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SESTA TU EMPRESA APROVECHANDO AL
MAXIMO EL COMERCIO EXTERIOR?

“Exportar e importar no es solo mover productos, es adoptar una vision global desde el corazén de tu empresa”
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:POR QUE MUCHAS EMPRESAS CHILENAS AUN NO
EXPORTAN O IMPORTAN?
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“Ambas tienen desafios y
oportunidades, pero todas necesitan
~ estrategia.”




4,748 A NIVEL NACIONAL

$21.393 MILLONES EN AGROALIMENTOS
$2.437 MILLONES EN SERVICIOS
$2.283 EN MINERIA

1141 PYMES TRABAJARON CON
“PROCHILE” (44%)

5.973 A NIVEL NACIONAL

S11.701 MILLONES EN BIENES INTERME.

$5.263 MILLONES EN BIENES DE CONS.

$4.180 EN BIENES DE CAP.
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CHECKLIST

¢ lienes una estrategia de mercados y productos?

* No basta con exportar a quien te compra, necesitas una estrategia proactiva, con
segmentacion, identificacion de mercados prioritarios y adaptacion de productos.

“Empresas exitosas ajustan su oferta segun cultura, normativas y
necesidades del destino.”

\ “Solo el 22 %' xportadoras tiene una planificacion formal de
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CHECKLIST

cConoces tus costos logisticos y aduaneros?

e Muchos exportadores/importadores trabajan sin calcular correctamente el DFI
(Distribucion Fisica Internacional).

“Es clave conocer: fletes, seguros, aranceles, impuestos, demurrage,
almacenaje, etc.”
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CHECKLIST

cEvaluas y diversificas tus mercados y proveedores?

e Concentrarte en un solo cliente, pais o proveedor es un riesgo enorme.

“Debes monitorear continuamente nuevos mercados, precios alternativos,
y condiciones de abastecimiento.”

ymercial China-EEUU, la pandemia y la crisis logistica global
= de un solo canal.”
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¢COMO MEJORAR TU GESTION INTERNACIONAL?

“Una empresa preparada reduce riesgos y multiplica resultados.”
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“Una empresa preparada reduce riesgos y multiplica resultados.”
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¢COMO MEJORAR TU GESTION INTERNACIONAL?

@4%; de Apoyo

Tewnico

“Una empresa preparada reduce riesgos y multiplica resultados.”
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cCOMO COMENZAR CON BAJO RIESGO?

“Importar no es solo traer productos, es traer innovacion, ventaja competitiva
y huevas oportunidades para tu negocio.”
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cCOMO COMENZAR CON BAJO RIESGO?

“Importar no es solo traer productos, es traer innovacion, ventaja competitiva
y huevas oportunidades para tu negocio.”




Apoyale en
wnstiduciones: pablicas:

“Importar no es solo traer productos, es traer innovacion, ventaja competitiva
y huevas oportunidades para tu negocio.”
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UN GRAN EJEMPLO

Una empresa de miel comenzdé vendiendo sus productos en ferias locales.

-???lii;t:i}_{l‘;;]_;_C_on apoyo de ProChile y participacion en ruedas de negocio, hoy exportan a

\‘

“Alemania y Corea del Sur con un solo contenedor mensual.
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“El comercio exterior no es solo una opcion,
es una herramienta de crecimiento”

N El momento es ahora...

\: . e o - ° o
" Participa en redes, buscar asesoria y busca capacitacion
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EXISTEN DOS PERFILES

EMPRESAS QUE OPERAN
ACTUALMENTE EN EL
COMERCIO EXTERIOR
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¢cEXPERIENCIA = SIN ERRORES?

No siempire...
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ERROR N°T

e Factura vs Lista de empaque vs Certificado de Origen: Datos
inconsistentes

e Errores en los pesos neto/bruto y cantidades
~ e Falta de informacién base en los documentos

N\ CONSECUENCIAS:

~\ ‘Falta de certificados: DEMORAS EN
NS L __ ADUANAS,
NN e REENVIOS, ETC
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ERROR N°2

e Aceptar precio CIF en cargas LCL, sin saber costos que se
generan en destino

~ e Cerrar DDP y desconocer quién manejara el total de la
) o o
. operacién en destino.
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ERROR N°3

e No enviar informacion completa a tiempo.
o Lo mas importante es informar la fecha de arribo o de
retiro de la carga.

.
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\x ° ° °
\x;;;::;;,-_.;_No considerar feriados o fines de semana, ya
...que la gran mayoria de los actores de la CORRECOSTOS
‘ -adena, trab if;m eSS aAVICINeS, Y EN ALMACENAJE

" .““--:~~

N b oL oS P e Y/ O DERRUMAGE _- 7??
: \\:‘}\\\1'-'.'-‘.‘: S81 S NV == A

I

o =
N g
§\\\‘$‘{ N

.\_“.‘ ,



V and, ond N

CAMARA DE COMERCIO DE SANTIAGO

Ut N o

ERROR N°4

e Transporte terrestre interno o desconsolidacion
~ descoordinada

CONSECUENCIAS:
RETRASOS

INTERNOS,
PERDIDA DE
CLIENTES
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ZESTAS LISTO PARA OPERAR
INTERNACIONALMENTE?
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¢Y SI LO HACEMOS MAL?

- Tenemos clientes insatisfechos y pérdidas por demora
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:COMO PREVENIR ESOS ERRORES?
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Astsoria Coordinacion logistica,  Planificacion ¢
alizadn aduana 9 finanzas revision
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~ EL COMERCIO EXTERIOR TIENE RIESGOS,
~ PERO TAMBIEN GRANDES OPORTUNIDADES

o
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\itgi;;;;:{’.Con preparacion y control, podemos evitar pérdidas y crecer

N\ internacionalmente”
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$MEX

COMERCIO INTERNACIONAL CCS

PLATAFORMA PORTAL COMEX CCS
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:COMO COMEX CCS NOS AYUDA?

TECNOLOGIA

VINICOLA
COMUNICACION
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INTERESES

Fortalecer su presencia en mercados internacionales.
Participar en ferias y misiones comerciales en Asia y Europa.
Potenciar la imagen de marca como vifia chilena premium.
Optimizar tiempos y recursos en gestion logistica y tramites.
Acceder a informacion estratégica sobre mercados de destino.

DIFICULTADES

Tramites migratorios lentos y costosos para viajes de negocios urgentes.
Falta de informaciéon oportuna sobre oportunidades de mercado.
Necesidad de herramientas que agilicen y profesionalicen su expansion.

il

Ahorro significativo de tiempo en aeropuertos.
Eliminacion de tramites de visa en viajes de negocios.
Mayor agilidad y competitividad internacional.

taekt etworking y posicionamiento.
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Garantizar la agilidad operativa en coberturas internacionales.

INTERESES e Facilitar la movilizacion rapida de equipos técnicos.
e Reducir tiempos y costos en tramites aduaneros.
2 / : : ) . .
N N e Necesidad de salir frecuentemente del pais con equipos costosos y delicados.
\\: O\ DIFICULTADES e Exposicion a retrasos por tramites en aduanas y riesgos de pagos por garantias.
RN e Presion por responder en tiempo real a eventos internacionales noticiosos.

!

TOS CLAVE: PRODUCCION DE
ELEVISION Y CONTENIDOS
RMALES!

%,
%

e Permite movilizar equipos audiovisuales sin pagar impuestos ni presentar
| tramites adicionales en aduana.

IEDIANA CON OPERACIONES _
~|.e Otorga seguridad y agilidad para responder a coberturas urgentes sin riesgos

‘“L\A_MOVILIDAD
NAL

[ \V/
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izacion del drea de produccidon internacional
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Evaluar resultados de acciones comerciales e inversiones.
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. INTERESES e Reaccionar con agilidad frente a cambios en la demanda y la competencia.
> . . ° . o o o o . .
. . e Contar con inteligencia confiable para tomar decisiones de planificacion comercial.
ey ¢ Dificultad para acceder a datos sectoriales.
NN e Necesi monitorear el comportamiento del mercado mes a mes.
. DIFICULTADES S LB searis] compo

NN, e Falta de herramientas que integren variables de importacion/exportacién con anélisis de
' posicionamiento competitivo.

" N
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N
PRO D%CTOS CLAVE: RAM, TARJETAS DE
MEMORIAS, UNIDADES USB,

: ‘Lt ORIOS DE ALMACENAMIENTO

. MEDIANA CON FOCO
GICO EN POSICIONAMIENTO
INTERNACIONAL

-| o Permiten medir el impacto real de cambios en la demanda y compararse frente a la|

— |- competencia.
----- \ VIE-A N B e e S

A\ \\‘;-E";MAYORISTAS RETAIL  |—nrepepvEiAe 2 n a-evaluaria.eficacia de ventas, consumo y decisiones de inversion.
N ——— e e aformac q:-“é:é_:i -_ accionable que alimenta decisiones estratégicas con base
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CONTACTO =—— |\
Diego Harbin S| AN
- Dharbin@ccs.cl 7 = Je\
) M E X Product Manager Comex CCS AN
‘ ‘, +56223607080 ! |\
—=n B |
COMERCIO INTERNACIONAL CCS CONTACTO —
Sebastian Quiroz ' A
Squiroz@ccs.cl
Product Manager Comex CCS
+5623607076
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WWW.CCS.CL/COMEXCCS/

WWW.CCS.CL

casilla comex ccs : comexccs@ccs.cl
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