

en Talcahuano, Quintero al año siguiente y finalmente con la agencia más austral: 
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Puerto Williams. A su vez, el año 89 mediante una licitación en el aeropuerto de 

Santiago, se ingresa al negocio de bodegaje de importación, pasando éste a llamarse 

Depocargo a partir del año 2000.  

 

1993 – 96: Oficinas en Huasco, Caldera y Chacabuco iniciaron actividades a mediados 

de los noventa. 

 

1998: Este año Ultramar Agencia vuelve a la operación de lanchas propias, a través de 

la compra de la lancha Pelicano que pasó a llamarse Coihue y operar en el puerto de 

Antofagasta. 

  

1999: Junto con abrir una nueva agencia en la ciudad de Los Vilos, Ultramar Agencia 

Marítima comenzó a incursionar en el negocio de fletes internacional como Freight 

Forwarder. División que posteriormente en el año 2007 pasaría a ser conocida como 

Ulog.    

 

2001 –02: A principios de este siglo se ampliaron las operaciones a lo largo de Chile, 

abriendo oficinas en las ciudades de Puerto Montt y Coquimbo. 
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2007: Este año junto con la apertura de una nueva agencia en Tocopilla se adquiere el  

100% de TEISA, consolidando la posición de Ultramar Agencia Marítima Chile en el 

aeropuerto de Santiago a través de un terminal de exportaciones.”28 

Nace Departamento de Contendores y Documentación, enfocado desde sus inicios en 

mejorar el servicio a nuestros representados. 

 

2009: Se crea en Valparaíso el Centro de Servicios, buscando así concentrar el apoyo 

operacional, administrativo y back office en una sola plataforma, la que  transforma en 

un soporte entre los representados y sus clientes, especializándose en todo lo referente a 

la industria del comercio exterior.29 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
28  Nuestra Compañía, http://www.ultramar.cl. 29.07.2013, 03.03 PM. 
29  Compañía, http://www.globaldesk.com, Nosotros, 30.07.2013, 09.00 AM. 

http://www.ultramar.cl/
http://www.ultramar.cl/
http://www.globaldesk.com/
http://www.globaldesk.com/
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2.1.4.-Organigrama Ultramar Agencia Marítima  

Figura número 13. Estructura Organizacional Ultramar 2013. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

Como podemos ver en figura número 13, dentro del Holding Ultramar se encuentran 

distintas Unidades de negocios enfocadas y especializadas en las necesidades de sus 

clientes, todas orientadas al desarrollo e intercambio de comercio exterior.  

En este punto resalta Globaldesk orientada a la atención del cliente, tanto en servicios 

Frontdesk como Back office.  

Globaldesk comienza sus funciones el año 2011 con la creación de la primera oficina de 

atención centralizada, con la finalidad de tener una identidad que representara la 

experiencia única que se entrega a los clientes.  
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2.1.6.- Organigrama Servicios Globaldesk 

Figura número14. Estructura Organizacional Servicios Globaldesk 2013. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

Globaldesk se encuentra sub dividida en respectivos departamentos los cuales están a 

cargo de la revisión y seguimiento de los servicios detallados a continuación.  
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2.1.6.-  Servicios Globaldesk30 

2.1.6.1.- Servicio al cliente – Frontdesk. 

Este departamento orientado a satisfacer las necesidades de los clientes, se encuentra 

especializado en entregar en cada sucursal la ayuda necesaria para la tramitación 

correspondiente a cada operación que los clientes deben realizar de forma presencial. En 

la actualidad y con el avance de la tecnología, algunos de estos servicios se están 

ofreciendo de modo on line, para ahorrar tiempo y eficacia en la entrega de éstos.  

▪ Entrega de BL.  

▪ Canje de BL Exportación – Importación.  

▪ Garantización de Contenedores. 

▪ Recepción de Aperturas.  

▪ Gestión TATC. 

▪ Aclaraciones de Manifiesto. 

▪ Cambio de Almacén. 

▪ Certificados de Transbordo. 

▪ Certificado de Antigüedad de la Nave. 

▪ Recepción Pago Gates. 

▪ Recepción de Carta de Reclamo. 

 

                                                           
30 Servicios, http://www.globaldesk.cl/u/8. 30.07.2013, 09.00 AM. 

http://www.globaldesk.cl/u/8.%2030.07.2013
http://www.globaldesk.cl/u/8.%2030.07.2013
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2.1.6.2.- Logística 

El departamento de Logística está orientado a realizar el seguimiento correspondiente 

para el intercambio de datos de los contenedores movilizados y las áreas que lo 

requieran como Aduana, Terminales, Depósitos, etc. Para el control de la ubicación de 

las unidades hasta su devolución o la recuperación ante casos de presunto abandono o 

extravío.  

▪ Gestión EDI. 

▪ Tracking Contenedores.  

2.1.6.3.- Documental 

El área documental es la encargada de la elaboración, modificación, emisión de 

matrices, bill of lading, manifiestos, certificados en el plazo indicado para la correcta 

presentación de los documentos. 

▪ Recepción de Matrices. 

▪ Emisión de BL 

▪ Correctores de BL. 

▪ Presentación de Manifiesto Servicio Nacional De Aduana. 

▪ Gestión Carga Reefer. 

▪ Gestión carga IMO. 

▪ Emisión de Certificados: 
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2.1.6.4.- Back Office 

Todos los servicios de post venta son gestionados en el departamento de Back Office, el 

cual se encuentra especializado en el seguimiento, atención y solución de consultas, 

dudas de parte del cliente en relación a un servicio ofrecido en Frontdesk. 

▪ Recaudación y Cobranza.  

▪ Liquidación de Cuentas.  

El departamento de Demurrage forma parte de servicio Back Office, bajo la jefatura de 

Recaudación y Cobranza, es el encargado de la recaudación de las demoras ocasionadas 

por parte de los clientes en la entrega de contenedores a depósito. Cada Naviera 

representada por Ultramar tiene ciertos días adicionales dependiendo del tipo de 

contenedor para que sean retirados de puerto  y devueltos. Una vez transcurridos estos 

días se cobra una tarifa diaria hasta su devolución exitosa. El proceso de tracking, 

análisis, cobro y recaudación se encuentra bajo este departamento en el cual realizamos 

nuestra práctica profesional. 
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CAPÍTULO 3: DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES REALIZADAS 

3.1.- TRABAJO DESARROLLADO DEPARTAMENTO DEMURRAGE 

La práctica se realizó en Ultramar Agencia Marítima Ltda. En el Departamento de 

Demurrage, cargo  Asistente de Demurrage, desarrollando actividades de apoyo a los 

Encargados de armadores CMA CGM y Hamburg Sud. Las tareas a realizar durante la 

práctica fueron las siguientes:  

 

3.1.1.-Gestionar  cobranza facturas 1º y 2° fase Demurrage 

Según la base datos de la empresa, se informa al cliente por correo electrónico o llamado 

telefónico, que se ha emitido una factura al nombre de su empresa, detallando la fecha 

de emisión, valor de la factura y  la fecha de vencimiento, esta información es 

complementada adjuntando copia de documento. Gestión realizada se almacena en 

programa Access creado por el departamento. 
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Figura número15. Programa Access ingreso de gestiones realizadas 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

3.1.2.-Gestionar  cobranza facturas vencidas 

Se genera un listado automático el cual arroja el total de las facturas vencidas a la fecha, 

dependiendo del periodo de vencimiento, primer periodo entre 30 a 60 días, segundo 

periodo entre 60 a 90 días, tercer periodo entre 90 y más. Se contacta al cliente vía 

telefónica, informándole situación de vencimiento para  determinar un compromiso de 

pago inmediato. Se envía un email al cliente confirmando la gestión realizada y 

copiando al departamento y al armador correspondiente. La información y la gestión se 

almacenan en el programa Access. 
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Figura número 16. Proceso de cobranza facturas Demurrage. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

3.1.3.-Resolución de conflictos ante cobro Demurrage 

Realizar el seguimiento correspondiente ante el surgimiento de rechazo de cobro por 

parte de cliente, por días libres adicionales, tarifa mal aplicada, clausulas de contratos no 

respetadas etc., Realizar las consultas respectivas con Armador y entregar a cliente la 

resolución del problema con el respaldo previo de lo indicado por la Naviera.  

3.1.4.-Conseguir estímate para compañía de seguros. 

La factura de indemnización consiste en un cobro adicional al cliente  por daño o 

limpieza para cada  contenedor, este documento debe ser enviado con un adjunto 

llamado “estimate” el cual detalla la razón del cobro.  Para adquirir un estimado  

debemos determinar el depósito al cual corresponde el contenedor. En el caso que exista 

un seguro comprometido se factura a las compañías de seguro. El encargado envía al 

asistente  de Demurrage una base datos con los contenedores involucrados y  así 

conseguir los estimados y luego enviarlos a las compañías de seguro correspondiente. 
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Los datos para la base de datos son entregados por el programa “CAS” el que se 

alimenta de los sistemas de registro de los depósitos. 

Figura número 17. Proceso obtención  Estimates para compañía de seguros. 

 

 

  

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

3.1.5.-Alertas de garantía 

Una alerta de garantía consiste en ingresar al sistema CAS los Rut de clientes morosos. 

Esto genera una aviso en el departamento de garantías  el cual evita que los clientes 

vuelvan a tramitar una nueva unidad hasta  que la deuda este cancelada. Esta gestión 

depende de algunos clientes llamados “clientes VIP” a los cuales se les permite 

garantizar sin ningún problema 
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Figura número 18. Ingreso alerta de garantía. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima.  
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3.1.6.-Comunicación con el Armador 

EL objetivo es confirmar algunas gestiones realizadas, se consulta  al armador por un 

cobro rachado por el cliente, ellos nos envía planillas especiales para  realizar gestiones 

de cobranza inmediata y nos indica que cliente debe llevarse a cobranza especial. A 

continuación una lista de las solicitudes de las navieras atendidas por Ultramar Agencia 

Marítima. 

▪ Envío copia de factura específica. 

▪ Envío de correos electrónicos con respaldo de gestiones. 

▪ Tabla clientes VIP cobranza inmediatas. 

▪ Envío cliente a cobranza especial. 

▪ Realizar cobranza inmediata a un cliente específico. 

▪ Revisión de estados de cuenta. 

▪ Llamados telefónicos de consulta especifica. 
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3.2.-PROBLEMÁTICA ULTRAMAR AGENCIA MARÍITIMA EN LA 

ADMINISTRACIÓN DEL DEMURRAGE 

 

3.2.1.-Problema de retraso en actividades y tareas del cargo (Relación CMA-CGM) 

El armador en su rol de cliente, realiza solicitudes específicas de acuerdo a sus 

necesidades, las cuales deben ser atendidas por el departamento demurrage (asistentes de 

cobranza) para entregar la respuesta y/o solución de la manera más eficiente y eficaz.  

Estas solicitudes específicas generan que las actividades a realizar en el día a día deban 

ser postergadas para poder gestionar estas nuevas solicitudes, desencadenando un atraso 

en la programación de tareas tales como: comunicación con clientes morosos, en la 

recaudación de montos pendientes, gestión de carteras de clientes, etc. Impactando en 

los informes y KPI  (Key Performance Indicators) de gestiones realizadas y montos 

recaudados por Armador.  

Hoy en día la variable de medición de resultados por Armador, corresponde a la relación 

entre lo facturado y lo recuperado semanalmente. En el caso de CMA CGM, se realiza 

una transferencia semanal de todas las facturas efectivamente recuperadas y pasan a 

pago al Armador. El recupero depende proporcionalmente de las gestiones de cobranza 

realizadas, es decir, a mayor gestiones de cobranza mayor es el recupero en  pesos y 

viceversa.  
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Figura número 19. Facturado V/S Recaudado CMA-CGM. 

 CMA-CGM 

weeks  Facturación CLP Recaudación CLP Outstanding 

PROMEDIOS 2010 $ 21.131.913 $ 9.984.830   

PROMEDIOS 2011 $ 55.390.432 $ 27.617.663   

PROMEDIOS 2012 $ 48.883.365 $ 36.650.244   

PROMEDIOS 2013 $ 52.398.692 $ 38.350.610 $ 396.638.233 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

Estar pendiente de solicitudes extras en el transcurso del día a día, generan a corto plazo 

que no se cumplen los promedios de transferencias semanales presupuestados para 

Armador, ocasionando inquietud por la otra parte que espera cierta cantidad de dinero, el 

que no está recibiendo.  

El no cumplimiento de los montos recaudados, llevan a que CMA CGM como cliente 

solicita el pago de facturas de forma anticipada a ULTRAMAR, argumentando el no 

cumplimiento del promedio recaudado, o apelando a la buena relación comercial entre 

las partes. Es tipo de acciones llevan a que se genera otro requerimiento, que lleva a 

destinar más recursos hora / hombre en llevar un control de los anticipos pagados a 

CMA CGM, para evitar realizar abonos dobles una vez factura se encuentra realmente 

pagada por cliente.  
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Figura número 20. Diagrama problema retraso de tareas diarias. 

 

 

 

 

 

  

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.2.2.- Problema facturas mal emitidas  

Si bien Ultramar posee distintas plataformas para el control y correcto funcionamiento 

de los cobros efectuados relacionados al Demurrage en Árbol de Aplicaciones (CAS), 

encontramos algunas falencias que llevan a cometer errores en los cobros efectuados.  

Cada armador posee sus días libres y tarifas estándar, sin embargo, y según los distintos 

tipos de acuerdos comerciales entre Naviera – Clientes, algunos cuentan con días libres 

adicionales, por lo que una vez son oportunamente informados, se debe ingresar en 

sistema CAS, una RN  con las excepciones. El no ingreso de esta información conlleva a 

que se emitan facturas sin los acuerdos previamente acordados, generando una doble 

revisión, el no pago y rechazo de facturas por parte de cliente y la emisión de notas de 

crédito que se podrían haber evitado.  No existe un registro de las solicitudes e  ingreso 

al sistema de RN, el único respaldo existente corresponde a los correos electrónicos 

enviados por las navieras. 
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Figura número 21. Proceso ingreso RN y problema. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Figura número 22. Diagrama del problema facturas mal emitidas. 

 

 

 

 

 

  

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.2.3.-Problema base de datos no actualizada 

Una vez el cobro se encuentra emitido (considerando que se encuentran aplicados 

correctamente días libres, tarifa), comienza el proceso de cobranza de las facturas. En 

conjunto con las gestiones realizadas por los asistentes de cobranza, el sistema envía 

automáticamente un correo electrónico, informando al cliente que  existe una factura y 

su situación actual con respecto al pago. 

Figura número 23. Envió correo electrónico Automáticos. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

Para que el proceso funcione correctamente, es esencial contar con una Base de datos 

que incluya los datos actualizados y correctos de las personas encargadas de los pagos a 
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proveedores. En el sistema de Mantenedor de Personas (Ultra gestión)  los datos 

contenidos corresponden a información entregada en ventanilla al momento de la 

garantía, en donde se creó a cliente con la información entregada por Agente de Aduana 

en la premura de avanzar en la  tramitación. Por tal motivo es habitual encontrar datos de 

contacto incorrecto o faltante, tales como, correo electrónico del tramitador de Agencia 

de Aduana o teléfono, lo que provoca que la persona encargada de la cobranza, deba 

destinar tiempo a buscar el contacto correcto para poder realizar el llamado telefónico 

correspondiente y el envío del correo electrónico.  

Figura número 24. Mantenedor de personas. 

 

Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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Figura número 25. Diagrama del problema base de datos no actualizadas. 

 

 

 

 

 

 

  

  

Fuente: Elaboración propia. 
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3.2.4.- Problema Cartera de cliente no segmentada 

El protocolo de cobranza se rige en el envío de avisos tanto de emisión como 

vencimiento correspondiente a las facturas se cumplen el rango de fecha establecido en 

el momento que se encuentran gestionando, esto lleva a que sólo cierta cantidad de 

facturas están siendo gestionadas, quedando otras en estado congelado, sin gestión 

alguna.  

Para poder tener un histórico de cobranza por cliente, es necesario que sean gestionados 

en su totalidad, y el no contar con una segmentación de cartera de clientes, por 

encargado de cobranza, produce que se esté trabajando desordenadamente, sin seguir un 

patrón o segmentación que ayude a cubrir en su totalidad el estado de cuenta actual del 

cliente.  

El problema se suscita cuando el armador pide todas las gestiones realizadas a la deuda 

total del cliente, sin embargo, solo ciertas facturas se encuentran con sus avisos al día, y 

otro tanto sin gestiones.  
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Figura número26. Diagrama del problema cartera cliente no segmentada. 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.3.- SOLUCIONES PROPUESTAS  

3.2.1.- Propuesta de solución para el retraso de actividades y tareas del cargo 

Como ya lo hemos mencionado, Ultramar ofrece a sus clientes principales, conocidos 

como Armadores y/o Navieras, un servicio en el cual su valor agregado consiste en la 

gestión exclusiva a través de un departamento especializado.  

Para evitar la constante intervención en las gestiones diarias realizadas y considerando 

que se trata de un departamento especializado, que está gestionando el servicio, 

sugerimos realizar un SLA31 entre Ultramar y CMA CGM indicando las funciones a 

realizar por cada una de las partes, los tiempos de respuestas esperados,  las personas 

asignadas para cada labor, identificando las prioridades y responsabilidades.  

Al contar con una herramienta de este tipo, podemos determinar el qué, cuándo y cómo 

se llevaran a cabo las tareas asignadas para cada cliente y/o factura, también podemos 

adicionar centralizar en un archivo enviado semanalmente por CMA CGM el total de 

facturas con diferencias con CMA- CGM con su estado correspondiente, como por 

ejemplo, pago no contabilizado, nota de crédito pendiente, retiro de pago en proceso.  

Así evitar correos electrónicos y llamados por cada una de ésta en el transcurso de los 

días.  

Vale indicar que cada tarea, debe contar con un tiempo de respuesta estimado, y cada 

parte se debe comprometer a gestionarlo y responder a la brevedad, para que quede un 

                                                           
31  SLA: Service Level agreement (acuerdo de nivel de servicio) 
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registro de que el tema se está revisando , tanto para tranquilidad del cliente principal 

(armador) como el cliente final.  

Figura número 27: SLA Ultramar / CMA CGM. 

 

Relación entre Ultramar Agencia Marítimas y CMA-CGM 

  Actividad Detalle Responsabilidad 

1 
Solicitud 

Facturación 

El primer día hábil de la semana, se 

envía la planilla con la instrucción de 

facturación. Junto con  los RN 

correspondiente. 

CMA-CGM 

2 
Verificar 

información 

Verifica con sistema internos (). En 

caso que exista errores, se establece 

un periodo de 48 horas para corregir 

la  planilla y proceder al siguiente 

paso. 

Ultramar Agencia 

Marítima 

3 Emisión de factura Se procede a  facturar lo solicitado. 
Ultramar Agencia 

Marítima 

4 Aviso de emisión  

 Se informa al cliente vía telefónica y 

correo electrónico, que se ha emitido 

una factura a  nombre de su empresa 

(Envío mismo día de la emisión del 

documento). Junto con esto se 

adjunta al cliente información sobre 

deuda historia si esta procede. 

Ultramar Agencia 

Marítima 

5 
Correo electrónico 

automático 

Dos días antes y después de la fecha 

de vencimiento de la factura, el 

sistema contable, envía un correo 

electrónico automático con los datos 

de la factura, total deuda y  su fecha 

de vencimiento.  

Ultramar Agencia 

Marítima 

6 

Contacto 

telefónico, 

información 

vencimiento 

Al tercer día de vencimiento de la 

factura, se contacta al cliente, 

informando su situación actual, 

estableciendo posible día de pago. 

Ultramar Agencia 

Marítima 

  



66 
 

  Actividad Detalle Responsabilidad 

7 
Correo electrónico 

de confinación 

Se confirma y respalda  la gestión 

antes mencionadas 

Ultramar Agencia 

Marítima 

8 

Segundo contacto 

cliente  VIP (30 días 

de vencimiento) 

A los 30 días de vencimiento del 

documento, se envía al cliente un 

correo electrónico con todas las 

gestiones realizadas. Este debe ir con 

copia a CMA-CGM para sus registros 

Ultramar Agencia 

Marítima 

9 

Segundo contacto 

cliente NO VIP (30 

días de vencimiento) 

a los 30 días de vencimiento del 

documento, comienza con el proceso  

de envío cliente a cobranza especial 

(DICOM) informándole la situación 

actual  vía telefónica y correo 

electrónico 

Ultramar Agencia 

Marítima 

10 
planilla envío 

cliente NO VIP 

Envío semanal de planillas con 

clientes que deben ser enviados a 

cobranza especial y judicial. 

CMA-CGM 

11 
cobranza pre 

judicial  

luego de 30 días en DICOM, se inicia 

la cobranza prejudicial ( duración 60 

días) 

Ultramar Agencia 

Marítima 

12 cobranza Judicial  

pasados los 60 días de cobranza pre 

judicial , sin cambio en  la cancelación 

del  documento, se inicia con la 

cobranza judicial 

CMA-CGM 

13 Control 

Reuniones semanales y quincenales, 

para  tomar acciones correctivas si 

procede. 

Ultramar Agencia 

Marítima/CMA-CGM 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.2.2.- Propuesta de solución al problema del no ingreso de RN 

Centralizar el ingreso de Reglas de Negocio en una persona, quien lleve el control y 

registro de lo informado por Naviera, correspondiente a los días libres y tarifas 

especiales pactados por cliente. Esto acompañado de una estandarización en la entrega 

de información para todas las Navieras, con el fin de poder realizar una gestión sin 

errores y en el menor tiempo.  

Figura número 27. Tabla de registro RN. 

TABLA REGISTRO DE RN RECIBIDAS 

Nave Viaje Contenedor Tipo BL Días libres Puerto Fecha envío 

MOL PACE WC904N CGMU4955475 40RH ANT0873473 14 CLVAP 15-06-2013 

 

Fuente: Elaboración propia. 

El ingreso oportuna de esta información en sistema CAS conlleva a la emisión correcta 

de facturas en ventanilla correspondiente a Demurrage 1º fase, evitando la posterior 

emisión de notas de crédito y devoluciones de dinero a clientes, los que toman tiempo y 

gestiones extras por parte de los encargados de cobranza para cerrar el ciclo de un cobro 

mal emitido.  
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3.2.3.- Propuesta de solución problema base de datos no actualizada.  

Es de primera necesidad para un departamento especializado en la cobranza, contar con 

una base de datos óptima, que cuente con la información precisa y necesaria para poder 

realizar las gestiones de la forma más eficaz y eficiente.  

Los datos más relevantes para poder gestionar una cobranza como corresponde, son 

dirección correcta, persona encargada de comercio exterior y/o pago proveedores, 

teléfono y mail.  

De acuerdo a lo observado en el día a día, la limpieza de la BBDD debe ser desde cero, 

ya que clientes finales  importantes como CENCOSUD RETAIL SA o WALMART 

CHILE COMERCIAL SA, no cuentan con sus datos correctos en sistema, y los 

respaldos de cada encargado de cobranza de sus contactos se llevan en los correos 

electrónicos.  

Externalizar el servicio de la mantención de Base de Datos a una empresa especializada 

en la recaudación de información, es para nosotras la mejor forma de limpiar desde cero 

y contar con todos los contactos necesarios.  

Paralelamente al trabajo de la limpieza de contactos, el encargado de cobranza, debe 

comenzar con el envío de mails y llamados telefónicos de acuerdo a los datos entregados 

y mantener un feedback, 32 ya que Base de Datos, debe ser  revisada y actualizada cada 3 

                                                           
32 Feedback consiste en la retroalimentación de información entre las partes 
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meses aproximadamente, ya que con la movilidad laboral en el mercado hoy en día, es 

muy probable que las personas que tenemos como contacto roten de sus puestos, 

quedando obsoletos los datos recopilados.  
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3.2.4.- Propuesta de solución problema cartera de cliente segmentada 

Segmentar cartera de clientes a trabajar diariamente, implementando pequeños planes de 

acción, con enfoque en distintos periodos, rangos y estados de cobranza. Estas acciones 

llevarán a que clientes sean gestionados en su totalidad, independiente de si facturas se 

encuentran  recién emitidas o vencidas, así en un futuro se requiere un registro histórico 

de las gestiones de cobranza realizadas a cliente en especifico, podamos contar con  

backup33 de éstas y sin correr el riesgo de tener una factura congelada sin gestión, de 

algún cliente importante para la Naviera.  

En la segmentación pueden considerarse  los siguientes estándares:  

▪ Clientes con mayor monto de morosidad: Gestionar en el día, los top 20 con 

mayor deuda (vigente – vencida). 

▪ Clientes morosos + 90 días: Gestionar toda la deuda más vencida, en caso de no 

contar con respuesta favorable, seguir con siguiente nivel de cobranza. 

(publicación en boletín comercial – cobranza judicial). 

▪ Clientes VIP: Gestionar los clientes que poseen acuerdos comerciales con la 

Naviera, los cuales tienen tratamiento especial respecto a la cobranza. En caso de 

no contar con respuesta favorable, solicitar intervención de área comercial de 

armador.  

 

  

                                                           
33 Back up consiste en una copia de seguridad de información. 
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3.4.- RESULTADOS ESPERADOS  

A continuación detallaremos los cambios se pretenden lograr implementando las 

propuestas antes mencionadas a los problemas que hoy enfrenta Ultramar Agencia 

Marítima en la administración del demurrage de importación. 

 

3.4.1.- Retraso actividades y tareas del cargo. 

Junto con el SLA se pretende establecer un punto donde ambas organizaciones, puedan 

ser actores en el proceso de la administración del demurrage, estableciendo límites y 

responsabilidades, permitiendo a Ultramar  Agencia Marítima contar con mayor control  

e independencia en sus procesos, sin perder las buenas relaciones entre ambas partes, 

este consenso permitirá entregar un servicio de calidad.  

3.4.2.- Facturas mal emitidas 

Con la tabla de registro se podrá obtener un control de los RN recibidos, evitando 

errores y problemas en la administración y emisión de las facturas. Este registro será un 

apoyo para revisión de los  RN y posibilitara entregar una respuesta rápida al armador, 

ante consultas sobre la aplicación de días libres y tarifas especiales. 
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3.4.3.- BB DD no actualizados 

Acceder a una base de datos actualizada, de forma rápida y sencilla, permitirá realizar 

las gestiones  y tareas correspondiente al cargo de asistente de cobranza, con eficiencia y 

eficacia, logrando alcanzar los objetivos y metas propuestas, utilizando el tiempo de 

búsqueda, en perfeccionar las tareas y realizar la mayor cantidad de actividades al día. 

 

3.4.4.- Cartera de cliente no segmentada 

Utilizar esta estrategia de segmentación de cartera de cliente, favorecerá la toma de 

decisiones, implementando acciones dependiendo de las necesidades, características y 

situación del grupo de clientes segmentado. Esta estrategia permitirá atender la totalidad 

de la deuda por concepto de demurrage, lo que se traducirá en ganancias para la 

empresa. 
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CAPÍTULO 4: CONCLUSIONES 

Gracias a este informe de práctica, logre obtener una visión clara y sencilla de los 

problemas existentes en el departamento Demurrage, como también la importancia en 

adquirir los conocimientos  específicos relacionados al proceso de importación, no solo 

de la parte  logística, sino  también documental.   

A pesar de ser un costo logístico y monetario para el importador, la sobre estadía de 

contenedores  para las agencias marítimas y navieras consisten en ganancias extras 

relacionadas al contrato de transporte,  la facturación al mes por concepto de demurrage 

corresponde de mil quinientos millones aproximadamente. 

La administración de un departamento incluye en establecer objetivos y tomar 

decisiones basadas en  conseguir las metas propuestas. Si se toma en cuenta, el monto 

promedio de facturación mensual indicado anteriormente, con un proceso limpio de 

cobranza, contando con las herramientas necesarias, con un diseño estructurado, 

planeado y con controles habituales en sus procesos, Ultramar podrá obtener el  éxito en 

relación a los servicios entregados. 

Las soluciones propuestas ante la problemática presente en el departamento demurrage 

(SLA, tabla  registro de RN, externalizar la base de datos y la segmentación de clientes), 

son viables  no solo para la administración del Demurrage, sino también, para las 

gestiones de garantía y cobranza  de otros departamentos. 
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ANEXOS 

ANEXO1: PROCESO DE IMPORTACIÓN34 

1 y   2.- El importador solicita cotización de productos. El exportador envía factura 

proforma, la que contiene  precio y características de la mercancía, condiciones 

de pago, seguro  y entrega. 

3. Se acepta la oferta, y el exportador confecciona  la factura comercial. Si el valor 

FOB de la factura comercial es menor a US$ 1.000.- no es necesario contactar al 

agente de aduna para que realice todos  procesos, documentos y requerimiento de 

las autoridades como representante del importador. En caso contrario es si el 

valor FOB de la factura es mayor a US$ 1.000.- debemos contactar a un agente 

de aduana. 

4. Una vez ingresada las mercancías a la zona primaria, el agente de aduana o 

importador según proceda, deberá realizar la tramitación correspondiente para  la 

internación de las mercancías. Este debe elaborar la declaración de Ingreso 

(DIN). Aceptada la Declaración De ingreso el Servicio Nacional De Aduana  

realizara la fiscalización de la mercancía. Esta fiscalización  que es al azar, se 

divide en Examen Documental, Examen Físico y Aforo. Examen físico 

corresponde a la revisión de la mercancía, la documental consiste en una revisión 

de documento y el  aforo consiste en  realizar el examen físico y documental en 

la misma operación. 

                                                           
34 Véase Como importar, http://www.portalcomercioexterior.cl. 13.08.13, 10.00 AM. 

http://www.portalcomercioexterior.cl/
http://www.portalcomercioexterior.cl/
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5. El pago del Derecho ad valoren  es de un 6% sobre el Valor CIF de la factura 

comercial (Costo, seguro y flete). La forma de calcular es:35 

 

Valor CIF: US$ 1,000.- 

Ad Valoren: US$ 60.- (1,000 x 6%) 

IVA: US$ 201,40.- (1,060 x 19%) 

TOTAL TRIBUTOS: US$ 261,40.- 

 

6.  7.  y  8.- Una vez pagado los impuestos o gravámenes con la declaración de 

ingreso aceptada, el agente de aduana o importador podrá retirar la mercancía del 

terminal aduanero  y  trasladarlas al lugar indicado por el importador. 

 

  

                                                           
35 Importaciones de productos, http://www.aduana.cl. 13.08.2013, 04.00 PM. 
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ANEXO 2: FICHA DE CONTENEDORES CMA-CGM36 

CONTENEDOR DRY 

 

▪ Característica: Contenedor estándar hermético. 

▪ Tipo de Mercancías: General  o granel en caja, pallet  fardos, etc. 

▪ Dimensiones Disponibles: 20, 40 pies,  40HC. 

▪ Dimensiones Internas: 

 

CONTENEDOR REEFER 

 

                                                           
36Products services, containers, http://www.cma-cgm.com. 26.12.2013, 12.45 AM. 

http://www.cma-cgm.com/
http://www.cma-cgm.com/
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▪ Característica: Contenedor refrigerado, altas o bajas  temperaturas (35°C a -

35°C). 

▪ Tipo de Mercancías: Atún o pescado fresco, fruta fresca, carne. 

▪ Dimensiones Disponibles: 20, 40HC. 

▪ Dimensiones  Internas: 

 

 

CONTENEDOR OPEN TOP 

 

 

▪ Características: Techo posee una cubierta flexible y movible. se utiliza para 

productos pesados que necesidad ingresar al contenedor  con una grúa o puente 

rodante. 

▪ Tipo de Mercancías: Maquinaria pesada, mármol, planchas, etc. 

▪ Dimensiones disponibles: 20 y 40 HC pies. 
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▪ Dimensiones Internas: 

 

CONTENEDOR FLAT RACK 

 

▪ Características: Diseñado para carga con mayor dimensiones que lo habitual. 

▪ Tipo de Mercancías: Maquinaria. 

▪ Dimensiones disponibles: 20, 40 pies. 

▪ Dimensiones Internas: 
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CONTENEDOR TANKTAINER 

 

▪ Características: mercancías liquida o granel. 

▪ Tipo de Mercancías:   Aceite, vino, café, etc. 

▪ Dimensiones disponibles: 20, 40 pies. 

▪ Dimensiones Internas: 

 

 

CONTENEDOR HIGH CUBE PALLET WIDE 

 

• Características: contenedor  permite el mayor cantidad de Euro pallet. 30 Euro 

pallet contendor 40 pies  y 33 Euro pallet en contenedor 45 pies. 
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▪ Tipo de Mercancías: carga general en caja, pallet, fardos, etc. 

▪ Dimensiones disponibles: 40, 45 pies. 

▪ Dimensiones Internas: 
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ANEXO 3: BILL OF LADING37 

 

                                                           
37 Fuente: Ultramar Agencia Marítima.  
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ANEXO 4: FORMULARIO DE GARANTÍA DE CONTENEDORES38 

  

                                                           
38 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

http://www.ultramar.cl/rm-descargas.php
http://www.ultramar.cl/rm-descargas.php
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ANEXO 5: CERTIFICADO DE SEGURO.39 

 

                                                           
39 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 6: AUTORIZACIÓN DESPACHO CONTENEDOR40 

 

  

                                                           
40  Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 7: FACTURA GATE IN41 

 

                                                           
41  Fuente: ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 8: FACTURA DEMURRAGE42 

 

 

 

 

  

                                                           
42 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 9: EQUIPMENT INTERCHANGE RECEIPT (EIR) 43 

 

  

                                                           
43 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 10: FACTURA INDEMNIZACION. DAÑOS Y LIMPIEZA44 

  

                                                           
44 Fuente: Ultramar Agencia Marítima.  
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ANEXO 11: ESTIMATE45 

  

                                                           
45 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 
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ANEXO 12: TABLA  DIAS LIBRES Y TARIFAS  POR CONTENEDOR46 

▪ Compañía Naviera Transmares. 

 

▪ Compañía Naviera Evergreen. 

Pies Tipo Días Demora Cobro Diario USD 

 (20BK , 20FL , 20HT , 20PL , 20TK , 20UG , 20OT) ENTRE (1 , 7) 0 

 (20BK , 20FL , 20HT , 20PL , 20TK , 20UG , 20OT) ENTRE (8 , 12) 75 

 (20BK , 20FL , 20HT , 20PL , 20TK , 20UG , 20OT) MAYOR O IGUAL QUE (13) 75 

 (20RE , 40RE , 40RH) ENTRE (1 , 3) 0 

 (20RE , 40RE , 40RH) ENTRE (4 , 6) 60 

 (20RE , 40RE , 40RH) MAYOR O IGUAL QUE (7) 90 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) ENTRE (1 , 10) 0 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) ENTRE (11 , 15) 10 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) MAYOR O IGUAL QUE (16) 30 

 (40ER , 40HC , 40SG , 40SR , 40ST , 40VE) ENTRE (1 , 10) 0 

 (40ER , 40HC , 40SG , 40SR , 40ST , 40VE) ENTRE (11 , 15) 20 

 (40ER , 40HC , 40SG , 40SR , 40ST , 40VE) MAYOR O IGUAL QUE (16) 50 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HT , 40OH , 40HW , 40OS , 40PL) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HT , 40OH , 40HW , 40OS , 40PL) ENTRE (8 , 12) 75 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HT , 40OH , 40HW , 40OS , 40PL) MAYOR O IGUAL QUE (13) 75 

 (40OT) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40OT) MAYOR O IGUAL QUE (8) 75 

 

                                                           
46 Fuente: Ultramar Agencia Marítima. 

Pies Tipo Días Demora Cobro Diario USD 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20VE , 20VR) ENTRE (1 , 7) 0 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20VE , 20VR) MAYOR O IGUAL QUE (8) 35 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) MAYOR O IGUAL QUE (8) 45 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20VE , 20VR) ENTRE (1 , 15) 0 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20VE , 20VR) ENTRE (16 , 20) 25 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20VE , 20VR) MAYOR O IGUAL QUE (21) 50 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) ENTRE (1 , 15) 0 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) ENTRE (16 , 20) 35 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) MAYOR O IGUAL QUE (21) 70 
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▪ Compañía Naviera Hamburg Sud. 

Pies Tipo Días Demora 

Cobro Diario 

USD 

 (20BK , 20HC , 20HL , 20HT , 20OH , 20OS , 20OT) ENTRE (1 , 7) 0 

 (20BK , 20HC , 20HL , 20HT , 20OH , 20OS , 20OT) MAYOR O IGUAL QUE (8) 90 

 (20ER , 20VE , 20SR , 20ST , 20SG) ENTRE (1 , 7) 0 

 (20ER , 20VE , 20SR , 20ST , 20SG) MAYOR O IGUAL QUE (8) 50 

 (20PL , 20VR , 20FL) ENTRE (1 , 7) 0 

 (20PL , 20VR , 20FL) MAYOR O IGUAL QUE (8) 90 

 (20RE , 20RH) ENTRE (1 , 4) 0 

 (20RE , 20RH) MAYOR O IGUAL QUE (5) 100 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH) MAYOR O IGUAL QUE (8) 90 

 (40PL , 40VE) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40PL , 40VE) MAYOR O IGUAL QUE (8) 90 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) ENTRE (1 , 4) 0 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) MAYOR O IGUAL QUE (5) 180 

 (40SR , 40ST , 40ER , 40HC) ENTRE (1 , 7) 0 

 (40SR , 40ST , 40ER , 40HC) MAYOR O IGUAL QUE (8) 90 

 

▪ Compañía Naviera Hapag Lloyd 

Pies Tipo Días Demora 

Cobro 

Diario 

USD 

 (20BK , 20FL , 20HC , 20OH , 20OT , 20PL , 20HL , 20HT , 20OS , 20FN) ENTRE (1 , 10) 0 

 (20BK , 20FL , 20HC , 20OH , 20OT , 20PL , 20HL , 20HT , 20OS , 20FN) MAYOR O IGUAL QUE (11) 115 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20ST , 20VE , 20VR) ENTRE (1 , 10) 0 

 (20ER , 20SG , 20SR , 20ST , 20VE , 20VR) MAYOR O IGUAL QUE (11) 90 

 (20RE , 20RH) ENTRE (1 , 2) 0 

 (20RE , 20RH) MAYOR O IGUAL QUE (3) 188 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH , 40PL) ENTRE (1 , 10) 0 

 (40FH , 40FL , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH , 40PL) MAYOR O IGUAL QUE (11) 115 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) ENTRE (1 , 2) 0 

 (40RC , 40RE , 40RH , 40RR) MAYOR O IGUAL QUE (3) 188 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) ENTRE (1 , 10) 0 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40ER , 40HC) MAYOR O IGUAL QUE (11) 101 
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Compañía Naviera MOL- 

Pies Tipo Días Demora 

Cobro 

Diario USD 

 (20BK , 20FL , 20HC , 20OH , 20OT , 20PL , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) ENTRE (1 , 8) 0 

 (20BK , 20FL , 20HC , 20OH , 20OT , 20PL , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) ENTRE (9 , 13) 16 

 (20BK , 20FL , 20HC , 20OH , 20OT , 20PL , 20ER , 20SG , 20SR , 20ST) MAYOR O IGUAL QUE (14) 32 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20RH , 20FN , 20HL , 20HT , 20OS) ENTRE (1 , 8) 0 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20RH , 20FN , 20HL , 20HT , 20OS) ENTRE (9 , 13) 16 

 (20VE , 20VR , 20ER , 20RH , 20FN , 20HL , 20HT , 20OS) MAYOR O IGUAL QUE (14) 32 

 (40FH , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH , 40PL , 40RR) ENTRE (1 , 8) 0 

 (40FH , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH , 40PL , 40RR) ENTRE (9 , 13) 32 

 (40FH , 40FN , 40HH , 40HT , 40OH , 40OS , 40OT , 40PH , 40PL , 40RR) MAYOR O IGUAL QUE (14) 64 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40RE , 40RH , 40ER , 40SG , 40VE , 40FL , 40HC) ENTRE (1 , 8) 0 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40RE , 40RH , 40ER , 40SG , 40VE , 40FL , 40HC) ENTRE (9 , 13) 32 

 (40SR , 40ST , 40VE , 40RE , 40RH , 40ER , 40SG , 40VE , 40FL , 40HC) MAYOR O IGUAL QUE (14) 64 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


