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CLASE 01 
 

1. DISPOSICIONES GENERALES DE EXPORTACIÓN 
 

Las operaciones internacionales, no sólo involucran el ingreso de mercancías para su 
importación, sino que también éstas pueden contemplar su envío hacia países extranjeros, 
con el fin de que en el exterior puedan disponer de ellas, para su uso o consumo. En efecto, 
las empresas nacionales de modo tal de incrementar sus ventas y expandir los mercados, 
pueden iniciarse en la exportación, que de acuerdo al Título Preliminar de la Ordenanza de 
Aduanas, consiste en “la salida legal de mercancías nacionales o nacionalizadas para su uso 
y/o consumo en el exterior”. 
 

De esta definición, se destacan diversos conceptos que identifican a la operación de 
exportación; “salida legal”, “mercancía nacional” y “mercancía nacionalizada”.  

 
Ya que, como se puede recordar, Uso se entiende como “La utilización de un bien en 

la actividad para la que fue producido o manufacturado” y Consumo consiste en el “daño, 
destrucción o enajenación de un bien como consecuencia de su uso u otra actividad ejercida 
con él”. 
 
·  Salida Legal 
 

La salida legal es un proceso que contempla una serie de actividades que permiten el 
envío, temporal o definitivo, de mercancías o servicios hacia el extranjero. Para que la salida 
de mercancías tenga el carácter de “legal”, se deben cumplir tres requisitos copulativos, a 
saber:  
 
 
 
 
 
 
 

 
A continuación, se explicarán cada una de las condiciones señaladas anteriormente. 
 

a) Que la mercancía salga del territorio nacional por un punto habilitado; para que la salida 
de la mercancía sea legal, ésta deberá efectuarse por los puntos habilitados, 
entendiéndose por éstos a los puertos, aeropuertos y pasos fronterizos de la república, 
que permiten bajo la fiscalización de Aduanas, el envío legal de mercancías hacia el 
exterior. 

 
Los puntos habilitados pueden tener el carácter permanente, temporal u ocasional, 

siendo éstos determinados por el Presidente de la República mediante decreto supremo 
expedido por medio del Ministerio de Hacienda. En relación al período o época de 

- Que la mercancía salga del territorio nacional por un punto habilitado. 
- Que la mercancía no se encuentre sujeta a contingente. 
- Que la mercancía cumpla con las disposiciones legales vigentes al momento de su 

presentación ante el Servicio de Aduanas. 
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funcionamiento de los pasos habilitados temporales u ocasionales, será función del 
Director Nacional de Aduanas su fijación.  

 
Pese a lo mencionado, el Director Nacional tendrá la facultad de autorizar el paso de 

mercancías (y personas) por puntos no habilitados, en casos de fuerza mayor.  
 
En relación a la presentación de las mercancías ante Aduana en los puntos 

habilitados, ésta se encuentra sujeta a los procedimientos especificados en el 
Compendio de Normas Aduaneras, los cuales se explican en el punto 3.1 del presente 
material de estudio (Formalización de la Exportación en Chile). 

 
b) Que la mercancía no esté afecta a contingente; los contingentes corresponden a 

restricciones fijadas por el Ministerio de Economía, y sometidas al control y fiscalización 
de Aduana, con el fin de proteger la producción Nacional.  

 
Los contingentes pueden tener la forma de tarifas o de cuotas; los contingentes de 

tarifa consisten en aplicar un arancel determinado a una cantidad específica de 
importaciones. Cuando las exportaciones hacia dicho mercado sobrepasan el 
contingente fijado, las mercancías al momento de su ingreso al país extranjero estarán 
sometidas a tasas discriminatorias que las encarecen en el mercado de destino. En 
cambio, las cuotas de exportación consisten en cantidades determinadas de un producto 
dado fijadas por la autoridad para ser enviada al extranjero, en un plazo establecido por 
disposición legal. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
c) Que la mercancía cumpla con las disposiciones legales vigentes en el instante de su 

presentación ante Aduana; las mercancías, como será explicado más adelante, se 
presentan documentalmente ante el Servicio de Aduanas a través del Documento Único 
de Salida (DUS). Este documento de destinación aduanera, formaliza el régimen 

Por Ejemplo 
 

La Unión Europea establece contingentes de exportación al Aceite de Oliva, 
con el fin de proteger a los productores olivareros (por ejemplo, España) de la 
competencia externa.  

 
Es así como la Comisión de las Comunidades Europeas en el 2006 estableció 

límites mensuales sobre la exportación de Aceite de Oliva a Túnez, las que ascendían 
a: 1.000 ton. en cada uno de los meses de enero y febrero, 4.000 ton. en marzo, 
8.000 ton. en abril, y 10.000 ton. al mes en el período comprendido entre mayo y 
octubre; pudiendo las cantidades que no se utilicen en un mes sumarse a las del mes 
siguiente, pero no al que siga a este último. 
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jurídico–aduanero1 al que se somete la mercancía y, por lo tanto, permite conocerla en 
sus características identificatorias, de modo tal que Aduana podrá aplicar las normas que 
en ese instante afectan realmente a las mercancía(s) presentada(s) en el DUS, para su 
posterior embarque al extranjero.  

 
·  Mercancía Nacional 
 

La mercancía nacional corresponde a “la mercancía que fue producida o 
manufacturada en el territorio nacional con insumos nacionales o nacionalizados”. 

 
Bajo esta definición, aportada por la Ordenanza de Aduanas, se debe entender que la 

nacionalidad la otorga el lugar de manufacturación o producción, sin importar la nacionalidad 
de los insumos, salvo por los extranjeros que no están incluidos. Dado lo anterior, tampoco 
se distingue si la mano de obra debe o no ser chilena para que se contemple como nacional 
el resultado del proceso fabril. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
·  Mercancía Nacionalizada 
 

De acuerdo a lo establecido en la Ordenanza de Aduanas, la mercancía nacionalizada 
corresponde a aquella “mercancía extranjera cuya importación se ha consumado legalmente, 
es decir, cuando terminada la tramitación fiscal queda la mercancía a disposición de los 
interesados”. 

 
Esta definición establece el término “nacionalizada” como sinónimo de “importada”, 

debido a que el proceso legal de importación es el que cambia la nacionalidad desde 
extranjero a nacional. En este sentido, la mercancía nacionalizada se denota a aquélla que 

                                                           
1 Régimen Jurídico-Aduanero es el conjunto de normas legales y reglamentarias que aplica y fiscaliza el Servicio de 
Aduanas a las destinaciones aduaneras. 

Por Ejemplo 
 

Suponga que El León, ubicado en la localidad de Pelequén, fabrica muebles 
con madera extraída de bosques chilenos, los que serán exportados posteriormente 
hacia el mercado  norteamericano. Se sabe además que el 15% de los trabajadores 
de la empresa fabricante son de nacionalidad peruana y boliviana.  

 
De acuerdo a lo anterior, y a la definición entregada, la nacionalidad de la 

mano de obra y de los insumos no son condiciones que determinan la nacionalidad 
de los muebles (a menos que estos últimos no sean extranjeros), sino que ésta viene 
dada por su lugar de fabricación, el que en este caso se encuentra dentro del territorio 
nacional (Pelequén, sexta región). 
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fue extranjera, y cuya consumación del trámite legal de importación la transformó en 
nacionalizada. 
 

De esta forma, la nacionalización de mercancías extranjeras no es un proceso 
relacionado con pago de gravámenes, sino con la legalización de una situación jurídica-
aduanera. Esto significa que el pago de gravámenes al que están sujetas las mercancías 
durante el proceso de importación no representa su nacionalización, sino que para ello se 
deben cumplir una serie de requisitos legales de carácter aduanero. 
 
 

 
 
 
 

1.1 Gravámenes que Afectan a la Exportación 
 

Las exportaciones no están afectas al pago de derechos arancelarios ni de impuestos, 
pero sí pueden pagar tasas correspondientes a los servicios prestados a la mercancía en 
zona primaria, tales como: almacenaje, acopio, tasa de verificación de aforo por examen, etc. 

 
Como se puede recordar, la mercancía que es sometida a operaciones de exportación 

debe ser presentada en los espacios de mar o tierra, como por ejemplo, aeropuertos o  
puertos, para efectuarles operaciones de carga, descarga, almacenaje, revisión, etc., que 
permitirán su salida del territorio nacional. En este sentido, las mercancías antes de partir a 
mercados extranjeros pueden necesitar de servicios que están disponibles en zona primaria, 
cuyo empleo requiere el pago de tasas. 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
En relación con el IVA, algunos señalan afectaría a esta destinación. Sin embargo,  es 

preciso señalar que esto no es correcto, ya que los exportadores tienen la posibilidad de 
optar a la devolución del IVA, el cual fue pagado en el proceso productivo del bien de 
exportación. Por lo tanto, aún cuando se podría invocar a este impuesto como un elemento 

 

Realice ejercicios nº 1 al 3 
 

Por Ejemplo 
 

Suponga que se ingresan al Puerto de Valparaíso, con fecha 20.01.09, dos 
contenedores con alimentos congelados; los que serán embarcados hacia el mercado 
europeo el día 22.01.09. En este caso, la mercancía que ha llegado de manera 
anticipada a zona primaria, deberá ser almacenada en los recintos de depósitos 
aduaneros, para su posterior salida del territorio nacional, debiendo para ello pagar la 
tasa de almacenaje correspondiente.  
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que grava las exportaciones chilenas, se debe considerar que éstas a todas luces son 
incentivadas por el Gobierno, y no castigadas con cargas tributarias. 

 
 

CLASE 02 
 

1.2 Intervención de Organismos en el Proceso de Exportación 
 

En las operaciones de exportación pueden intervenir diversos organismos, ya sea 
directa o indirectamente, y cuya participación dependerá del producto a exportar y de la 
operación a realizar. Es así como para tramitar la operación de exportación ante el Servicio 
de Aduanas, el exportador deberá emplear los servicios de un agente de aduanas, 
profesional auxiliar de la función pública aduanera cuya licencia lo habilita para servir como 
intermediario y representar a su cliente ante Aduana. 
 

En el cuadro que se presenta a continuación, se dan a conocer los distintos 
organismos que intervienen en las exportaciones y sus principales funciones.  
 
 

Cuadro Nº 1: Organismos que Participan en las Operaciones de Comercio Exterior 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Organismos Funciones 
Servicio Nacional de 
Aduanas 

 

-  Fiscaliza la salida legal de mercancías al exterior. 
-  Autoriza el ingreso de las mercancías a zona primaria. 
-  Determina situación jurídico-aduanera de las mercancías a 

exportar. 
-  Acepta o rechaza el Documento Único de Salida (DUS). 
-  Autoriza el embarque de las mercancías. 
-  Realiza Aforo, ya sea Físico o Documental a las mercancías. 
-  Habilita almacenes particulares de exportación. 
-  Interviene en los incentivos de exportación. 
-  Genera estadísticas de las exportaciones, datos que son base 

para realizar la balanza comercial y que son publicadas por el 
Banco Central de Chile. 

 

Banco Central de 
Chile 

 

-  Autoriza a Bancos Comerciales y personas a realizar intercambio 
de divisas por concepto de exportaciones. 

-  Realiza estudios sobre la capacidad exportadora del país. 
-  Controla el precio de ciertos productos. 
-  Verifica cumplimiento de contingencias. 
-  Interviene en el retorno y liquidación de divisas ingresadas al país 

por concepto de exportación. 
-  Sanciona a los exportadores, en caso de que transgredan normas, 

tales como; atrasos en plazos o no cumplimiento de exigencias. 
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Organismos Funciones 
Ministerio de 
Agricultura 

 

-  Da aprobaciones en relación a condiciones de envases, rotulación, 
calidad, etc. 

-  Otorga certificaciones de origen. 
-  Colabora directamente con el Ministerio de Economía a través de la 

fijación de contingencias. 
-  De este organismo dependen; el Servicio Agrícola y Ganadero, 

Servicio Nacional de Pesca, y la Corporación Nacional Forestal 
(CONAF). 

 

Ministerio de 
Economía 

 

-  Elabora Tratados Comerciales Internacionales. 
-  Realiza las políticas de fomento a las exportaciones. 
-  Crea las contingencias. 

 

Ministerio de 
Relaciones 
Exteriores 
 

-  Armoniza la política de comercio exterior a través de embajadas, 
consulados, y ferias internacionales. 

-  Promueve las exportaciones. 
-  Se relaciona con organismos internacionales, tales como: 

Organización Multilateral de Comercio, Capítulo Aduanero de APEC, 
Organización Mundial de Aduanas, etc. 

 

ProChile 
 

-  Fomenta las exportaciones no tradicionales. 
-  Realiza recomendaciones industriales a los exportadores. 
-  Asiste técnicamente a los exportadores. 
-  A través de su asesoría, logra precios de exportación competitivos, 

buena calidad y presentación de productos. 
 

Comisión 
Chilena del 
Cobre 
 

-  Comercializa cobre, sus productos, subproductos, chatarra y sus 
desperdicios. 

-  Autoriza exportaciones de cobre, excepto el cobre semi-elaborado, 
manufacturado, aleaciones y artículos de cobre. 

-  Otorga certificados de origen. 
-  Informa al Banco Central de Chile acerca de las exportaciones de 

cobre, con el objetivo de generar estadísticas para la balanza 
comercial. 

 

Empresas 
Transportistas 
 

-  Están constituidas por empresas de transporte marítimo, aéreo y 
terrestre. 

-  Reserva espacio para la carga de los exportadores con la emisión del 
booking note, el que posteriormente dará origen al conocimiento de 
embarque, o documento que haga sus veces. 

-  Informar la secuencia de embarques. 
-  Emitir el conocimiento de embarque o documento que haga sus 

veces. 
-  Presentar el manifiesto de carga de las mercancías embarcadas, ante 

la Unidad de Control y Tránsito de la Aduana respectiva. 
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Organismos Funciones 
Servicio Agrícola 
Ganadero 

 

-  Revisa mercancías agrícolas exportadas. 
-  Otorga certificaciones fitosanitarias. 
-  Certifica origen. 
-  Realiza análisis de vinos y alcoholes. 
-  Controla la fumigación. 
-  Extrae muestras. 
-  Exige ciertos rotulados y etiquetas.  

 

Corporación 
Nacional Forestal 

 

-  Participa en exportaciones de silvicultura. 
-  Protege especies y decide cuáles se pueden exportar. 
-  Certifica calidades y medidas de maderas. 
-  Emite certificados de origen. 

 

Servicio Nacional 
de Pesca 

-  Ejecutar la política pesquera nacional. 
-  Fiscalizar el cumplimiento de la normativa pesquera, acuícola y 

ambiental.  
-  Controlar el cumplimiento de los acuerdos internacionales que 

regulan la actividad pesquera. 
-  Velar por la calidad sanitaria de los productos pesqueros 

destinados a mercados internacionales. 
-  Proponer planes de desarrollo para la pesca deportiva. 
-  Ejercer la tuición de parques y reservas marinas. 
-  Proveer las estadísticas pesqueras oficiales del sector pesquero 

chileno. 
Consulados 
 

-  Visa documentos, tales como; certificados fitosanitarios, de 
origen, conocimientos de embarque. 

 

Despachadores de 
Aduana 
 

-  Presenta las mercancías ante la aduana. 
-  Confecciona el Documento Único de Salida (DUS) 
-  Tramita el DUS. 
-  Obtiene permisos para habilitar un Almacén Particular de 

Exportación. 
-  Recupera incentivos. 
 

Tesorería General 
de la República 
 

-  Recepciona documentos para devoluciones. 
-  Interviene en el pago o reintegro de derechos por concepto de la 

Ley 18.708 (*) y de la Ley 18.480 (**) 
 

 
(*) La ley 18.708 estableció un sistema de reintegro de los derechos pagados por importación de 
insumos; siempre que éstos sean incorporados en los productos exportados. 
 

(**) La ley 18.480 estableció un sistema simplificado de reintegro para productos exportados no 
tradicionales de origen nacional. El reintegro corresponde a un valor único del 3% sobre el valor de 
los productos exportados, entendiéndose por éste el valor FOB de la mercancía. Las mercancías 
beneficiadas deben contener, a lo menos, un 50% de insumos importados.  
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CLASE 03 
 

1.3 La Decisión de Exportar 
 

La exportación generalmente marca el inicio de la empresa en las operaciones 
internacionales. No obstante, comenzar a exportar no es una decisión que se tome de la 
noche a la mañana, ya que este proceso contempla la participación de la empresa en 
mercados desconocidos, que incrementan el riesgo de la compañía. Existen diversos motivos 
que influyen sobre la decisión de internacionalizar las operaciones de la compañía, siendo 
clave el tipo y calidad de la administración.  

 
De acuerdo a lo anterior, durante los primeros pasos de la empresa a nivel 

internacional, es importante que ésta se encuentre dirigida por una administración capacitada 
y dinámica, que impulse el cambio, ya que la organización deberá adecuar su estructura y 
estrategia al ámbito internacional (por ejemplo, es probable que se deba crear un 
departamento de comercio exterior). En este aspecto, es fundamental que se delimiten las 
funciones, puesto que sólo así “alguien” asumirá la responsabilidad de la exportación, quien 
tendrá la facultad de desarrollar la orientación requerida para el éxito internacional.  

 
Asimismo, para asegurar el éxito de la exportación, será necesario que en el largo 

plazo se genere un compromiso administrativo, que ponga especial énfasis y dedicación a 
las actividades de marketing internacional2.  

 
A pesar de que la administración es un factor que impulsa la penetración de la 

empresa a los mercados internacionales, rara vez un factor por sí solo determinará la 
decisión de exportar. Esto se debe a que la empresa está influenciada por un conjunto de 
motivos que la incentivan o presionan a la internacionalización. En el cuadro que se presenta 
a continuación, se pueden observar los “principales motivos ––proactivos y reactivos–– que 
fomentan a las pequeñas y medianas empresas a internacionalizar sus operaciones por 
medio de la exportación”. 
                                                           
2 El marketing internacional consiste en un conjunto de actividades de negocios que permiten  dirigir el flujo de 
bienes y servicios de la empresa hacia los diversos mercados internacionales, con el objeto de generar 
utilidades. 

 

Realice ejercicios nº 4 y 5 

Servicio de 
Impuestos Internos 
 

-  Interviene al momento de diferir el IVA. 
-  Recibe Declaraciones. 
-  Participa en devoluciones por concepto de leyes de incentivo. 
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Cuadro Nº 2: Motivos para Internacional las Operaciones de la Pequeña y Mediana Empresa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Como se puede observar, existen motivos proactivos y reactivos que influyen sobre la 

decisión de internacionalización de la empresa local; los motivos proactivos son iniciados por 
la administración de la empresa, y por ende, se constituyen en estímulos para intentar el 
cambio estratégico. En cambio, los motivos reactivos son iniciados por factores externos que 
incitan a la empresa a responder ante las presiones y cambios ambientales, ajustándose a 
ellos a través de alteraciones de sus actividades.  
 

En el cuadro que se presenta a continuación, se explican a grandes rasgos cada uno 
de los motivos que influyen sobre la internacionalización de la empresa local. 
 
 

Cuadro Nº 3: Motivos Proactivos v/s Motivos Reactivos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Motivos Proactivos Motivos Reactivos 
- Ventaja de utilidades  
- Beneficios fiscales 
- Productos únicos o ventaja tecnológica  
- Información exclusiva 
- Impulso administrativo 
- Economías de escala 
 

- Sobreproducción 
- Caída de las ventas locales 
- Proximidad con clientes y puertos 
- Presiones competitivas 
- Mercado local saturado 
- Exceso de capacidad 
-  

Motivos Proactivos Motivos Reactivos 
·  Ventaja de utilidades; las ventas 

realizadas en mercados extranjeros 
pueden generar márgenes de utilidad 
más altos o adicionales. No obstante, 
con frecuencia se producen diferencias 
entre los márgenes de utilidad 
percibidos y los reales, sobre todo en 
los inicios de la actividad exportadora, 
cuando a pesar de existir una 
planeación detallada de las 
operaciones, surgen cambios 
ambientales imprevistos que alteran los 
pronósticos de utilidades. 

 

·  Beneficios fiscales; corresponden a 
todos aquellos incentivos tributarios 
que fomentan las operaciones de 
exportación.   

 
 

·  Sobreproducción; cuando las ventas a 
nivel local están sujetas a ciclos o 
fluctuaciones de la demanda, la empresa 
durante los períodos de baja acumulará 
inventarios, incluso por encima de los 
niveles deseados, lo que lleva a la 
empresa a expandirse a mercados 
externos para deshacerse de la 
sobreproducción. No obstante, 
generalmente esta estrategia es de corto 
plazo, pues cuando los niveles de venta 
interno alcanzan niveles óptimos, la 
empresa reduce las actividades de 
carácter internacional e incluso las 
termina; acción que para los clientes 
extranjeros no es atractiva, pues estos 
esperan establecer relaciones de largo 
plazo  (no se interesan por relaciones 
esporádicas). 
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Motivos Proactivos Motivos Reactivos 
·  Productos únicos o ventaja tecnológica; 

cuando el producto a ofrecer al mercado 
presenta características únicas que lo 
diferencian de sus competidores, 
existirán estímulos para 
internacionalizar las operaciones, 
puesto que el mercado podrá disponer 
de un producto al que no tenía acceso.  

 

En este caso, pueden existir diferencias 
entre las ventajas reales y percibidas. 
No obstante, cuando realmente la 
empresa posee un producto único o una 
ventaja tecnológica, éstos le 
proporcionarán una ventaja competitiva, 
entendiéndose por ésta la mejor 
posición que detenta la empresa 
respecto de sus rivales, lo cual le 
permite asegurar a los clientes y 
defenderse de las fuerzas competitivas. 

 

·  Información exclusiva; corresponde a 
aquél conocimiento que detenta la 
empresa sobre el mercado extranjero, 
y que no se encuentra disponible para 
el resto de los competidores. Esta 
información puede provenir de 
investigaciones o estudios de mercado, 
contactos especiales o de la detección 
de oportunidades visualizadas por los 
propios administradores al encontrarse 
en el momento y lugar oportuno. 

 

·  Impulso administrativo; como se señaló 
anteriormente, éste corresponde a los 
deseos y entusiasmo de la 
administración de la empresa para 
desarrollar operaciones a nivel 
internacional. Este deseo o entusiasmo 
puede provenir del estatus que 
perciben los directivos de pertenecer a 
una empresa que detenta presencia 
internacional; sin embargo, en general 
se constituye en el reflejo de la 
motivación general empresarial por 
fomentar el crecimiento continuo y la 
expansión de sus mercados.  

 

·  Caída de las ventas locales; cuando los 
productos están en la etapa de su ciclo 
de vida en que sus ventas comienzan a 
declinar (declinación), la empresa puede 
estar motivada a expandir sus mercados 
hacia aquéllos en que el producto se 
encuentra en etapas anteriores del ciclo 
de vida (introducción, crecimiento o 
madurez), con el fin de prolongar la vida 
del producto, en vez de intentar 
recuperarlo a nivel interno.  

 

·  Proximidad con clientes y puertos; este 
motivo debe ser evaluado en relación a la 
distancia física y psicológica; en donde la 
cercanía juega un rol importante en la 
decisión de internacionalizar las 
operaciones. La distancia física 
corresponde a aquélla que está dada por 
la geografía; por ejemplo, 2000 millas. En 
cambio, la psicológica está constituida 
por las diferencias socio-culturales, 
legales, etc., existentes entre los países.  

 

·  Presiones competitivas; cuando los 
competidores penetran en mercados 
extranjeros, favoreciéndose de las 
economías de escala y de mayores 
niveles de participación de mercado, la 
empresa puede decidir ingresar en ellos 
para no perder de manera permanente 
dichos mercados. Esto porque 
generalmente la primera empresa que 
adquiere la participación de mercado, la 
retendrá. Debido a ello, la empresa 
deberá penetrar a mercados extranjeros 
con un cambio total. 

 

·  Mercado local saturado; tiene el mismo 
efecto que el motivo “caída de las ventas 
locales”, por lo que se prolongaría la vida 
del producto (y de la empresa) al 
expandir sus mercados a nivel 
internacional. 
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En términos generales, aquellas empresas que son estimuladas principalmente por 

motivos proactivos tienen mayor probabilidad de penetrar en los mercados internacionales de 
una manera agresiva y exitosa.  
 

Además de los diversos motivos proactivos y reactivos, los administradores al 
momento de tomar la decisión de exportar deben evaluar diversos factores que influyen en el 
éxito de la operación. Es así como un empresario o productor puede tomar la decisión de 
exportar considerando las oportunidades que ofrecen los mercados externos, la necesidad 
de incursionar en mercados de mayor tamaño, o bien, debido a situaciones provocadas por 
crisis económicas internas. Sin embargo, si la empresa no tiene la capacidad gerencial o 
productiva para enfrentar el reto de la exportación, difícilmente podrá tener éxito en dicha 
actividad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Motivos Proactivos Motivos Reactivos 
·  Economías de escala; la empresa al 

comercializar sus productos a nivel 
internacional enfrenta una demanda 
local y otra externa, lo cual significa 
que sus ventas se incrementan. Esto 
produce que requiera de mayores 
niveles de producción, a fin de poder 
satisfacer dicha demanda. La empresa 
al producir más, altera su estructura de 
costos, puesto que a mayor cantidad 
producida los costos de producción 
disminuyen a nivel doméstico, lo que 
favorece su competitividad a este 
nivel. 

 

·  Exceso de capacidad; cuando la empresa 
no está produciendo a su plena capacidad, 
puede ver en la expansión la forma de 
desarrollar economías de escala, 
distribuyendo sus costos fijos en una 
mayor cantidad de productos. En este 
sentido, la empresa puede a nivel 
internacional (en el corto plazo) ofrecer los 
productos a un precio basado en los 
costos variables. Sin embargo, bajo este 
esquema de precios se debe tener 
cuidado con las leyes antidumping, que 
pretenden proteger la industria nacional de 
la competencia extranjera que ingresa 
productos a precios bajo los costos de 
producción (costos totales = c. fijos + c. 
variables). 
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Por lo tanto, al tomar la decisión de exportar, se deben analizar los siguientes factores: 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A continuación, se analizarán cada uno de los factores mencionados 
precedentemente. 
 
 

CLASE 04 
 
a)   Análisis Ambiental de la Empresa 
 

Las empresas que deseen expandir sus mercados a nivel internacional deben analizar 
su ambiente interno, definiendo fortalezas y debilidades de la organización; además de 
detectar las oportunidades y amenazas que surgen del ambiente externo, y que permiten 
adecuar los recursos de la empresa para aprovechar las oportunidades y contrarrestar las 
amenazas. 

 
Lo anterior se conoce como “Análisis FODA” ––Fortalezas, Oportunidades, 

Debilidades y Amenazas––, herramienta a través del cual la empresa puede elaborar un 

·  Análisis ambiental de la empresa; consiste en realizar un diagnóstico del 
ambiente interno y externo de la empresa, con el fin de detectar oportunidades 
y amenazas, y definir las fortalezas y debilidades que presenta la organización 
respecto a su competencia. 

 
·  El mercado objetivo; en términos generales, el mercado está compuesto por 

todos aquellas personas u organizaciones que tienen necesidades por 
satisfacer, dinero que gastar y el deseo de gastarlo. Considerando lo anterior, y 
teniendo presente que el mercado total está formado por grupos de 
consumidores que entre sí presentan características heterogéneas, pero que 
en su interior éstas son homogéneas, el mercado objetivo o meta, corresponde 
a aquellos grupos de consumidores a los cuales atenderá la empresa, y para 
quienes ésta diseña una determinada mezcla de marketing (*).  

 
·  El producto o servicio potencial a exportar; es el elemento tangible  o intangible 

de la mezcla de marketing que permite satisfacer las necesidades del 
consumidor, y cuyas características lo distinguen de aquéllos ofrecidos por la 
competencia. 

_____________________________________ 
 

(*)  La mezcla de marketing es un conjunto de herramientas que permiten darle alcance a los objetivos de la 
compañía; e involucran  cuatro elementos particulares a través de los cuales se desarrolla la estrategia de 
marketing de la empresa; el producto, el precio, la plaza (distribución) y la promoción.  
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cuadro de la situación actual que enfrenta, permitiendo de esta forma generar un diagnóstico 
exacto que ayuda a tomar decisiones coherentes con los objetivos y políticas planteadas. 

 
En términos generales, al realizar el análisis FODA la información que deberá 

desprenderse contempla lo siguiente: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
b)   Selección del Mercado Objetivo 
 

La empresa que desea operar en los mercados internacionales, deberá identificar el 
mercado meta que pretende atender, debiendo para su selección evaluar un conjunto de 
factores de carácter cuali y cuantitativos que provienen del entorno internacional, de manera 
tal de determinar la conveniencia de invertir esfuerzos y recursos para penetrar en ese 
mercado.  

 
Los factores que deben analizarse para poder determinar el mercado objetivo al que 

se abocará la empresa a nivel internacional contempla a aquellos de índole económico, físico 
y logístico, socio-culturales, legales, de mercado, geográficos, y políticos. 

-  Análisis de los Estados financieros de la empresa (rentabilidad, solvencia, liquidez, 
etc. de la empresa). 

-  Determinar los modos de financiamiento a los que puede acceder, ya sean 
internos o externos; por ejemplo, el financiamiento interno puede contemplar los 
créditos para financiar exportaciones; y los medios de financiamiento externo 
pueden involucrar los anticipos de compradores del exterior (*). 

-  Disponer de la infraestructura adecuada. 
-  Contar con la capacidad de producción óptima; se debe determinar si la empresa 

es capaz de atender tanto al mercado doméstico como al externo, además de 
evaluar la calidad de los productos, la adaptación requerida para satisfacer los 
gustos y preferencias del mercado extranjero, etc.  

-  Analizar las fortalezas y debilidades de los competidores. 
-  Determinar si los compradores extranjeros (y nacionales) presentan poder de 

negociación, lo cual podría influir sobre el precio de venta de los productos. 
-  Determinar si los proveedores detentan poder de negociación, lo cual influiría en el 

precio pagado por las materias primas, insumos o mercancía para la venta. 
-  Contar con sistemas de información que permitan su manejo oportuno y fidedigno, 

para una toma de decisiones acertada. 
-  Contar con una administración preparada, que sea capaz de emprender el 

proceso de exportación.  
______________________________________ 
 

(*) Anticipos de comprador, son los dineros que el comprador (importador) envía al proveedor (exportador) con 
anterioridad al embarque de las mercancías transadas, para su producción y/o posterior envío. El exportador 
debe liquidar el anticipo en cualquier empresa bancaria, el que no devengará intereses. 
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-  Factores económicos; la elección de los productos y de las cantidades que los 
consumidores deseen comprar, dependerá en gran medida del poder 
adquisitivo que tengan dichos consumidores. Si gran parte de la población de 
un país es pobre, el mercado potencial para muchos productos será 
probablemente más reducido, que si la mayoría de sus habitantes viviera en la 
prosperidad. Si se prevee que un país experimentará un rápido desarrollo 
económico y que grandes sectores de su población tendrá mayores ingresos, 
es indudable que las perspectivas de venta para muchos productos serán más 
prometedoras, que si hubiera probabilidades de un estancamiento en la 
economía. 
 
Por lo tanto, para establecer la proyección de la demanda de un país para un 
determinado producto, se deben considerar factores asociados a las 
perspectivas económicas generales, tales como: nivel de inflación, tasas de 
crecimiento, PIB, niveles de empleo y de ingresos, distribución de la renta, etc. 

 
Además de lo anterior, se deben identificar las políticas comerciales 
establecidas en el país de destino, que permitan definir si el producto a ofrecer 
estará sometido a tratos preferenciales al momento de su ingreso al país 
extranjero; tales como: barreras arancelarias y no arancelarias, beneficios que 
el país concede para los productos originarios de Chile otorgados a través de 
Tratados de Libre Comercio u otros acuerdos comerciales internacionales. 

 
-  Factores físicos y logísticos; deben analizarse los datos sobre infraestructura 

vial y de las comunicaciones mediante las cuales la empresa pueda conectarse 
con el mercado potencial; tales como principales instalaciones portuarias, 
servicios de transporte marítimo, aeropuertos nacionales e internacionales, vías 
rodoviarias y ferroviarias disponibles, servicios de carga dentro del país, costos 
asociados a los medios de transporte, etc. 

 
-  Factores socioculturales; existen muchos factores, tanto sociales como 

culturales que condicionan las perspectivas que ofrece el mercado para un 
producto y la manera de comercializarlo. Entre ellos se encuentran las 
actitudes, las creencias religiosas, las tradiciones y las costumbres. 

 
Puede suceder que ciertas personas tengan una actitud negativa en relación 
con un determinado país y sus productos, o que no estén habituadas a ciertas 
costumbres, por ejemplo: terminar sus comidas con un postre dulce, o que la 
frecuencia con que hagan las compras, influya en sus preferencias respecto del 
tamaño de los envases en que se presente el producto, etc. Factores 
intangibles de esta índole pueden influir, en mayor grado, en la suerte que corra 
un producto en el mercado, que los obstáculos presentados por el comercio o 
los precios. 
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-  Factores legales; a través de su análisis se podrán identificar las normas y 
reglamentaciones de importación establecidas por el país de destino que 
podrían influir sobre las exportaciones de la empresa, tales como leyes de 
fomento y  protección a la inversión extranjera; además de aquéllas que regulan 
los contratos con importadores, representantes, y distribuidores. 

 
Por lo tanto, resulta vital el análisis de los reglamentos comerciales vigentes en 
el país exportador, ya que éstos pueden impedir u obstaculizar las exportaciones 
a todo el mundo o a ciertos países. Además, es posible que los exportadores se 
vean obligados a seguir largos y complicados procedimientos que impliquen la 
preparación de muchos documentos y un sinnúmero de requisitos. 

 
Junto con lo anterior, es importante identificar los derechos de aduana y 
situaciones de contingencias aplicados por los países extranjeros a las 
importaciones provenientes de terceros países, esto con el objetivo de conocer 
sí: 
 
-  Los derechos de aduana pueden afectar la competitividad del producto de la 

empresa en relación a los fabricados en ese mercado. 
-  Pueden influir en la competitividad del producto, en relación con otros 

productos de terceros países, que pueden estar sujetos a otros aranceles 
más favorables. 

-  Se les debe tener en cuenta para calcular los posibles precios de venta. 
 

Es importante considerar que la mayor parte de los países imponen barreras 
proteccionistas a las importaciones, siendo su aplicación más selectiva y 
reajustándose con más frecuencia que los aranceles. En cuanto a las 
situaciones de contingencia, éstas pueden ser modificadas como resultado de la 
adhesión a una comunidad mercantil multinacional o a negociaciones 
comerciales multilaterales. 

  
También, bajo el aspecto legal se deben evaluar las restricciones en materia de 
divisas; muchos gobiernos controlan o restringen los gastos en divisas para la 
importación de bienes o servicios. Con tales restricciones, se puede cerrar 
efectivamente un mercado a todos los abastecedores y a todas las mercancías, 
salvo las más esenciales. Los países recurren a estos procedimientos con el 
objetivo de influir en la estructura de las importaciones, tanto en lo que se refiere 
a productos, como a su procedencia. 

 
Generalmente las restricciones en materia de divisas se emplean como medidas 
temporales, aunque algunos países han estado recurriendo a ellas regularmente 
como medio para controlar las importaciones en el largo plazo. 
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Sumado a lo anterior, la empresa deberá identificar las reglamentaciones 
sanitarias que podrían afectar la exportación; en muchos países se imponen 
estrictas reglamentaciones sanitarias a la importación o venta de mercancías 
con fines de protección humana, animal o vegetal. Asimismo, las 
reglamentaciones para la protección y cuidado del medio ambiente están 
adquiriendo cada vez mayor importancia. Estas reglamentaciones pueden 
referirse tanto a las materias primas, a la elaboración, el envasado o 
etiquetado, o a la composición química de los productos, tales como: vajilla, 
juguetes, alimentos, etc. 
 
El proveedor que desconozca estas reglamentaciones se verá excluido del 
mercado, por lo que esta información debe ser obtenida antes de decidirse a 
entrar en el mercado. Asimismo, este tipo de reglamentaciones es de gran 
importancia para los exportadores, debido a que en caso de materializarse la 
exportación, éstas conformarán la documentación base para la elaboración 
del Documento Único de Salida. 

 
-  Factores asociados al mercado importador; es evidente que las importaciones 

constituyen el objetivo más directo en el estudio de un mercado de 
exportación. De este factor se necesitan conocer: 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
Además de conocer el detalle de las importaciones, es necesario saber qué 
cantidades del producto se consumen realmente en el mercado, y prever su 
consumo en el futuro. Para conocer esta información se debe estudiar lo 
siguiente: 
 

 
 
 
 
 
 

 

-  En qué cantidades se importa actualmente el producto. 
-  La procedencia de las importaciones. 
-  Cómo se ha ido modificando la participación en el mercado de los distintos 

abastecedores extranjeros y cuál será su probable evolución. 
-  Los precios unitarios de las exportaciones, según sus distintas procedencias. 
 

-  El volumen y las tendencias de la producción en ese mercado. 
-  Las exportaciones que efectúe dicho mercado. 
-  Los factores que influirán en el consumo de productos importados, y 

especialmente los factores que podrían influir en el producto que se desea 
exportar. 
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Al estudiar el volumen y la estructura del consumo de un producto, se tienen 
que considerar otros factores, tales como: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
De acuerdo a lo anterior, también deben ser analizados aquellos factores 
relacionados con los destinatarios del producto a exportar, es decir, los 
consumidores; de modo tal de conocer sus características, hábitos de compra 
––en función de rigidez de costumbres, estratificación social y estacionalidad 
de la demanda––, motivos de compra, etc.  
 
Asimismo, se deben analizar las adaptaciones que requiere el producto a fin 
de obtener la aceptación del mercado objetivo. Además de determinar los 
mecanismos de promoción de las exportaciones a las que puede acceder la 
empresa para dar a conocer sus productos en el mercado de destino, tales 
como: ferias y exposiciones comerciales. 

 
-  Factores asociados al mercado competidor; en todo mercado los productos 

deben hacer frente a la competencia. La fuerza de ésta es un factor clave que 
el exportador debe tomar en consideración, antes de decidirse a entrar en un 
mercado. Una vez en él, el exportador advertido no dejará de vigilar a sus 
competidores. 

 
La competencia puede ser directa o indirecta, y es difícil trazar el límite que 
las separa. Un competidor directo es el que vende un producto parecido al 
que se trata de colocar en el mercado, mientras que el indirecto vende un 
artículo sustancialmente diferente, pero que compite por los mismos 
compradores, quienes dan a ambos productos el mismo uso. Por ejemplo, 
Coca cola y Pepsi son competidores directos, mientras que las empresas de 
jugos y aguas se constituyen en competidores indirectos de las primeras 
(Coca cola y Pepsi). 

 
Del análisis de la competencia, se deben determinar tres aspectos básicos: la 
estructura y la fuerza de la competencia; los motivos del éxito de los 
competidores importantes; y la posibilidad de competir con ellos. 

 

-  Qué cantidad del producto se consume anualmente. 
-  Quiénes los consumen. 
-  Dónde se consume el producto. 
-  Con qué frecuencia compra el cliente el producto de la empresa. 
-  Cómo se utiliza el producto. 
-  Cuáles son los demás productos que compiten en el mismo uso. 
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En relación a la estructura de la competencia y la fuerza de la competencia, 
resulta importante tratar de responder las siguientes interrogantes: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

En relación a los motivos del éxito de los abastecedores importantes, el analista 
puede calcular con más precisión las probabilidades que tiene de entrar en el 
mercado y, también puede programar mejor la manera de actuar en él. Entre 
los factores de éxito de dichos competidores, se encuentran los siguientes: 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-  Factores geográficos; el clima influye en el consumo de muchos productos, por 
ejemplo; el tipo de ropa, los productos que se comen, etc. Además, la geografía 
de un país afecta la estructura del consumo. Los obstáculos geográficos al 
transporte o a las comunicaciones de un país, pueden determinar que los 
medios de vida de los habitantes de las distintas regiones sean muy diferentes, 
y lo mismo sucederá con su forma de vida o con los productos que consuman.  

 
Además de lo anterior, los factores geográficos pueden tener considerable 
influencia sobre los medios o canales de distribución que utilizará una empresa 
para hacer llegar el producto al mercado objetivo. Esto se refiere a ¿cómo se 
hará llegar el producto al consumidor o comprador? 

 

 

-  ¿Existe competencia directa? Si la hubiese, hay que determinar cuáles son 
los abastecedores importantes, y si son nacionales o extranjeros. 

-  ¿A qué competencia indirecta se debe enfrentar la empresa? 
-  ¿Qué porción de mercado corresponde a cada proveedor importante, y 

cómo se ha ido modificando esta participación en el mercado? 
-  ¿En el mercado existe algún punto débil?, por ejemplo, existe algún 

segmento de mercado que no esté siendo atendido con eficacia por los 
proveedores existentes. 

 

-  Elevada calidad del producto. 
-  Precio competitivo. 
-  Ventajas en materia de costos. 
-  Buena ubicación del establecimiento. 
-  Producto con características únicas y amparadas por patente. 
-  Envergadura y poderío de la empresa. 
-  Dominio de los circuitos de distribución; métodos de venta y de 

distribución. 
-  Publicidad y promoción. 
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CLASE 05 
 
c)   Identificación del Producto y/o Servicio a Exportar 
 

Una vez que se han identificado las variables del entorno interno y externo que 
influyen sobre las operaciones de la empresa a nivel internacional, se puede desarrollar el 
plan de internacionalización mediante el cual se determinan las ventajas competitivas de la 
empresa y las oportunidades que se le ofrecen en el exterior. 
 

En este punto, el exportador tendrá que determinar la viabilidad de exportar el 
producto al extranjero, debiendo considerar para ello sus respectivas adaptaciones, de modo 
tal de ajustarlo a las necesidades, gustos y preferencias del consumidor extranjero, así como 
a las exigencias externas en caso de requerirlo. En otras palabras, la empresa deberá 
determinar si el producto a exportar cumple con las condiciones requeridas por el mercado 
objetivo, y en caso de no ser así, tendrá que definir las adaptaciones que necesitará el 
producto para tener la aceptación del consumidor externo. 

 
En el cuadro que se presenta a continuación, se pueden observar los principales 

aspectos que deben considerarse para determinar si la exportación del producto es factible. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Por lo tanto, los factores geográficos que se deben considerar en el análisis 
incluyen a la geografía, extensión, clima y población, ciudades principales con su 
cantidad de habitantes, densidad demográfica, etc. 

 
-  Factores políticos; además de conocer todos los aspectos anteriormente 

estudiados, el empresario debe conocer los posibles cambios en el mercado. Este 
es el caso de las fuerzas políticas que pueden influir en el intercambio de bienes 
y/o servicios. Algunos productos pueden ser políticamente muy sensibles por las 
repercusiones que su importación tiene en los intereses laborales o financieros del 
país. En otros casos, la presión ejercida por grupos religiosos o por razones 
ideológicas pueden dar como resultado la introducción de restricciones a la 
importación de ciertos productos. 
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Cuadro Nº 4: Aspectos a Considerar del Producto para Determinar su Factibilidad de 
Exportación 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-  Determinación de ventajas comparativas en los mercados externos; se deben 
identificar las ventajas que presenta la empresa en relación a su competencia 
en los mercados extranjeros; dichas ventajas pueden provenir de los costos 
de los productos a exportar, de sus características, del grado de satisfacción 
que otorga a los consumidores finales, o de una mezcla de dichos factores. 

 
-  Determinación de la oferta exportable; consiste en especificar los volúmenes a 

exportar, las líneas de productos a ofrecer, los surtidos más populares, la 
calidad del producto, y, si es necesario, indicar su estacionalidad.  

 
Respecto a los estándares de calidad, es fundamental que el producto de 
cumplimiento a los niveles de calidad exigidos en los mercados externos, así 
como a las exigencias establecidas por el importador. 

 
Respecto a los requisitos técnicos y ambientales, el producto debe brindar la 
seguridad respecto al cumplimiento de requisitos técnicos, ambientales, 
fitosanitarios (pesticidas permitidos cuando corresponda) y otras exigencias 
requeridas para el ingreso a cada mercado de destino. 

 
-  Ventajas relativas al abastecimiento del producto en sí o a las materias primas 

o insumos necesarios para su producción; la disponibilidad y el precio del bien 
exportable, deben garantizar condiciones iguales o superiores de competencia 
con  respecto a sus similares en el exterior. 

 
En relación a la disponibilidad del producto a exportar; la empresa deberá 
mantener abastecido al mercado externo de manera oportuna, respetando los 
acuerdos y dando cumplimiento a los plazos solicitados. 
 
En relación a la determinación del precio; deberá ser fijado de acuerdo a las 
características que presenta el producto (si es diferenciado o no, niveles de 
calidad, etc.), considerando además el mercado objetivo al cual se dirige. 
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2. HERRAMIENTAS PARA LA PROMOCIÓN DE EXPORTACIONES Y LA DIRECCIÓN 
DE PROMOCIÓN DE EXPORTADORES (PROCHILE) 

 
Una vez que se ha seleccionado el mercado objetivo mediante el análisis de los 

distintos factores ambientales (políticos, sociales, culturales, económicos, etc.), y la empresa 
local decide iniciar su proceso de internacionalización mediante la exportación, se deberán 
establecer mezclas promocionales a través de las cuales se de a conocer el producto 
exportable, que logren atraer al mercado objetivo. Ésta es una de las tareas más difíciles en 
el mercado de exportación, debido a que todas las actividades promocionales involucran al 
proceso de comunicación, el que muchas veces puede no ser eficiente y eficaz debido a las 
diferencias sociales y culturales. Por ejemplo, un mensaje publicitario puede ser mal 
interpretado por diferencias en el idioma, estética, religión, etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
De acuerdo a la definición anterior, las estrategias de promoción involucran diversas 

herramientas que pueden ser utilizadas por los exportadores para establecer comunicación 

 

Realice ejercicios nº 6 al 13 
 

-  Diseño del Envase; el envase es un elemento del producto que se utiliza para 
llamar la atención del consumidor y proteger el producto; de acuerdo a ello, en la 
elaboración de su diseño se debe considerar tanto el aspecto estructural como el 
visual. Lo anterior es fundamental puesto que envases con diseños promocionales 
atractivos pueden ingresar al mercado en condiciones defectuosas debido a un mal 
diseño estructural; asimismo, el producto (y su envase) puede llegar al mercado en 
buenas condiciones, pero pueden no ser atractivos para el consumidor, debido a 
un mal diseño visual.  

 
En base a lo anterior, es común que los especialistas en marketing afirmen “el 
envase debe proteger lo que vende y vender lo que protege”. 

 

Definición de Mezclas Promocionales 
 

Corresponde a un conjunto de herramientas de comunicación de las que puede 
disponer la empresa con orientación internacional para elaborar un programa total de 
promoción, pudiendo a través de ella establecer contacto con el mercado objetivo, y 
darle alcance a sus propios objetivos.  
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con el mercado extranjero desde su base nacional, entre ellos se encuentran: la publicidad, 
la promoción de ventas, las relaciones públicas, el marketing directo, y la venta personal; 
cada uno de los cuales será estudiado a continuación. 

 
·  Publicidad 
 

La publicidad, es una herramienta que forma parte de la mezcla promocional del 
marketing, y que se puede definir como “cualquier forma de presentación no personal de 
ideas, bienes o servicios por parte de un patrocinador identificado, con un uso predominante 
de los medios de comunicación masiva”3. Este elemento es uno de los factores más 
importantes con respecto al apoyo a la comercialización, debido a que es una de las técnicas 
que el fabricante puede controlar muy de cerca, ya que se especifica por adelantado el costo 
que tiene para la empresa un determinado tipo de publicidad.  

 
El propósito de la publicidad es: “atraer la atención del mercado meta e informarles de 

una forma persuasiva sobre los beneficios, atractivo y ventajas de un producto”. De acuerdo 
a ello, el efecto de una campaña publicitaria es el cambiar o reforzar las actitudes o creencias 
de los consumidores para con el producto, con el fin de aumentar el deseo de comprarlo. Hoy 
en día, existe una amplia gama de medios de publicidad, tales como; televisión, radio, 
periódicos, revistas, carteles, etc. 
 

La publicidad siempre involucra dos problemas fundamentales; la creación del 
mensaje y la selección de los medios a utilizar. No obstante lo anterior, antes de decidir 
sobre un mensaje publicitario o la utilización de un medio, debe existir consenso sobre el 
grupo-objetivo al cual tiene que llegar y el objetivo de la publicidad. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
3 Czinkota, Michael & Ronkainen, Ilkka; “Marketing Internacional”, Editorial McGraw Hill, México, 1996, cuarta 
edición, p.324. 

Definición de Mensaje Publicitario 
 
Corresponde a los anuncios que se dan a conocer al público meta y que 

tienen por finalidad atraer y convencer al consumidor a que compre el producto del 
anunciante. Una regla respetada en publicidad dice que cualquier mensaje 
publicitario debe corresponder a la regla “A-I-D-A”, es decir, “debe conseguir la 
Atención, mantener el Interés, crear el Deseo y llevar a la Acción”. 

 
Existen tres tipos básicos de mensajes publicitarios, ellos son: 

 
a) Mensajes informativos: usan hechos y comparaciones, y están dirigidos 

principalmente a la razón y al entendimiento. Este tipo de mensaje proporciona 
información factual, sujeta a verificación, y que permite a los consumidores 
valorar los méritos del producto después de haberse expuesto al anuncio.  
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Además, se debe conocer el comportamiento del grupo-objetivo y sus actitudes, esto 
incluye información acerca de los cálculos y cantidades de sus adquisiciones, el 
conocimiento existente sobre el producto y sus beneficios,  las imágenes y prejuicios que 
podrían influenciar las ventas, y cuán confiables consideran las distintas fuentes de 
información, es decir, la confiabilidad que presenta el mercado meta, con respeto a los 
medios de publicidad existentes. 
 
 

CLASE 06 
 
·  La Promoción de Ventas 
 

La promoción de ventas incluye todas las actividades comercializadoras que atraen la 
atención hacia un producto y, por lo tanto, lo hacen más atractivo para un potencial 
comprador en el extranjero, induciéndolo a la compra. Esta herramienta se puede definir 
como “cualquier actividad que ofrece un incentivo para inducir una respuesta deseada por los 
vendedores, los intermediarios y/o los clientes finales”4.  

 
 La promoción de ventas incluye diversas actividades que tienen como finalidad 

agregar valor al producto, puesto que los incentivos no lo acompañan comúnmente; dichas 
actividades básicas son:  

 
a) Incentivos para comprar: comprende pagos en efectivo, bienes o intangibles que se usan 

para aumentar temporalmente el valor del producto al distribuidor o consumidor. Este 
método incluye descuentos en la cantidad, reducciones temporales de precios, ofertas, 
premios, etc. 

 
b) Material de comercialización: incluye material de promoción, diseñado para dirigir la 

atención hacia el producto en el punto de venta, tales como; tarjetas de muestras, 
catálogos, demostraciones del uso del producto, etc. 

                                                           
4 Shoell & Guiltinan, “Mercadotecnia: Conceptos y Prácticas Modernas”, Editorial Prentice Hall 
Hispanoamericana S.A., México, 1991, tercera edición, p.572. 

b) Mensajes evocativos: se basan en los estados de ánimo, las asociaciones y las 
imágenes, y atraen principalmente los sentimientos y el subconsciente. En otras 
palabras, está constituida por aquellos mensajes que evocan algún tipo de 
emoción, ya sea alegría, tristeza, nostalgia, etc.  

 
c) Mensajes promocionales: prometen una ventaja o ganancia material inmediata y 

directa, un ahorro o un trato especial, a menudo deja en claro que la oferta es 
limitada o no siempre se encuentra disponible.  
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c) Muestras y pruebas gratis: se utilizan preferentemente en productos nuevos, con el fin de 
darlo a conocer; o bien, para atraer nuevos grupos de usuarios hacia un producto ya 
existente. 

 
No obstante lo anterior, se debe tener presente que la promoción de ventas puede 

estar dirigida a los consumidores finales y a los intermediarios (distribuidores), cuyas 
principales actividades de promoción de ventas se distinguen entre sí. En el siguiente cuadro 
se pueden identificar cada una de ellas.  
 
Cuadro Nº 5: Actividades de Promoción de Ventas Orientadas al Consumidor v/s Actividades 

de Promoción de Ventas Orientadas a Intermediarios 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Promoción de Ventas Orientada al 
Consumidor 

Promoción de Ventas Orientada a 
Vendedores e Intermediarios 

·  Cupones; corresponden a aquellos 
descuentos de dinero que se efectúan al 
precio de lista del producto al momento de 
presentar el cupón en la compra, los 
cuales comúnmente se sitúan en revistas 
o periódicos, o bien, son enviados por 
correo tradicional a la dirección del cliente.  

 

·  Ofertas de descuento de dinero; son 
aquellas reducciones al precio de lista que 
se imprimen, adjuntan o incluyen en el 
envase del producto.  

 

·  Muestras; consiste en entregar el 
producto de manera gratuita o a un precio 
muy bajo. Debido a ello, generalmente el 
producto se presenta en tamaños de 
prueba, lo cual significa que son más 
pequeños que el tamaño del envase 
normal. 

 

·  Reembolsos en efectivo; consiste en 
descontar un monto de dinero a aquellos 
consumidores que comprueban al 
fabricante la compra anterior del producto, 
mediante el envío de una o más pruebas 
de compra (por ejemplo, la boleta). 

 

·  Premios; existen varias clases de 
premios, una de ellas consiste en ofrecer 
junto al producto principal un obsequio 
adicional, o bien, que sea el mismo 
vendedor quien lo entregue.  

 

·  Juntas de venta; consiste en motivar al 
equipo de ventas a través de la entrega 
de descansos disimulados o del 
reconocimiento. 

 

·  Concursos de venta; consiste en aquellos 
incentivos que se ofrece al mejor(es) 
vendedor, en base al cumplimiento de 
metas. 

 

·  Exhibiciones en el punto de venta; 
consiste en que el fabricante o proveedor 
proporcione a los minoristas: folletos, 
banderas, rótulos de la tienda u otros 
materiales impresos, con el fin de que 
éstos los exhiban en el punto de compra, 
conduciendo al comprador hacia el 
fabricante sin necesidad de que éste 
requiera de un vendedor. 

 

·  Muestras comerciales; consiste en que el 
fabricante entregue muestras del producto 
a los intermediarios (los que presentan 
tamaños en tamaño de prueba), de modo 
tal de que sean exhibidos al consumidor. 
De esta forma, se incentiva su compra y 
los fabricantes se pueden asegurar 
futuros pedidos. 

 

·  Demostraciones de tienda; los fabricantes 
planifican en conjunto con el distribuidor  
demostraciones del producto en el punto 
de compra, a fin de mostrar su forma de 
uso al consumidor. 
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En términos comparativos, la publicidad y la promoción de ventas tienen las mismas 
funciones básicas de atraer la atención, mantener el interés, estimular el deseo y guiar al 
consumidor hacia la acción de comprar. La publicidad lo realiza mediante la comunicación, a 
través de mensajes y de los medios. Mientras que la promoción de ventas lo hace a través 
de ofertas específicas suplementarias, hechas al comercio, consumidores o usuarios finales. 
 
 
 
 
 
 

Promoción de Ventas Orientada al 
Consumidor 

Promoción de Ventas Orientada a 
Vendedores e Intermediarios 

·  Concursos para consumidores; consiste 
en que los consumidores compitan entre 
sí para obtener el producto en promoción, 
mediante la demostración de una 
habilidad.  

 

·  Sorteo para consumidores; consiste en 
que los consumidores participen en un 
sorteo a través del llenado de una forma, 
que puede estar incluida en periódicos, 
revistas, o ser entregada por el vendedor 
o promotores. Esta forma es ingresada a 
un buzón para luego participar en una rifa 
de premios. 

 

·  Tratos adicionales del producto; consiste 
en entregar un producto extra por el 
precio regular; por ejemplo, 15 gramos 
gratis de café. 

 

·  Estampillas de promoción; consiste en 
que los vendedores entreguen estampillas 
por la compra de productos, las que 
posteriormente son canjeadas por 
productos o dinero en efectivo. 

 
·  Exhibición para los consumidores; 

consiste en montar de manera colectiva 
exhibiciones o muestras de productos. 

 

·  Servicios especiales; éstos son ofrecidos 
por los fabricantes a los minoristas, con el 
fin de que éstos no tengan que realizar la 
actividad en sus locales; por ejemplo, 
marcar el precio en el producto. 

 

·  Concursos y premiso para distribuidores; 
consiste en entregar incentivos a los 
distribuidores que tengan un mejor 
desempeño respecto a la venta del 
producto. Por lo tanto, son similares a los 
concursos de venta –en los que participan 
vendedores–, pero cuya diferencia se 
basa en el costo del incentivo, el cual 
tiende a ser más caro o de mayor valor. 

 

·  Incentivos para los vendedores de los 
distribuidores; involucra la entrega de 
incentivos monetarios a los vendedores 
del distribuidor, constituyéndose en 
mecanismos de promoción más 
económicos, por ejemplo, el dinero 
estimulante, es dinero suministrado por el 
fabricante al distribuidor para ser 
entregado a sus vendedores al momento 
de la venta de los productos; tal es el caso 
de dinero entregado a parte de la 
comisión normal de venta. 
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·  Relaciones Públicas 
 

Corresponden a aquél elemento promocional que intenta repercutir positivamente en 
la imagen de la empresa y sus productos, mediante formas de comunicación que influyan en 
los sentimientos, opiniones o creencias de los clientes, accionistas, potenciales compradores, 
proveedores, empleados, etc. Por lo tanto, se puede decir que “las relaciones públicas 
consisten en aquellas formas de comunicación que están diseñadas para corregir 
impresiones erróneas, mantener la voluntad de los públicos de la organización, y explicar las 
metas y propósitos de ésta”. 
 

Como se puede observar, las relaciones públicas no necesariamente están dirigidas al 
mercado objetivo, sin embargo, puede incluirlos.  
 

En base a lo anterior, las relaciones públicas son consideradas un importante servicio 
de apoyo, ya que realizan numerosas funciones interrelacionadas, que van dirigidas a ayudar 
al esfuerzo comercializador de la organización. Sin embargo, se pueden resumir todas estas 
actividades bajo tres encabezamientos: 

 
-  Pasos positivos para lograr buen crédito: consiste en hacer surgir y mantener el buen 

crédito y el interés público en las actividades de una organización, para facilitar la exitosa 
operación y expansión de esas actividades. 

 
-  Acción para salvaguardar la reputación: es importante mirar el interior de una 

organización, eliminando costumbres y prácticas que posiblemente ofendan a la opinión 
pública o interfieran en la comprensión mutua. 

 
-  Relaciones internas: es importante usar internamente las técnicas de relaciones públicas 

para que el personal y los empleados de la empresa, quieran identificar sus propios 
intereses con aquéllos de la organización, tal como son representados por la 
administración. 

 
Una de las principales herramientas utilizadas en relaciones públicas para mejorar la 

imagen pública de la empresa es la publicidad no pagada, también conocida como 
propaganda, la cual contempla noticias o artículos periodísticos de la empresa o de sus 
productos presentados en algún medio masivo. En este sentido, la principal diferencia que 
existe entre la propaganda y la publicidad es el pago, ya que en la primera la empresa no 
efectúa un pago por el espacio en el medio masivo de comunicación, sino que busca 
conseguir que el propio medio publique un artículo favorable sobre la empresa. 
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En relación a la promoción de exportaciones, las relaciones públicas tienen como 

función mejorar la reputación de los bienes que provee una empresa determinada, además 
de proteger la reputación general de los bienes y servicios de un país en el exterior. 

 
En la actualidad, las exhibiciones modernas y las ferias comerciales han llegado a ser 

un medio aceptado para las relaciones públicas y la promoción comercial, proporcionando al 
departamento de relaciones públicas una poderosa herramienta para proyectar la imagen de 
una firma hacia el público. No existe una diferencia notable entre una exhibición y una feria 
comercial. No obstante, esta última está orientada a vender mercancías o demostrar nuevas 
ideas y técnicas; mientras que la exhibición está dirigida al público y puede ser; una muestra 
de prestigio internacional como una Feria Mundial, o una pequeña exhibición de pueblo. 
 
 

CLASE 07 
 
·  Marketing Directo 
 

Se trata de comunicaciones directas con consumidores cuidadosamente escogidos, y 
que tienen como objetivo generar respuestas inmediatas. De acuerdo a ello, el proceso de 
comunicación se realiza directamente con los clientes, generalmente de manera interactiva, 
uno a uno. 

 
 
 

Por Ejemplo 
 

El Mercurio online publicó (www.elmercurio.com), en octubre del 2005, un 
artículo en donde se da a conocer la acción emprendida por VTR en el ámbito 
educativo, lo cual busca demostrar la responsabilidad social que asume la empresa 
con sus públicos.  

VTR lanza dos sitios educativos  
Domingo 16 de octubre de 2005 
 
“Con la presencia de representantes de diversas instituciones ligadas al mundo de la educación, la 
tecnología y los medios, como el Consejo Nacional de TV, Fundación País Digital, Educar Chile, Acción 
RSE, Conacep y Adimark, VTR lanzó oficialmente dos sitios educativos: Guía de TV Infantil y Portal 
Tareas. La Guía de Televisión Infantil entrega herramientas para que los padres orienten el consumo de 
TV de sus hijos según rango de edad, mientras que el Portal Tareas apoya a los escolares a hacer sus 
trabajos de acuerdo con el currículo del Mineduc. Ambos proyectos se enmarcan en su programa de 
responsabilidad social empresarial: VTR Banda Ancha en la Educación. Los dos sitios son gratis y están 
disponibles en forma abierta en el sitio VTR ( www.vtr.cl)”. 



  
 
 
 
 
 

 29 Instituto Profesional Iplacex  

 
 
 
 
 

 
 
 

 
Existen diversos mecanismos de marketing directo, sin embargo, los principales son: 

el marketing en línea, por catálogo, por correo directo, por quioscos, por televisión de 
respuesta directa, telemarketing, y ventas cara a cara. 
 

En el cuadro que se presenta a continuación, se darán a conocer a grandes rasgos 
cada una de las formas de marketing directo mencionadas. 
 
 

Cuadro Nº 6: Formas de Marketing Directo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Por Ejemplo 
 

Cuando las empresas envían tarjetas de saludo, información sobre eventos 
especiales o regalos pequeños a miembros selectos de su base de clientes, están 
empleando el marketing directo. 

Formas de Marketing Definición  
Marketing en línea Consiste en ponerse en contacto con el cliente mediante sistemas 

computaciones interactivos en línea que relacionan al cliente y al 
proveedor; entre éstos se encuentran los servicios comerciales en 
línea, los cuales ofrecen información y servicios de marketing en 
línea a los suscriptores, quienes pagan una cuota mensual; e 
Internet, que es una red de computadores conectados entre sí, a 
través de los cuales se obtiene, comparte e intercambian mensajes 
sobre cualquier tema. 
 

Marketing por 
catálogo 

Consiste en ofrecer por medio de un folleto una serie de productos, 
los cuales son enviados a clientes previamente seleccionados; o 
bien, son proporcionados en las propias tiendas al cliente. 
 

Marketing por correo 
directo 

Consiste en enviar al domicilio de una persona determinada ofertas, 
anuncios, muestras, folletos, etc., utilizando para ello el correo 
tradicional, u otros medios más rápidos, como lo es el fax, el correo 
electrónico o el correo de voz (teléfono).  
 

Marketing por 
quioscos 

Consiste en situar en puntos clave, máquinas que permiten solicitar 
información sobre el producto (o la empresa), o hacer pedidos. Por 
ejemplo, Tower Records, cadena de tiendas de música, cuenta con 
quioscos que permiten a los clientes potenciales escuchar la 
música antes de comprarla. 
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·  Venta Personal 
 

De las herramientas promocionales disponibles, ésta se constituye en la más efectiva, 
sin embargo, el costo por contacto es elevado. La venta personal se puede definir como “el 
flujo de comunicación bidireccional entre comprador y vendedor, estando diseñadas para 
influir en el proceso de decisión de compra de una persona o grupo”. De acuerdo a ello, en la 
venta personal, entre el emisor y receptor se genera un contacto directo, en persona, 
pudiendo el vendedor controlar a quién le hace la presentación. 

Formas de Marketing Definición  
Marketing por 
televisión de respuesta 
directa 

Consiste en ponerse en contacto con el consumidor a través del 
medio televisivo y utilizando el teléfono. Este mecanismo puede 
contemplar dos formas: (a) publicidad de respuesta directa; en ésta 
se exhiben avisos publicitarios por televisión, en donde se indica un 
número telefónico 800 para que el consumidor pueda realizar el 
pedido. Asimismo, existen programas de televisión que 
comúnmente tienen una duración de 30 minutos, a los que se 
conocen como “infomerciales”, mediante los cuales se da a conocer 
el producto al consumidor, y se le entrega un número telefónico 
para que se contacte con el proveedor para realizar el pedido. 
 

(b) canales de compra en casa; se basan en canales de televisión o 
programas completos dedicados a la venta de productos. Tal es el 
caso de Ripley Channel. 
 

Telemarketing Consiste en contactar al potencial cliente por medio del teléfono. En 
estas llamadas, los telefonistas (vendedores) ofrecen los productos 
de la compañía directamente al consumidor o a negocios.  
 

Junto con lo anterior, es preciso señalar que las empresas cuentan 
con determinados números mediante los cuales pueden recibir 
llamadas, sin costo por larga distancia, y que se utilizan para tomar 
pedidos; es el caso de los números 800. 
 

También las empresas disponen de los números 900, a través de 
los cuales venden información, entretenimiento o la oportunidad de 
expresar alguna opinión sobre un tema determinado. 
 

Venta cara a cara Consiste en aquellas visitas de venta efectuadas por los equipos de 
venta, quienes tienen por función encontrar prospectos, 
transformarlos en clientes, desarrollar y establecer relaciones, y 
generar mayores ventas. 
 

A nivel internacional, las empresas tienden a utilizar representantes 
o agentes de venta, quienes se hacen cargo de efectuar la venta 
directa en el país extranjero. 
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La venta personal, a nivel internacional, se hace latente por medio de intermediarios, o 
bien, a través de un esfuerzo directo ––caso en el que la empresa cuenta con su propia 
fuerza de ventas––. Los intermediarios involucran: representantes de fabricantes, agentes de 
venta o distribuidores. 

 
El establecimiento de comunicación con los intermediarios debe garantizar que estos 

se encuentren satisfechos con el arreglo, y que posean las habilidades para comercializar y 
promover el producto adecuadamente. Debido a lo anterior, en ciertos casos el exportador 
debe entregar incentivos a los intermediarios, como una forma de motivarlos y 
comprometerlos en los esfuerzos de publicidad local.  
 

 
 
 
 

 

Realice ejercicios nº 14 al 19 
 



 
RAMO: TÉCNICA ADUANERA DE 

EXPORTACIÓN 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

UNIDAD I 
 

BASES DE LA EXPORTACIÓN 
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2.1  Dirección de Promoción de Exportaciones: ProChile 
 

La Dirección de Promoción de Exportaciones, ProChile, es una agencia dependiente 
de la Dirección General de Relaciones Económicas Internacionales del Ministerio de 
Relaciones Exteriores de Chile, creada en noviembre de 1974 por medio del DL-740 del 
Ministerio de Economía, Fomento y Reconstrucción. 

 
La constitución de ProChile la define como una persona jurídica de derecho público 

autónoma y con patrimonio propio, cuyo domicilio se encuentra ubicado en la ciudad de 
Santiago, independiente de las agencias que se instalen en otras localidades situadas en el 
país o en el extranjero. 

 
Respecto a lo anterior, se deben destacar los siguientes conceptos:  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

·  Persona jurídica: según el Código Civil chileno, son personas ficticias, creadas por 
ley o por la voluntad de las partes, capaces de ejercer derechos y generar 
obligaciones civiles, y de ser representadas judicial y extrajudicialmente. 

 
De acuerdo a lo mencionado, a esta entidad ficticia se le reconoce una 
individualidad distinta de aquéllas que presentan las personas que componen su 
cuerpo colectivo, que las administran o a las cuales se destinan los bienes 
(personas naturales); y por ende, como persona goza de todos los atributos de la 
personalidad: nombre, domicilio, nacionalidad, capacidad y patrimonio.  
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Las actividades en las que se orienta ProChile para profundizar y proyectar la política 

comercial del país se basan en cuatro aspectos básicos; el apoyo a la pequeña y mediana 
empresa en su proceso de internacionalización; el aprovechamiento de las oportunidades 
que generan los acuerdos comerciales que tiene el país; la asociatividad público-privada, y el 
posicionamiento de la imagen de Chile en mercados extranjeros. En efecto, ProChile se 

·  De derecho público: esto significa que la persona jurídica nace en virtud de 
una ley. En este caso, del DL 740 de 1974. Sus principales características 
son:  

 
i. No requieren de la autorización del Presidente de la República para 

existir, puesto que son creadas por medio de una ley.  
ii. Se encuentran reguladas por reglamentos y decretos especiales. 
iii. Persiguen fines de carácter colectivo. 

 
Por lo tanto, son personas jurídicas de derecho público aquéllas que 
representan a la autoridad pública en las funciones de índole administrativo 
que deben desempeñar, así como también las Iglesias y Comunidades 
Religiosas que ejercen actividades de carácter público. 

 
·  Autónoma: ésta se encuentra orientada sólo a la gestión, cuyo fin es otorgar 

una mayor independencia respecto al poder central, fomentando su eficiencia 
para la realización de sus actividades.  

 
·  Patrimonio propio: esto significa que posee recursos ajenos a los que poseen 

los miembros que la componen; por lo tanto, lo que pertenece a ProChile, no 
pertenece ni en todo ni en parte a ninguno de los individuos que la conforman; 
asimismo, las deudas que contraiga la agencia no dan derecho a nadie a 
demandarlas, total o parcialmente, a ninguna de las personas que integran la 
entidad. 

 
En relación a lo anterior, para dar cumplimiento a los fines por los cuales fue 
creada, la agencia de promoción dispondrá de los recursos provenientes de: 
 
i. Aportes estatales provenientes del Presupuesto de la Nación. 
ii. Ingresos provenientes de comisiones u otras participaciones. 
iii. Ingresos provenientes de sus actos comerciales, y de retribuciones que 

obtenga por los servicios prestados. 
iv. Donaciones, erogaciones y aportes, independiente de su naturaleza. 
v. Créditos externos que obtenga con apego al sistema legal vigente. 
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orienta hacia la detección de oportunidades comerciales en los mercados extranjeros, lo que 
se logra por medio del conocimiento de éstos; presentando dichas oportunidades a la 
producción nacional, de manera tal de ayudar a la pequeña y mediana empresa a 
aprovecharlas y a proyectarse a nivel internacional. 

 
Por lo tanto, esta agencia tiene como principal objetivo “contribuir en la diversificación, 

promoción y estímulo de las exportaciones de bienes y servicios, especialmente los no 
tradicionales1, proveer de información al sector exportador y apoyar los contactos con 
potenciales compradores extranjeros”.  

 
ProChile, actúa a través de tres líneas de acción estratégica, a saber: 
 

a) Ampliación de la base exportadora nacional: se refiere a la incorporación de nuevas 
empresas al proceso exportador en un trabajo conjunto de ProChile y los instrumentos de 
fomento productivo, en especial con la Corporación de Fomento de la Producción 
(CORFO). 

 
b) Consolidación de la base exportadora: ProChile apoya a los exportadores en el 

fortalecimiento de su presencia en los mercados externos, el desarrollo de los canales de 
comercialización y el ajuste de la oferta exportable, mediante innovaciones tecnológicas, 
mejoramiento en la calidad y del diseño de sus productos, y adecuación a las normas 
ambientales vigentes. 

 
c) Profundización de la base exportadora: dice relación con empresas que cuentan con un 

buen posicionamiento externo, pero que requieren apoyo en la detección de nuevas 
oportunidades comerciales, promoción de inversiones y creación de alianzas 
estratégicas. 

 
 
 
 
 
 

CLASE 08 
 

2.1.1 Organización de la Dirección de Promoción de Exportaciones 
 

ProChile se encuentra organizado en base a una combinación de estructura funcional 
y geográfica, puesto que sus departamentos están encargados de realizar funciones 
específicas como: planificar y asignar recursos, ejecutar proyectos de exportación orientados 
a las Pymes, elaborar el presupuesto, etc.; asimismo, ProChile se encuentra ubicado en 
                                                           
1 Las exportaciones no tradicionales corresponden a aquellos bienes y servicios que no superen el 1.5% del 
total de exportaciones registradas en la balanza de pagos del año anterior o aquéllas que la agencia determine 
como tal por su potencial de exportación. 

 

Realice ejercicios nº 20 y 21 
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diversas regiones nacionales e internacionales, por lo cual existen departamentos 
encargados de gestionar sus funciones en las diferentes áreas geográficas, es así como a 
nivel internacional está el departamento Asia y Nuevos Mercados, Europa, América del 
Norte, etc.; y a nivel nacional existen departamentos de desarrollo en las diversas regiones 
del país, tales como: Maule, Iquique, Coquimbo, Valparaíso, etc. 
 
 

Figura Nº 1: Organigrama de ProChile 
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La autoridad máxima de ProChile es el Consejo ––quien representa la Dirección de la 
agencia––, y se encarga de su “administración”, estando compuesto por2: 
 
-  El Ministro de Coordinación Económica. 
-  El Ministro de Economía, Fomento y Reconstrucción, que lo presidirá. 
-  El Ministro de Hacienda. 
-  El Ministro de Relaciones Exteriores. 
-  El Director de la Oficina Nacional de Planificación. 
-  El Presidente del Banco Central de Chile. 
-  El Vicepresidente Ejecutivo de la Corporación de Fomento de la Producción. 
-  El Secretario Ejecutivo del Instituto, que sólo tendrá derecho a voz. 
-  Un representante y un suplente, de los exportadores designados por el Supremo 

Gobierno, a proposición de la Confederación de la Producción y el Comercio. 
-  Un representante titular y uno suplente, designado en la misma forma que el anterior, a 

propuesta de la Sociedad Nacional de Agricultura. 
-  Un representante titular y uno suplente, designado también por el Supremo Gobierno, a 

propuesta de la Sociedad Nacional de Minería. 
-  Un representante titular y uno suplente, de igual designación que el anterior, a propuesta 

de la Sociedad de Fomento Fabril. 
-  Un representante titular y uno suplente, designado en la misma forma que el anterior, a 

propuesta de la Confederación Única de la Pequeña Industria y Artesanado (CONUPIA). 
 

El consejo tendrá diversas atribuciones, además de estar encargado de ejercer las 
funciones que le han sido asignadas a ProChile mediante decreto, siendo las principales: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
2 Ministerio de Economía, Fomento y reconstrucción; DL.740: Instituto de Promoción de Exportaciones de Chile, 
noviembre de 1974. 

-  Fijar la política general del Instituto y sus programas de acción. 
-  Aprobar presupuestos y balances anuales que someta a su consideración el 

Secretario Ejecutivo de ProChile, sin perjuicio de la aprobación por decreto 
supremo, tratándose de los presupuestos. 

-  Nombrar y remover a los Jefes del Servicio a propuesta del Secretario Ejecutivo 
del Instituto. 

-  Aprobar anualmente la planta del Servicio sin perjuicio de la autorización por 
decreto supremo. 

-  Fiscalizar el correcto cumplimiento de las funciones que se encomiendan al 
Instituto. 

-  Aprobar la Memoria Anual, a proposición del Secretario Ejecutivo. El Consejo 
podrá delegar sus atribuciones de administración en Comités integrados por sus 
miembros o en el Secretario Ejecutivo. 
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Quien representa legalmente a ProChile y tiene la calidad de Jefe Superior es el 
Secretario Ejecutivo de la agencia, quien es designado por el Presidente de la República a 
propuesta del Consejo, y cuyas funciones a ejercer son: 

 
-  Ejecutar la política general y los programas de acción, de acuerdo a las directrices 

establecidas por el Consejo. 
-  Someter a la aprobación del Consejo, los presupuestos, balances, plantas, 

nombramientos o remociones de personal. 
-  Ejercer las demás atribuciones que le encomiende el Consejo, el reglamento o que le 

sean delegadas. 
-  Delegar la representación que tiene de ProChile y las facultades que le hayan sido 

delegadas por el Consejo, en funcionarios superiores del Servicio. 
 

En relación a las funciones que le corresponde efectuar a ProChile; éstas se orientan 
a tres ámbitos de acción; entre ellos: fomentar y diversificar las exportaciones; tener un 
conocimiento cabal de los mercados extranjeros y aprovechar las oportunidades que son 
detectadas en éstos; y guiar la política de fijación y control cuanti y cualitativo de los créditos 
destinados al fomento de las exportaciones.  

 
En el cuadro que se muestra a continuación, se observan las funciones específicas 

que le corresponde ejercer a ProChile en sus distintos ámbitos de acción, y que han sido 
asignadas por decreto.  
 
 

Cuadro Nº 7: Funciones que Ejerce ProChile 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ámbitos de Acción Funciones 
Fomentar y 
diversificar las 
exportaciones. 

- Capacitar y emplear equipos de promotores especializados. 
- Realizar actividades de fomento, divulgación, contacto y 

asesoría, en el territorio nacional y en el extranjero, utilizando 
para ello (preferentemente), oficinas de servicios o empresas 
del Estado, o en que éste tenga aportes mayoritarios. 

- Analizar la aplicación y aprovechamiento de los estímulos a 
las exportaciones, sin perjuicio de las atribuciones del Banco 
Central y del Ministerio de Hacienda. 

- Impulsar la creación de organizaciones de exportadores, y  
contribuir en el funcionamiento. 

- Desarrollar las funciones establecidas para la "Comisión 
Técnica", creada por el artículo 5° de la ley Nº 16.528. 

- Cuando sea necesario, intervenir en la definición de calidades 
y condiciones requeridas para los productos que se exportan, 
a través de su informe favorable. 
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Ámbitos de Acción Funciones 
Tener un 
conocimiento cabal de 
mercados externos y 
aprovechar las 
oportunidades que se 
detectan en éstos. 

- Investigar los mercados extranjeros en todos sus aspectos. 
- Comunicar y difundir las oportunidades detectadas en 

mercados extranjeros, así como las características que 
presenten. 

- Brindar asesoría en todas las materias vinculadas con 
procedimientos, trámites y regulaciones aplicables a 
exportaciones. 

- Formular propuestas a sectores públicos y privados. 
- Participar en negociaciones relativas a acuerdos comerciales 

internacionales. 
 

Guiar la política de 
fijación y control 
cuanti y cualitativo de 
los créditos 
destinados al fomento 
de las exportaciones. 

- Sugerir el otorgamiento de créditos, sea al exportador o a los 
importadores, en el exterior para sus compras en el país, en 
la forma de líneas de crédito, préstamos con letras o 
documentos, mutuos o descuentos. 

- Recomendar a los entes o servicios públicos autorizados el 
otorgamiento de avales, fianzas o cauciones solidarias en las 
operaciones de exportaciones. 

- Recomendar la dictación y aplicación de normas para el 
otorgamiento de seguros de crédito a las exportaciones a 
través de la Superintendencia de Compañías de Seguros, 
Sociedades Anónimas y Bolsas de Comercio. 

- Informar sobre la conveniencia de contratar créditos en el 
extranjero, orientados al estímulo de las exportaciones. 

- Informar sobre la conveniencia de contratar créditos en el 
país con bancos de fomento, con empresas u organismos 
financieros públicos o privados, orientados al fomento de las 
exportaciones. 

- Recomendar, cuando proceda, la emisión de bonos y/o 
debentures, en moneda nacional y reajustables, destinados al 
fomento de las exportaciones. 

- Servir de intermediario, en la colocación de créditos externos 
de promoción de exportaciones en Chile. 

- Servir de intermediario en la colocación de los bonos 
nacionales o extranjeros destinados a promover las 
exportaciones. 

 

 

 

Realice ejercicios nº 22 y 23 
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CLASE 09 
 

3. DESARROLLO DEL PROCESO DE EXPORTACIÓN 
 

  Como se dijo anteriormente, la decisión de exportar y por ende, de internacionalizar 
las operaciones de la empresa no surge de la noche a la mañana, constituyéndose en un 
proceso gradual, que involucra una serie de etapas secuenciales. Es así como en general, 
las empresas en sus inicios no están interesadas en cubrir mercados extranjeros, puesto que 
dedican sus esfuerzos en consolidar su posición al interior del mercado nacional; es por ello 
que si recibiesen pedidos provenientes del exterior, lo más probable es que no los cubran. 
 
  No obstante lo anterior, cuando estos pedidos del exterior permanecen en el tiempo, la 
empresa podrá convertirse en una “empresa parcialmente interesada en la actividad de 
exportación”, caso en el cual ésta comenzará a cubrir aquellos pedidos que reciban y que no 
han sido solicitados por la empresa3.  
  
  En la siguiente etapa, la empresa comienza a estudiar los mercados extranjeros, de 
manera tal de explorar el ambiente que los rodea; por tal razón, se dice que la empresa está 
dispuesta a considerar la factibilidad de exportar. Luego de la fase de exploración, la 
empresa se transforma en un exportador experimental, cuyos envíos se dirigen 
principalmente a países que presentan cercanía psicológica. Pese a ello, la administración de 
este tipo de empresas aún no asume un compromiso real con las actividades de marketing 
internacional. 
 
  Una vez que la empresa analiza el desempeño que ha tenido en los mercados 
internacionales, pasa a la siguiente etapa de pequeño exportador experimentado; sin 
embargo, se debe destacar que, en caso de que la evaluación arroje resultados negativos, es 
probable que su administración decida no seguir en el mercado internacional, y se retire de la 
actividad exportadora.  
 
  Finalmente, cuando la empresa logra alcanzar un determinado nivel de ventas 
externas (aproximadamente 50 millones de dólares) y número de clientes (alrededor de 140), 
se habrá convertido en un exportador grande y experimentado, en donde la exportación se 
adapta a los requerimientos del mercado externo, y la empresa está preparada para exportar 
hacia lugares que están distantes psicológicamente. 
 
  En la siguiente figura, se visualizan las etapas secuenciales por las que atraviesa la 
empresa local, desde que se inicia en el proceso exportador.  
 
 
 
 
                                                           
3 Los pedidos no solicitados se refieren a aquellas solicitudes que surgen por iniciativa del cliente externo, por lo 
que no existe en ello una búsqueda activa por parte de la empresa para conseguir su primer pedido. 
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Figura Nº 2: Desarrollo del Proceso de Internacionalización en la Pequeña Empresa Local 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

3.1 Formalización de la Exportación en Chile 
 
Independiente del tipo de exportador de que se trate (grande, pequeño, experimentado 

o no), para iniciar el proceso de exportación se requiere llevar a cabo “negociaciones 
internacionales”, proceso que deriva en la búsqueda de la mejor combinación de los términos 
comerciales que darán origen al “contrato de compraventa internacional”, haciendo más 
segura y rentable la operación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Empresa Local no 
Interesa en el 
Proceso de 
Exportación 

Empresa Local 
Parcialmente Interesada 

en el Proceso de 
Exportación 

 

Empresa Local en 
Proceso de 

Experimentación 

 

Empresa Local en 
Proceso de 
Exploración 

 

Pequeña empresa 
exportadora con 

experiencia 

 

Gran empresa 
exportadora con 

experiencia 

 

·  Proceso de Negociación Internacional 
 

En términos generales, la negociación se puede definir como el conjunto de 
acuerdos orientados hacia la conclusión de un convenio o pacto; en el ámbito del 
comercio exterior, la compraventa internacional. 

 
·  Contrato de Compraventa Internacional 
 

La compraventa se define como el contrato por el que uno de los contratantes se 
obliga a entregar una cosa determinada y el otro a pagar por ella un cierto precio, en 
dinero o signo que lo represente.  
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De acuerdo a lo anterior, el proceso de exportación se inicia cuando se ponen en 

contacto vendedor (exportador) y comprador (o su representante). En esta etapa el contacto 
puede surgir mediante dos acciones; una iniciada por el comprador u otra emprendida por el 
proveedor.  

 
a) La primera consiste en que el proveedor reciba un pedido del comprador, sin haber sido 
éstos solicitados por la empresa (acción iniciada por el comprador). 

 
b) La segunda se basa en que el proveedor busque activamente sus pedidos, lo que 
involucra que sea la empresa exportadora quien inicie el contacto con el comprador para 
incentivarlo a solicitar un pedido. 

 
Una vez que el comprador y vendedor establecen contacto, para llegar a un acuerdo 

de compra, el proveedor local (exportador) deberá dar a conocer sus productos mediante el 
envío de muestras (por vía postal, marítima, aérea o courier), listas de precios, costos de 
transporte, período de validez de oferta, etc., datos que son consignados en una factura pro 
forma, documento en donde se detallan todas las condiciones y costos que tienen incidencia 
sobre el precio del producto a exportar.  

La condición de internacional del contrato de compraventa, puede basarse en 
diversos criterios, a saber:  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
No obstante lo anterior, de acuerdo a lo estipulado en la Convención de Viena, 

el contrato de compraventa tendrá el carácter de internacional cuando los 
establecimientos de las partes contratantes se encuentren ubicados en Estados 
diferentes. 

 

a) El relativo al domicilio de los contratantes, de manera que si éstos, 
independientemente de su nacionalidad, tienen su domicilio comercial en países 
distintos, la compraventa pactada entre ellos será internacional, pues las 
obligaciones derivadas del contrato se ejecutarán en el marco de Estados diferentes. 

 

b) El del objeto del contrato, considerándose internacional la compraventa que 
comparte la entrega de la cosa vendida, sea nacional o extranjera, en país distinto al 
que se encuentre la misma en el momento de la conclusión del contrato, de manera 
que implique la salida efectiva de un país (exportación) y la entrada en otro 
(importación). 

 

c) Criterio mixto, basando el carácter internacional de la compraventa en el hecho de 
que los contratantes tengan su domicilio o establecimiento mercantil en el territorio 
de Estados diferentes y, además, se produzca el traslado de la cosa vendida de un 
país a otro. 
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En el cuadro que se muestra a continuación, se puede observar el formato tipo de una 

factura pro forma.  
 
 

Definición de Factura Pro Forma 
 

Es un documento que se utiliza como cotización internacional; por tal razón, 
en ella se deben considerar aquellos requisitos esenciales que contempla toda 
oferta enviada al exterior. Por lo tanto, en la factura el proveedor especifica las 
mercancías a ofrecer, junto al precio asignado a cada una de ellas, definiendo el 
período de vigencia de la cotización. Esto implica que este documento es de índole 
informativo, pero además representa un compromiso firme del proveedor, pues 
durante el plazo de validez de la oferta, estará obligado a respetar las condiciones 
que ha estipulado libre y unilateralmente en ella.  
 

Asimismo, la factura pro forma puede utilizarse como elemento auxiliar para 
la obtención o tramitación de licencias de importación, en caso de ser necesarias; 
así como también pueden ser empleadas en la apertura de créditos documentarios 
(cartas de crédito). En este sentido, viene a complementar la oferta cursada 
mediante una vía alternativa, como es la carta oferta o el télex. 

 
Además de lo anterior, una de las principales características de este 

documento es que siempre tiene el carácter de “nominativo”; esto significa que es 
destinado a un comprador potencial determinado, quien no podrá extenderlo 
libremente a un tercero, bajo las mismas condiciones de oferta, a menos que el 
proveedor lo permita. 
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Figura Nº 3: Factura Pro Forma 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Una vez que el comprador ha recibido la oferta de parte de su proveedor y ha 
aceptado las condiciones estipuladas en ella, la factura pro forma será devuelta ––firmada–– 
a su oferente, junto con una solicitud de pedido, lo que se constituye en la aprobación a los 
términos de la oferta; acto que deberá ser formalizado mediante su escrituración, quedando 
posteriormente detallado en la carta de crédito, si ésta fuese la forma de pago convenida 
entre las partes. 

 

 

FACTURA PROFORMA  
 

Fecha,            de               de          
 

Código   Cantidad Descripción   Precio Unit.  TOTAL 

  
 
 
 
 
 
 

Total FOB 

 

Señor (es): 
Dirección: 
RUT     Cuidad    País 
Giro     Fono    Forma de Pago:   
Cláusula de venta:    Número de Embarques:   Plazo de Entrega:  

 
     
     
 
 
 
 
 
 

País de Origen:    País de Destino:   Vía de Transporte:  

Oferta Válida por 30 Días 

Empresas XXX Ltda. 
Exportadores 

Santiago  
Chile 
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Respecto a la forma de pago de los productos a exportar, ésta debe ser negociada 
entre las partes en función de las condiciones establecida en el contrato de compraventa 
internacional, debiendo el exportador, para ello, considerar el nivel de confiabilidad que le 
inspire el comprador. Entre las formas de pago disponibles se encuentra la carta de crédito, 
la cobranza extranjera y el pago contado, siendo la primera quien genera un mayor nivel de 
seguridad en la transacción internacional, tanto al exportador como al importador. 

 
En el siguiente cuadro se pueden observar las principales características que 

presentan las formas de pago internacionales mencionadas anteriormente. 
 
 

Cuadro Nº 8: Formas de Pago Internacional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Formas de Pago Características  
Carta de crédito; 
también conocido 
como crédito 
documentario o 
acreditivo.  

Es un instrumento por medio del cual el banco emisor (banco comercial 
ubicado en el país del comprador-importador), se compromete a pagar a un 
tercero (exportador) por intermedio del banco notificador/negociador (banco 
comercial ubicado en Chile) la importación -en forma irrevocable-, siempre que 
el exportador cumpla con las condiciones establecidas en el acreditivo. Por lo 
tanto, el principal beneficio de este instrumento es entregar una doble 
seguridad; para el importador que el pago de las mercancías se efectuará una 
vez que éstas sean enviadas y tan pronto el exportador cumpla con los 
términos previamente estipulados; para el exportador que el pago de la 
exportación se realizará (previo cumplimiento de condiciones), pues existen 
bancos intermediarios que asumen dicho compromiso. 
 

Las condiciones que se estipularán en la carta de crédito deberán estar 
definidas en el contrato de compraventa internacional, el cual puede 
formalizarse haciendo uso de la factura pro forma, télex o mediante un simple 
llamado telefónico; entre dichas condiciones se debe contemplar: 
 

- Clase, tipo y monto del acreditivo.  
- Plazos de embarque de las mercancías, para presentar en el banco 

comercial los documentos exigidos en el acreditivo por el exportador y para 
el pago del acreditivo; entre los documentos exigidos se encuentra: factura 
comercial, conocimiento de embarque (guía aérea o carta de porte), póliza 
de seguro (en caso de realizarse la venta bajo cláusula CIF); asimismo, 
dependiendo del tipo de carga, medio de transporte y país de destino, se 
pueden requerir documentos, tales como: certificado de origen, 
fitosanitario, de calidad, lista de embarque, nota de gastos, visaciones 
consulares cuando corresponda, entre otras.  

- Puerto de embarque y de destino.  
- Descripción de mercancías y exigencias del seguro.  
- Precio unitario de la mercancía, si lo exige el comprador.  
- Posibilidad de realizar el envío por parcialidades.  
- Cláusula de compraventa (FOB, CIF, FAS, etc.).  
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Es importante señalar que operaciones que involucren montos significativos, se 
deberán establecer cláusulas de arbitraje o mediación dentro del contrato de compraventa, lo 
que permite a las partes resolver eventuales conflictos o disputas. Por esta cláusula, las 
partes se someterán al organismo de arbitraje establecido de común acuerdo. 

 

Formas de Pago Características  
Carta de crédito Las principales clases de acreditivos son las siguientes: 

 

·  Irrevocable: significa que las condiciones establecidas en la carta de 
crédito sólo se podrán modificar con el consentimiento de ambas partes. 

 

·  Confirmada: significa que el banco comercial chileno que se encarga de 
notificar al exportador sobre la apertura de una carta de crédito a su 
nombre, asume el compromiso de pago, adicional al del banco emisor. 

 

·  A la vista: significa que el pago de la exportación se realizará luego de 
que el exportador negocie los documentos de embarque en el banco 
comercial chileno. 

 

Cobranza 
extranjera 

Esta forma de pago consiste en que el exportador entregue al banco 
remitente (banco comercial ubicado en Chile), documentos de embarque e 
instrumentos de cobro (junto con las instrucciones de cobro), a fin de que 
éste haga envío de dichos documentos al banco cobrador (situado en el país 
del importador), quien se encarga de notificar al comprador extranjero sobre 
la apertura de la cobranza a su nombre; una vez que el comprador acepta los 
documentos (o paga su valor), el banco le hará entrega física de los 
documentos de embarque, a fin de que pueda retirar la mercancía de la 
potestad aduanera.  
 

De acuerdo a lo anterior, la cobranza extranjera representa un mayor riesgo 
para el exportador que la carta de crédito, pero un menor riesgo que el pago 
al contado. No obstante, de igual modo este mecanismo se basa en la 
confianza mutua existente entre comprador y proveedor, pues para el 
exportador existe el riesgo de no pago de la exportación (al no haber bancos 
que respondan en caso de que el comprador no cumpla con ello), y para el 
importador, que el envío no cumpla con las condiciones requeridas).  
 

Contado En este caso, el pago de la exportación se efectúa en el momento en que el 
comprador recibe las mercancías o en un plazo posterior, previamente 
definido y acordado por las partes; el pago en sí se puede realizar por medio 
de giros bancarios, transferencias de fondos, abonos en cuentas corriente, 
entre otras.  
 

Considerando que el pago de la exportación se realiza una vez que el 
proveedor ha embarcado las mercancías, la forma al contado representa un 
mayor riesgo para éste (sobretodo cuando no conoce al comprador); es por 
ello que este mecanismo se emplea cuando existe plena confianza entre las 
partes.  
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Una vez que se ha llegado a acuerdo entre el vendedor y el comprador sobre las 
formas de pago, para formalizar la salida legal de mercancías del territorio nacional, el 
exportador debe presentar el Documento Único de Salida (DUS) al Servicio Nacional de 
Aduanas, procedimiento que se detalla a continuación.  

 
 
 
 

 
 

CLASE 10 
 

3.1.1 Procedimiento Específico para la Salida Legal de Mercancías 
 

El proceso de formalización de la exportación, o de la salida legal de las mercancías 
desde el territorio nacional hacia el extranjero, se encuentra regulada en el Compendio de 
Normas Aduaneras, Capítulo IV: Salida de Mercancías; en donde se establecen las diversas 
etapas que contempla el envío de mercancías hacia el exterior, siendo éstas las siguientes: 
 
 

Figura Nº 4: Formalización de la Destinación de Exportación ante el Servicio de Aduanas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
Para su mayor comprensión, a continuación se estudiarán cada una de las etapas que 

componen el proceso que permite formalizar, ante el Servicio Nacional de Aduanas, la salida 
de mercancías hacia el exterior. 
 
·  Etapa 1. Presentación de las Mercancías al Servicio: Primer Mensaje 
 

Para poder formalizar la destinación aduanera ante el Servicio, el exportador deberá 
emplear los servicios de un despachador de aduana, quien tendrá la función de confeccionar 
y presentar a la Aduana el documento aduanero (DUS- Aceptación a Trámite), antes del 

 Etapa 1.  
Presentación de las Mercancías 

al Servicio: Primer Mensaje 

Etapa 2.  
Ingreso de Mercancías a Zona 

Primaria y Autorización de Salida 

Etapa 3.  
Embarque o Salida al Exterior de 

las Mercancías 

Etapa 4.  
Legalización de la Operación: 

Segundo Mensaje  

 

Realice ejercicios nº 24 y 25 
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ingreso de las mercancías a zona primaria. La presentación del DUS-Aceptación a Trámite 
es lo que se denomina “Primer Mensaje del DUS4”, debiendo ser efectuado por vía 
electrónica, de acuerdo a las especificaciones del "Manual de Procedimiento Operativo para 
la Transmisión Electrónica de Documentos". 

 
El despachador, para poder presentar el documento único de salida ante la Aduana,  

deberá actuar provisto de un mandato otorgado por el consignante5 de la mercancía para un 
despacho determinado, el cual se formaliza a través de un poder escrito. Para la confección 
del DUS-AT, el despachador deberá contar con una serie de documentos que le sirven de 
base; siendo los siguientes: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuando estos documentos no contengan suficiente información para la confección del 

DUS, el despachador exigirá a su mandante una declaración jurada simple en donde se 
consigne la información faltante. Además, deberá comprobar que los datos que contengan 
los documentos de base sean coherentes entre sí, y correspondan a la destinación solicitada. 

 
El despachador deberá conservar estos documentos a disposición de Aduana por un 

plazo mínimo de 5 años. 
 

                                                           
4 El DUS es un documento aduanero por medio del cual la Aduana certifica la salida legal de mercancías hacia 
el exterior.  
5 Persona o compañía que exporta/envía la mercancía. 

-  Mandato para despachar.  
-  Nota o instrucciones de embarque. 
-  Resolución o documento que autorice la destinación, cuando proceda. 
-  Planilla de calibraje, cuando se trate de productos hortofrutícolas frescos, autorizada 

por el despachador. 
-  Carta de porte o documento equivalente, en el caso de tráfico terrestre o ferroviario.  

Conocimiento de embarque en el caso marítimo y guía aérea cuando sea vía aérea. 
-  Visaciones, certificaciones, vistos buenos y/o autorizaciones, cuando corresponda. 
-  Declaración de admisión temporal para perfeccionamiento activo, cuando la 

exportación cancele o abone mercancías ingresadas bajo dicho régimen. 
-  Copia de la factura comercial emitida de acuerdo a las disposiciones establecidas por 

el Servicio de Impuestos Internos; en caso de no contar con este documento, puede 
ser sustituido por las instrucciones de embarque, emitida por el exportador (*). 

 _____________________________________ 
 
(*) Se debe señalar que la factura comercial no será exigida cuando se trate de mercancía sin carácter comercial 
por un valor FOB de hasta USD 1.000. Caso en el cual se deberá presentar una declaración jurada simple emitida 
por el consignante de las mercancías. 
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En el cuadro que se muestra a continuación, se puede identificar el formato tipo del 
documento único de salida. 

 
Cuadro Nº 9: Documento Único de Salida 
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Pese a que la regla general indica que, para formalizar la destinación de “exportación” 
ante el Servicio se requerirá de la intermediación del despachador de aduanas, en ciertas 
situaciones no será necesaria su intervención, lo que se originará cuando: 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  En estas situaciones, para la aceptación a trámite del DUS, se deberá realizar la 
operación denominada “salida de mercancías simplificado”, en donde es el propio Servicio 
quien se encarga de confeccionar el DUSSI –documento único de salida simplificado–, en 
base a los documentos proporcionados por el consignante, al momento de presentar la 
mercancía en zona primaria.  
 

Una vez que el despachador ha enviado por vía electrónica el documento aduanero 
para su aceptación trámite, el Servicio –al cumplir con su función fiscalizadora– verificará los 
datos contenidos en él, y en caso de encontrar alguna irregularidad, dicho documento será 
devuelto al despachador, indicándose las causales del rechazo. De este modo, el 
despachador podrá corregir los errores señalados, volviendo a efectuar la presentación. 

 
De acuerdo a lo anterior, si el DUS-AT es rechazado por el Servicio se entiende que la 

mercancía aún no ha sido presentada ante Aduana, y por ende, no se podrá solicitar el 
ingreso de la mercancía a zona primaria.  

 
Aquellos DUS Aceptados a Trámite serán numerados y fechados por el Servicio, lo 

que le permitirá al interesado poder solicitar el ingreso de las mercancías a zona primaria. 

-  Las mercancías presenten un valor FOB de hasta USD 1.000, o su equivalente en otras 
monedas. 

 

-  Se trate de equipaje y/o menaje de casa por un valor FOB de hasta USD 5.000, o su 
equivalente en otras monedas. 

 

-  Se trate de mercancía de rancho de exportación por un valor FOB de hasta USD 1.000; 
lo cual involucra todas aquellas mercancías destinadas al consumo y abastecimiento del 
viaje, durante el transporte internacional, y que permiten el mantenimiento, conservación 
y perfeccionamiento de la nave, aeronave y vehículo, en donde se incluyen: 
combustibles, lubricantes, aparejos, provisiones, etc. 

 

-  Contemple mercancías sin carácter comercial pertenecientes a Fuerzas Armadas y 
Carabineros de Chile, para el abastecimiento de sus misiones en el extranjero y para la 
reparación y reposición de materiales y equipos. 

 

-  Se trate de donaciones de mercancías destinadas hacia países extranjeros, con ocasión 
de catástrofe o calamidad pública. 

 

-  Se trate de efectos de diplomáticos chilenos, bienes y equipos de las misiones 
diplomáticas, consulares y de los organismos internacionales extranjeros residentes, así 
como menaje de casa y efectos personales de sus funcionarios. 
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CLASE 11 
 
·  Etapa 2. Ingreso de Mercancías a Zona Primaria y Autorización de Salida 
 

Como se dijo anteriormente, una vez que el DUS ha sido aceptado a trámite por 
Aduana, se podrá solicitar el ingreso de las mercancías a zona primaria, para su posterior 
embarque; debiendo el despachador contar con el DUS-AT y la guía de despacho. 
 

La autorización de ingreso a zona primaria será otorgada por un funcionario de 
Aduana, quien para extenderla deberá verificar que se cumpla lo siguiente: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Una vez que el funcionario aduanero ha verificado el cumplimiento de los requisitos 

señalados anteriormente, se determinará si la operación será o no sometida a examen físico, 
el que se realizará en el plazo definido por la Aduana respectiva, en los lugares habilitados 
para tal efecto. 
 

En caso que la operación no sea seleccionada para examen físico; el funcionario 
aduanero otorgará a la operación la “Autorización de Salida”. 

 
En caso que la operación sea seleccionada para examen físico; éste deberá ser 

practicado antes del embarque de las mercancías; siendo responsabilidad del despachador 
de aduana otorgar las facilidades necesarias para realizar este examen en zona primaria o 
en el lugar autorizado por el Servicio de Aduanas, de tal modo que no se impida el embarque 
de las mercancías. El retraso que produzca el examen físico en el embarque de las 
mercancías, no será responsabilidad del Servicio de Aduanas. 

 
Una vez practicado el examen físico y no habiéndose encontrado irregularidades en 

las mercancías, el funcionario de Aduanas otorgará la “Autorización de Salida”. Por el 
contrario, si se detectasen irregularidades, el funcionario de aduana deberá ponderar la 
situación y realizar una de las siguientes acciones: 
 
-  Solicitar al funcionario de la Agencia de Aduanas que modifique el DUS. 
-  Realizar la denuncia. 

-  El DUS se encuentre Aceptado a Trámite. 
-  Las mercancías ingresen a zona primaria dentro del plazo autorizado para el 

embarque. 
-  El período de vigencia, cuando se trate de operaciones que cancelen o abonen un 

régimen suspensivo, se encuentre vigente (*). 
______________________________________ 
 

(*) Cuando las mercancías no se presenten dentro de los plazos establecidos, se deberá presentar una Solicitud de 
Entrega de Mercancías (S.E.M.) y del Giro Comprobante de Pago (G.C.P), cuando corresponda. 
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-  Dejar constancia de los hechos en el DUS y Autorizar la Salida. 
 

Independiente del resultado que arroje el examen físico, éste deberá ser registrado en 
el sistema informático por el funcionario a cargo de la operación, debiendo indicar el número 
del DUS y de la guía de despacho. 

 
Es preciso señalar que las mercancías que han sido ingresadas en zona primaria, 

permanecerán bajo la potestad de la Aduana hasta el momento de su embarque (transporte 
marítimo o aéreo) o su salida al exterior (transporte terrestre), el que sólo será autorizado: 

 
- Previo cumplimiento de la totalidad de los trámites establecidos para cada tipo de 

operación. 
- Se haya realizado el examen físico, cuando  proceda. 
 
 
 

 
 
·  Etapa 3. Embarque o Salida al Exterior de las Mercancías 
 

Una vez que ha sido otorgada la autorización de salida por parte del Servicio, el 
exportador tendrá un plazo de 25 días corridos para realizar el embarque de las mercancías 
amparadas en el DUS-AT; acto que deberá ser certificado por el despachador de aduanas o 
por el Servicio de Aduanas, dependiendo de la vía de transporte empleada. Así, cuando el 
envío de las mercancías hacia el exterior se efectúe por vía aérea o marítima, el embarque 
deberá ser ratificado por el despachador de aduana, y si se utiliza la vía terrestre, 
corresponderá al Servicio de Aduanas ratificar dicho acto. 

 
El documento que certifica el embarque de las mercancías en su salida legal es el 

conocimiento de embarque (o documento equivalente). En la copia no negociable de este 
documento se establecerá la fecha de embarque, considerando como tal y según el medio de 
transporte, una de las siguientes: 

 
-  Conocimiento de embarque (transporte marítimo): puesta a bordo. 
-  Guía aérea (transporte aéreo): día de vuelo. 
-  Carta de porte (transporte terrestre): fecha de emisión. 
 

No obstante lo anterior, en la legislación chilena las mercancías se consideran 
legalmente exportadas en la fecha de legalización del DUS; por lo tanto, la fecha referida a 
documentos de transporte debe considerarse para efectos comerciales y como parte de la 
tramitación del envío legal (puesta a bordo, día de vuelo o fecha de emisión), antes del 
vencimiento del plazo de 25 días o de su prórroga si la hubiese, fecha en que el DUS deberá 
ser legalizado ante Aduana, de tal manera que las mercancías se consideren exportadas 
legalmente. 

 

Realice ejercicios nº 26 y 27 
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Si por diversos motivos, la mercancía no pudiese ser embarcada dentro de los 25 días 
señalados, se deberá efectuar el siguiente procedimiento: 
 
a) En caso de que la mercancía se encuentre en zona primaria, el despachador de aduana 

deberá solicitar una prórroga, dentro del plazo de vigencia. De acuerdo a lo anterior, la 
extensión del plazo de embarque será concedido siempre que la prórroga se presente 
dentro del plazo original; y por el contrario, será negada cuando sea presentada fuera de 
plazo. La prórroga podrá ser concedida por 15 días y por una única vez. 

 
b) En caso de que la mercancía no se encuentre en zona primaria, el despachador de 

aduana tendrá que anular el documento aduanero (DUS-AT), para luego presentar otro. 
 
Cabe destacar que las prórrogas al plazo de embarque no se extienden al plazo de 

legalización; es decir, sólo se aceptará un tipo de prórroga por operación, no aceptándose 
por embarque y legalización, aún cuando sean solicitados en momentos distintos. 

 
 

 
 
 

 
 

CLASE 12 
 
·  Etapa 4. Legalización de la Operación: Segundo Mensaje 
 

Como se dijo anteriormente, la legalización del DUS permite formalizar la destinación 
aduanera de salida, esto significa que recién en este momento se entiende que la operación 
ha cumplido con todos los trámites legales y reglamentarios que permiten la salida legal de 
las mercancías del territorio nacional, constituyéndose en una “declaración”. 
 

La legalización de la destinación de exportación deberá realizarse dentro de los 25 
días corridos desde que el DUS ha sido aceptado a trámite por el Servicio, siendo efectuada 
por medio de la presentación electrónica del “Segundo Mensaje del DUS”. El plazo otorgado 
para la legalización del DUS será aplicado a todas las operaciones de salida, pudiendo ser 
prorrogado por una sola vez a petición del interesado, por un plazo máximo de 15 días (en 
casos excepcionales, el plazo de prórroga podrá ser mayor, siempre que las condiciones del 
embarque así lo justifiquen), prórroga que deberá ser solicitada por el despachador que 
tramita el despacho de la mercancía por medio del documento “Solicitud  de Prórroga”. 

 
 
 
 
 
 

 

Realice ejercicio nº 28 
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Es preciso señalar que si dentro del plazo antes mencionado, no es presentado el 
DUS-Legalización (o es presentado fuera de plazo), se dará curso a la denuncia por el 
presunto delito aduanero o por infracción al artículo 175 de la Ordenanza de Aduanas6, 
según corresponda. Además, en operaciones de exportación en que no se envíe el segundo 
mensaje, se deberán dar a conocer los antecedentes, tanto al Banco Central de Chile por la 
presunta contravención a la Ley de Cambios Internacionales, como al Director Nacional de 
Aduanas por la presunta responsabilidad del despachador. 

 
En este mensaje, el despachador deberá completar la información faltante del DUS, 

de acuerdo a las instrucciones de llenado del formulario de exportación establecidas en el 
Anexo 35 del Compendio de Normas Aduaneras, en donde se deberá confirmar la cantidad 
de bultos, peso bruto y cantidad de mercancías efectivamente embarcadas o enviadas al 
exterior. 

 
La confección y presentación del DUS-Legalización deberá ser efectuado por el mismo 

despachador que presentó el primer mensaje, a menos que el Director Regional o 
Administrador de Aduana respectivo haya autorizado la intervención de otro distinto. En su  
confección, el despachador de aduana deberá contar con determinados documentos que le 
servirán de base, ellos son: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
                                                           
6 El  Artículo 175 se refiere a las infracciones a la Ordenanza de Aduanas junto con la sanción correspondiente, 
siempre que la falta no sea constitutiva de los delitos de fraude o contrabando. Además, dice que Aduana podrá 
eximir del pago de la multa, considerando las circunstancias que concurran en cada caso, a quien incurriere en 
una contravención aduanera, pero pusiere este hecho en su conocimiento antes de cualquier fiscalización o 
requerimiento por parte de ella y pagare los derechos aduaneros correspondientes. 

- Mandato. 
- Copia no negociable del conocimiento de embarque, o documento equivalente. 
- Factura comercial timbrada ante el Servicio de Impuestos Internos. 
- Visaciones, certificaciones, vistos buenos y/o autorizaciones, en caso que 

corresponda. 
- Informes de peso y de calidad, cuando se trate de concentrados de cobre. 
- Declaración de salida temporal, cuando se trate de mercancías que hayan salido 

anteriormente en dicho régimen. 
- Planilla de calibraje, cuando corresponda y se trate de productos hortofrutícolas. 
- Guía de despacho o documento equivalente, por medio del cual se realizó el 

ingreso a zona primaria de la mercancía. 
- Manifiesto de carga internacional, con la salida efectiva de la mercancía del 

territorio nacional, cuando se trate de transporte terrestre o ferroviario (MIC/DTA 
o TIF/DTA). 
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Durante el Segundo Mensaje, el despachador podrá efectuar las modificaciones que 
estén autorizadas en forma previa a la Legalización del DUS. En este aspecto, existen ciertas 
aclaraciones predefinidas para ser presentadas por vía electrónica y otras  por vía manual, 
estas últimas contenidas en el formulario “Solicitud de Modificación a Documento Aduanero”. 

 
Los DUS Legalizados por Aduana, mantendrán la numeración otorgada en la etapa de 

“Aceptación a Trámite” y se les incorporará le fecha de Legalización. 
 
El DUS Legalizado, deberá ser archivado en el sistema computacional del 

despachador junto con una copia impresa y suscrita, la que será acompañada por los 
documentos que sirvieron de base para su confección. Al igual que todas las declaraciones 
legalizadas, el plazo mínimo para mantenerlos en carpeta es de 5 años. 

 
Como resultado de la verificación del DUS Legalización, el funcionario aduanero a 

cargo de su fiscalización puede detectar irregularidades, las que implicarán que el 
documento sea rechazado y devuelto al despachador por vía electrónica. En este caso, el 
despachador deberá corregir los errores efectuando nuevamente su presentación por vía 
electrónica. 
 

En la etapa de legalización, el DUS puede ser sorteado para examen documental, en 
cuyo caso el despachador deberá presentar la carpeta con todos los documentos que 
sirvieron de base para su confección, dentro de los dos días hábiles siguientes a la fecha de 
legalización, en el Centro de Atención al Usuario de la Aduana, consignada en el DUS. La 
entrega de esta carpeta se hará a través de la Guía de Entrega de Documentos y 
Movimientos Internos (GEMI). 

 
La falta de alguno de los documentos que sirven de base para la confección del DUS 

en la carpeta de despacho o el incumplimiento de requisitos exigidos, no será razón para 
detener el examen, por lo que éste proseguirá; sin embargo, la práctica será considerada por 
el funcionario aduanero como una actuación negligente por parte del despachador, cuya 
reiteración podrá calificarse como "falta grave" según los términos establecidos en el Artículo 
234 de la Ordenanza de Aduanas7.  
 

Si como resultado del examen documental se detectasen irregularidades, se 
procederá a denunciarlas de conformidad a las normas contenidas en el Libro III de la 
Ordenanza de Aduanas, ya sea que se considere infracción reglamentaria o presunción de 
delito aduanero, cuya constancia quedará consignada en la Guía de Entrega de Documentos 
y Movimientos Internos. La copia de la GEMI, observada o no, se entregará al despachador. 
 

                                                           
7 Artículo 234: El Director Nacional de Aduanas reglamentará las obligaciones y facultades de los 
despachadores y de los apoderados especiales; la designación, forma de rendir los exámenes, licencias y 
reemplazos de los agentes de aduana y apoderados especiales; las facultades, deberes y funciones de los 
empleados auxiliares de los mismos, y, en general, todas las materias necesarias para la aplicación de este 
Libro.  
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Realice ejercicios nº 29 y 30 
 

Por Ejemplo 
 

Si del examen documental se detecta que se ha presentado un certificado de 
origen falso, o que se han falsificado declaraciones en peso, cantidad o contenido de 
las mercancías de exportación, se estará cometiendo delito aduanero, el cual deberá 
quedar registrado en la GEMI al momento de realizarse el examen documental. 
 



 
RAMO: TÉCNICA ADUANERA DE 

EXPORTACIÓN 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

UNIDAD II 
 

DESTINACIONES ADUANERAS DE SALIDA Y FRANQUICIAS A LA 
EXPORTACIÓN 
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CLASE 01 
 

1. DESTINACIONES ADUANERAS DE SALIDA 
 
  Como se puede recordar, las operaciones de salida consisten en el envío de 
mercancías nacionales o nacionalizadas desde el territorio nacional hacia el exterior. En este 
sentido, este tipo de operaciones puede clasificarse de acuerdo al fin que persigan en 
destinaciones provisorias o definitivas, cuya principal distinción hace referencia a la cantidad 
de veces que debe efectuarse la tramitación de la operación ante la Aduana correspondiente, 
para su cancelación.  
 
 Así, las destinaciones definitivas son aquellas que requieren sólo de una destinación 
particular para que la operación quede cancelada ante el Servicio, lo cual faculta a su dueño 
a disponer libremente de la mercancía para su uso y/o consumo en el exterior (país de 
destino). En efecto, la destinación definitiva ––como lo es la exportación y la reexportación––, 
no requiere de otra destinación para ver finalizada su tramitación ante el Servicio. 
 
 En cambio, las destinaciones provisorias son aquellas que requieren de otra destinación 
para su cancelación ante el Servicio. Esto significa que siempre deberá efectuarse un 
segundo trámite ante la Aduana respectiva, cuya destinación podrá tener el carácter de 
provisoria o definitiva, mediante la cual la destinación inicial (provisoria) será cancelada; por 
lo tanto, mientras permanezcan bajo el régimen provisorio, las mercancías no estarán a la 
libre disposición de su dueño, pudiendo ser usadas y/o consumidas sólo cuando la 
mercancía sea sometida a un régimen definitivo. 
 
 En la siguiente figura se puede identificar claramente las destinaciones de salida, 
provisorias y definitivas; cada una de las cuales será estudiada a continuación. 
 
 

Figura Nº 1: Destinaciones Aduaneras de Salida 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

Operaciones de 
Salida 

 

Definitivas 

 

Provisorias 
- Salida temporal 
- Salida temporal para 

perfeccionamiento pasivo 

- Exportación 
- Reexportación 

 

Realice ejercicio nº 1 
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1.1 Destinaciones de Salida Provisorias 
 

Cuando las mercancías (nacionales o nacionalizadas) se acogen a un régimen 
provisorio ––de salida–– podrán salir al exterior sin pagar a su retorno los derechos e 
impuestos que afectarían a su importación (salida temporal), o bien, podrán salir para ser 
objeto de reparación o procesamiento (salida temporal para perfeccionamiento pasivo). No 
obstante, bajo este último régimen se deberán pagar los impuestos de importación 
correspondientes a las piezas o repuestos incorporados en el extranjero. 

 
De lo anterior, se desprende lo siguiente: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A continuación, se estudiarán en mayor profundidad ambos tipos de destinaciones 
provisorias. 
 
 

1.1.1 Salida Temporal 
 

La salida temporal es un régimen provisorio mediante el cual las mercancías, 
nacionales o nacionalizadas, pueden ser enviadas hacia el extranjero por un plazo 
determinado sin perder dicha calidad ––nacional o nacionalizada––, no estando sometidas a 
su retorno al pago de los derechos e impuestos que causare su importación, siempre que se 
cumplan las siguientes condiciones:  
 
a) Las mercancías puedan ser identificadas en especie. 
 
b) Las mercancías sean retornadas al territorio nacional dentro del plazo establecido.  

 Destinaciones  Aduaneras 
Provisorias de Salida 

Salida Temporal para 
Perfeccionamiento Pasivo 

 

Salida Temporal 

Las mercancías son enviadas 
al extranjero por un plazo 
determinado, para ser 
sometidas a procesos 
menores. 

Las mercancías retornan al 
país, quedando al momento 
de su ingreso libres del pago 
de derechos e impuestos de 
importación. 
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c) La especificación, naturaleza o destino de las mercancías corresponda a alguna de las 
que se señalan a continuación1: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

No obstante lo anterior, aún cuando la mercancía no sea identificable en especie; es 
decir, no cumpla con la primera condición señalada precedentemente, en situaciones 
calificadas, el Director del Servicio podrá autorizar esta destinación a otras mercancías, 
mediante resolución fundada, en donde deberá además fijar las condiciones y medidas 
especiales de resguardo que estime necesarias para conceder la destinación. En este 
sentido, los Directores Regionales o Administradores de Aduana a quienes se les solicite la 
concesión de esta destinación, sólo podrán otorgarla mediante resolución fundada, de 
acuerdo a lo establecido por el Director Nacional.  

 
  El plazo de vigencia del régimen es de hasta un año, con posibilidad de prórroga, el 
cual comienza a contabilizarse desde la fecha de notificación de legalización del DUS. La 
prórroga podrá ser otorgada por el Director Regional o Administrador de Aduana respectivo, 

                                                           
1 Compendio de Normas Aduaneras, Capítulo IV: Salida de Mercancías. 

- Se trate de vehículos y animales de carga, tiro o silla conducidos por personas 
residentes en el país; así como animales para exposición y los destinados a 
actuar en determinadas pruebas o exposiciones. 

 
- Se trate de mercancías nacionales cuyo envío al extranjero se efectúe a 

condición de depósito. 
 
- Se trate de maquinarias, herramientas y sus piezas o partes, enviadas para su 

compostura o reparación. 
 
- Se trate de muestrarios y exposiciones nacionales. 
 
- Se trate de artículos utilizados en espectáculos teatrales, circenses u otros de 

entretenimiento público, tales como vestuario, decoraciones, máquinas, 
instrumentos de música, vehículos, animales, etc. 

 
- Se trate de ganado que, con fines de apacentamiento, se lleve a campos 

cordilleranos de países limítrofes. 
 
- Se trate de vehículos destinados al transporte internacional de pasajeros y 

mercancías, pertenecientes a empresarios reconocidos como tales, por las 
autoridades respectivas. 

 
- Se trate de cilindros de hierro o acero, vacíos, destinados a servir a su retorno de 

envases de gases comprimidos. 
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hasta por un año, previa solicitud “fundada” del interesado; la cual deberá ser presentada 
antes del vencimiento del plazo original. No obstante lo anterior, la prórroga no podrá ser 
superior al plazo otorgado inicialmente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Cuando la prórroga sea rechazada por el Director Regional o Administrador de 
Aduana, ésta podrá ser concedida por el Director Nacional, siempre que el plazo de la 
prórroga exceda de dos años. 
 
 
 
 
 
 

CLASE 02 
 
·  Formalización de la Salida Temporal ante el Servicio de Aduanas 
 

El despachador de aduana que tramita la operación, para poder someter la mercancía 
al régimen de salida temporal, deberá presentar ante el Servicio el DUS - AT, cuya 
aceptación entenderá autorizada la destinación. Para confeccionar el DUS Aceptación a 
Trámite el despachador deberá utilizar los siguientes documentos de base:  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Por Ejemplo 
 

Suponga que se envía hacia el extranjero mercancía bajo el régimen de salida 
temporal, cuyo plazo otorgado para permanecer en el exterior es de 260 días. En este 
caso, el interesado debe solicitar al Director Regional de la Aduana que concedió el 
régimen ––o al administrador de Aduana respectivo––, su prórroga, antes del 
vencimiento del plazo original, la cual no podrá exceder los 260 días originales; es 
decir, la prórroga podrá ser concedida hasta por un plazo de 260 días. 

-  Mandato. Documento mediante el cual el interesado ––dueño, consignante o 
consignatario de la mercancía–– encomienda el despacho de la mercancía a un 
tercero, conocido como agente de aduanas, quien acepta el encargo. El mandato, 
en la salida de mercancías, se constituye mediante poder escrito simple, otorgado 
para un despacho determinado. 

 

 

Realice ejercicios nº 2 y 3 
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�
Posteriormente, para la legalización de la operación, el despachador de aduana 

deberá presentar el segundo mensaje del DUS (conocido como DUS-Legalización), debiendo 
para ello utilizar los siguientes documentos de base:  
 

��

�

�

�

-  Nota o instrucciones de embarque. Es un documento proporcionado por el 
interesado al despachador de aduanas a través del cual se indican los 
antecedentes básicos del embarque de las mercancías.  

 
-  Planilla de calibraje. Cuando se trate de productos hortofrutícolas frescos, será 

necesario contar con este documento, el cual deberá encontrarse autorizado por 
el despachador de aduana.  

 
-  Resolución o documento que autoriza la destinación, cuando proceda. 
 
-  Carta de Porte o documento equivalente. Este documento será empleado sólo 

cuando se trate de tráfico terrestre o ferroviario; a través de él se avala la 
existencia y condiciones del contrato de transporte acordadas por las partes, así 
como la entrega de la mercancía al porteador.  

 
-  Visaciones, certificaciones, vistos buenos y/o autorizaciones, cuando proceda. 
 
-  Certificaciones de análisis o de calidad, cuando proceda. 
 
-  Copia de la factura comercial. Este documento tiene carácter comercial, y en él 

se consignan las condiciones establecidas en la compraventa internacional.  
 

Cuando exista más de un envío, y por ende, no se cuente con este documento, 
se podrá emplear la nota o instrucciones de embarque, emitida por el 
exportador.  

 
-  Declaración de Admisión Temporal para Perfeccionamiento Activo, cuando se 

cancele o abone mercancía ingresada bajo dicho régimen. Es un documento 
aduanero que se emplea para acoger la mercancía extranjera “temporalmente” 
al régimen citado, el cual deberá ser cancelado dentro de un plazo determinado 
mediante su sometimiento a otro régimen; en este caso, a través de la salida 
temporal.  

-  Mandato.  
 

-  Resolución emitida por el Director Regional o Administrador de Aduana, cuando 
proceda. 
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Como se puede recordar, la salida temporal es una operación de carácter provisoria, 
lo cual impide que la mercancía esté a la libre disposición de su dueño; por tal motivo, se 
requiere de su cancelación mediante el sometimiento de la mercancía a otra destinación 
aduanera.  
 

De acuerdo a lo señalado, es fundamental que la cancelación de la salida temporal 
sea efectuada dentro del plazo de vigencia del régimen, por el total de mercancías que 
ampara la declaración (DUS). No obstante, durante el período que está vigente la salida 
temporal, el régimen podrá ser cancelado de manera parcializada. 
  

La principal forma de cancelar el régimen de salida temporal es a través del reingreso, 
operación mediante la cual las mercancías ––nacionales o nacionalizadas–– que salieron 
temporalmente del territorio nacional, retornan al país en el mismo estado o condición en que 
salieron.  

 
Para poder someter la mercancía a la destinación de reingreso, el despachador de 

aduana deberá elaborar la declaración de reingreso, empleando para ello el documento 
aduanero conocido como DIN; éste deberá ser presentado de acuerdo a las especificaciones 
establecidas en el Compendio de Normas Aduaneras, Capítulo III: Ingreso de Mercancías.  

-  Factura comercial o pro forma.   
 
-  Visaciones, certificaciones o vistos buenos, cuando corresponda. 
 
-  Copia no negociable del conocimiento de embarque o documento que haga 

sus veces. En este documento, se deberá consignar la fecha de embarque de 
las mercancías, la cual variará dependiendo del tipo de transporte empleado.  

 
Cuando se emplee transporte marítimo, la fecha que debe registrarse es 
aquella en la cual fue puesta a bordo la mercancía. Cuando se trate de 
transporte aéreo, el día del vuelo, y finalmente, en caso de transporte terrestre 
o ferroviario, debe constar la fecha de emisión. 

 
-  Cuando las mercancías vayan destinadas a depósitos (para su 

almacenamiento) al momento de su internación en el país de destino, se 
deberá contar con el “Certificado de recepción de la mercancía en Depósito 
Franco”. 

 
En caso de no contar con este documento al momento de la legalización de la 
operación, debido a que la carga aún no llega a destino, éste deberá ser 
adjuntado a la carpeta de despacho dentro del plazo máximo de 60 días 
corridos, contabilizados desde la fecha de autorización de salida del DUS. 
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  No obstante lo anterior, el régimen de salida temporal también podrá ser cancelado 
mediante la exportación, siempre y cuando se cumplan previamente los trámites legales y 
reglamentarios que contempla esta destinación, y así lo solicite el interesado. Además, podrá 
convertirse en exportación cuando el plazo de vigencia de la salida temporal haya caducado, 
y no se haya cancelado dicho régimen, caso en el cual el Director Regional o Administrador 
de Aduana respectivo, exigirá al interesado la tramitación de la exportación. De ello se 
desprende lo siguiente:  
   
a) Cancelación de la salida temporal tramitada dentro de plazo de vigencia, mediante la 

exportación. En esta situación, el despachador debe presentar el DUS-Legalización a la 
Aduana de salida, por el total o parte de las mercancías objeto de salida temporal. 

 
Cabe destacar que para cancelar la salida temporal por medio de la exportación, no se 
necesita la tramitación previa del DUS – Aceptación a Trámite; además, el DUS – 
Legalización deberá ser presentado de acuerdo a las normas generales establecidas por 
la Aduana.  

 
b) Cancelación de la salida temporal por medio de la exportación a exigencia de la Aduana. 

Cuando la cancelación del régimen no se efectúe dentro del plazo otorgado para la salida 
temporal, la Aduana solicitará la exportación de la mercancía al consignante, quien 
deberá presentar ––por medio del despachador–– el DUS Legalización correspondiente. 
Para dar cumplimiento a dicho trámite, se otorgará un plazo máximo de 15 días hábiles, 
contados desde el tercer día en que se envíe al interesado la carta certificada informando 
tal exigencia. En forma adicional, dicho requerimiento será publicado en la página web 
del servicio, como una forma de informar al agente de aduana encargado del despacho 
de la mercancía.  

 
En caso de no presentarse el DUS – Legalización dentro del plazo señalado, se aplicará 
una sanción al agente de aduana correspondiente, por cometer infracción al artículo 176 
letra a) de la Ordenanza de Aduanas, cuya multa comprende un valor de hasta 5 UTM. 

 
c) Cancelación de la salida temporal a depósito franco por medio de una tramitación 

especial de la exportación. Como la mercancía acogida al régimen de salida temporal es 
depositada al momento de su internación (en el país de destino), sólo su venta originará 
una operación de exportación, la cual podrá ser total o parcial, tratándose la cancelación 
en este último caso de un abona salida temporal (es decir, quedarán mercancías 
pendientes para ser canceladas posteriormente, lo cual ocurrirá cuando se genere otra 
venta por el total o parte de las mercancías que han quedado en condición de depósito).  

 
En esta situación, el despachador de aduana requerirá para la confección del DUS - 
Legalización de los siguientes documentos base adicionales:  

  
 
 
 
 
 

-  Documento emitido por el recinto de depósito franco en el exterior, que certifique la 
recepción de la mercancía. 

-  Factura comercial y certificado de retiro de mercancías del depósito franco. 
-  Certificados que acrediten gastos deducibles. 
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CLASE 03 
 

1.1.2 Salida Temporal para Perfeccionamiento Pasivo 
 

La salida temporal para perfeccionamiento pasivo, como su nombre lo indica, 
representa un régimen mediante el cual las mercancías ––nacionales o nacionalizadas––, 
son enviadas al exterior temporalmente, en donde serán objeto de reparación o 
procesamiento, siempre y cuando la mercancía sea susceptible de acogerse a salida 
temporal. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

��

�

 
 

Las mercancías que han salido bajo este régimen, al momento de su retorno al 
territorio nacional, deberán pagar los gravámenes que cause la importación de las partes, 
piezas, repuestos, materiales, etc. que se les haya incorporado en el exterior o en un 
territorio aduanero especial. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Además de lo anterior, la mano de obra empleada en los trabajos de reparación y 

procesamiento realizados en territorio extranjero a las mercancías ––nacionales o 

Distinción entre Reparación y Procesamiento 
 

 Reparación 

 
Comprende a todas aquellas 
operaciones que involucran 
arreglar, enmendar, corregir o 
remediar “algo” que está roto o 
estropeado. 

Procesamiento 

 
Son operaciones mediante las cuales 
una mercancía se somete a procesos 
de conservación, almacenamiento y/o 
transformación. También involucra su 
envasado, empaquetado, etiquetado 
y acondicionamiento. 

 

Por Ejemplo 
 

Suponga que se envía hacia Brasil un buldózer para su reparación, al cual se le 
integra un nuevo motor de arranque, por encontrarse el original en mal estado. Al 
momento de retornar al país, la maquinaria enviada temporalmente hacia el exterior 
deberá pagar los derechos e impuestos de importación que afectan a la nueva parte 
incorporada. 

 

Realice ejercicios nº 4 y 5 
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nacionalizadas–– acogidas al régimen de salida temporal para perfeccionamiento pasivo,  
estarán sujetas a un impuesto cuya tasa la determinará el reglamento. 

 
Al igual que la salida temporal, este régimen se entenderá autorizado con la 

aceptación a trámite del documento aduanero, DUS; siendo otorgado por un plazo máximo 
de un año ––contado desde la fecha de notificación de legalización del DUS––, con 
posibilidad de prórroga (por un período no superior al que prolonga, teniendo como tope el 
plazo de un año). 

 
La solicitud de prórroga deberá ser solicitada por el interesado al Director Regional o 

Administrador de Aduana que autorizó el régimen, antes del vencimiento del plazo original. 
Asimismo, el Director Nacional intervendrá en la concesión de la prórroga cuando:  
 
i. Haya sido denegada por el Director Regional o Administrador de Aduana 

correspondiente. 
 
ii. La prórroga exceda de dos años. 
 

La formalización de la destinación de salida temporal para perfeccionamiento pasivo 
ante el Servicio de Aduanas debe ser realizada por el despachador de aduana, a petición del 
interesado (dueño, consignante o consignatario de la mercancía); por tal razón, éste deberá 
contar, para presentar el primer y segundo mensaje ––DUS-AT y DUS Legalización––, 
además de los documentos de base, un mandato otorgado por el interesado para el 
despacho a tramitar, que lo faculta a actuar en representación de este último. 
 
 
 
 
 
 
 

Como una forma de recordar los documentos de base, en el siguiente cuadro se 
identifican cada uno de ellos, tanto para el DUS Aceptación a Trámite como para el DUS 
Legalización. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

De acuerdo a lo señalado anteriormente, se debe resaltar que este tipo de operación 
sólo podrá ser tramitada a través de un despachador de aduana. 
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Cuadro Nº 1: Documentos Base para la Confección del DUS Salida Temporal para 
Perfeccionamiento Pasivo 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Cabe destacar que a diferencia de la salida temporal, bajo el régimen en estudio         

––salida temporal para perfeccionamiento pasivo–– el despachador de aduana deberá contar 
además de los documentos de base señalados, para la legalización de la operación, con una 
copia del “contrato de trabajo”, o documento que haga sus veces, donde conste que las 
mercancías serán objeto de reparación o procesamiento en el extranjero. Este documento 
deberá ser emitido por la empresa que realizará los trabajos en cuestión. 
 

Respecto a la cancelación de este régimen provisorio, la mercancía deberá ser 
sometida a una segunda destinación; el reingreso o la exportación, de acuerdo a los términos 
establecidos para la salida temporal.  

No obstante lo anterior, cuando la mercancía retorne al territorio nacional bajo la 
destinación de reingreso, se deberán adjuntar como documentos base para la confección de 
la declaración de reingreso, los siguientes: 
 
 
 
 
 

DUS – Aceptación a Trámite DUS - Legalización 
- Mandato. 
- Nota o instrucciones de embarque. 
- Resolución o documento que autoriza 

la destinación, cuando proceda. 
- Planilla de calibraje, cuando 

corresponda. 
- Carta de Porte o documento 

equivalente. 
- Visaciones, certificaciones, vistos 

buenos y/o autorizaciones, cuando 
proceda. 

- Certificaciones de análisis o de 
calidad, cuando proceda. 

- Copia de la factura comercial, o en su 
defecto, nota o instrucciones de 
embarque. 

- Declaración de Admisión Temporal 
para Perfeccionamiento Activo, cuando 
proceda. 

 

- Mandato. 
- Resolución del Director Regional o 

Administrador de Aduana, cuando 
corresponda.  

- Factura comercial o pro forma. 
- Visaciones, autorizaciones y vistos 

buenos, conforme al Anexo Nº 40.  
- Copia no negociable del 

conocimiento de embarque o 
documento que haga sus veces. 

- Certificado de recepción de la 
mercancía en Depósito Franco, 
cuando proceda. 
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Cuadro Nº 2: Documentos Base para la Cancelación de la Salida Temporal para 
Perfeccionamiento Pasivo a través de la Operación de Reingreso 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

La cancelación de la salida temporal para perfeccionamiento pasivo a través de  la 
exportación, será posible cuando se trate de mercancías nacionales o nacionalizadas 
susceptibles de acogerse a salida temporal, cuyo envío al exterior fue solicitado para su 
reparación o procesamiento, y siempre que este objeto no se cumpla, lo cual deberá 
realizarse por la totalidad de mercancías que salieron del país. En este caso, se deberá 
presentar el correspondiente DUS Legalización por la totalidad de las mercancías declaradas 
en la salida temporal para perfeccionamiento pasivo. 

 
Bajo esta situación, el DUS Legalización deberá ser presentado ante la Aduana que 

concedió el régimen, con todas las formalidades establecidas para este tipo de operación; y 
cabe destacar que al cancelar el régimen provisorio en estudio por medio de la exportación, 
no se requerirá de la tramitación previa del DUS-Aceptación a Trámite. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

1.2 Destinaciones de Salida Definitivas 
 

Las destinaciones definitivas ––de salida–– a las cuales se someten las mercancías 
permiten que el interesado ––dueño, consignante o consignatario–– pueda disponer 
libremente de ella terminada su tramitación, lo cual significa que estará autorizado para 

 

Realice ejercicios nº 6 al 8 
 

- Documento en el cual conste el valor del trabajo o mano de obra, de los repuestos, 
insumos, materias primas, partes o piezas incorporadas. 

 
- Descripción detallada de la reparación o procesamiento. 
 
- Documentos donde consten los gastos de transporte, desde la salida del territorio 

nacional, hasta el retorno de las mercancías. 
 

Es importante señalar que, tanto para la salida temporal como para la salida 
temporal para perfeccionamiento pasivo, el DUS Legalización deberá ser 
confeccionado y presentado ante la Aduana respectiva, por el mismo despachador 
que confeccionó el DUS Aceptación a Trámite, a menos que el Director Regional o 
Administrador de Aduanas autorice la intervención de uno distinto. 

 
Asimismo, para la tramitación de cualquiera de ambos regímenes se emplea el 

“Documento Único de Salida”, debiendo el agente de aduana ––para distinguir la 
destinación que solicita––, registrar en el DUS-AT si corresponde a una Salida 
Temporal o a una Salida Temporal para Perfeccionamiento Pasivo. 
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usarla y/o consumirla en el extranjero. Por lo tanto, este tipo de operaciones no requiere de 
una segunda destinación para su cancelación. 

 
En la siguiente figura se pueden apreciar las destinaciones de salida definitivas a las 

que puede ser sometida la mercancía, y que sirven para cancelar otros regímenes 
aduaneros, sean de ingreso o de salida. Por ejemplo, la exportación puede ser empleada 
para cancelar una salida temporal; en cambio, la reexportación puede ser utilizada para 
cancelar una admisión temporal. 
 

 
Figura Nº 2: Destinaciones de Salida Definitivas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A continuación, se explicarán a grandes rasgos los dos tipos de operaciones 
señalados precedentemente; no obstante, se hará especial hincapié en la reexportación de 
mercancías extranjeras y en la exportación vía postal. 
 
 
 
 
 

CLASE 04 
 

1.2.1 Reexportación 
 

La reexportación es una destinación que permite el retorno hacia el exterior de 
mercancías extranjeras que han sido ingresadas legalmente al territorio nacional. 

�

Pueden ser reexportadas mercancías extranjeras ingresadas al país al amparo de los 
siguientes regímenes de ingreso: 

 Destinaciones  Aduaneras 
Definitivas de Salida 

 

Reexportación 
 

Exportación 

Las mercancías extranjeras  
––es decir, mercancía que no 
ha sido nacionalizada––, 
ingresadas legalmente al 
país, retornan al exterior. 

Las mercancías nacionales o 
nacionalizadas salen 
legalmente del país, para su 
uso y/o consumo en el 
exterior. 

 

Realice ejercicio nº 9 
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También se considerarán mercancías extranjeras, susceptibles de someterse a 

reexportación, a aquellas por las cuales corresponda acogerse al artículo 133 y 134 de la 
Ordenanza de Aduanas, según la autoridad aduanera competente. Esto contempla: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Respecto al caso del artículo 133; el despachador de aduana o el importador tendrá 
que presentar ante la aduana de ingreso de la mercancía extranjera, dentro de un plazo 
máximo de 60 días, contados desde la legalización de la declaración de importación, una 
“solicitud simple” a través de la cual se pida la devolución de los gravámenes pagados en su 
importación o la anulación de la obligación de pago.  

 
En caso que la mercancía no se encuentre en la misma localidad en la cual se ubica la 

aduana de ingreso, dicha solicitud deberá ser presentada ante la aduana correspondiente al 
lugar en donde se encuentren situadas las mercancías. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

-  Admisión temporal. 
-  Admisión temporal para perfeccionamiento activo. 
-  Almacén particular. 
-  Mercancías que han permanecido en zona primaria sin que se haya tramitado una 

destinación aduanera. 
 

 

a) Artículo 133. Mercancías extranjeras que han sido importadas, y que se 
encuentren defectuosas, con daños en su estructura, en mal estado o no 
correspondan al pedido solicitado, lo que provocará la devolución de los 
derechos,  impuestos y demás gravámenes aduaneros pagados, o a la anulación 
de la obligación de pago, tratándose de importaciones acogidas a pago diferido, 
previa resolución fundada del Director. 

 
b) Artículo 134. Mercancías extranjeras que se han importado y han sido sometidas 

a procesos menores en el país, y por las cuales se ha ordenado la devolución de 
los derechos, y demás gravámenes pagados en su importación (Director Regional 
o Administrador de Aduana correspondiente). 

 

Por Ejemplo 
 

Suponga que se ingresa mercancía extranjera por el Puerto de Valparaíso, 
siendo solicitada su importación en la aduana de Valparaíso. Si la mercancía es 
trasladada a Concepción, y sólo en ese instante, cuando la mercancía llega a las 
bodegas particulares de la empresa, su dueño se da cuenta que ésta se encuentra en 
mal estado. En este caso, el dueño de la mercancía deberá presentar la solicitud 
simple a la aduana de Talcahuano. 
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En la solicitud simple se deberán registrar claramente las razones por las cuales se 
solicita la devolución de gravámenes, debiendo además adjuntarse a ella los siguientes 
antecedentes: 
  
a) Un ejemplar de la declaración de importación respectiva, debidamente cancelada. 
 
b) Certificado o informe en donde conste el daño o avería que presenta la mercancía, el 

cual debe ser emitido por la compañía aseguradora o por un técnico competente. 
  

No obstante lo anterior, la Aduana está facultada para pedir más antecedentes. 
  

Es importante señalar que las mercancías nacionalizadas por las cuales se ha 
solicitado la devolución de los gravámenes pagados en su importación estarán sometidas a 
la operación de examen físico ––con el fin de que Aduana pueda verificar la procedencia de 
la solicitud––, la cual será realizada en las bodegas del importador o en zona primaria. 
  

La autorización o rechazo de la solicitud será otorgada por medio una resolución 
fundada del Director, que será enviada al solicitante por carta certificada. Por tal razón, se 
entenderá practicada al tercer día de expedida dicha comunicación. 
  

En caso que la solicitud haya sido autorizada, el importador para acceder a la 
devolución de gravámenes deberá acreditar la legalización del DUS de reexportación.  
 

Respecto al caso del artículo 134; bajo esta situación, las mercancías nacionalizadas 
se encuentran sometidas a procesos menores, por tal razón, el despachador de aduana o 
importador, deberá presentar a la Aduana respectiva2 ––dentro del plazo de 150 días 
contabilizados desde la fecha en que fue legalizada la declaración de importación––, una 
solicitud simple en donde se deberá informar lo siguiente: 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Además de los antecedentes mencionados, se deberá anexar a la solicitud un 
ejemplar de la declaración de importación, debidamente cancelada. 
  

                                                           
2 Aduana ubicada en el lugar jurisdiccional donde se encuentran las mercancías. 

a) Los procesos menores a los cuales se someterá la mercancía nacionalizada. 
  
b) La cantidad de mercancías que estará sometida a los procesos menores; es decir, 

se debe especificar si los procesos afectarán a la totalidad o sólo a una porción de 
las mercancías importadas.  

 
c) Lugar específico en donde se llevarán a cabo los procesos menores ––dirección––. 
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Cabe destacar que el Servicio de Aduanas podrá efectuar fiscalizaciones a las 
mercancías sometidas a procesos menores, ya sea en la dirección autorizada para 
efectuarlos, o bien, en zona primaria, previo a su embarque al momento de ser reexportadas. 

 
A diferencia del artículo 133, en esta situación el interesado podrá solicitar la 

devolución de los gravámenes pagados en la importación de la mercancía sometida a 
procesos menores ––y sujeta a reexportación––, dentro del plazo de 60 días, contados 
desde la fecha de legalización del DUS que ampara la salida definitiva de las mercancías. 
 
·  Formalización de la Reexportación (Primer y Segundo Mensaje) 
 

Para formalizar esta destinación ante el Servicio de Aduanas (reexportación), el 
despachador deberá presentar ante la aduana respectiva, en primer lugar, el DUS 
Aceptación a Trámite; en cuya confección requerirá de los siguientes documentos base:  
 
 
 
 
 
 
�

�

�

�

�

�

�

Para el caso de mercancías nacionalizadas acogidas al “artículo 134”, en el DUS - AT 
se deberá indicar lo siguiente:  
  

a) Que se trata de mercancías sometidas a procesos menores. 
 

b) El número de la resolución autorizante, Aduana y fecha.  
  

Además de lo anterior, se deberá anexar al documento aduanero presentado a la 
Aduana, una copia de la autorización legalizada por el despachador.  
  

Una vez que la mercancía está autorizada para ingresar a zona primaria y para salir 
del territorio nacional; el despachador de aduana deberá enviar a la aduana un segundo 
mensaje, mediante el cual se legaliza la operación de reexportación (cualquiera sea su tipo). 
Para ello debe confeccionar el DUS Legalización, cuyos documentos de base son los 
siguientes: 

 
 
 

- Mandato. 
 

- Nota o instrucciones de embarque. 
 

- Resolución o documento que autoriza la destinación, cuando proceda. 
 

- Carta de Porte o documento equivalente, en caso de tráfico terrestre o ferroviario.  
 

- Copia de la factura comercial, y en caso de no contar con ella en el primer envío, 
debe ser reemplazada por la nota o instrucciones de embarque.  

 

Adicionalmente, se deberá adjuntar la factura comercial, en original o en alguno de 
los ejemplares emitidos simultáneamente con el original. 
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Cabe destacar que al DUS Legalización que abone o cancele una o varias 
declaraciones de admisión temporal para perfeccionamiento activo, se deberá anexar la Hoja 
Anexa para cancelaciones y abonos DATPA, suscrita por el despachador, la que formará 
parte del documento. 

El DUS-Legalización deberá ser confeccionado por el mismo despachador que 
confeccionó y envío al Servicio el DUS-Aceptación a Trámite, salvo que el Director Regional 
o Administrador de Aduanas autorice la intervención de uno distinto. 

 
La presentación del DUS-Legalización deberá realizarse dentro del plazo de 25 días 

corridos, contados desde la fecha de aceptación a trámite del DUS, más los días otorgados 
como prórroga, si la hubiere, sea ésta por plazo de embarque o legalización. 
 
 
 
 
 

CLASE 05 
 
 
 
 
 

 

Realice ejercicios nº 10 al 13 
 

-  Mandato. 
 
-  Copia legalizada de la declaración de almacén particular, admisión temporal o 

admisión temporal para perfeccionamiento activo, cuando corresponda.  
 
-  Copia del documento SEM o SEV  ––Solicitud de Entrega de Mercancías o 

Vehículo––, cuando proceda. 
 
-  Factores de rendimiento y/o consumo, cuando cancele una admisión temporal 

para perfeccionamiento activo. 
 
-  Factura comercial o pro-forma en original. 
 
-  Copia no negociable del conocimiento de embarque o documento equivalente. 
 
-  Resoluciones dictadas en conformidad a los artículos 133 y 134 de la 

Ordenanza de Aduanas. En el caso de la admisión temporal para 
Perfeccionamiento activo, la resolución que autorice la reexportación de los 
insumos. 
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1.2.2  Exportación 

 
Como se puede recordar, para la formalización de la destinación de exportación, el 

despachador de aduana deberá seguir un procedimiento que contempla cuatro etapas 
fundamentales, las cuales se muestran en la siguiente figura.  

 
 

Figura Nº 3: Formalización de la Destinación de Exportación ante el Servicio de Aduanas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

En la primera etapa, “Presentación de las Mercancías al Servicio”; el despachador de 
aduana deberá confeccionar el Documento Único de Salida Aceptación a Trámite para ser 
emitido al Servicio antes de solicitar el ingreso de la mercancía a zona primaria. El envío del 
DUS–AT a la Aduana se conoce como “primer mensaje del DUS”.   
  

En la segunda etapa, “Ingreso de Mercancías a Zona Primaria y Autorización de 
Salida”; las mercancías quedan autorizadas para ingresar a zona primaria y para su posterior 
embarque hacia el exterior, con la aceptación a trámite del DUS.  

 
   En la tercera etapa, “Embarque o Salida al Exterior de las Mercancías”; las 
mercancías salen efectivamente del territorio nacional, debiendo dicho acto ser constatado 
por el despachador o por el Servicio de Aduanas, según sea la vía de transporte utilizada. 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Etapa 1.  
Presentación de las Mercancías 

al Servicio: Primer Mensaje 

Etapa 2.  
Ingreso de Mercancías a Zona 

Primaria y Autorización de Salida 

Etapa 3.  
Embarque o Salida al Exterior de 

las Mercancías 

Etapa 4.  
Legalización de la Operación: 

Segundo Mensaje  

Salida al exterior empleando:  

Tráfico marítimo o aéreo  

Tráfico terrestre   Servicio de Aduanas   

Despachador de Aduanas   
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En la cuarta etapa, “Legalización de la Operación”;  el despachador de aduana debe 
solicitar la legalización de la operación al Servicio mediante el envío del segundo mensaje del 
DUS; lo cual se efectúa una vez cumplidos todos los trámites legales y reglamentarios que 
permiten la salida legal de las mercancías del país.  

 
Una vez que la legalización es autorizada por el Servicio, la exportación queda 

formalizada, constituyéndose el DUS Legalización en una Declaración. 
  
  No obstante lo anterior, se debe señalar que cuando la exportación se efectúe a través 
de una modalidad de venta distinta de “a firme”3, se deberá certificar ante el Servicio 
Nacional de Aduanas, el precio definitivo de la operación de exportación, lo que se efectúa 
por medio del Informe de Variación del Valor del DUS. Por lo tanto, en esta situación, la 
última etapa que compondrá la formalización de la exportación ante el Servicio será la 
denominada: “Valor Definitivo de la Operación de Exportación”.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Finalmente, cabe destacar que cualquiera sea el tipo de operación de salida, estará 

sujeta a este procedimiento; esto significa que las cuatro primeras etapas mencionadas 
serán aplicadas tanto para la exportación como para otro tipo de destinaciones aduaneras de 
salida; por ejemplo, la reexportación, la salida temporal, etc. 

 
·  Exportación Vía Postal 
 

La exportación vía postal, como su nombre lo indica, es aquella por medio del cual la 
mercancía ––nacional o nacionalizada–– es enviada legalmente al extranjero a través de los 
servicios entregados por empresas de correos; la cual deberá regirse por el “Reglamento de 
Internación y Exportación Vía Postal”. 
 

Las exportación de mercancía por vía postal puede ser efectuada directamente por el 
interesado cuando su valor no supere los USD 2.000 FOB; para ello éste deberá suscribir un 
documento suministrado por la empresa de correos denominado "Declaración de Aduana". 
No obstante, cuando la mercancía a exportar supere los USD 2.000 FOB, se requerirá de la 
intermediación de un agente de aduana para la tramitación de la operación.   

                                                           
3 Las ventas pueden efectuarse bajo las siguientes modalidades (además de a firme); bajo condición, en 
consignación libre, en consignación con mínimo a firme.  

Modalidad de Venta A Firme 
 

Consiste en aquella venta en la que el valor de la mercancía no puede ser 
modificado una vez que el exportador y comprador ha pactado su precio ––lo cual se 
efectúa al momento de la venta––. Por tal razón, la factura de exportación será emitida 
al momento de la entrega real o simbólica de la mercancía; es decir, en la fecha de 
puesta a bordo, para el caso marítimo; el día de vuelo para el transporte aéreo; y la 
fecha de cumplido para el transporte terrestre o ferroviario. Dicha modalidad será 
válida para cualquier tipo de mercancía. 
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La operación será verificada a través del documento citado, pudiendo la mercancía 
amparada en la declaración, además, estar sometida a examen físico. En este sentido, la 
empresa de correos deberá verificar que la cantidad y naturaleza de las mercancías no sean 
de exportación prohibida. Así, en caso de detectarse alguna anomalía se deberá cursar la 
denuncia correspondiente y poner el paquete a disposición de la Aduana respectiva para 
iniciar el proceso, de conformidad a las normas del Libro III de la Ordenanza de Aduanas4. 
 

Cuando la exportación vía postal involucre mercancías sometidas al control de armas 
y elementos similares, a que se refiere la Ley Nº 17.798 (sobre control de armas), se deberá 
exigir la resolución para exportar emitida por la Dirección General de Movilización Nacional, 
no pudiendo solicitarse a despacho una cantidad superior a la autorizada, siendo obligatorio 
el examen físico de las mercancías. 
 

La empresa de correos, mensualmente deberá informar a la Aduana sobre todas las 
exportaciones realizadas; para ello deberá emitir mensualmente, la copia de las 
Declaraciones de Aduana tramitadas durante el mes anterior; además de informar sobre la 
cantidad total de "pequeños paquetes" que, conforme al reglamento, no requieren de Boletín 
de Expedición ni Declaración de Aduana. 
  

 
 
 
 

2.  RETORNO Y LIQUIDACIÓN DE DIVISAS 
 

Como se dijo anteriormente, las exportaciones de mercancías pueden emplear 
diversas modalidades de venta; cuando ésta sea diferente de “A Firme”, se requerirá que el 
exportador presente ante el Servicio de Aduanas el Informe de Variación del Valor del 
Documento Único de Salida, IVV, documento a través del cual se acredita el resultado 
definitivo de la operación de exportación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
4 Este Libro expone lo referente a infracciones a la Ordenanza, sus penas y el procedimiento para aplicarlas. 

 

Realice ejercicios nº 14 y 15 
 




























































































































































































