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CLASE 01
1. DISPOSICIONES GENERALES DE EXPORTACION

Las operaciones internacionales, no sélo involucran el ingreso de mercancias para su
importacion, sino que también éstas pueden contemplar su envio hacia paises 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 exportacion, que de acuerdo al Titulo Preliminar de la Ordenanza de
Aduanas, consiste en “la salida legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso
y/o consumo en el exterior”.

De esta definicion, se destacan diversos conceptos que identifican a la operacion de
exportacion; “salida legal”, “mercancia nacional” y “mercancia nacionalizada”.

Ya que, como se puede recordar, Uso se entiende como “La utilizacion de un bien en
la actividad para la que fue producido o manufacturado” y Consumo consiste en el “dafio,
destruccion o enajenacion 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
envio, temporal o definitivo, de mercancias o servicios hacia el extranjero. Para que la salida
de mercancias tenga el caracter de “legal’, se deben cumplir tres requisitos copulativos, a
saber:

- Que la mercancia salga del territorio nacional por un punto habilitado.

- Que la mercancia no se encuentre sujeta a contingente.

- Que la mercancia cumpla con las disposiciones legales vigentes al momento de su
presentacion ante el Servicio de Aduanas.

A continuacion, se explicaran cada una de las condiciones sefaladas anteriormente.

a) Que la mercancia salga del territorio nacional por un punto habilitado; para que la salida
de la mercancia sea legal, ésta deberd efectuarse por los puntos habilitados,
entendiéndose por éstos a los puertos, aeropuertos y pasos fronterizos de la republica,
que permiten bajo la fiscalizacion de Aduanas, el envio legal de mercancias hacia el
exterior.

Los puntos habilitados pueden tener el caracter permanente, temporal u ocasional,
siendo éstos determinados por el Presidente de la Republica mediante decreto supremo
expedido por medio del Ministerio de Hacienda. En relacion al periodo o época de
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funcionamiento de los pasos habilitados temporales u ocasionales, sera funcion del
Director Nacional de Aduanas su fijacion.

Pese a lo mencionado, el Director Nacional tendra la facultad de autorizar el paso de
mercancias (y personas) por puntos no habilitados, en casos de fuerza mayor.

En relaciobn a la presentacion de las mercancias 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 (Formalizacion de la Exportacion en Chile).

b) Que la mercancia no esté afecta a contingente; los contingentes corresponden a
restricciones fijadas por el Ministerio de Economia, y sometidas al control y fiscalizacion
de Aduana, con el fin de proteger la producciéon 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 especifica de
importaciones. Cuando las exportaciones hacia dicho mercado sobrepasan el
contingente fijado, las mercancias al momento de su ingreso al pais extranjero estaran
sometidas a tasas discriminatorias que las encarecen en el mercado de destino. En
cambio, las cuotas de exportacion consisten en cantidades determinadas de un producto
dado fijadas por la autoridad para ser enviada al extranjero, en un plazo establecido por
disposicion legal.

/ Por Ejemplo N

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

Es asi como la Comision de las Comunidades Europeas en el 2006 establecio
limites mensuales sobre la exportacion de Aceite de Oliva a Tunez, las que ascendian
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 periodo comprendido entre mayo y
octubre; pudiendo las cantidades que no se utilicen en un mes sumarse a las del mes

Ksiguiente, pero no al que siga a este ultimo. j

c) Que la mercancia cumpla con las disposiciones legales vigentes en el instante de su
presentacion ante Aduana; las mercancias, como serad explicado mas adelante, se
presentan documentalmente ante el Servicio de Aduanas a través del Documento Unico
de Salida (DUS). Este documento de destinacion aduanera, formaliza el régimen
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juridico-aduanero® al que se somete la mercancia y, por lo tanto, permite conocerla en
sus caracteristicas identificatorias, de modo tal que Aduana podréa aplicar las normas que
en ese instante afectan realmente a las mercancia(s) presentada(s) en el DUS, para su
posterior embarque al extranjero.

Mercancia Nacional

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

Bajo esta definicion, aportada por la Ordenanza de Aduanas, se debe entender que la
nacionalidad la otorga el lugar de manufacturacion o produccion, sin importar la nacionalidad
de los insumos, salvo por los extranjeros que no estan 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.

/ Por Ejemplo \

Suponga que EIl Ledn, ubicado en la localidad de Pelequén, fabrica muebles
con madera extraida de bosques chilenos, los que seran exportados posteriormente
hacia el mercado norteamericano. Se sabe ademas que el 15% de los trabajadores
de la empresa fabricante son de nacionalidad peruana y boliviana.

De acuerdo a lo anterior, y a la definicion 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 Ultimos no sean extranjeros), sino que ésta viene
dada por su lugar de fabricacion, el que en este caso se encuentra dentro del territorio

Qcional (Pelequén, sexta region). j

Mercancia Nacionalizada

De acuerdo a lo establecido en la Ordenanza de Aduanas, la mercancia nacionalizada
corresponde a aquella “mercancia extranjera cuya importacion se ha consumado legalmente,
es decir, cuando terminada la tramitacion fiscal queda la mercancia a disposicion de los
interesados”.

Esta definicion establece el término “nacionalizada” como sin6nimo de “importada”,
debido a que el proceso legal de importacion es el que cambia la nacionalidad desde
extranjero a nacional. En este sentido, la mercancia nacionalizada se denota a aquélla que

! Régimen Juridico-Aduanero es el conjunto de normas legales y reglamentarias que aplica y fiscaliza el Servicio de
Aduanas a las destinaciones aduaneras.
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fue extranjera, y cuya consumacion del tramite legal de importacion la transformé en
nacionalizada.

De esta forma, la nacionalizacion de mercancias extranjeras no es un proceso
relacionado con pago de gravdmenes, sino con la legalizacion de una situacion juridica-
aduanera. Esto significa que el pago de gravAmenes al que estan sujetas las mercancias
durante el proceso de importacién no representa su nacionalizacion, sino que para ello se
deben cumplir una serie de requisitos legales de caracter aduanero.

Realice ejercicios n®1 al 3

1.1 Gravamenes que Afectan a la Exportacion

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

Como se puede recordar, la mercancia que es sometida a operaciones de exportacion
debe ser presentada en los espacios de mar o tierra, como por ejemplo, aeropuertos o
puertos, para efectuarles operaciones de carga, descarga, almacenaje, revision, etc., que
permitiran su salida del territorio nacional. En este sentido, las mercancias antes de partir a
mercados extranjeros pueden necesitar de servicios que estan disponibles en zona primaria,
cuyo empleo requiere el pago de tasas.

f Por Ejemplo \

Suponga que se ingresan al Puerto de Valparaiso, con fecha 20.01.09, dos
contenedores con alimentos congelados; los que seran embarcados hacia el mercado
europeo el dia 22.01.09. En este caso, la mercancia que ha llegado de manera
anticipada a zona primaria, debera ser almacenada en los recintos de depdsitos
aduaneros, para su posterior salida del territorio nacional, debiendo para ello pagar la
tasa de almacenaje correspondiente.

\_ Y

En relacion con el IVA, algunos sefalan afectaria a esta destinacion. Sin embargo, es
preciso sefalar que esto no es correcto, ya que los exportadores tienen la posibilidad de
optar a la devolucion del IVA, el cual fue pagado en el proceso productivo del bien de
exportacion. Por lo tanto, ain cuando se podria invocar a este impuesto como un elemento
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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 Intervencion de Organismos en el Proceso de Exportacion

En las operaciones de exportacion pueden intervenir diversos organismos, ya sea
directa o indirectamente, y cuya participacion dependera del producto a exportar y de la
operacion a realizar. Es asi como para tramitar la operacion de exportacion ante el Servicio
de Aduanas, el exportador debera emplear los servicios de un agente de aduanas,
profesional auxiliar de la funcion publica aduanera cuya licencia lo habilita para servir como
intermediario y representar a su cliente ante Aduana.

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

Cuadro N° 1: Organismos que Participan en las Operaciones de Comercio Exterior

/ Organismos Funciones \

Servicio Nacional de | - Fiscaliza la salida legal de mercancias al exterior.
Aduanas - Autoriza el ingreso de las mercancias a zona primaria.
- Determina situacién juridico-aduanera de las mercancias a
exportar.

- Acepta o rechaza el Documento Unico de Salida (DUS).

- Autoriza el embarque de las mercancias.

- Realiza Aforo, ya sea Fisico o Documental a las mercancias.

- Habilita almacenes particulares de exportacion.

- Interviene en los incentivos de exportacion.

- Genera estadisticas 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 | - Autoriza a Bancos Comerciales y personas a realizar intercambio

Chile de divisas por concepto de exportaciones.

- Realiza estudios sobre la capacidad exportadora del pais.

- Controla el precio de ciertos productos.

- Verifica cumplimiento de contingencias.

- Interviene en el retorno y liquidacion de divisas ingresadas al pais
por concepto de exportacion.

- Sanciona a los exportadores, en caso de que transgredan normas,
tales como; atrasos en plazos 0 no cumplimiento de exigencias.

o
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Funciones \

/Organismos

Ministerio de Da aprobaciones en relaciéon a condiciones de envases, rotulacion,
Agricultura calidad, etc.
Otorga certificaciones de origen.
Colabora directamente con el Ministerio de Economia a través de la
fijacién de contingencias.
De este organismo dependen; el Servicio Agricola y Ganadero,
Servicio Nacional de Pesca, y la Corporacion Nacional Forestal
(CONAF).
Ministerio de Elabora Tratados Comerciales Internacionales.
Economia Realiza las politicas de fomento a las exportaciones.
Crea las contingencias.
Ministerio de Armoniza la politica de comercio exterior a través de embajadas,
Relaciones consulados, y ferias internacionales.
Exteriores Promueve las exportaciones.
Se relaciona con organismos internacionales, tales como:
Organizacién Multilateral de Comercio, Capitulo Aduanero de APEC,
Organizacién 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 asesoria, logra precios de exportacion competitivos,
buena calidad y presentacién de productos.
Comision Comercializa cobre, sus productos, subproductos, chatarra y sus
Chilena del desperdicios.
Cobre Autoriza exportaciones de cobre, excepto el cobre semi-elaborado,
manufacturado, aleaciones y articulos de cobre.
Otorga certificados de origen.
Informa al Banco Central de Chile acerca de las exportaciones de
cobre, con el objetivo de generar estadisticas para la balanza
comercial.
Empresas Estdn constituidas por empresas de transporte maritimo, aéreo y
Transportistas terrestre.
Reserva espacio para la carga de los exportadores con la emision del
booking note, el que posteriormente dara 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 mercancias embarcadas, ante
la Unidad de Control y Transito de la Aduana respectiva.

J
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Organismos Funciones
Servicio  Agricola | - Revisa mercancias agricolas exportadas.
Ganadero - Otorga certificaciones fitosanitarias.

- Certifica origen.

- Realiza andlisis de vinos y alcoholes.
- Controla la fumigacion.

- Extrae muestras.

- Exige ciertos rotulados y etiquetas.

Corporacién - Participa en exportaciones de silvicultura.

Nacional Forestal - Protege especies y decide cuéles se pueden exportar.
- Certifica calidades y medidas de maderas.

- Emite certificados de origen.

Servicio Nacional - Ejecutar la politica pesquera nacional.
de Pesca - Fiscalizar el cumplimiento de la normativa pesquera, acuicola 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 tuicién de parques y reservas marinas.

- Proveer las estadisticas pesqueras oficiales del sector pesquero

chileno.

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

Despachadores de - Presenta las mercancias ante la aduana.

Aduana - Confecciona el Documento Unico de Salida (DUS)

- Tramita el DUS.

- Obtiene permisos para habilitar un Almacén Particular de
Exportacién.

- Recupera incentivos.

Tesoreria _General - Recepciona documentos para devoluciones.
de la Republica - 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 establecié un sistema de reintegro de los derechos pagados por importacion de
insumos; siempre que éstos sean incorporados en los productos exportados.

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




IPLACEX

instituto profesional

Servicio de - Interviene al momento de diferir el IVA.
Impuestos Internos - Recibe Declaraciones.
- Participa en devoluciones por concepto de leyes de incentivo.

[ Realice ejercicios n® 4y 5 ]

CLASE 03
1.3 La Decision de Exportar

La exportacion generalmente marca el inicio de la empresa en las operaciones
internacionales. No obstante, comenzar a exportar no es una decision que se tome de la
noche a la mafiana, ya que este proceso contempla la participacion de la empresa en
mercados desconocidos, que incrementan el riesgo de la compafiia. Existen diversos motivos
que influyen sobre la decision de internacionalizar las operaciones de la compafiia, siendo
clave el tipo y calidad de la administracion.

De acuerdo a lo anterior, durante los primeros pasos de la empresa a nivel
internacional, es importante que ésta se encuentre dirigida por una administracion capacitada
y dindmica, que impulse el cambio, ya que la organizacion debera adecuar su estructura y
estrategia al ambito 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 soélo asi “alguien” asumira la responsabilidad de la exportacion, quien
tendré la facultad de desarrollar la orientacion requerida para el éxito internacional.

Asimismo, para asegurar el éxito de la exportacidén, sera necesario que en el largo
plazo se genere un compromiso administrativo, que ponga especial énfasis y dedicacion a
las actividades de marketing internacional®.

A pesar de que la administracion es un factor que impulsa la penetracion de la
empresa a los mercados internacionales, rara vez un factor por si solo determinara la
decision de exportar. Esto se debe a que la empresa esta influenciada por un conjunto de
motivos que la incentivan o presionan a la internacionalizacién. En el cuadro que se presenta
a continuacion, se pueden observar los “principales motivos —proactivos y reactivos— que
fomentan a las pequefias y medianas empresas a internacionalizar sus operaciones por
medio de la exportacién”.

% 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.
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Cuadro N° 2: Motivos para Internacional las Operaciones de la Pequeiia y Mediana Empresa

7

Motivos Proactivos

Motivos Reactivos

N

\

Ventaja de utilidades

Beneficios fiscales

Productos Unicos o ventaja tecnolégica
Informacion exclusiva

Impulso administrativo

Economias de escala

- Sobreproduccion

- Caida de las ventas locales

- Proximidad con clientes y puertos
- Presiones competitivas

- Mercado local saturado

- Exceso de capacidad

Y

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

decision de internacionalizacion de la empresa local; los motivos proactivos son iniciados por
la administracion de la empresa, y por ende, se constituyen en estimulos 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, ajustandose a

ellos a través de alteraciones de sus actividades.

de los motivos que influyen sobre la internacionalizacion de la empresa local.

Cuadro N° 3: Motivos Proactivos v/s Motivos Reactivos

En el cuadro que se presenta a continuacion, se explican a grandes rasgos cada uno

7

N

Motivos Proactivos

Motivos Reactivos

Ventaja de utilidades; las ventas
realizadas en mercados extranjeros
pueden generar margenes de utilidad
mas altos o adicionales. No obstante,
con frecuencia se producen diferencias
entre los margenes de utilidad
percibidos y los reales, sobre todo en
los inicios de la actividad exportadora,

cuando a pesar de existir una
planeacion detallada de las
operaciones, surgen cambios

ambientales imprevistos que alteran los
pronosticos de utilidades.

Beneficios fiscales;
todos aquellos
que fomentan
exportacion.

corresponden a
incentivos tributarios
las operaciones de

Sobreproduccion; cuando las ventas a
nivel local estan sujetas a ciclos o
fluctuaciones de la demanda, la empresa
durante los periodos de baja acumulara
inventarios, incluso por encima de los
niveles deseados, lo que lleva a la
empresa a expandirse a mercados
externos para deshacerse de la
sobreproduccién. No obstante,
generalmente esta estrategia es de corto
plazo, pues cuando los niveles de venta
interno alcanzan niveles Optimos, la
empresa reduce las actividades de
carcter internacional e incluso las
termina; accion que para los clientes
extranjeros no es atractiva, pues estos
esperan establecer relaciones de largo
plazo (no se interesan por relaciones
esporadicas).

10
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Motivos Proactivos

Motivos Reactivos

~

-

Productos Unicos o ventaja tecnolégica;
cuando el producto a ofrecer al mercado
presenta caracteristicas Unicas que lo

diferencian de sus competidores,
existiran estimulos para
internacionalizar las operaciones,

puesto que el mercado podra disponer
de un producto al que no tenia acceso.

En este caso, pueden existir diferencias
entre las ventajas reales y percibidas.
No obstante, cuando realmente la
empresa posee un producto Unico o una
ventaja tecnoldgica, éstos le
proporcionaran una ventaja competitiva,

entendiéndose por ésta la mejor
posicion que detenta la empresa
respecto de sus rivales, lo cual le

permite asegurar a los clientes y
defenderse de las fuerzas competitivas.

Informacion 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
informaciébn  puede  provenir de
investigaciones o estudios de mercado,
contactos especiales o de la deteccion
de oportunidades visualizadas por los
propios administradores al encontrarse
en el momento y lugar oportuno.

Impulso administrativo; como se sefialé
anteriormente, éste corresponde a los
deseos y entusiasmo de la
administraciébn 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
motivacién general empresarial por
fomentar el crecimiento continuo y la
expansion de sus mercados.

Caida de las ventas locales; cuando los
productos estan en la etapa de su ciclo
de vida en que sus ventas comienzan a
declinar (declinacion), la empresa puede
estar motivada a expandir sus mercados
hacia aquéllos en que el producto se
encuentra en etapas anteriores del ciclo
de vida (introduccion, 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 relacién a la
distancia fisica y psicoldgica; en donde la
cercania juega un rol importante en la
decision  de internacionalizar  las
operaciones. La distancia  fisica
corresponde a aquélla que esta dada por
la geografia; por ejemplo, 2000 millas. En
cambio, la psicoldgica estd constituida
por las diferencias socio-culturales,
legales, etc., existentes entre los paises.

Presiones competitivas; cuando los
competidores penetran en mercados
extranjeros, favoreciéndose de las
economias de escala y de mayores
niveles de participacion 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 participacion de mercado, la
retendra. Debido a ello, la empresa
debera penetrar a mercados extranjeros
con un cambio total.

Mercado local saturado; tiene el mismo
efecto que el motivo “caida de las ventas
locales”, por lo que se prolongaria la vida

del producto (y de la empresa) al
expandir sus mercados a nivel
internacional.

/

11
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\_

Motivos Proactivos

Motivos Reactivos

N

Economias 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 produccién, a fin de poder
satisfacer dicha demanda. La empresa
al producir mas, altera su estructura de
costos, puesto que a mayor cantidad
producida los costos de produccion
disminuyen a nivel doméstico, lo que
favorece su competitividad a este
nivel.

Exceso de capacidad; cuando la empresa
no esta produciendo a su plena capacidad,
puede ver en la expansion la forma de
desarrollar economias 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
produccién (costos totales = c. fijos + c.
variables).

Y

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.

Ademés de los diversos motivos proactivos y reactivos, los administradores al

momento de tomar la decision de exportar deben evaluar diversos factores que influyen en el
éxito de la operacion. Es asi como un empresario o productor puede tomar la decision de
exportar considerando las oportunidades que ofrecen los mercados externos, la necesidad
de incursionar en mercados de mayor tamafio, o bien, debido a situaciones provocadas por
crisis econdmicas internas. Sin embargo, si la empresa no tiene la capacidad gerencial o
productiva para enfrentar el reto de la exportacién, dificimente podra tener éxito en dicha
actividad.

12



IPLACEX

instituto profesional

Por lo tanto, al tomar la decision de exportar, se deben analizar los siguientes factores:

Andlisis ambiental de la empresa; consiste en realizar un diagnostico 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 organizacién
respecto a su competencia.

El mercado objetivo; en términos generales, el mercado estd 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 esta formado por grupos de
consumidores que entre si presentan caracteristicas heterogéneas, pero que
en su interior éstas son homogéneas, el mercado objetivo o meta, corresponde
a aguellos grupos de consumidores a los cuales atendera la empresa, y para
quienes ésta disefia 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 caracteristicas 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
compaiiia; e involucran cuatro elementos particulares a través de los cuales se desarrolla la estrategia de
marketina de la emnresa* el nrodiicta el nrecin 1a nlaza (distribiicién) v Ia nromocidn

A continuacion, se analizaran cada uno de los factores mencionados
precedentemente.

CLASE 04

a) Analisis 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 organizacion; ademas 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 “Analisis FODA” —~Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas—, herramienta a través del cual la empresa puede elaborar un
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cuadro de la situacion actual que enfrenta, permitiendo de esta forma generar un diagnostico
exacto que ayuda a tomar decisiones coherentes con los objetivos y politicas planteadas.

En términos generales, al realizar el andlisis FODA la informacion que debera
desprenderse contempla lo siguiente:

/ Andlisis de los Estados financieros de la empresa (rentabilidad, solvencia, quuideh
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 produccién 6ptima; se debe determinar si la empresa
es capaz de atender tanto al mercado doméstico como al externo, ademas de
evaluar la calidad de los productos, la adaptacion 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
negociacion, lo cual podria influir sobre el precio de venta de los productos.

- Determinar si los proveedores detentan poder de negociacion, lo cual influiria en el
precio pagado por las materias primas, insumos o mercancia para la venta.

- Contar con sistemas de informacion que permitan su manejo oportuno y fidedigno,
para una toma de decisiones acertada.

- Contar con una administracién preparada, que sea capaz de emprender el
proceso de exportacion.

(*) Anticipos de comprador, son los dineros que el comprador (importador) envia al proveedor (exportador) con
anterioridad al embarque de las mercancias transadas, para su produccién y/o posterior envio. El exportador

wbe liquidar el anticipo en cualquier empresa bancaria, el que no devengaré intereses. /

b) Seleccion del Mercado Objetivo

La empresa que desea operar en los mercados internacionales, debera identificar el
mercado meta que pretende atender, debiendo para su seleccién evaluar un conjunto de
factores de caracter 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 abocara la empresa a nivel internacional contempla a aquellos de indole econémico, fisico
y logistico, socio-culturales, legales, de mercado, geogréficos, y politicos.
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Factores econdmicos; la eleccion de los productos y de las cantidades que los
consumidores deseen comprar, dependerd en gran medida del poder
adquisitivo que tengan dichos consumidores. Si gran parte de la poblacion de
un pais es pobre, el mercado potencial para muchos productos sera
probablemente mas reducido, que si la mayoria de sus habitantes viviera en la
prosperidad. Si se prevee que un pais experimentara un rapido desarrollo
econOmico y que grandes sectores de su poblacién tendra mayores ingresos,
es indudable que las perspectivas de venta para muchos productos seran mas
prometedoras, que si hubiera probabilidades de un estancamiento en la
economia.

Por lo tanto, para establecer la proyeccion de la demanda de un pais para un
determinado producto, se deben considerar factores asociados a las
perspectivas econOmicas generales, tales como: nivel de inflacién, tasas de
crecimiento, PIB, niveles de empleo y de ingresos, distribucion de la renta, etc.

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

Factores fisicos y logisticos; 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 maritimo, aeropuertos nacionales e internacionales, vias
rodoviarias y ferroviarias disponibles, servicios de carga dentro del pais, 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 relacion
con un determinado pais 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
tamafio de los envases en que se presente el producto, etc. Factores
intangibles de esta indole pueden influir, en mayor grado, en la suerte que corra
un producto en el mercado, que los obstaculos presentados por el comercio o
los precios.
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/ Factores legales; a través de su analisis se podran identificar las normasy\

reglamentaciones de importacion establecidas por el pais de destino que
podrian influir sobre las exportaciones de la empresa, tales como leyes de
fomento y proteccion a la inversion extranjera; ademas de aquéllas que regulan
los contratos con importadores, representantes, y distribuidores.

Por lo tanto, resulta vital el analisis de los reglamentos comerciales vigentes en
el pais exportador, ya que éstos pueden impedir u obstaculizar las exportaciones
a todo el mundo o a ciertos paises. Ademas, es posible que los exportadores se
vean obligados a seguir largos y complicados procedimientos que impliquen la
preparacion de muchos documentos y un sinnimero de requisitos.

Junto con lo anterior, es importante identificar los derechos de aduana y
situaciones de contingencias aplicados por los paises extranjeros a las
importaciones provenientes de terceros paises, esto con el objetivo de conocer
Si:

- Los derechos de aduana pueden afectar la competitividad del producto de la
empresa en relacion a los fabricados en ese mercado.

- Pueden influir en la competitividad del producto, en relacibn con otros
productos de terceros paises, que pueden estar sujetos a otros aranceles
mas favorables.

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

Es importante considerar que la mayor parte de los paises imponen barreras
proteccionistas a las importaciones, siendo su aplicacion méas selectiva y
reajustandose con mas frecuencia que los aranceles. En cuanto a las
situaciones de contingencia, éstas pueden ser modificadas como resultado de la
adhesion a wuna 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
importacion de bienes o servicios. Con tales restricciones, se puede cerrar
efectivamente un mercado a todos los abastecedores y a todas las mercancias,
salvo las mas esenciales. Los paises 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 paises 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 debera identificar las reglamentaciones
sanitarias que podrian afectar la exportacion; en muchos paises se imponen
estrictas reglamentaciones sanitarias a la importacion o venta de mercancias
con fines de proteccibon humana, animal o vegetal. Asimismo, las
reglamentaciones para la proteccion y cuidado del medio ambiente estan
adquiriendo cada vez mayor importancia. Estas reglamentaciones pueden
referirse tanto a las materias primas, a la elaboracién, el envasado o
etiquetado, o a la composicion quimica de los productos, tales como: vajilla,
juguetes, alimentos, etc.

El proveedor que desconozca estas reglamentaciones se vera excluido del
mercado, por lo que esta informacion 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
exportacion, éstas conformaran la documentacion base para la elaboracion
del Documento Unico de Salida.

Factores asociados al mercado importador; es evidente que las importaciones
constituyen el objetivo mas directo en el estudio de un mercado de
exportacion. De este factor se necesitan conocer:

En qué cantidades se importa actualmente el producto.

La procedencia de las importaciones.

Como se ha ido modificando la participacién en el mercado de los distintos
abastecedores extranjeros y cual sera su probable evolucion.

Los precios unitarios de las exportaciones, segun sus distintas procedencias.

Ademés 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 informacion se debe estudiar lo
siguiente:

El volumen y las tendencias de la produccion en ese mercado.

Las exportaciones que efectue dicho mercado.

Los factores que influiran en el consumo de productos importados, y
especialmente los factores que podrian influir en el producto que se desea
exportar.
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Al estudiar el volumen vy la estructura del consumo de un producto, se tienen
gue considerar otros factores, tales como:

- Qué cantidad del producto se consume anualmente.

- Quiénes los consumen.

- Donde se consume el producto.

- Con qué frecuencia compra el cliente el producto de la empresa.
- Como se utiliza el producto.

- Cuédles son los demas productos que compiten en el mismo uso.

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 caracteristicas, habitos de compra
—en funcién de rigidez de costumbres, estratificacion 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 aceptacion del mercado objetivo. Ademas de determinar los
mecanismos de promocién 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 consideracion, antes de decidirse a entrar en un
mercado. Una vez en él, el exportador advertido no dejara de vigilar a sus
competidores.

La competencia puede ser directa o indirecta, y es dificil trazar el limite 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
articulo 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 andlisis de la competencia, se deben determinar tres aspectos basicos: la
estructura y la fuerza de la competencia; los motivos del éxito de los
competidores importantes; y la posibilidad de competir con ellos.
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En relacion a la estructura de la competencia y la fuerza de la competencia,
resulta importante tratar de responder las siguientes interrogantes:

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

¢A qué competencia indirecta se debe enfrentar la empresa?

¢, Qué porciébn de mercado corresponde a cada proveedor importante, y
como se ha ido modificando esta participacion en el mercado?

¢En el mercado existe algun punto débil?, por ejemplo, existe algun
segmento de mercado que no esté siendo atendido con eficacia por los
proveedores existentes.

En relacion a los motivos del éxito de los abastecedores importantes, el analista
puede calcular con mas precision 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:

Elevada calidad del producto.

Precio competitivo.

Ventajas en materia de costos.

Buena ubicacion del establecimiento.

Producto con caracteristicas Unicas y amparadas por patente.
Envergadura y poderio de la empresa.

Dominio de los circuitos de distribucion; métodos de venta y de
distribucion.

Publicidad y promocion.

Factores geogréficos; el clima influye en el consumo de muchos productos, por
ejemplo; el tipo de ropa, los productos que se comen, etc. Ademas, la geografia
de un pais afecta la estructura del consumo. Los obstaculos geograficos al
transporte o a las comunicaciones de un pais, pueden determinar que los
medios de vida de los habitantes de las distintas regiones sean muy diferentes,
y lo mismo sucederéa con su forma de vida o con los productos que consuman.

Ademés de lo anterior, los factores geograficos pueden tener considerable
influencia sobre los medios o canales de distribucion que utilizara una empresa
para hacer llegar el producto al mercado objetivo. Esto se refiere a ¢como se
hara llegar el producto al consumidor o comprador?

uto profesional
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Por lo tanto, los factores geograficos que se deben considerar en el analisis
incluyen a la geografia, extension, clima y poblacién, ciudades principales con su
cantidad de habitantes, densidad demografica, etc.

- Factores politicos; ademas de conocer todos los aspectos anteriormente
estudiados, el empresario debe conocer los posibles cambios en el mercado. Este
es el caso de las fuerzas politicas que pueden influir en el intercambio de bienes
ylo servicios. Algunos productos pueden ser politicamente muy sensibles por las
repercusiones que su importacion tiene en los intereses laborales o financieros del
pais. En otros casos, la presién ejercida por grupos religiosos o por razones
ideoldgicas pueden dar como resultado la introduccién de restricciones a la
importacion de ciertos productos.

L Y,

CLASE 05
c) Identificacion 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 internacionalizaciéon 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 tendrd 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, asi como
a las exigencias externas en caso de requerirlo. En otras palabras, la empresa debera
determinar si el producto a exportar cumple con las condiciones requeridas por el mercado
objetivo, y en caso de no ser asi, tendra que definir las adaptaciones que necesitara el
producto para tener la aceptacion del consumidor externo.

En el cuadro que se presenta a continuacion, se pueden observar los principales
aspectos que deben considerarse para determinar si la exportacion del producto es factible.
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Cuadro N° 4: Aspectos a Considerar del Producto para Determinar su Factibilidad de
Exportacion

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

- Determinacion de la oferta exportable; consiste en especificar los volimenes a
exportar, las lineas de productos a ofrecer, los surtidos mas populares, la
calidad del producto, y, si es necesario, indicar su estacionalidad.

Respecto a los estandares de calidad, es fundamental que el producto de
cumplimiento a los niveles de calidad exigidos en los mercados externos, asi
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 si 0 a las materias primas
0 insumos necesarios para su produccion; 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 relacion a la disponibilidad del producto a exportar; la empresa debera
mantener abastecido al mercado externo de manera oportuna, respetando los
acuerdos y dando cumplimiento a los plazos solicitados.

En relacion a la determinacién del precio; debera ser fijado de acuerdo a las
caracteristicas que presenta el producto (si es diferenciado o no, niveles de
calidad, etc.), considerando ademas el mercado objetivo al cual se dirige.
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- Disefio del Envase; el envase es un elemento del producto que se utiliza para
llamar la atencién del consumidor y proteger el producto; de acuerdo a ello, en la
elaboracion de su disefio se debe considerar tanto el aspecto estructural como el
visual. Lo anterior es fundamental puesto que envases con disefios promocionales
atractivos pueden ingresar al mercado en condiciones defectuosas debido a un mal
disefio 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 disefio visual.

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

\_ Y

[ Realice ejercicios n° 6 al 13 ]

2. HERRAMIENTAS PARA LA,PROMOCION DE EXPORTACIONES Y LA DIRECCION
DE PROMOCION DE EXPORTADORES (PROCHILE)

Una vez que se ha seleccionado el mercado objetivo mediante el andlisis de los
distintos factores ambientales (politicos, sociales, culturales, econdmicos, etc.), y la empresa
local decide iniciar su proceso de internacionalizacion mediante la exportacion, se deberan
establecer mezclas promocionales a través de las cuales se de a conocer el producto
exportable, que logren atraer al mercado objetivo. Esta es una de las tareas mas dificiles en
el mercado de exportacion, debido a que todas las actividades promocionales involucran al
proceso de comunicacion, 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, religion, etc.

/

N

Definicién de Mezclas Promocionales

Corresponde a un conjunto de herramientas de comunicacion de las que puede
disponer la empresa con orientacion internacional para elaborar un programa total de
promocion, pudiendo a través de ella establecer contacto con el mercado objetivo, y
darle alcance a sus propios objetivos.

L /

De acuerdo a la definicion anterior, las estrategias de promocion involucran diversas
herramientas que pueden ser utilizadas por los exportadores para establecer comunicacion
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con el mercado extranjero desde su base nacional, entre ellos se encuentran: la publicidad,
la promocion de ventas, las relaciones publicas, el marketing directo, y la venta personal,
cada uno de los cuales sera estudiado a continuacion.

Publicidad

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

El propdsito de la publicidad es: “atraer la atencion 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 campafa 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 dia, existe una amplia gama de medios de publicidad, tales como; television, radio,
periodicos, revistas, carteles, etc.

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

/ Definicion de Mensaje Publicitario \

Corresponde a los anuncios que se dan a conocer al publico 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
Atencidn, mantener el Interés, crear el Deseo y llevar a la Accion”.

Existen tres tipos basicos de mensajes publicitarios, ellos son:

a) Mensajes informativos: usan hechos y comparaciones, y estan dirigidos
principalmente a la razén y al entendimiento. Este tipo de mensaje proporciona
informacion factual, sujeta a verificacién, y que permite a los consumidores

K valorar los méritos del producto después de haberse expuesto al anuncio. /

® Czinkota, Michael & Ronkainen, llkka; “Marketing Internacional”, Editorial McGraw Hill, México, 1996, cuarta
edicion, p.324.
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fb) Mensajes evocativos: se basan en los estados de animo, las asociaciones y Ias\
imagenes, y atraen principalmente los sentimientos y el subconsciente. En otras
palabras, estd constituida por aquellos mensajes que evocan algun tipo de
emocion, ya sea alegria, 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.

\_ S

Ademads, se debe conocer el comportamiento del grupo-objetivo y sus actitudes, esto
incluye informacion acerca de los calculos y cantidades de sus adquisiciones, el
conocimiento existente sobre el producto y sus beneficios, las imagenes y prejuicios que
podrian influenciar las ventas, y cuéan confiables consideran las distintas fuentes de
informacion, es decir, la confiabilidad que presenta el mercado meta, con respeto a los
medios de publicidad existentes.

CLASE 06

La Promocion de Ventas

La promocién de ventas incluye todas las actividades comercializadoras que atraen la
atencion hacia un producto y, por lo tanto, lo hacen méas 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™.

La promocién de ventas incluye diversas actividades que tienen como finalidad
agregar valor al producto, puesto que los incentivos no lo acompafian comunmente; dichas
actividades bésicas 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 comercializacion: incluye material de promocion, disefiado para dirigir la
atencion hacia el producto en el punto de venta, tales como; tarjetas de muestras,
catalogos, demostraciones del uso del producto, etc.

* Shoell & Guiltinan, “Mercadotecnia: Conceptos y Practicas Modernas”, Editorial Prentice Hall
Hispanoamericana S.A., México, 1991, tercera edicion, p.572.
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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 promocion de ventas puede
estar dirigida a los consumidores finales y a los intermediarios (distribuidores), cuyas
principales actividades de promocion de ventas se distinguen entre si. En el siguiente cuadro
se pueden identificar cada una de ellas.

Cuadro N° 5: Actividades de Promocion de Ventas Orientadas al Consumidor v/s Actividades
de Promocién de Ventas Orientadas a Intermediarios

/ Promociéon de Ventas Orientada al

Consumidor

Promociéon de Ventas Orientada a N

Vendedores e Intermediarios

Cupones; corresponden a aquellos
descuentos de dinero que se efectdan al
precio de lista del producto al momento de
presentar el cup6on en la compra, los
cuales comunmente se sitlan en revistas
0 periodicos, o bien, son enviados por
correo tradicional a la direccion del cliente.

Ofertas de descuento de dinero; son
aguellas 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 0 a un precio
muy bajo. Debido a ello, generalmente el
producto se presenta en tamafios de
prueba, lo cual significa que son mas
pequefios que el tamafio 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 envio de una o mas 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, rotulos 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
tamafios en tamafio 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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/ Promocién de Ventas Orientada al

Consumidor

Promociéon de Ventas Orientada a \
Vendedores e Intermediarios

Concursos para consumidores; consiste
en que los consumidores compitan entre
si para obtener el producto en promocion,
mediante la demostracibn de una
habilidad.

Sorteo para consumidores; consiste en
gue los consumidores participen en un
sorteo a través del llenado de una forma,
gue puede estar incluida en periédicos,
revistas, o ser entregada por el vendedor
0 promotores. Esta forma es ingresada a
un buzén 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 promocion; consiste en
gue los vendedores entreguen estampillas
por la compra de productos, las que
posteriormente  son canjeadas por
productos o dinero en efectivo.

Exhibicion 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
desempefio 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 mas 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 promocion mas
econdmicos, 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

\_

comision normal de venta.

En términos comparativos, la publicidad y la promocion de ventas tienen las mismas
funciones basicas de atraer la atencion, mantener el interés, estimular el deseo y guiar al
consumidor hacia la accion de comprar. La publicidad lo realiza mediante la comunicacion, a
través de mensajes y de los medios. Mientras que la promocion de ventas lo hace a traves
de ofertas especificas suplementarias, hechas al comercio, consumidores o usuarios finales.
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Relaciones Publicas

Corresponden a aquél elemento promocional que intenta repercutir positivamente en
la imagen de la empresa y sus productos, mediante formas de comunicacion 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 publicas
consisten en aquellas formas de comunicacion que estan disefladas para corregir
impresiones erréneas, mantener la voluntad de los publicos de la organizacién, y explicar las
metas y propadsitos de ésta”.

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

En base a lo anterior, las relaciones publicas son consideradas un importante servicio
de apoyo, ya que realizan numerosas funciones interrelacionadas, que van dirigidas a ayudar
al esfuerzo comercializador de la organizacion. 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 publico en las actividades de una organizacién, para facilitar la exitosa
operacién y expansion de esas actividades.

- Accion para salvaguardar la reputacion: es importante mirar el interior de una
organizacion, eliminando costumbres y practicas que posiblemente ofendan a la opinidn
publica o interfieran en la comprensién mutua.

- Relaciones internas: es importante usar internamente las técnicas de relaciones publicas
para que el personal y los empleados de la empresa, quieran identificar sus propios
intereses con aquéllos de la organizacién, tal como son representados por la
administracion.

Una de las principales herramientas utilizadas en relaciones publicas para mejorar la
imagen publica de la empresa es la publicidad no pagada, también conocida como
propaganda, la cual contempla noticias o articulos periodisticos de la empresa o de sus
productos presentados en algin 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
efectla un pago por el espacio en el medio masivo de comunicacion, sino que busca
conseguir que el propio medio publique un articulo favorable sobre la empresa.
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/ Por Ejemplo \

El Mercurio online publicé (www.elmercurio.com), en octubre del 2005, un
articulo en donde se da a conocer la accion emprendida por VTR en el ambito
educativo, lo cual busca demostrar la responsabilidad social que asume la empresa
con sus publicos.

VTR lanza dos sitios educativos
Domingo 16 de octubre de 2005

“Con la presencia de representantes de diversas instituciones ligadas al mundo de la educacion, la
tecnologia y los medios, como el Consejo Nacional de TV, Fundacion Pais Digital, Educar Chile, Accién
RSE, Conacep y Adimark, VTR lanz6 oficialmente dos sitios educativos: Guia de TV Infantil y Portal
Tareas. La Guia de Television Infantil entrega herramientas para que los padres orienten el consumo de
TV de sus hijos segun rango de edad, mientras que el Portal Tareas apoya a los escolares a hacer sus
trabajos de acuerdo con el curriculo del Mineduc. Ambos proyectos se enmarcan en su programa de
responsabilidad social empresarial: VTR Banda Ancha en la Educacién. Los dos sitios son gratis y estan

\ disponibles en forma abierta en el sitio VTR ( www.vtr.cl)”. /

En relacion a la promocion de exportaciones, las relaciones publicas tienen como
funcion mejorar la reputacion de los bienes que provee una empresa determinada, ademas
de proteger la reputacion general de los bienes y servicios de un pais en el exterior.

En la actualidad, las exhibiciones modernas y las ferias comerciales han llegado a ser
un medio aceptado para las relaciones publicas y la promocion comercial, proporcionando al
departamento de relaciones publicas una poderosa herramienta para proyectar la imagen de
una firma hacia el publico. No existe una diferencia notable entre una exhibicion y una feria
comercial. No obstante, esta uUltima esta orientada a vender mercancias o demostrar nuevas
ideas y técnicas; mientras que la exhibicion esta dirigida al publico y puede ser; una muestra
de prestigio internacional como una Feria Mundial, o una pequefia exhibicion 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
comunicacion se realiza directamente con los clientes, generalmente de manera interactiva,
uno a uno.
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4 N

Por Ejemplo

Cuando las empresas envian tarjetas de saludo, informacion sobre eventos
especiales o regalos pequefios a miembros selectos de su base de clientes, estan
empleando el marketing directo.

\. J

Existen diversos mecanismos de marketing directo, sin embargo, los principales son:
el marketing en linea, por catalogo, por correo directo, por quioscos, por television de
respuesta directa, telemarketing, y ventas cara a cara.

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

Cuadro N° 6: Formas de Marketing Directo

/Formas de Marketing Definicion \

Marketing en linea Consiste en ponerse en contacto con el cliente mediante sistemas
computaciones interactivos en linea que relacionan al cliente y al
proveedor; entre éstos se encuentran los servicios comerciales en
linea, los cuales ofrecen informacién y servicios de marketing en
linea a los suscriptores, quienes pagan una cuota mensual;, e
Internet, que es una red de computadores conectados entre si, a
través de los cuales se obtiene, comparte e intercambian mensajes
sobre cualquier tema.

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

Marketing por correo | Consiste en enviar al domicilio de una persona determinada ofertas,
directo anuncios, muestras, folletos, etc., utilizando para ello el correo
tradicional, u otros medios mas rapidos, como lo es el fax, el correo
electrénico o el correo de voz (teléfono).

Marketing por | Consiste en situar en puntos clave, maquinas que permiten solicitar
guioscos informacién sobre el producto (o la empresa), o hacer pedidos. Por
ejemplo, Tower Records, cadena de tiendas de musica, cuenta con
quioscos que permiten a los clientes potenciales escuchar la
musica antes de comprarla.

g J
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Aormas de Marketing Definicion \

Marketing por | Consiste en ponerse en contacto con el consumidor a través del
televisiéon de respuesta | medio televisivo y utilizando el teléfono. Este mecanismo puede
directa contemplar dos formas: (a) publicidad de respuesta directa; en ésta

se exhiben avisos publicitarios por televisién, en donde se indica un
numero telefénico 800 para que el consumidor pueda realizar el
pedido. Asimismo, existen programas de television que
comlunmente tienen una duracién 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 numero telefénico
para que se contacte con el proveedor para realizar el pedido.

(b) canales de compra en casa; se basan en canales de television 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 compafiia directamente al consumidor o a negocios.

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

También las empresas disponen de los nimeros 900, a través de
los cuales venden informacién, entretenimiento o la oportunidad de
expresar alguna opinién sobre un tema determinado.

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

A nivel internacional, las empresas tienden a utilizar representantes
0 agentes de venta, quienes se hacen cargo de efectuar la venta
directa en el pais extranjero.

o 4

Venta Personal

De las herramientas promocionales disponibles, ésta se constituye en la mas efectiva,
sin embargo, el costo por contacto es elevado. La venta personal se puede definir como “el
flujo de comunicacion bidireccional entre comprador y vendedor, estando disefiadas para
influir en el proceso de decision 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 presentacion.
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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 comunicacién 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 n°® 14 al 19
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2.1  Direccion de Promocion de Exportaciones: ProChile

La Direccion de Promocion de Exportaciones, ProChile, es una agencia dependiente
de la Direccion General de Relaciones Econdmicas Internacionales del Ministerio de
Relaciones Exteriores de Chile, creada en noviembre de 1974 por medio del DL-740 del
Ministerio de Economia, Fomento y Reconstruccion.

La constitucion de ProChile la define como una persona juridica de derecho publico
autbnoma 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
pais o en el extranjero.

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

4 — — — N

- Persona juridica: segun el Codigo 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.

\ J
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De derecho publico: esto significa que la persona juridica nace en virtud de
una ley. En este caso, del DL 740 de 1974. Sus principales caracteristicas
son:

i. No requieren de la autorizacion del Presidente de la Republica para
existir, puesto que son creadas por medio de una ley.

ii. Se encuentran reguladas por reglamentos y decretos especiales.

iii. Persiguen fines de caracter colectivo.

Por lo tanto, son personas juridicas de derecho publico aquéllas que
representan a la autoridad publica en las funciones de indole administrativo
gue deben desempefar, asi como también las Iglesias y Comunidades
Religiosas que ejercen actividades de caracter publico.

Auténoma: ésta se encuentra orientada solo a la gestion, cuyo fin es otorgar
una mayor independencia respecto al poder central, fomentando su eficiencia
para la realizacion 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 relacidn a lo anterior, para dar cumplimiento a los fines por los cuales fue
creada, la agencia de promocion dispondra de los recursos provenientes de:

I. Aportes estatales provenientes del Presupuesto de la Nacion.

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.

Las actividades en las que se orienta ProChile para profundizar y proyectar la politica
comercial del pais se basan en cuatro aspectos béasicos; el apoyo a la pequefia y mediana
empresa en su proceso de internacionalizacion; el aprovechamiento de las oportunidades
que generan los acuerdos comerciales que tiene el pais; la asociatividad publico-privada, vy el
posicionamiento de la imagen de Chile en mercados extranjeros. En efecto, ProChile se
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orienta hacia la deteccion de oportunidades comerciales en los mercados extranjeros, lo que
se logra por medio del conocimiento de éstos; presentando dichas oportunidades a la
produccién nacional, de manera tal de ayudar a la pequefia y mediana empresa a
aprovecharlas y a proyectarse a nivel internacional.

Por lo tanto, esta agencia tiene como principal objetivo “contribuir en la diversificacion,
promocion y estimulo de las exportaciones de bienes y servicios, especialmente los no
tradicionales®, proveer de informacién al sector exportador y apoyar los contactos con
potenciales compradores extranjeros”.

ProChile, actua a través de tres lineas de accion estratégica, a saber:

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

b) Consolidacion 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
comercializacion y el ajuste de la oferta exportable, mediante innovaciones tecnologicas,
mejoramiento en la calidad y del disefio de sus productos, y adecuaciéon a las normas
ambientales vigentes.

c) Profundizacion de la base exportadora: dice relacibn con empresas que cuentan con un
buen posicionamiento externo, pero que requieren apoyo en la deteccion de nuevas
oportunidades comerciales, promocion de inversiones y creacion de alianzas
estratégicas.

[ Realice ejercicios n° 20y 21 ]

CLASE 08
2.1.1 Organizacion de la Direccion de Promocion de Exportaciones

ProChile se encuentra organizado en base a una combinacion de estructura funcional
y geogréafica, puesto que sus departamentos estdn encargados de realizar funciones
especificas como: planificar y asignar recursos, ejecutar proyectos de exportacion orientados
a las Pymes, elaborar el presupuesto, etc.; asimismo, ProChile se encuentra ubicado en

! 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 afio anterior o aquéllas que la agencia determine
como tal por su potencial de exportacion.
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existen departamentos

encargados de gestionar sus funciones en las diferentes areas geogréficas, es asi como a
nivel internacional estd el departamento Asia y Nuevos Mercados, Europa, Ameérica del
Norte, etc.; y a nivel nacional existen departamentos de desarrollo en las diversas regiones
del pais, tales como: Maule, Iquique, Coquimbo, Valparaiso, etc.

Figura N° 1: Organigrama de ProChile

-
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La autoridad méaxima de ProChile es el Consejo —quien representa la Direccion de la

agencia—, y se encarga de su “administracién”, estando compuesto por?:

El Ministro de Coordinacion Econémica.

El Ministro de Economia, Fomento y Reconstruccion, que lo presidira.

El Ministro de Hacienda.

El Ministro de Relaciones Exteriores.

El Director de la Oficina Nacional de Planificacion.

El Presidente del Banco Central de Chile.

El Vicepresidente Ejecutivo de la Corporacion de Fomento de la Produccién.

El Secretario Ejecutivo del Instituto, que solo tendra derecho a voz.

Un representante y un suplente, de los exportadores designados por el Supremo
Gobierno, a proposicién de la Confederacién de la Produccion 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 Mineria.

Un representante titular y uno suplente, de igual designacion 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 Confederacién Unica de la Pequefia Industria y Artesanado (CONUPIA).

El consejo tendra diversas atribuciones, ademas de estar encargado de ejercer las

funciones que le han sido asignadas a ProChile mediante decreto, siendo las principales:

\

N\

Fijar la politica general del Instituto y sus programas de accion. \

Aprobar presupuestos y balances anuales que someta a su consideracion el

Secretario Ejecutivo de ProChile, sin perjuicio de la aprobacién por decreto

supremo, tratdndose 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 autorizacion por

decreto supremo.

Fiscalizar el correcto cumplimiento de las funciones que se encomiendan al

Instituto.

Aprobar la Memoria Anual, a proposicion del Secretario Ejecutivo. ElI Consejo

podra delegar sus atribuciones de administracion en Comités integrados por sus

miembros o en el Secretario Ejecutivo. /
J

? Ministerio de Economia, Fomento y reconstruccion; DL.740: Instituto de Promocion de Exportaciones de Chile,
noviembre de 1974.
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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 Republica a
propuesta del Consejo, y cuyas funciones a ejercer son:

Ejecutar la politica general y los programas de accion, de acuerdo a las directrices
establecidas por el Consejo.

Someter a la aprobacion del Consejo, los presupuestos, balances, plantas,
nombramientos o remociones de personal.

Ejercer las demas atribuciones que le encomiende el Consejo, el reglamento o que le
sean delegadas.

Delegar la representacion que tiene de ProChile y las facultades que le hayan sido
delegadas por el Consejo, en funcionarios superiores del Servicio.

En relacién a las funciones que le corresponde efectuar a ProChile; éstas se orientan

a tres ambitos de accion; 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 politica de fijacién y control cuanti y cualitativo de los créditos
destinados al fomento de las exportaciones.

En el cuadro que se muestra a continuacion, se observan las funciones especificas

que le corresponde ejercer a ProChile en sus distintos @mbitos de accion, y que han sido
asignadas por decreto.

Cuadro N° 7: Funciones que Ejerce ProChile

/ Ambitos de Accion Funciones \

Fomentar y | - Capacitar y emplear equipos de promotores especializados.
diversificar las | - Realizar actividades de fomento, divulgacion, contacto y
exportaciones. asesoria, en el territorio nacional y en el extranjero, utilizando

para ello (preferentemente), oficinas de servicios o0 empresas
del Estado, o en que éste tenga aportes mayoritarios.

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

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

- Desarrollar las funciones establecidas para la "Comisién
Técnica", creada por el articulo 5° de la ley N° 16.528.

- Cuando sea necesario, intervenir en la definicion de calidades
y condiciones requeridas para los productos que se exportan,
a través de su informe favorable.

\_ /
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Ambitos de Accion

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, asi como las caracteristicas que
presenten.

Brindar asesoria en todas
procedimientos, tramites vy
exportaciones.

Formular propuestas a sectores publicos y privados.
Participar en negociaciones relativas a acuerdos comerciales
internacionales.

las materias vinculadas con
regulaciones aplicables a

Guiar la politica de

fijacion 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 pais, en
la forma de lineas de crédito, préstamos con letras o
documentos, mutuos o descuentos.

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

Recomendar la dictacion y aplicacion de normas para el
otorgamiento de seguros de crédito a las exportaciones a
través de la Superintendencia de Compafiias de Seguros,
Sociedades Andnimas y Bolsas de Comercio.

Informar sobre la conveniencia de contratar créditos en el
extranjero, orientados al estimulo de las exportaciones.
Informar sobre la conveniencia de contratar créditos en el
pais con bancos de fomento, con empresas u organismos
financieros publicos o privados, orientados al fomento de las
exportaciones.

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

Servir de intermediario, en la colocacion de créditos externos
de promocion de exportaciones en Chile.

Servir de intermediario en la colocacion de los bonos
nacionales o0 extranjeros destinados a promover las
exportaciones.

Realice ejercicios n°® 22 'y 23
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CLASE 09
3. DESARROLLO DEL PROCESO DE EXPORTACION

Como se dijo anteriormente, la decision de exportar y por ende, de internacionalizar
las operaciones de la empresa no surge de la noche a la mafiana, constituyéndose en un
proceso gradual, que involucra una serie de etapas secuenciales. Es asi como en general,
las empresas en sus inicios no estan interesadas en cubrir mercados extranjeros, puesto que
dedican sus esfuerzos en consolidar su posicién al interior del mercado nacional; es por ello
que si recibiesen pedidos provenientes del exterior, lo mas probable es que no los cubran.

No obstante lo anterior, cuando estos pedidos del exterior permanecen en el tiempo, la
empresa podra convertirse en una “empresa parcialmente interesada en la actividad de
exportacion”, caso en el cual ésta comenzara a cubrir aquellos pedidos que reciban y que no
han sido solicitados por la empresa?®.

En la siguiente etapa, la empresa comienza a estudiar los mercados extranjeros, de
manera tal de explorar el ambiente que los rodea; por tal razén, se dice que la empresa esta
dispuesta a considerar la factibilidad de exportar. Luego de la fase de exploracién, la
empresa se transforma en un exportador experimental, cuyos envios se dirigen
principalmente a paises que presentan cercania psicolédgica. Pese a ello, la administracion de
este tipo de empresas alin no asume un compromiso real con las actividades de marketing
internacional.

Una vez que la empresa analiza el desempefio que ha tenido en los mercados
internacionales, pasa a la siguiente etapa de pequefio exportador experimentado; sin
embargo, se debe destacar que, en caso de que la evaluacion arroje resultados negativos, es
probable que su administracion 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 ddlares) y numero de clientes (alrededor de 140),
se habra convertido en un exportador grande y experimentado, en donde la exportacion se
adapta a los requerimientos del mercado externo, y la empresa esta preparada para exportar
hacia lugares que estan distantes psicolégicamente.

En la siguiente figura, se visualizan las etapas secuenciales por las que atraviesa la
empresa local, desde que se inicia en el proceso exportador.

®Los pedidos no solicitados se refieren a aquellas solicitudes que surgen por iniciativa del cliente externo, por lo
que no existe en ello una basqueda activa por parte de la empresa para conseguir su primer pedido.
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Figura N° 2: Desarrollo del Proceso de Internacionalizacion en la Pequefia Empresa Local

~

/ Empresa Local no

Interesa en el
Proceso de
Exportacion

Empresa Local
Parcialmente Interesada
en el Proceso de
Exportacion

A\ 4

Empresa Local en
Proceso de
Exploracion

A 4

Empresa Local en
Proceso de
Experimentacion

\_

\ 4

Gran empresa
exportadora con
experiencia

A

Pequefia empresa
exportadora con
experiencia

/)

3.1 Formalizacioén de la Exportacion en Chile

Independiente del tipo de exportador de que se trate (grande, pequefio, experimentado
0 no), para iniciar el proceso de exportacion se requiere llevar a cabo “negociaciones
internacionales”, proceso que deriva en la busqueda de la mejor combinacién de los términos
comerciales que daran origen al “contrato de compraventa internacional”’, haciendo mas

segura y rentable la operacion.

y

L

Proceso de Negociacion Internacional

Contrato de Compraventa Internacional

En términos generales, la negociacion se puede definir como el conjunto de
acuerdos orientados hacia la conclusion de un convenio o pacto; en el ambito del
comercio exterior, la 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.

N

Y

10
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/ La condicion de internacional del contrato de compraventa, puede basarse m

diversos criterios, a saber:

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

b) El del objeto del contrato, considerandose internacional la compraventa que
comparte la entrega de la cosa vendida, sea nacional o extranjera, en pais distinto al
gue se encuentre la misma en el momento de la conclusion del contrato, de manera
gue implique la salida efectiva de un pais (exportacién) y la entrada en otro
(importacion).

c) Criterio mixto, basando el caracter internacional de la compraventa en el hecho de
gue los contratantes tengan su domicilio o establecimiento mercantil en el territorio
de Estados diferentes y, ademas, se produzca el traslado de la cosa vendida de un
pais a otro.

No obstante lo anterior, de acuerdo a lo estipulado en la Convencion de Viena,
el contrato de compraventa tendra el caracter de internacional cuando los
establecimientos de las partes contratantes se encuentren ubicados en Estados

Qerentes. J

De acuerdo a lo anterior, el proceso de exportacién se inicia cuando se ponen en
contacto vendedor (exportador) y comprador (0 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 (accion 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) debera dar a conocer sus productos mediante el
envio de muestras (por via postal, maritima, aérea o courier), listas de precios, costos de
transporte, periodo 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.

11
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/ Definicién de Factura Pro Forma \

Es un documento que se utiliza como cotizacion internacional; por tal razon,
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
mercancias a ofrecer, junto al precio asignado a cada una de ellas, definiendo el
periodo de vigencia de la cotizacion. Esto implica que este documento es de indole
informativo, pero ademas representa un compromiso firme del proveedor, pues
durante el plazo de validez de la oferta, estara obligado a respetar las condiciones
gue ha estipulado libre y unilateralmente en ella.

Asimismo, la factura pro forma puede utilizarse como elemento auxiliar para
la obtencion o tramitacién de licencias de importacion, en caso de ser necesarias;
asi 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 via alternativa, como es la carta oferta o el télex.

Ademéas de lo anterior, una de las principales caracteristicas de este
documento es que siempre tiene el caracter de “nominativo”; esto significa que es
destinado a un comprador potencial determinado, quien no podra extenderlo
libremente a un tercero, bajo las mismas condiciones de oferta, a menos que el
proveedor lo permita.

En el cuadro que se muestra a continuacion, se puede observar el formato tipo de una

factura pro forma.

12
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Figura N° 3: Factura Pro Forma

/ Empresas XXX Ltda. \
Exportadores
Santiago
Chile
FACTURA PROFORMA
Fecha, de de
Sefior (es):
Direccién:
RUT Cuidad Pais
Giro Fono Forma de Pago:
Clausula de venta Numero de Embarques: Plazo de Entrega:
Pais de Origen: Pais de Destino: Via de Tatesp
Cabdigo Cantidad Descripcién Precio Unit. TOTAL
Total FOB
Oferta Valida por 30 Dias

N\ ~/

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 seré devuelta —firmada—
a su oferente, junto con una solicitud de pedido, lo que se constituye en la aprobacion a los
términos de la oferta; acto que debera ser formalizado mediante su escrituracion, quedando
posteriormente detallado en la carta de crédito, si ésta fuese la forma de pago convenida
entre las partes.

13
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Respecto a la forma de pago de los productos a exportar, ésta debe ser negociada
entre las partes en funcién 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 transaccion internacional, tanto al exportador como al importador.

En el siguiente cuadro se pueden observar las principales caracteristicas que
presentan las formas de pago internacionales mencionadas anteriormente.

Cuadro N° 8: Formas de Pago Internacional

Formas de Pago

Caracteristicas

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 pais del comprador-importador), se compromete a pagar a un
tercero (exportador) por intermedio del banco notificador/negociador (banco
comercial ubicado en Chile) la importacién -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 mercancias se efectuara 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
exportacion se realizara (previo cumplimiento de condiciones), pues existen
bancos intermediarios que asumen dicho compromiso.

Las condiciones que se estipulardn en la carta de crédito deberdn 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 telefénico; entre dichas condiciones se debe contemplar:

- Clase, tipo y monto del acreditivo.

- Plazos de embarque de las mercancias, 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 (guia aérea o carta de porte), poliza
de seguro (en caso de realizarse la venta bajo clausula CIF); asimismo,
dependiendo del tipo de carga, medio de transporte y pais 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.

- Descripcién de mercancias y exigencias del seguro.

- Precio unitario de la mercancia, si lo exige el comprador.

- Posibilidad de realizar el envio por parcialidades.

- Clausula de compraventa (FOB, CIF, FAS, etc.).

/
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Formas de Pago

Caracteristicas

Carta de crédito

Las principales clases de acreditivos son las siguientes:

Irrevocable: significa que las condiciones establecidas en la carta de
crédito solo se podran 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 exportacién se realizard 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 envio de dichos documentos al banco cobrador (situado en el pais
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 harda entrega fisica de los
documentos de embarque, a fin de que pueda retirar la mercancia 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 exportacion (al no haber bancos
gue respondan en caso de que el comprador no cumpla con ello), y para el
importador, que el envio no cumpla con las condiciones requeridas).

Contado

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

Considerando que el pago de la exportacion se realiza una vez que el
proveedor ha embarcado las mercancias, 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.

Es importante sefialar que operaciones que involucren montos significativos, se
deberan establecer clausulas de arbitraje o mediacion dentro del contrato de compraventa, lo
gue permite a las partes resolver eventuales conflictos o disputas. Por esta clausula, las
partes se someteran al organismo de arbitraje establecido de comun acuerdo.

15
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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 mercancias del territorio nacional, el
exportador debe presentar el Documento Unico de Salida (DUS) al Servicio Nacional de
Aduanas, procedimiento que se detalla a continuacion.

[ Realice ejercicios n® 24 y 25 ]

CLASE 10
3.1.1 Procedimiento Especifico para la Salida Legal de Mercancias

El proceso de formalizacion de la exportacion, o de la salida legal de las mercancias
desde el territorio nacional hacia el extranjero, se encuentra regulada en el Compendio de
Normas Aduaneras, Capitulo IV: Salida de Mercancias; en donde se establecen las diversas
etapas que contempla el envio de mercancias hacia el exterior, siendo éstas las siguientes:

Figura N° 4: Formalizacion de la Destinacion de Exportacion ante el Servicio de Aduanas

(T ams )

Presentacion de las Mercancias
al Servicio: Primer Mensaje l

Etapa 2.
Ingreso de Mercancias a Zona
Primaria y Autorizacion de Salida l

Etapa 3.
Embarque o Salida al Exterior de
las Mercancias 1

Etapa 4.
Legalizacion de la Operacion:

Segundo Mensaje
K /

Para su mayor comprension, a continuacion se estudiaran cada una de las etapas que
componen el proceso que permite formalizar, ante el Servicio Nacional de Aduanas, la salida
de mercancias hacia el exterior.

Etapa 1. Presentacion de las Mercancias al Servicio: Primer Mensaje
Para poder formalizar la destinacién aduanera ante el Servicio, el exportador debera

emplear los servicios de un despachador de aduana, quien tendra la funcién de confeccionar
y presentar a la Aduana el documento aduanero (DUS- Aceptacion a Tramite), antes del
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ingreso de las mercancias a zona primaria. La presentacion del DUS-Aceptacion a Tramite
es lo que se denomina “Primer Mensaje del DUS", debiendo ser efectuado por via
electronica, de acuerdo a las especificaciones del "Manual de Procedimiento Operativo para
la Transmision Electronica de Documentos™.

El despachador, para poder presentar el documento Unico de salida ante la Aduana,
deberéa actuar provisto de un mandato otorgado por el consignante® de la mercancia para un
despacho determinado, el cual se formaliza a través de un poder escrito. Para la confeccién
del DUS-AT, el despachador debera contar con una serie de documentos que le sirven de
base; siendo los siguientes:

K Mandato para despachar. \

- Nota o instrucciones de embarque.

- Resolucion o documento que autorice la destinacion, cuando proceda.

- Planilla de calibraje, cuando se trate de productos hortofruticolas frescos, autorizada
por el despachador.

- Carta de porte o documento equivalente, en el caso de trafico terrestre o ferroviario.
Conocimiento de embarque en el caso maritimo y guia aérea cuando sea via aérea.

- Visaciones, certificaciones, vistos buenos y/o autorizaciones, cuando corresponda.

- Declaracion de admision temporal para perfeccionamiento activo, cuando la
exportacion cancele o abone mercancias 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 sefialar que la factura comercial no sera exigida cuando se trate de mercancia sin caracter comercial
por un valor FOB de hasta USD 1.000. Caso en el cual se debera presentar una declaracién jurada simple emitida

Qel consignante de las mercancias. /

Cuando estos documentos no contengan suficiente informacion para la confeccion del
DUS, el despachador exigird a su mandante una declaracién jurada simple en donde se
consigne la informacién faltante. Ademas, debera comprobar que los datos que contengan
los documentos de base sean coherentes entre si, y correspondan a la destinacion solicitada.

El despachador debera conservar estos documentos a disposicion de Aduana por un
plazo minimo de 5 afios.

* El DUS es un documento aduanero por medio del cual la Aduana certifica la salida legal de mercancias hacia
el exterior.
® Persona 0 compaiifa que exporta/envia la mercancia.
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En el cuadro que se muestra a continuacion, se puede identificar el formato tipo del
documento unico de salida.

Cuadro N° 9: Documento Unico de Salida

-~

~
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Pese a que la regla general indica que, para formalizar la destinacion de “exportacion”

ante el Servicio se requerird de la intermediacion del despachador de aduanas, en ciertas
situaciones no sera necesaria su intervencion, lo que se originara cuando:

K Las mercancias presenten un valor FOB de hasta USD 1.000, o su equivalente en otrax

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 mercancia de rancho de exportacién por un valor FOB de hasta USD 1.000;
lo cual involucra todas aquellas mercancias destinadas al consumo y abastecimiento del
viaje, durante el transporte internacional, y que permiten el mantenimiento, conservacion
y perfeccionamiento de la nave, aeronave y vehiculo, en donde se incluyen:
combustibles, lubricantes, aparejos, provisiones, etc.

- Contemple mercancias sin caracter comercial pertenecientes a Fuerzas Armadas Yy
Carabineros de Chile, para el abastecimiento de sus misiones en el extranjero y para la
reparacion y reposicion de materiales y equipos.

- Se trate de donaciones de mercancias destinadas hacia paises extranjeros, con ocasion
de catéastrofe o calamidad publica.

- Se trate de efectos de diplomaticos chilenos, bienes y equipos de las misiones
diplomaticas, consulares y de los organismos internacionales extranjeros residentes, asi

K como menaje de casa y efectos personales de sus funcionarios. %

En estas situaciones, para la aceptacion a tramite del DUS, se debera realizar la
operacion denominada “salida de mercancias simplificado”, en donde es el propio Servicio
quien se encarga de confeccionar el DUSSI —documento Unico de salida simplificado—, en
base a los documentos proporcionados por el consignante, al momento de presentar la
mercancia en zona primaria.

Una vez que el despachador ha enviado por via electronica el documento aduanero
para su aceptacion tramite, el Servicio —al cumplir con su funcion fiscalizadora— verificara los
datos contenidos en él, y en caso de encontrar alguna irregularidad, dicho documento sera
devuelto al despachador, indicandose las causales del rechazo. De este modo, el
despachador podra corregir los errores sefialados, volviendo a efectuar la presentacion.

De acuerdo a lo anterior, si el DUS-AT es rechazado por el Servicio se entiende que la
mercancia aun no ha sido presentada ante Aduana, y por ende, no se podré solicitar el
ingreso de la mercancia a zona primaria.

Aquellos DUS Aceptados a Tramite seran numerados y fechados por el Servicio, lo
que le permitir al interesado poder solicitar el ingreso de las mercancias a zona primaria.
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CLASE 11

Etapa 2. Ingreso de Mercancias a Zona Primaria y Autorizacién de Salida

Como se dijo anteriormente, una vez que el DUS ha sido aceptado a tramite por
Aduana, se podréa solicitar el ingreso de las mercancias a zona primaria, para su posterior
embarque; debiendo el despachador contar con el DUS-AT vy la guia de despacho.

La autorizacion de ingreso a zona primaria serd otorgada por un funcionario de
Aduana, quien para extenderla debera verificar que se cumpla lo siguiente:

7/ N
/- El DUS se encuentre Aceptado a Tramite. \
- Las mercancias ingresen a zona primaria dentro del plazo autorizado para el

embarque.

- El periodo de vigencia, cuando se trate de operaciones que cancelen o abonen un
régimen suspensivo, se encuentre vigente (*).

(*) Cuando las mercancias no se presenten dentro de los plazos establecidos, se debera presentar una Solicitud de
Qntrega de Mercancias (S.E.M.) y del Giro Comprobante de Pago (G.C.P), cuando corresponda. /

Una vez que el funcionario aduanero ha verificado el cumplimiento de los requisitos
sefialados anteriormente, se determinara si la operacion sera o no sometida a examen fisico,
el que se realizara en el plazo definido por la Aduana respectiva, en los lugares habilitados
para tal efecto.

En caso que la operacion no sea seleccionada para examen fisico; el funcionario
aduanero otorgara a la operacion la “Autorizacion de Salida”.

En caso que la operacion sea seleccionada para examen fisico; éste debera ser
practicado antes del embarque de las mercancias; 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 mercancias. El retraso que produzca el examen fisico en el embarque de las
mercancias, no sera responsabilidad del Servicio de Aduanas.

Una vez practicado el examen fisico y no habiéndose encontrado irregularidades en
las mercancias, el funcionario de Aduanas otorgara la “Autorizacion de Salida”. Por el
contrario, si se detectasen irregularidades, el funcionario de aduana debera ponderar la
situacion y realizar una de las siguientes acciones:

- Solicitar al funcionario de la Agencia de Aduanas que modifique el DUS.
- Realizar la denuncia.
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Dejar constancia de los hechos en el DUS y Autorizar la Salida.

Independiente del resultado que arroje el examen fisico, éste deber& ser registrado en
el sistema informético por el funcionario a cargo de la operacion, debiendo indicar el nimero
del DUS y de la guia de despacho.

Es preciso sefialar que las mercancias que han sido ingresadas en zona primaria,
permaneceran bajo la potestad de la Aduana hasta el momento de su embarque (transporte
maritimo o aéreo) o su salida al exterior (transporte terrestre), el que soélo sera autorizado:

- Previo cumplimiento de la totalidad de los tramites establecidos para cada tipo de
operacion.
- Se haya realizado el examen fisico, cuando proceda.

[ Realice ejercicios n°® 26 y 27 ]

Etapa 3. Embarque o Salida al Exterior de las Mercancias

Una vez que ha sido otorgada la autorizacion de salida por parte del Servicio, el
exportador tendra un plazo de 25 dias corridos para realizar el embarque de las mercancias
amparadas en el DUS-AT; acto que debera ser certificado por el despachador de aduanas o
por el Servicio de Aduanas, dependiendo de la via de transporte empleada. Asi, cuando el
envio de las mercancias hacia el exterior se efectle por via aérea o maritima, el embarque
deberd ser ratificado por el despachador de aduana, y si se utiliza la via terrestre,
corresponderd al Servicio de Aduanas ratificar dicho acto.

El documento que certifica el embarque de las mercancias en su salida legal es el
conocimiento de embarque (o documento equivalente). En la copia no negociable de este
documento se establecera la fecha de embarque, considerando como tal y segun el medio de
transporte, una de las siguientes:

- Conocimiento de embarqgue (transporte maritimo): puesta a bordo.
- Guia aérea (transporte aéreo): dia de vuelo.
- Carta de porte (transporte terrestre): fecha de emision.

No obstante lo anterior, en la legislacion chilena las mercancias se consideran
legalmente exportadas en la fecha de legalizacion del DUS; por lo tanto, la fecha referida a
documentos de transporte debe considerarse para efectos comerciales y como parte de la
tramitacion del envio legal (puesta a bordo, dia de vuelo o fecha de emision), antes del
vencimiento del plazo de 25 dias o de su prorroga si la hubiese, fecha en que el DUS debera
ser legalizado ante Aduana, de tal manera que las mercancias se consideren exportadas
legalmente.
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Si por diversos motivos, la mercancia no pudiese ser embarcada dentro de los 25 dias
sefalados, se debera efectuar el siguiente procedimiento:

a) En caso de que la mercancia se encuentre en zona primaria, el despachador de aduana
debera solicitar una proérroga, dentro del plazo de vigencia. De acuerdo a lo anterior, la
extension del plazo de embarque sera concedido siempre que la prérroga se presente
dentro del plazo original; y por el contrario, sera negada cuando sea presentada fuera de
plazo. La prérroga podra ser concedida por 15 dias y por una Unica vez.

b) En caso de que la mercancia no se encuentre en zona primaria, el despachador de
aduana tendré que anular el documento aduanero (DUS-AT), para luego presentar otro.

Cabe destacar que las prorrogas al plazo de embarque no se extienden al plazo de
legalizacion; es decir, sélo se aceptara un tipo de prérroga por operacion, no aceptandose
por embarque Yy legalizacion, aun cuando sean solicitados en momentos distintos.

Realice ejercicio n°® 28

CLASE 12

Etapa 4. Legalizacion de la Operaciéon: Segundo Mensaje

Como se dijo anteriormente, la legalizacién del DUS permite formalizar la destinacion
aduanera de salida, esto significa que recién en este momento se entiende que la operacion
ha cumplido con todos los tramites legales y reglamentarios que permiten la salida legal de
las mercancias del territorio nacional, constituyéndose en una “declaracion”.

La legalizacion de la destinacion de exportacion debera realizarse dentro de los 25
dias corridos desde que el DUS ha sido aceptado a tramite por el Servicio, siendo efectuada
por medio de la presentacion electronica del “Segundo Mensaje del DUS”. El plazo otorgado
para la legalizacion del DUS ser& aplicado a todas las operaciones de salida, pudiendo ser
prorrogado por una sola vez a peticion del interesado, por un plazo maximo de 15 dias (en
casos excepcionales, el plazo de prorroga podra ser mayor, siempre que las condiciones del
embarque asi lo justifiquen), prorroga que deberd ser solicitada por el despachador que
tramita el despacho de la mercancia por medio del documento “Solicitud de Prorroga”.
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Es preciso sefialar que si dentro del plazo antes mencionado, no es presentado el
DUS-Legalizacion (o es presentado fuera de plazo), se dara curso a la denuncia por el
presunto delito aduanero o por infraccién al articulo 175 de la Ordenanza de Aduanas®,
segun corresponda. Ademas, en operaciones de exportacion en que no se envie el segundo
mensaje, se deberan dar a conocer los antecedentes, tanto al Banco Central de Chile por la
presunta contravencion a la Ley de Cambios Internacionales, como al Director Nacional de
Aduanas por la presunta responsabilidad del despachador.

En este mensaje, el despachador deberda completar la informacién faltante del DUS,
de acuerdo a las instrucciones de llenado del formulario de exportacién establecidas en el
Anexo 35 del Compendio de Normas Aduaneras, en donde se debera confirmar la cantidad
de bultos, peso bruto y cantidad de mercancias efectivamente embarcadas o enviadas al
exterior.

La confeccidén y presentacion del DUS-Legalizacion debera ser efectuado por el mismo
despachador que presentd el primer mensaje, a menos que el Director Regional o
Administrador de Aduana respectivo haya autorizado la intervencion de otro distinto. En su
confeccion, el despachador de aduana debera contar con determinados documentos que le
serviran de base, ellos son:

- ~

- 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.

- Declaracion de salida temporal, cuando se trate de mercancias que hayan salido
anteriormente en dicho régimen.

- Planilla de calibraje, cuando corresponda y se trate de productos hortofruticolas.

- Guia de despacho o documento equivalente, por medio del cual se realizd el
ingreso a zona primaria de la mercancia.

- Manifiesto de carga internacional, con la salida efectiva de la mercancia del
territorio nacional, cuando se trate de transporte terrestre o ferroviario (MIC/DTA

K o TIF/DTA). /

® El Articulo 175 se refiere a las infracciones a la Ordenanza de Aduanas junto con la sancién correspondiente,
siempre que la falta no sea constitutiva de los delitos de fraude o contrabando. Ademas, dice que Aduana podra
eximir del pago de la multa, considerando las circunstancias que concurran en cada caso, a quien incurriere en
una contravencion aduanera, pero pusiere este hecho en su conocimiento antes de cualquier fiscalizacién o
requerimiento por parte de ella y pagare los derechos aduaneros correspondientes.
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Durante el Segundo Mensaje, el despachador podré efectuar las modificaciones que
estén autorizadas en forma previa a la Legalizacion del DUS. En este aspecto, existen ciertas
aclaraciones predefinidas para ser presentadas por via electronica y otras por via manual,
estas ultimas contenidas en el formulario “Solicitud de Modificacion a Documento Aduanero”.

Los DUS Legalizados por Aduana, mantendran la numeracion otorgada en la etapa de
“Aceptacion a Tramite” y se les incorporara le fecha de Legalizacion.

El DUS Legalizado, debera ser archivado en el sistema computacional del
despachador junto con una copia impresa y suscrita, la que sera acompafada por los
documentos que sirvieron de base para su confeccién. Al igual que todas las declaraciones
legalizadas, el plazo minimo para mantenerlos en carpeta es de 5 afios.

Como resultado de la verificacion del DUS Legalizacion, el funcionario aduanero a
cargo de su fiscalizacion puede detectar irregularidades, las que implicaran que el
documento sea rechazado y devuelto al despachador por via electronica. En este caso, el
despachador deberé corregir los errores efectuando nuevamente su presentacién por via
electronica.

En la etapa de legalizacion, el DUS puede ser sorteado para examen documental, en
cuyo caso el despachador deberd presentar la carpeta con todos los documentos que
sirvieron de base para su confeccion, dentro de los dos dias hébiles siguientes a la fecha de
legalizacion, en el Centro de Atencion al Usuario de la Aduana, consignada en el DUS. La
entrega de esta carpeta se hard a través de la Guia de Entrega de Documentos y
Movimientos Internos (GEMI).

La falta de alguno de los documentos que sirven de base para la confeccién del DUS
en la carpeta de despacho o el incumplimiento de requisitos exigidos, no sera razon para
detener el examen, por lo que éste proseguird; sin embargo, la practica sera considerada por
el funcionario aduanero como una actuacion negligente por parte del despachador, cuya
reiteracion podra calificarse como "falta grave" segun los términos establecidos en el Articulo
234 de la Ordenanza de Aduanas’.

Si como resultado del examen documental se detectasen irregularidades, se
procedera a denunciarlas de conformidad a las normas contenidas en el Libro Ill de la
Ordenanza de Aduanas, ya sea que se considere infraccion reglamentaria o presuncion de
delito aduanero, cuya constancia quedara consignada en la Guia de Entrega de Documentos
y Movimientos Internos. La copia de la GEMI, observada o no, se entregara al despachador.

" Articulo 234: El Director Nacional de Aduanas reglamentard las obligaciones y facultades de los

despachadores y de los apoderados especiales; la designacion, forma de rendir los examenes, 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 aplicacién de este
Libro.
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7

\_

\
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 mercancias de exportacion, se estard cometiendo delito aduanero, el cual debera
guedar registrado en la GEMI al momento de realizarse el examen documental.

J

[ Realice ejercicios n°® 29 y 30 ]
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UNIDAD I

DESTINACIONES ADUANERAS DE SALIDA Y FRANQUICIAS A LA
EXPORTACION
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CLASE 01
1. DESTINACIONES ADUANERAS DE SALIDA

Como se puede recordar, las operaciones de salida consisten en el envio de
mercancias 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 distincion hace referencia a la cantidad
de veces que debe efectuarse la tramitacion de la operacion ante la Aduana correspondiente,
para su cancelacion.

Asi, las destinaciones definitivas son aquellas que requieren solo de una destinacion
particular para que la operacidén quede cancelada ante el Servicio, lo cual faculta a su duefio
a disponer libremente de la mercancia para su uso y/o consumo en el exterior (pais de
destino). En efecto, la destinacidn definitiva —como lo es la exportacion y la reexportacion—,
no requiere de otra destinacion para ver finalizada su tramitacion ante el Servicio.

En cambio, las destinaciones provisorias son aquellas que requieren de otra destinaciéon
para su cancelacién ante el Servicio. Esto significa que siempre debera efectuarse un
segundo tramite ante la Aduana respectiva, cuya destinacion podra tener el caracter de
provisoria o definitiva, mediante la cual la destinacion inicial (provisoria) sera cancelada; por
lo tanto, mientras permanezcan bajo el régimen provisorio, las mercancias no estaran a la
libre disposicion de su duefio, pudiendo ser usadas y/o consumidas so6lo cuando la
mercancia 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 sera estudiada a continuacion.

Figura N° 1: Destinaciones Aduaneras de Salida

4 )

- Salida temporal
> Provisorias »| - Salida temporal para
perfeccionamiento pasivo
Operaciones de
Salida
| - .| - Exportacion
g Definitivas "| - Reexportacion

Realice ejercicion® 1
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1.1 Destinaciones de Salida Provisorias

Cuando las mercancias (nacionales o nacionalizadas) se acogen a un régimen
provisorio —de salida— podran salir al exterior sin pagar a su retorno los derechos e
impuestos que afectarian a su importacion (salida temporal), o bien, podran salir para ser
objeto de reparacion o procesamiento (salida temporal para perfeccionamiento pasivo). No
obstante, bajo este Ultimo régimen se deberan pagar los impuestos de importacion
correspondientes a las piezas o repuestos incorporados en el extranjero.

De lo anterior, se desprende lo siguiente:

/ Destinaciones Aduaneras \

Provisorias de Salida

A 4 A 4

Salida Temporal para
Perfeccionamiento Pasivo

Salida Temporal

\ 4 \ 4

Las mercancias retornan al Las mercancias son enviadas
pais, quedando al momento al extranjero por un plazo
de su ingreso libres del pago determinado, para ser
de derechos e impuestos de sometidas a procesos

& importacion. menores. /

A continuacion, se estudiardn en mayor profundidad ambos tipos de destinaciones
provisorias.

1.1.1 Salida Temporal

La salida temporal es un régimen provisorio mediante el cual las mercancias,
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 importacion, siempre que se
cumplan las siguientes condiciones:

a) Las mercancias puedan ser identificadas en especie.

b) Las mercancias sean retornadas al territorio nacional dentro del plazo establecido.
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c) La especificacion, naturaleza o destino de las mercancias corresponda a alguna de las
que se sefialan a continuacién®:

- Se trate de vehiculos y animales de carga, tiro o silla conducidos por personas
residentes en el pais; asi como animales para exposicién y los destinados a
actuar en determinadas pruebas o exposiciones.

- Se trate de mercancias nacionales cuyo envio al extranjero se efectie a
condicion de depdsito.

- Se trate de maquinarias, herramientas y sus piezas o0 partes, enviadas para su
compostura o reparacion.

- Se trate de muestrarios y exposiciones nacionales.

- Se trate de articulos utilizados en espectaculos teatrales, circenses u otros de
entretenimiento  pablico, tales como vestuario, decoraciones, maquinas,
instrumentos de masica, vehiculos, animales, etc.

- Se trate de ganado que, con fines de apacentamiento, se lleve a campos
cordilleranos de paises limitrofes.

- Se trate de vehiculos destinados al transporte internacional de pasajeros y
mercancias, pertenecientes a empresarios reconocidos como tales, por las
autoridades respectivas.

- Se trate de cilindros de hierro o acero, vacios, destinados a servir a su retorno de
envases de gases comprimidos.

No obstante lo anterior, aun cuando la mercancia no sea identificable en especie; es
decir, no cumpla con la primera condicion sefialada precedentemente, en situaciones
calificadas, el Director del Servicio podra autorizar esta destinacién a otras mercancias,
mediante resolucion fundada, en donde deberd ademés fijar las condiciones y medidas
especiales de resguardo que estime necesarias para conceder la destinacion. En este
sentido, los Directores Regionales o Administradores de Aduana a quienes se les solicite la
concesion de esta destinacion, so6lo podran otorgarla mediante resolucion fundada, de
acuerdo a lo establecido por el Director Nacional.

El plazo de vigencia del régimen es de hasta un afo, con posibilidad de prérroga, el
cual comienza a contabilizarse desde la fecha de notificacion de legalizacion del DUS. La
prorroga podra ser otorgada por el Director Regional o Administrador de Aduana respectivo,

! Compendio de Normas Aduaneras, Capitulo IV: Salida de Mercancias.
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hasta por un afio, previa solicitud “fundada” del interesado; la cual debera ser presentada
antes del vencimiento del plazo original. No obstante lo anterior, la prorroga no podré ser
superior al plazo otorgado inicialmente.

f Por Ejemplo \

Suponga que se envia hacia el extranjero mercancia bajo el régimen de salida
temporal, cuyo plazo otorgado para permanecer en el exterior es de 260 dias. En este
caso, el interesado debe solicitar al Director Regional de la Aduana que concedio el
réegimen —o al administrador de Aduana respectivo—, su prérroga, antes del
vencimiento del plazo original, la cual no podra exceder los 260 dias originales; es
decir, la prérroga podra ser concedida hasta por un plazo de 260 dias.

. J

Cuando la prorroga sea rechazada por el Director Regional o Administrador de
Aduana, ésta podra ser concedida por el Director Nacional, siempre que el plazo de la
prérroga exceda de dos afos.

[ Realice ejerciciosn®2y 3 }

CLASE 02

Formalizacion de la Salida Temporal ante el Servicio de Aduanas

El despachador de aduana que tramita la operacion, para poder someter la mercancia
al régimen de salida temporal, debera presentar ante el Servicio el DUS - AT, cuya
aceptacion entenderd autorizada la destinacion. Para confeccionar el DUS Aceptacion a
Tramite el despachador debera utilizar los siguientes documentos de base:

/ N\
/- Mandato. Documento mediante el cual el interesado —duefio, consignante o\
consignatario de la mercancia— encomienda el despacho de la mercancia a un
tercero, conocido como agente de aduanas, quien acepta el encargo. El mandato,

en la salida de mercancias, se constituye mediante poder escrito simple, otorgado

para un despacho determinado.

\. Y,
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/ Nota o instrucciones de embarque. Es un documento proporcionado por h
interesado al despachador de aduanas a través del cual se indican los
antecedentes basicos del embarque de las mercancias.

- Planilla de calibraje. Cuando se trate de productos hortofruticolas frescos, sera
necesario contar con este documento, el cual deberé encontrarse autorizado por
el despachador de aduana.

- Resolucién o documento que autoriza la destinacion, cuando proceda.

- Carta de Porte o documento equivalente. Este documento serd empleado solo
cuando se trate de trafico terrestre o ferroviario; a través de él se avala la
existencia y condiciones del contrato de transporte acordadas por las partes, asi
como la entrega de la mercancia al porteador.

- Visaciones, certificaciones, vistos buenos y/o autorizaciones, cuando proceda.
- Certificaciones de analisis o de calidad, cuando proceda.

- Copia de la factura comercial. Este documento tiene caracter comercial, y en él
se consignan las condiciones establecidas en la compraventa internacional.

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

- Declaracion de Admisiéon Temporal para Perfeccionamiento Activo, cuando se
cancele o abone mercancia ingresada bajo dicho régimen. Es un documento
aduanero que se emplea para acoger la mercancia extranjera “temporalmente”
al régimen citado, el cual deberé ser cancelado dentro de un plazo determinado
mediante su sometimiento a otro régimen; en este caso, a través de la salida

\ temporal. /

Posteriormente, para la legalizacion de la operacion, el despachador de aduana
deberéa presentar el segundo mensaje del DUS (conocido como DUS-Legalizacion), debiendo
para ello utilizar los siguientes documentos de base:

- Mandato.

- Resolucién emitida por el Director Regional o Administrador de Aduana, cuando
proceda.




IPLACEX

instituto profesional

- 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 debera consignar la fecha de embarque de
las mercancias, la cual variard dependiendo del tipo de transporte empleado.

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

- Cuando Ilas mercancias vayan destinadas a depoésitos (para su
almacenamiento) al momento de su internacion en el pais de destino, se
debera contar con el “Certificado de recepcion de la mercancia en Deposito
Franco”.

En caso de no contar con este documento al momento de la legalizacion de la
operacion, debido a que la carga aun no llega a destino, éste debera ser
adjuntado a la carpeta de despacho dentro del plazo maximo de 60 dias
corridos, contabilizados desde la fecha de autorizacion de salida del DUS.

Como se puede recordar, la salida temporal es una operacién de caracter provisoria,
lo cual impide que la mercancia esté a la libre disposicion de su duefio; por tal motivo, se
requiere de su cancelacién mediante el sometimiento de la mercancia a otra destinacion
aduanera.

De acuerdo a lo sefialado, es fundamental que la cancelacion de la salida temporal
sea efectuada dentro del plazo de vigencia del régimen, por el total de mercancias que
ampara la declaracion (DUS). No obstante, durante el periodo que esta vigente la salida
temporal, el régimen podra ser cancelado de manera parcializada.

La principal forma de cancelar el régimen de salida temporal es a través del reingreso,
operacion mediante la cual las mercancias —nacionales o nacionalizadas— que salieron
temporalmente del territorio nacional, retornan al pais en el mismo estado o condicion en que
salieron.

Para poder someter la mercancia a la destinacion de reingreso, el despachador de
aduana debera elaborar la declaracion de reingreso, empleando para ello el documento
aduanero conocido como DIN; éste deberéd ser presentado de acuerdo a las especificaciones
establecidas en el Compendio de Normas Aduaneras, Capitulo Ill: Ingreso de Mercancias.
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No obstante lo anterior, el régimen de salida temporal también podra ser cancelado

mediante la exportacidén, siempre y cuando se cumplan previamente los tramites legales y
reglamentarios que contempla esta destinacion, y asi lo solicite el interesado. Ademas, podra
convertirse en exportacion 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, exigira al interesado la tramitacion de la exportacion. De ello se
desprende lo siguiente:

a)

b)

Cancelacion de la salida temporal tramitada dentro de plazo de vigencia, mediante la
exportacion. En esta situacion, el despachador debe presentar el DUS-Legalizacion a la
Aduana de salida, por el total o parte de las mercancias objeto de salida temporal.

Cabe destacar que para cancelar la salida temporal por medio de la exportacion, no se
necesita la tramitacion previa del DUS — Aceptacion a Tramite; ademés, el DUS —
Legalizacion debera ser presentado de acuerdo a las normas generales establecidas por
la Aduana.

Cancelacion de la salida temporal por medio de la exportacion a exigencia de la Aduana.
Cuando la cancelacioén del régimen no se efectie dentro del plazo otorgado para la salida
temporal, la Aduana solicitard la exportacion de la mercancia al consignante, quien
debera presentar —por medio del despachador— el DUS Legalizacion correspondiente.
Para dar cumplimiento a dicho tramite, se otorgara un plazo maximo de 15 dias héabiles,
contados desde el tercer dia en que se envie al interesado la carta certificada informando
tal exigencia. En forma adicional, dicho requerimiento sera publicado en la pagina web
del servicio, como una forma de informar al agente de aduana encargado del despacho
de la mercancia.

En caso de no presentarse el DUS — Legalizacion dentro del plazo sefalado, se aplicara
una sancion al agente de aduana correspondiente, por cometer infraccion al articulo 176
letra a) de la Ordenanza de Aduanas, cuya multa comprende un valor de hasta 5 UTM.

Cancelacion de la salida temporal a depésito franco por medio de una tramitacion
especial de la exportacion. Como la mercancia acogida al régimen de salida temporal es
depositada al momento de su internacion (en el pais de destino), solo su venta originara
una operaciéon de exportacion, la cual podra ser total o parcial, tratAndose la cancelacion
en este Ultimo caso de un abona salida temporal (es decir, quedardn mercancias
pendientes para ser canceladas posteriormente, 10 cual ocurrirh cuando se genere otra
venta por el total o parte de las mercancias que han quedado en condicidén de depdsito).

En esta situacion, el despachador de aduana requerir4 para la confeccion del DUS -
Legalizacion de los siguientes documentos base adicionales:

\
Documento emitido por el recinto de depdsito franco en el exterior, que certifique la
recepcion de la mercancia.

Factura comercial y certificado de retiro de mercancias del depdsito franco.
Certificados que acrediten gastos deducibles.
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Realice ejerciciosn® 4y 5

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 mercancias —nacionales o nacionalizadas—,

exterior temporalmente, en donde seran objeto de reparacidon o

procesamiento, siempre y cuando la mercancia sea susceptible de acogerse a salida
temporal.

-

\_

Distincién entre Reparacion y Procesamiento

Procesamiento

Reparacion
Comprende a todas aquellas
operaciones que involucran
arreglar, enmendar, corregir 0

remediar “algo” que estd roto o
estropeado.

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

~

/

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

.

\_

Por Ejemplo

Suponga que se envia hacia Brasil un buldézer para su reparacién, al cual se le
integra un nuevo motor de arranque, por encontrarse el original en mal estado. Al
momento de retornar al pais, la maquinaria enviada temporalmente hacia el exterior
debera pagar los derechos e impuestos de importacién que afectan a la nueva parte
incorporada.

N

J

procesamiento

Ademés de lo anterior, la mano de obra empleada en los trabajos de reparacion y

realizados en territorio extranjero a las mercancias —nacionales o
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nacionalizadas— acogidas al régimen de salida temporal para perfeccionamiento pasivo,
estaran sujetas a un impuesto cuya tasa la determinara el reglamento.

Al igual que la salida temporal, este régimen se entenderd autorizado con la
aceptacion a tramite del documento aduanero, DUS; siendo otorgado por un plazo maximo
de un aflo —contado desde la fecha de notificacion de legalizacion del DUS—, con
posibilidad de prérroga (por un periodo no superior al que prolonga, teniendo como tope el
plazo de un afo).

La solicitud de prorroga deberd ser solicitada por el interesado al Director Regional o
Administrador de Aduana que autorizo el régimen, antes del vencimiento del plazo original.
Asimismo, el Director Nacional intervendra en la concesion de la prorroga cuando:

I. Haya sido denegada por el Director Regional o Administrador de Aduana
correspondiente.

ii. La prorroga exceda de dos afios.

La formalizacién de la destinacion de salida temporal para perfeccionamiento pasivo
ante el Servicio de Aduanas debe ser realizada por el despachador de aduana, a peticion del
interesado (duefio, consignante o consignatario de la mercancia); por tal razén, éste debera
contar, para presentar el primer y segundo mensaje —DUS-AT y DUS Legalizacion—,
ademas de los documentos de base, un mandato otorgado por el interesado para el
despacho a tramitar, que lo faculta a actuar en representacion de este ultimo.

De acuerdo a lo sefalado anteriormente, se debe resaltar que este tipo de operacion
sélo podréa ser tramitada a través de un despachador de aduana.

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

10
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Cuadro N° 1: Documentos Base para la Confeccion del DUS Salida Temporal para
Perfeccionamiento Pasivo

DUS — Aceptacion a Tramite DUS - Legalizacion
- Mandato. - Mandato.
- Nota o instrucciones de embarque. - Resolucion del Director Regional o
- Resolucion o documento que autoriza Administrador de Aduana, cuando
la destinacion, cuando proceda. corresponda.
- Planilla de calibraje, cuando | - Factura comercial o pro forma.
corresponda. - Visaciones, autorizaciones y Vistos
- Carta de Porte o0 documento buenos, conforme al Anexo N° 40.
equivalente. - Copia no negociable del

- Visaciones, certificaciones, vistos conocimiento de embarque 0
buenos y/o autorizaciones, cuando documento que haga sus veces.

proceda. - Certificado de recepcion de la
- Certificaciones de analisis o de mercancia en Depdsito Franco,
calidad, cuando proceda. cuando proceda.

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

- Declaracion de Admisién Temporal
para Perfeccionamiento Activo, cuando
proceda.

Cabe destacar que a diferencia de la salida temporal, bajo el régimen en estudio
—salida temporal para perfeccionamiento pasivo— el despachador de aduana debera contar
ademas de los documentos de base sefialados, para la legalizacion de la operacién, con una
copia del “contrato de trabajo”, o documento que haga sus veces, donde conste que las
mercancias seran objeto de reparacién o procesamiento en el extranjero. Este documento
deberé& ser emitido por la empresa que realizara los trabajos en cuestion.

Respecto a la cancelacién de este régimen provisorio, la mercancia deberd ser
sometida a una segunda destinacién; el reingreso o la exportacion, de acuerdo a los términos
establecidos para la salida temporal.

No obstante lo anterior, cuando la mercancia retorne al territorio nacional bajo la
destinaciéon de reingreso, se deberan adjuntar como documentos base para la confeccion de
la declaracion de reingreso, los siguientes:

11
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Cuadro N° 2: Documentos Base para la Cancelacion de la Salida Temporal para
Perfeccionamiento Pasivo a través de la Operacion de Reingreso

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

- Descripcion detallada de la reparacién o procesamiento.

- Documentos donde consten los gastos de transporte, desde la salida del territorio
nacional, hasta el retorno de las mercancias. J
J

La cancelacion de la salida temporal para perfeccionamiento pasivo a través de la
exportacion, sera posible cuando se trate de mercancias nacionales o nacionalizadas
susceptibles de acogerse a salida temporal, cuyo envio al exterior fue solicitado para su
reparacion o procesamiento, y siempre que este objeto no se cumpla, lo cual debera
realizarse por la totalidad de mercancias que salieron del pais. En este caso, se debera
presentar el correspondiente DUS Legalizacion por la totalidad de las mercancias declaradas
en la salida temporal para perfeccionamiento pasivo.

Bajo esta situacion, el DUS Legalizacion debera ser presentado ante la Aduana que
concedio el régimen, con todas las formalidades establecidas para este tipo de operacion; y
cabe destacar que al cancelar el régimen provisorio en estudio por medio de la exportacion,
no se requerira de la tramitacion previa del DUS-Aceptacion a Tramite.

/ Es importante sefialar que, tanto para la salida temporal como para la salidﬁ
temporal para perfeccionamiento pasivo, el DUS Legalizacion debera ser
confeccionado y presentado ante la Aduana respectiva, por el mismo despachador
gue confecciond el DUS Aceptacion a Tramite, a menos que el Director Regional o
Administrador de Aduanas autorice la intervencion de uno distinto.

Asimismo, para la tramitacion de cualquiera de ambos regimenes se emplea el
“Documento Unico de Salida”, debiendo el agente de aduana —para distinguir la
destinacion que solicita—, registrar en el DUS-AT si corresponde a una Salida

Qemporal 0 a una Salida Temporal para Perfeccionamiento Pasivo. j

[ Realice ejercicios n° 6 al 8 ]

1.2 Destinaciones de Salida Definitivas
Las destinaciones definitivas —de salida— a las cuales se someten las mercancias

permiten que el interesado —duefio, consignante o consignatario— pueda disponer
libremente de ella terminada su tramitacién, lo cual significa que estard autorizado para

12
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usarla y/o consumirla en el extranjero. Por lo tanto, este tipo de operaciones no requiere de
una segunda destinacion para su cancelacion.

En la siguiente figura se pueden apreciar las destinaciones de salida definitivas a las
que puede ser sometida la mercancia, y que sirven para cancelar otros regimenes
aduaneros, sean de ingreso o de salida. Por ejemplo, la exportacion puede ser empleada
para cancelar una salida temporal; en cambio, la reexportacion puede ser utilizada para
cancelar una admision temporal.

Figura N° 2: Destinaciones de Salida Definitivas

/ Destinaciones Aduaneras \

Definitivas de Salida

Reexportacion Exportacién
Las mercancias extranjeras Las mercancias nacionales o
—es decir, mercancia que no nacionalizadas salen
ha sido nacionalizada—, legalmente del pais, para su
ingresadas legalmente al uso y/o consumo en el
K pais, retornan al exterior. exterior. /

A continuacion, se explicardn a grandes rasgos los dos tipos de operaciones
sefialados precedentemente; no obstante, se hara especial hincapié en la reexportacion de
mercancias extranjeras y en la exportacion via postal.

[ Realice ejercicio n°® 9 ]

CLASE 04
1.2.1 Reexportacion

La reexportacion es una destinacion que permite el retorno hacia el exterior de
mercancias extranjeras que han sido ingresadas legalmente al territorio nacional.

Pueden ser reexportadas mercancias extranjeras ingresadas al pais al amparo de los
siguientes regimenes de ingreso:

13
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/ N\
/- Admisién temporal. A
- Admision temporal para perfeccionamiento activo.
- Almaceén patrticular.
- Mercancias que han permanecido en zona primaria sin que se haya tramitado una
destinacion aduanera.

\. Y,

También se consideraran mercancias extranjeras, susceptibles de someterse a
reexportacion, a aquellas por las cuales corresponda acogerse al articulo 133 y 134 de la
Ordenanza de Aduanas, segun la autoridad aduanera competente. Esto contempla:

/a) Articulo 133. Mercancias extranjeras que han sido importadas, y que sh
encuentren defectuosas, con dafios en su estructura, en mal estado o no
correspondan al pedido solicitado, lo que provocara la devolucion de los
derechos, impuestos y demas gravamenes aduaneros pagados, o a la anulaciéon
de la obligacion de pago, tratandose de importaciones acogidas a pago diferido,
previa resolucion fundada del Director.

b) Articulo 134. Mercancias extranjeras que se han importado y han sido sometidas
a procesos menores en el pais, y por las cuales se ha ordenado la devolucion de
los derechos, y demas gravamenes pagados en su importaciéon (Director Regional

\ o Administrador de Aduana correspondiente). /

Respecto al caso del articulo 133; el despachador de aduana o el importador tendra
que presentar ante la aduana de ingreso de la mercancia extranjera, dentro de un plazo
maximo de 60 dias, contados desde la legalizacion de la declaracion de importacion, una
“solicitud simple” a través de la cual se pida la devolucion de los gravamenes pagados en su
importacion o la anulacion de la obligacién de pago.

En caso que la mercancia no se encuentre en la misma localidad en la cual se ubica la
aduana de ingreso, dicha solicitud debera ser presentada ante la aduana correspondiente al
lugar en donde se encuentren situadas las mercancias.

/ Por Ejemplo \

Suponga que se ingresa mercancia extranjera por el Puerto de Valparaiso,
siendo solicitada su importacién en la aduana de Valparaiso. Si la mercancia es
trasladada a Concepcion, y s6lo en ese instante, cuando la mercancia llega a las
bodegas particulares de la empresa, su duefio se da cuenta que ésta se encuentra en
mal estado. En este caso, el duefio de la mercancia deberd presentar la solicitud

simple a la aduana de Talcahuano.
K /

14
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En la solicitud simple se deberan registrar claramente las razones por las cuales se
solicita la devolucion de gravamenes, debiendo ademéas adjuntarse a ella los siguientes
antecedentes:

a) Un ejemplar de la declaracion de importacion respectiva, debidamente cancelada.

b) Certificado o informe en donde conste el dafio o averia que presenta la mercancia, el
cual debe ser emitido por la compafiia aseguradora o por un técnico competente.

No obstante lo anterior, la Aduana esta facultada para pedir mas antecedentes.

Es importante sefialar que las mercancias nacionalizadas por las cuales se ha
solicitado la devolucion de los gravamenes pagados en su importacion estardn sometidas a
la operacion de examen fisico —con el fin de que Aduana pueda verificar la procedencia de
la solicitud—, la cual sera realizada en las bodegas del importador o en zona primaria.

La autorizacién o rechazo de la solicitud sera otorgada por medio una resolucion
fundada del Director, que sera enviada al solicitante por carta certificada. Por tal razén, se
entendera practicada al tercer dia de expedida dicha comunicacion.

En caso que la solicitud haya sido autorizada, el importador para acceder a la
devolucion de gravamenes debera acreditar la legalizacion del DUS de reexportacion.

Respecto al caso del articulo 134; bajo esta situacion, las mercancias nacionalizadas
se encuentran sometidas a procesos menores, por tal razon, el despachador de aduana o
importador, debera presentar a la Aduana respectiva? —dentro del plazo de 150 dias
contabilizados desde la fecha en que fue legalizada la declaracion de importacion—, una
solicitud simple en donde se deberéa informar lo siguiente:

% N
/a) Los procesos menores a los cuales se someteré la mercancia nacionalizada.

b) La cantidad de mercancias que estara sometida a los procesos menores; es decir,
se debe especificar si los procesos afectaran a la totalidad o sélo a una porcion de
las mercancias importadas.

c) Lugar especifico en donde se llevaran a cabo los procesos menores —direccion—.
\_ J

Ademas de los antecedentes mencionados, se debera anexar a la solicitud un
ejemplar de la declaracion de importacion, debidamente cancelada.

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

15
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Cabe destacar que el Servicio de Aduanas podra efectuar fiscalizaciones a las
mercancias sometidas a procesos menores, ya sea en la direccion autorizada para
efectuarlos, o bien, en zona primaria, previo a su embarque al momento de ser reexportadas.

A diferencia del articulo 133, en esta situacion el interesado podra solicitar la
devoluciéon de los gravamenes pagados en la importacion de la mercancia sometida a
procesos menores —y sujeta a reexportacion—, dentro del plazo de 60 dias, contados
desde la fecha de legalizacion del DUS que ampara la salida definitiva de las mercancias.

Formalizacion de la Reexportacion (Primer y Segundo Mensaje)
Para formalizar esta destinaciébn ante el Servicio de Aduanas (reexportacién), el

despachador debera presentar ante la aduana respectiva, en primer lugar, el DUS
Aceptacion a Tramite; en cuya confeccion requerira de los siguientes documentos base:

K Mandato. \

- Nota o instrucciones de embarque.

- Resolucién o documento que autoriza la destinacion, cuando proceda.
- Carta de Porte o documento equivalente, en caso de tréafico terrestre o ferroviario.

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

Adicionalmente, se deberéa adjuntar la factura comercial, en original o en alguno de
K los ejemplares emitidos simultaneamente con el original. j

Para el caso de mercancias nacionalizadas acogidas al “articulo 134", en el DUS - AT
se debera indicar lo siguiente:

a) Que se trata de mercancias sometidas a procesos menores.
b) EI numero de la resolucion autorizante, Aduana y fecha.

Ademas de lo anterior, se debera anexar al documento aduanero presentado a la
Aduana, una copia de la autorizacion legalizada por el despachador.

Una vez que la mercancia esta autorizada para ingresar a zona primaria y para salir
del territorio nacional; el despachador de aduana deber&d enviar a la aduana un segundo
mensaje, mediante el cual se legaliza la operacidon de reexportacion (cualquiera sea su tipo).
Para ello debe confeccionar el DUS Legalizacion, cuyos documentos de base son los
siguientes:
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/ Mandato. \

- Copia legalizada de la declaracion de almacén particular, admisién temporal o
admision temporal para perfeccionamiento activo, cuando corresponda.

- Copia del documento SEM o SEV —Solicitud de Entrega de Mercancias o
Vehiculo—, cuando proceda.

- Factores de rendimiento y/o consumo, cuando cancele una admision 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 articulos 133 y 134 de la
Ordenanza de Aduanas. En el caso de la admision temporal para
Perfeccionamiento activo, la resolucion que autorice la reexportaciéon de los

\ insumos. /

Cabe destacar que al DUS Legalizacion que abone o cancele una o varias
declaraciones de admision temporal para perfeccionamiento activo, se debera anexar la Hoja
Anexa para cancelaciones y abonos DATPA, suscrita por el despachador, la que formara
parte del documento.

El DUS-Legalizacion debera ser confeccionado por el mismo despachador que
confecciond y envio al Servicio el DUS-Aceptacion a Tramite, salvo que el Director Regional
o Administrador de Aduanas autorice la intervencion de uno distinto.

La presentacion del DUS-Legalizacion debera realizarse dentro del plazo de 25 dias
corridos, contados desde la fecha de aceptacion a tramite del DUS, mas los dias otorgados
como prorroga, si la hubiere, sea ésta por plazo de embarque o legalizacion.

[ Realice ejercicios n°® 10 al 13 ]

CLASE 05
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1.2.2 Exportacion
Como se puede recordar, para la formalizacion de la destinacion de exportacion, el

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

Figura N° 3: Formalizacion de la Destinacion de Exportacion ante el Servicio de Aduanas

(T o )

Presentacion de las Mercancias
al Servicio: Primer Mensaje 1

Etapa 2.
Ingreso de Mercancias a Zona
Primaria y Autorizacion de Salida l

Etapa 3.
Embarque o Salida al Exterior de
las Mercancias l

Etapa 4.
Legalizacion de la Operacion:

Segundo Mensaje
L —/

En la primera etapa, “Presentacion de las Mercancias al Servicio”; el despachador de
aduana debera confeccionar el Documento Unico de Salida Aceptacion a Tramite para ser
emitido al Servicio antes de solicitar el ingreso de la mercancia a zona primaria. El envio del
DUS-AT a la Aduana se conoce como “primer mensaje del DUS”.

En la segunda etapa, “Ingreso de Mercancias a Zona Primaria y Autorizacion de
Salida”; las mercancias quedan autorizadas para ingresar a zona primaria y para su posterior
embarque hacia el exterior, con la aceptacion a tramite del DUS.

En la tercera etapa, “Embarque o Salida al Exterior de las Mercancias”; las

mercancias salen efectivamente del territorio nacional, debiendo dicho acto ser constatado
por el despachador o por el Servicio de Aduanas, segun sea la via de transporte utilizada.

(s

. . N
alida al exterior empleando:

A 4

Trafico maritimo o aéreo Despachador de Aduanas

A 4

Tréfico terrestre Servicio de Aduanas
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En la cuarta etapa, “Legalizacion de la Operacion”; el despachador de aduana debe
solicitar la legalizacion de la operacion al Servicio mediante el envio del segundo mensaje del
DUS; lo cual se efectia una vez cumplidos todos los tramites legales y reglamentarios que
permiten la salida legal de las mercancias del pais.

Una vez que la legalizacién es autorizada por el Servicio, la exportacién queda
formalizada, constituyéndose el DUS Legalizacion en una Declaracion.

No obstante lo anterior, se debe sefialar que cuando la exportacién se efectle a través
de una modalidad de venta distinta de “a firme™, se debera certificar ante el Servicio
Nacional de Aduanas, el precio definitivo de la operacién de exportacion, lo que se efectia
por medio del Informe de Variacion del Valor del DUS. Por lo tanto, en esta situacion, la
dltima etapa que compondréa la formalizacion de la exportacion ante el Servicio sera la
denominada: “Valor Definitivo de la Operacion de Exportacion”.

/
/ Modalidad de Venta A Firme \

Consiste en aquella venta en la que el valor de la mercancia no puede ser
modificado una vez que el exportador y comprador ha pactado su precio —lo cual se
efectia al momento de la venta—. Por tal razon, la factura de exportacion sera emitida
al momento de la entrega real o simbdlica de la mercancia; es decir, en la fecha de
puesta a bordo, para el caso maritimo; el dia de vuelo para el transporte aéreo; y la
fecha de cumplido para el transporte terrestre o ferroviario. Dicha modalidad sera

vélida para cualquier tipo de mercancia.
\_ J

Finalmente, cabe destacar que cualquiera sea el tipo de operacion de salida, estara
sujeta a este procedimiento; esto significa que las cuatro primeras etapas mencionadas
seran aplicadas tanto para la exportacion como para otro tipo de destinaciones aduaneras de
salida; por ejemplo, la reexportacion, la salida temporal, etc.

Exportacion Via Postal

La exportacion via postal, como su nombre lo indica, es aquella por medio del cual la
mercancia —nacional o nacionalizada— es enviada legalmente al extranjero a través de los
servicios entregados por empresas de correos; la cual debera regirse por el “Reglamento de
Internacion y Exportacion Via Postal”.

Las exportacién de mercancia por via postal puede ser efectuada directamente por el
interesado cuando su valor no supere los USD 2.000 FOB; para ello éste debera suscribir un
documento suministrado por la empresa de correos denominado "Declaracién de Aduana".
No obstante, cuando la mercancia a exportar supere los USD 2.000 FOB, se requerira de la
intermediacion de un agente de aduana para la tramitaciéon de la operacion.

® Las ventas pueden efectuarse bajo las siguientes modalidades (ademas de a firme); bajo condicion, en
consignacion libre, en consignacién con minimo a firme.
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La operacion seré verificada a través del documento citado, pudiendo la mercancia
amparada en la declaracion, ademas, estar sometida a examen fisico. En este sentido, la
empresa de correos debera verificar que la cantidad y naturaleza de las mercancias no sean
de exportacion prohibida. Asi, en caso de detectarse alguna anomalia se debera cursar la
denuncia correspondiente y poner el paquete a disposicion de la Aduana respectiva para
iniciar el proceso, de conformidad a las normas del Libro Il de la Ordenanza de Aduanas®”.

Cuando la exportacién via postal involucre mercancias sometidas al control de armas
y elementos similares, a que se refiere la Ley N° 17.798 (sobre control de armas), se debera
exigir la resolucion para exportar emitida por la Direccidén General de Movilizacién Nacional,
no pudiendo solicitarse a despacho una cantidad superior a la autorizada, siendo obligatorio
el examen fisico de las mercancias.

La empresa de correos, mensualmente deberd informar a la Aduana sobre todas las
exportaciones realizadas; para ello deberd emitir mensualmente, la copia de las
Declaraciones de Aduana tramitadas durante el mes anterior; ademas de informar sobre la
cantidad total de "pequefios paquetes" que, conforme al reglamento, no requieren de Boletin
de Expedicion ni Declaracion de Aduana.

[ Realice ejercicios n°® 14y 15 ]

2.  RETORNO Y LIQUIDACION DE DIVISAS

Como se dijo anteriormente, las exportaciones de mercancias pueden emplear
diversas modalidades de venta; cuando ésta sea diferente de “A Firme”, se requerira que el
exportador presente ante el Servicio de Aduanas el Informe de Variacion del Valor del
Documento Unico de Salida, IVV, documento a través del cual se acredita el resultado
definitivo de la operacion de exportacion.

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