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é• Qué es Exportar?

• Quienes pueden Quienes pueden 
Exportar ?

Có  li  l  • Cómo realizo la 
iniciación de actividades 
de Exportación ?p



1. ETAPAS PARA LA INTERNACIONALIZACIÓN

DECISIÓN ANÁLISIS PROSPECCIÓN PROMOCIÓN

Ó+ Crecer más allá del 
mercado nacional

+ Economías de escala

INTERNO:
- Capacidad productiva
-Producto (HS)
-Calidad

Investigación de 
mercado

Preselección de 

AUTOGESTIÓN:
-Medios especializados
-Internet
-Brochures digitales e 

+ Mayor rentabilidad

+ Exportar en forma 

Calidad
-Transporte y logística
-Postventa

EXTERNO

mercado

Forma de ingreso y 
canales de distribución

Brochures digitales e 
impresos
-E-mail

PROCHILE+ Exportar en forma 
independiente

+ Ganar prestigio en el 
mercado interno

EXTERNO:
-Competencia 
-Mercados
-Legislaciones 

Búsqueda de contactos

Fijación del precio

PROCHILE

mercado interno Fijación del precio

Negociación



1.    ETAPAS DE LA INTERNACIONALIZACION

LA DECISIÓN DE EXPORTAR

¿Cómo se si debo Exportar?¿Cómo se si debo Exportar?

• Requisitos para la 
InternacionalizaciónInternacionalización



Requisitos para la Internacionalización de la 
EmpresaEmpresa

PRODUCTO MOTIVACION RECURSOS 
HUMANOS

REQUISITOS PARA LA 
INTERNACIONALIZACION

CAPACIDAD CAPACIDAD
PRODUCTIVA FINANCIERA



2.  PROSPECCIÓN DE MERCADOS

 Identificación del código arancelario del producto Identificación del código arancelario del producto.

 Preselección de mercados de exportación.p

 Conocer las tendencias del mercado.

 Promoción Comercial y búsqueda de clientes

INICIAR UNA ESTRATEGIA DEINICIAR UNA ESTRATEGIA DE 
EXPORTACIÓN
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¿Cómo prepararse para Exportar?p p p p

• ¿Cómo identifico mi producto
con una Partida Arancelaria?

• ¿Necesidades de Información y• ¿Necesidades de Información y
Preselección de Mercados?



IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO

CODIGO ARANCELARIO: Cada mercancía transable
internacionalmente se asocia a una identificación numérica
conocida como código arancelario. El cual es aceptado y
reconocido mundialmente.

a) Identificación del producto a nivel internacional con un 
número de 6 dígitos.

b) Se basa en el SA de la Organización Mundial de Aduanas 
(OMA).

c) Es utilizado en toda la documentación exportación.

ód) Sirve para conocer el impuesto de importación, cuotas y 
estadísticas de comercio exterior.



1.- IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO: 
Código arancelario en www aduana clCódigo arancelario en www.aduana.cl
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1.- IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO



IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO



PRESELECCION DE MERCADOS

Estadísticas internacionales de importaciónstad st cas te ac o a es de po tac ó

Estadísticas chilenas de exportación

 Tratados de Libre Comercio

 Arancel de importación en el país de destino Arancel de importación en el país de destino



PRESELECCION DE MERCADOS :

Estadísticas internacionales de importación



PRESELECCION DE MERCADOS:

Estadísticas internacionales de importación



PRESELECCION DE  MERCADOS: 
Estadísticas chilenas de exportaciónEstadísticas chilenas de exportación



Cyberexport

Centro de información de PROCHILE:

y p

Centro de información de PROCHILE:

Estadísticas de comercio exterior.
Aranceles de importación.
Directorios de empresas importadoras.

Ubicación: Teatinos 180, 1er piso.
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PRESELECCION DE MERCADOS:
Acuerdos de Libre Comercio

 58 países
 4.061 millones de personas4.061 millones de personas
 70% del PIB mundial



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :

A d  d  Lib  C i
ACUERDOS DE ASOCIACIÓN:

UNIÓN EUROPEA SINGAPUR BRUNEI

Acuerdos de Libre Comercio

UNIÓN EUROPEA SINGAPUR BRUNEI

NUEVA ZELANDA

ACUERDOS DE COMPLEMENTACIÓN ECONÓMICA:

BRASIL
URUGUAY CUBA

BRASIL

ARGENTINA ECUADOR
VENEZUELA

PARAGUAY BOLIVIA

ACUERDOS DE ALCANCE PARCIAL:ACUERDOS DE ALCANCE PARCIAL:

INDIA



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Acuerdos de Libre Comercio

TRATADOS DE LIBRE COMERCIO

CANADÁ
NICARAGUA

AUSTRALIACANADÁ AUSTRALIA

EE.UU.
PANAMÁ

ISLANDIA

MÉXICO PERÚ SUIZA

HONDURAS COLOMBIA NORUEGA

COSTA RICA CHINA LIECHTENSTEIN 

GUATEMALA JAPÓN TURQUÍA

EL SALVADOR COREA DEL SUR



PRESELECCION DE MERCADOS:
Acuerdos de Libre Comercio en www direcon clAcuerdos de Libre Comercio en www.direcon.cl



PRESELECCION DE MERCADOS :
Acuerdos de Libre ComercioAcuerdos de Libre Comercio

ARANCEL DE IMPORTACIÓN: Impuestos aplicados p p
por los países a las mercancías importadas y se 
cancelan en el momento en que los bienes ingresan a 
las aduanas, ya sea por vía aérea, terrestre o marítima. las aduanas, ya sea por vía aérea, terrestre o marítima. 

AD-VALOREM: Es la aplicación de un porcentaje sobre el valor AD VALOREM: Es la aplicación de un porcentaje sobre el valor 
aduanero de la mercadería.     

Caso Chileno: Ad-Valorem es de un 6%

Ej.: 

US$1.000 CIF * 6% = US$60,00US$1.000 CIF  6%  US$60,00
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PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencia arancelariaPreferencia arancelaria

PREFERENCIAS ARANCELARIAS ESTADOS UNIDOS
Códi A l A lCódigo  Arancel Arancel para

Arancelario Descripción General Chile

6913 Statuettes and other ornamental ceramic articles:

691310 ‐Of porcelain or china:

69131010 ‐‐Statues, statuettes and handmade flowers, valued Free Free, ,

over $2.50 each and produced by professional

sculptors or directly from molds made from original

models produced by professional sculptors

Other:

69131020 ‐‐‐Of bone chinaware 3,3% Free

69131050 ‐‐‐Other Free Free

691390 ‐Other:

69139010 ‐‐Statues, statuettes and handmade flowers, valued Free Free

over $2 50 each and produced by professionalover $2.50 each and produced by professional

sculptors or directly from molds made from original

models produced by professional sculptors

Other:

69139020 ‐‐‐Of ceramic tile Free Free

69139030 ‐‐‐Of earthenware, whether or not decorated, having Free Free

a reddish‐colored body and a lustrous glaze, and

mottled, streaked or solidly colored brown to black

with metallic oxide or salt

69139050 Other 6% Free69139050 ‐‐‐Other 6% Free



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencia arancelaria

PREFERENCIAS ARANCELARIAS UNION EUROPEA
Arancel 

Código  Arancel para
Arancelario Descripción General Chile

6913Estatuillas y demás artículos para adorno, de cerámica 
691310 ‐ De porcelana

6913100010 H h 6% 0%6913100010 ‐‐Hecho a mano 6% 0%
6913100090 ‐‐ Los demás 6% 0%

691390 ‐Los demás
69139010 ‐‐ De barro común

6913901010 ‐‐‐ Hecho a mano 3,5% 0%6913901010 Hecho a mano 3,5% 0%
6913901090 ‐‐‐ Los demás 3,5% 0%

‐‐ Los demás
69139091 ‐‐‐ De grez

6913909110 ‐‐‐‐ Hecho a mano 6% 0%
6913909190 ‐‐‐‐ Los demás 6% 0%

‐‐‐ De loza o de barro fino
6913909310 ‐‐‐‐ Hecho a mano 6% 0%
6913909390 ‐‐‐‐ Los demás 6% 0%

‐‐‐ Los demás‐‐‐ Los demás
6913909910 ‐‐‐‐ Hecho a mano 6% 0%

69139050 ‐‐‐Other 6% 0%



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencias arancelarias en www.direcon.cl



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencias arancelarias en www.direcon.cl
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PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencias arancelarias en www direcon clPreferencias arancelarias en www.direcon.cl



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencias arancelarias en www direcon clPreferencias arancelarias en www.direcon.cl



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Preferencias arancelarias en CYBEREXPORTPreferencias arancelarias en CYBEREXPORT



PRESELECCIÓN DE MERCADOS :
Normas de origenNormas de origen

Para que las mercancías puedan beneficiarse de
los tratamientos preferenciales negociados en los
Acuerdos suscritos, deberán calificar como
“originarios” de conformidad con lo establecido
en el Régimen de Origen de cada Acuerdoen el Régimen de Origen de cada Acuerdo.



TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO:

 Normas de acceso, comercialización y 
certificaciones: 

Normativas de Etiquetado y Marcado

Regulaciones relativas al uso del plomo



TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO

PROCHILEPROCHILE
 15 oficinas regionales.
 54 oficinas comerciales en el mundo.



TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO:



TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO:
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TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO:



Información Estratégica para Exportar
TENDENCIAS Y EXIGENCIAS DEL MERCADO:

Información Estratégica para Exportar



3.   PROMOCION COMERCIAL 

PENETRACIÓN DE LOS MERCADOS 
SELECCIONADOSSELECCIONADOS

 Ferias internacionales.

 Misiones comerciales Misiones comerciales.

 Creación de un sitio web efectivo.

 Propuesta comercial.

 Contrato de exportación.
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F i  I t i l

3.  PROMOCION COMERCIAL 

Ferias Internacionales

:: Promoción de la oferta exportable a través de la
participación en ferias y eventos internacionalesparticipación en ferias y eventos internacionales.



3.  PROMOCION COMERCIAL

¿Por qué participar en ferias internacionales?

Oportunidades para conocer mercados en
forma rápida y eficiente.p y

Contacto directo con potenciales clientes.

Análisis de los productos de la competencia.



3. PROMOCION COMERCIAL 

d fRecomendaciones para participar en ferias

Buena presentación de los productos

Información de la empresa y productos enInformación de la empresa y productos en
inglés e idioma local.

Asistir más de una persona por empresa.

 Constancia en la participación en ferias Constancia en la participación en ferias.

Departamento Gestión de Información



3.   PROMOCION COMERCIAL 

Recomendaciones para participar en feriasRecomendaciones para participar en ferias

CHECKLIST DEL VIAJE DE NEGOCIOSCHECKLIST DEL VIAJE DE NEGOCIOS

 Recopilación anticipada de datos generales del país.
 Verificar formalidades de ingreso (incluso muestras).
 Planifique anticipadamente un programa de trabajo
 Programe reuniones con la ayuda de ProChile.
 Solicite la contratación de un intérprete si lo precisa.
 Infórmese de las condiciones climáticas Infórmese de las condiciones climáticas.
 Infórmese sobre las diferencias horarias.
 Preocúpese de confirmar reuniones antes de viajarPreocúpese de confirmar reuniones antes de viajar

Departamento Gestión de Información



3.   PROMOCION COMERCIAL 

Creación de un sitio web efectivoCreación de un sitio web efectivo

SITIO WEB = CENTRO DE NEGOCIOS



3.  PROMOCION COMERCIAL 
Creación de un sitio web efectivoCreación de un sitio web efectivo

Presentación de la historia de la empresa.
Ubicación.
Calidad de los materiales utilizados.
Muestra de Productos de forma atractiva
C tifi i   l    tCertificaciones con las que se cuenta
Idiomas (poner banderas de idiomas).
Atención a clientes (Contáctenos)Atención a clientes (Contáctenos).



3.  PROMOCION COMERCIAL 

PROPUESTA COMERCIAL: Debe ser realista y eficaz, 
precisando la información necesaria para captar el p p p
interés del importador.

 Mercancías
 Cantidad Cantidad
 Precio
 Entrega Entrega
 Formas de pago



Attn.  Jean-Claude Bahuaud,

Somos una empresa chilena fundada en 1991, dedicada a la elaboración y
i li ió d d t d t í d E Chil di t ib i

Receptor

Presentación comercialización de productos de artesanía en greda. En Chile, distribuimos
nuestros productos a través de grandes cadenas de tiendas, también realizamos
exportaciones regularmente a México, Brasil y Argentina.

Nuestros productos cumplen con las exigencias relativas al uso del plomo. Podemos

Presentación 
de la empresa

P ió Nuestros productos cumplen con las exigencias relativas al uso del plomo. Podemos
ofrecer ollas, vasijas, floreros en cajas especialmente acondicionadas para el
traslado seguro de la mercadería.

Nuestra planta ubicada en la zona de Pomaire, en el sector rural de la Región
M t lit d Chil t id d d ti l d 7500

Presentación 
del producto

Metropolitana de Chile, cuenta con una capacidad productiva mensual de 7500 a
8000 piezas de cada ítem. De igual forma, la estratégica ubicación de la planta
nos permite realizar de manera expedita el despacho de la mercancía desde Chile
a cualquier lugar del mundo, garantizando la entrega puntual .

Capacidad 
productiva 
y plazos

Los precios de referencia son los siguientes:
Precio FOB puerto de San Antonio: US$

US$
US$

Lista de precio

Por nuestra parte, nos gustaría contactarlo vía teléfono el próximo viernes a las
10:00 AM para conocer sus impresiones.

Si

Acciones a 
seguir

Sinceramente,
Datos de contacto



3.  PROMOCION COMERCIAL 
Contrato de Exportación

 DE PALABRA
 POR ESCRITO

“En él se plasman los términos y condiciones bajo las cualesEn él se plasman los términos y condiciones bajo las cuales
se realizará la exportación”.

 Cláusulas de compraventa Cláusulas de compraventa.
 Formas de pago.
 Precios.
 Plazos de entrega.
 Logística a utilizar (Medios de transporte, envases,
temperaturas, lugar de entrega, medio de transporte, etc.).temperaturas, lugar de entrega, medio de transporte, etc.).



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION

ENVÍO DE MUESTRAS
 Permiten al importador ver el producto 

Verificar el cumplimiento de éste en lo que se refiere a:

 Normas de calidad, 
 C tifi d  d  id d Certificado de sanidad,
 Etiquetado y
 E Envase.



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION

¿Cómo envío muestras al Extranjero?

á í¿Cuándo es considerado un envío de muestra?
Aquellas cuyo valor comercial es inferior a los US$ 1.000.

¿Qué documentos se utilizan?
1 F t  P f1. Factura Proforma.
2. Certificado de Origen
3. Certificado Fitosanitario o Zoo-Sanitario3. Certificado Fitosanitario o Zoo Sanitario



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION

Transporte internacional
Factores a considerar en la elección del 

t ttransporte:

í Tipo de mercancía.
 Medios de transporte disponible.
 Exigencias del cliente.
 Precio.
 Plazos de entrega.



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION 

Cláusulas de Compraventa InternacionalCláusulas de Compraventa Internacional

INCOTERMS

Los INCOTERMS definen las condiciones de entrega
de la mercancía, lo cual influye directamente en el

i d t ió i d t i lprecio de exportación, pues sirven para determinar la
responsabilidad de cada una de las partes
(exportador o importador):

 Debe pagar el transporte de la mercancía.
 Debe pagar el seguro Debe pagar el seguro.
 Debe pagar los gastos aduaneros y portuarios.

Establecen en que lugar el exportador ha de Establecen en que lugar el exportador ha de 
poner la mercancía a disposición del importador.



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION 

Que son los Incoterms



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION

Tipos de Modalidad de Venta

 Venta a firme

 Venta bajo condición

 Venta en consignación libre

 En consignación con mínimo a firme



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION 

Formas de Pago

 Orden de Pagog

 En cobranza

 Carta de Crédito



4. ASPECTOS TECNICOS DE UNA EXPORTACION 

Formas de pago:

Carta de Crédito  

Cobranza Extranjera 

Pago ContadoPago Contado 



PARA CONOCER MAS SOBRE EXPORTACION
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CHECKLIST DE UNA EXPORTACIÓN

INVESTIGACIÓN DE MERCADOS

C S C ÓACTIVIDADES DE PENETRACIÓN 

NEGOCIACIÓN Y CONTRATOS

DESARROLLO DE LA EXPORTACIÓNDESARROLLO DE LA EXPORTACIÓN
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MUCHAS GRACIASMUCHAS GRACIAS


