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1. Introduccién: “LA CAMARA AL SERVICIO
DEL EXPORTADOR”

(Camara

Ciudad Real

Es indudable que hoy en dia, el comercio exterior cobra una especial importancia al erigirse en
uno de los principales motores de la economia a escala provincial, regional y nacional.

Fieles a nuestro compromiso, les presentamos una nueva herramienta consultiva que le ayudara a
iniciar su expansion en mercados exteriores. La Guia de Consulta de Internacionalizacién permitira
a las futuras y a las actuales empresas exportadoras reflexionar sobre el camino y las estrategias a
seguir, y facilitarles su operativa diaria.

www.camaracr.org / comex@camaracr.org
Tel: +34 926.274.444
Fax: +34 926.255.681
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2. Primeros pasos. Mil interrogantes

2.1 ;POR DONDE EMPIEZO?

Una de las primeras incégnitas que una empresa se plantea a hora de iniciar un proceso de
internacionalizacion es, jpor dénde empiezo?

La internacionalizacion no es una aventura, si no que es un proceso que debe ser meditado y
analizado, y cuyo objetivo se alcanzard con la adecuada planificacion, estrategia y formacion
involucrando al equipo en el proyecto, conociendo las reglas del comercio internacional, normas
y del funcionamiento de los mercados, sabiendo quién es el cliente, disefhando herramientas de
promocion, siendoflexibles paraadaptarse alas exigencias delclientey del mercado, y disponiendo
de financiacion necesaria para llevar a cabo esta labor, ya que este proceso necesitara de recursos
suficientes.

Reﬂexién .

b

La Internacionalizacion ya no es sélo cosa
de aventureros......

En un proceso de crecimiento o expansién empresarial la internacionalizacién es un paso
l6gico. Las empresas exportadoras se caracterizan por su mejor gestion y estan mejor adaptadas
a situaciones de cambios y crisis en los mercados. El éxito radica en una buena eleccion de la
estrategia a seguir, en una correcta seleccion de los mercados objetivos y en saber apoyarse de las
ayudas y los apoyos necesarios.

[/
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Los interlocutores son distintos, procedentes de diferentes culturas, de formas de pensar y actuar
que, en ocasiones, no se asemejan a las nuestras; clientes, proveedores, intermediarios, funcionarios
de aduanas, bancos, aseguradoras, transportistas, entre otros.

Vamos a empezar por marcar objetivos, y dar respuesta a algunos interrogantes del tipo;
iqué pretendo con iniciar un proceso de internacionalizacion?, ;estoy preparado?, ;qué
puedo exportar?, ;dénde?, ;como?, ;por qué exportar?, ;tengo un plan?

La primera consecuencia es que tendremos que elaborar un PLAN DE INTERNACIONALIZACION.

2.2 EL PLAN DE INTERNACIONALIZACION

Estas son algunas de las razones que nos motivan en iniciar un proceso de internacionalizacion.

/s Por qué exportar?, reflexiones

Necesi.to atender un En mi pais el sector
pedido puntual \ / no va bien, CRISIS
3

Mi competencia
exporta

Hay una fuerte
demanda de mi
producto/servicio en

Tengo mayor
capacidad de s
produccion, y la
estoy infrautilizando

Quiero ganar /

competitividad (adquisicidon

tecnoldgica, know-how,

aprender de la direccién de estacionalidad del

empresa internacional...) / l producto / servicio

Quiero aliarme para
reducir costes,
mejorar eficiencia...

el exterior

— Mi empresa y yo nos

estamos quedando
obsoletos y
anticuados

Quiero acabar con la

Tengo sobrantes de stock

Debemos apostar claramente por un proyecto a largo plazo, un compromiso de la direcciéon y de
los empleados, un camino que no sera facil pero que nos hara ser mejores.
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Basaremos nuestro plan en cuatro partes o médulos;

1) El analisis DAFO: CONOCETE A TI MISMO

(Estoy preparado?, jcudl es nuestra posiciéon de partida?, jcuales
son mis fortalezas y dénde estan mis oportunidades?, ;cudles
son mis debilidades y dénde estan mis amenazas?, jnecesita
la organizacion y direccion de mi empresa un cambio de
mentalidad?, jqué cambiosinternostengoqueaplicar?, ;cuento
con los recursos humanos suficientes y estan preparados y
motivados?, ;hay buen engranaje entre los departamentos
de mi empresa?. La imagen de mi empresa es fundamental,
imuestro de mi empresa los mejores valores?. Analizaremos la
web, redes sociales, posicionamiento on-line, estudiaremos las
opciones que nos brindan las revistas especializadas, los nuevos
sistemas de comunicacién... jtengo capacidad financiera
suficiente para abarcar el proyecto?, ;quién se hard cargo de
crear, planificar, gestionar y ejecutar el plan de internacionalizacién de mi empresa?

El personal seleccionado debera conocer en profundidad la empresa, el producto o servicio, las
reglas del comercio internacional, estar preparado, tener capacidad de decisién delegada, ser un
perfecto embajador de nuestra negocio.

Incorporaremos conceptos fundamentales para el desarrollo de nuestro negocio como la
estrategia, planificacion, los recursos humanos, la informacion, internet como herramienta de
comunicacion, laformacién continua de los empleados, la promocién de los productos o servicios,
y todo ello formara parte de la filosofia de nuestra empresa, se impregnard en nuestra forma de
trabajar. Debemos aplicar un modelo de negocio enfocado a las exigencias de los mercados
internacionales.

Analisis
externo

Debilidades Amenazas

Fortalezas

Oportunidades
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2) La seleccion de mercados: CONOCE A LOS DEMAS

;Por donde empiezo, dénde esta el negocio?, jcudles son las barreras de acceso, aranceles,
impuestos, reglamentaciones?, ;cudl es el entorno global al que me dirijo; politica, economia,
sociedad, tecnologia...?, jconozcoeltamafnoyevoluciondel mercado?, jconozco micompetencia?,
iquiénes serian mis proveedores, cumplen con las exigencias del mercado de destino?, jquiénes
serian mis clientes, y qué les incita a comprar?, jqué necesita el cliente?, jen qué posicion esta
mi cliente en materia de distribucién y solvencia econémica?, ;cudl es el canal de distribucion
idéneo?, jsoy competitivo?, jes mi producto o servicio diferente al de mi competencia, y en qué?,
;he tenido en cuenta posibles homologaciones, certificaciones, registros..?, jqué medios tengo a
mi alcance para darme a conocer?, jqué ayuda puedo encontrar de las administraciones espanolas
en origeny en destino?, ...

s Por donde empiezo?

A veces, lo cercano, lo conocido, da confianza para tomar decisiones. Hagamos un planteamiento
inverso. ;Si fuéramos extranjeros que necesitariamos conocer del mercado espafiol para empezar
avender en éI?

De esta manera, encontrariamos respuestas sencillas a preguntas complicadas; tendriamos que
saber espanol, conocer la normativa espafnola / europea del producto, saber si necesito alguna
adaptacion uhomologacion para el mercado, quién es mi competencia, cudles son mis potenciales
clientes y el canal de distribucién idoneo, qué les incita a comprar mis productos o servicios,
cuanto se consume, a qué precio, soy competitivo... Este es un buen punto de partida, conocer el
mercado de destino tan bien como conozco mi mercado de origen.

Para llevar a cabo nuestros planes es muy probable, casi indispensable, que necesitemos visitar el
pais con el que vamos a iniciar negocios. Esta visita nos permitird tomar decisiones plenamente
orientadas al mercado.

[/
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3) El plan de marketing y comunicacion: SI NO TE DAS A
CONOCER NO EXISTES / EN UN MUNDO GLOBAL, O SOY
DIFERENTE O SOY BARATO

{Qué acciones llevaré a cabo para darme a conocerya que,
en principio soy un total desconocido; misiones, ferias,
exposiciones, degustaciones, medios de comunicacion,
foros,...? {Tengo que registrar la marca?, ;en qué posiciéon
me encuentro?, ;qué valores quiero transmitir a mis
potenciales compradores?, ;quién es y qué necesita mi
cliente?, ;qué le incita a comprar?, ;cémo ayudar a mi
cliente a vender mas y mejor mi producto o servicio?...

4) El Plan de Negocio: INTERNACIONALIZAR PRECISA
DE INVERSIONES - SI QUIERES, PUEDES, SI PUEDES, DEBES

{Con qué presupuesto cuento para ejecutar el proyecto de internacionalizaciéon?, ;como obtener
financiacion?, ;puedo financiar a mi cliente?,...




1 INTERNACIONALIZACION
CEEI >T9U E EMPRESARIAL

3. Internacionalizacion vs Exportacion

Segun la Real Academia de la Lengua Espafiola, estas son las definiciones de ambos términos.

Internacionalizar. tr. Someter a la autoridad conjunta de varias naciones, o de un organismo
que las represente, territorios o asuntos que dependian de la autoridad de un solo Estado.

Exportar. (Del lat. exportare). tr. Vender géneros a otro pais.

En términos comerciales, exportar es vender un producto a un pais fuera del territorio de la Unién
Europea (28). No olvidemos que las ventas dentro de la Unidn Europea son consideradas entregas
intracomunitarias o expediciones, y las importaciones entre paises miembros son consideradas
adquisiciones intracomunitarios o introducciones.

Exportar es una mera transaccion comercial que no requiere presencia directa en los mercados de
destino, ni acciones de comunicacion, ni una estrategia definida.

Sinembargo, internacionalizar haido cambiando, o matizando, su definicién con el paso del tiempo.
En los afos 90 se hablaba de internacionalizar como una estrategia empresarial encaminada
a la expansion internacional del negocio, en la primera década del siglo XXI fue utilizada para
hablar de una filosofia que impregna a toda la empresa y que le hace presentarse en los mercados
exteriores con una planificaciéon adaptada al mercado y al consumidor de destino. Hoy en dia,
podemos definir la internacionalizacién como una filosofia empresarial en la cual dejamos de
trabajar en un mercado local para ser una empresa que actia en el mundo de una forma global,
y se anaden conceptos como inversion, trasladar o ampliar la produccién, crear una red propia
de distribucién en destino, la presencia fisica en el mercado, entre otras acciones. Es una ruptura
virtual, no tangible, de las fronteras.

7/




INTERNACIONALIZACION
EMPRESARIAL

i BB

4. Operativa y practica del Comercio Internacional

4.1 LA MESA DE NEGOCIACION: EL INICIO DE TODA OPERACION
DE COMERCIO EXTERIOR.

La mesa de negociacion es el punto de partida de toda operacion de import-export. Los acuerdos
adoptados formaran parte fundamental de toda relacién comercial, de ahi su trascendencia. Esos
acuerdos finalmente seran expresados, preferentemente, por escrito, bien en forma de contrato
internacional (de compraventa, de distribucion, la inclusion de agencia o representacion, de
transferencia tecnoldgica, ...), bien mediante la inclusiéon de un anexo o afadido en la factura
original, proforma, o condicionadogeneraldelaoperacién,que contenga elvisto bueno,aceptacion
y firma del importador (que habra de ser persona autorizada y reconocida publicamente para
actuar y firmar en nombre y representacion de la potencial empresa cliente)

No esperemos a que nuestro cliente tome la iniciativa. SER EL PRIMERO EN PRESENTAR UN
CONDICIONADO CONTRACTUAL DAVENTAJAS, Y PERMITE PARTIRDE UNA BASE CERCANAA
LOSINTERESES DEL QUE PROPONE (salvo en una posicion dominante del cliente — hipermercado,
grupo de compra, cadena de tiendas... en la que nos impondra las condiciones)

Las partes intervinientes: exportador-importador (distribuidor...)
Poniéndonos en la figura del exportador, nuestro interlocutor, nuestro comercial, debe cumplir un
perfil determinado;
Conocer perfectamente nuestra empresay el producto o servicio.
Tener un amplio conocimiento del mercado de destino (normativas,
aranceles e impuestos, requisitos, adaptaciones, legislacion,
etiquetado, canales de distribucion, perfil del cliente, competidores,
del pais,delacultura...) ydel potencial cliente (susolvenciaeconémica,
crédito comercial, reputacion, cartera de clientes, margenes...)
Disponer de capacidad de decision

Conocimiento en idiomas (si fuera necesario)

Conocimiento técnico en comercio internacional

Habilidades y técnicas de negociacion
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En dicha mesa de negociacion se trataran, entre otros asuntos, las siguientes cuestiones;

Objeto de la negociacion (qué vendemos, caracteristicas, precios,
condiciones generales)

Leyes y tribunales de competencia que regularan nuestra actividad
comercial

CondicionesdelaentregaINCOTERMS 2010, transportedelamercancia
(modalidad, condiciones, caracteristicas), transmision de la propiedad
(clausula de dominio - la mercancia es propiedad del vendedor hasta
que no se demuestre el pago del 100% de la operacion comercial)

Medio y condiciones de pago y moneda de la operacion
Controles de calidad, periodo de reclamaciones
Plazos de pago y de entrega de la mercancia

Otras cuestiones especificas a cada operacion
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4.2 LA IDENTIFICACION DE LA EMPRESA EN EL AMBITO
INTERNACIONAL

Toda empresa que opere en mercados internacionales debe ser identificada por las aduanas de
la Unién Europea. Este tramite se realizara una sola vez, antes de iniciar la primera operacién
intracomunitaria o de Export-import.

Tipos de identificaciones:

EORI: Numero de Registro de Operador Econémico Autorizado. Cuando la empresa
realice su primera operacién de Export-import (fuera del territorio de la Unién Europea)
la empresa debera solicitar la asignacion de numero EORI a la administracion tributaria
competente, Departamento de Aduanas e Impuestos Especiales.

Dicho numero estara compuesto por las letras identificativas del pais (ES para Espaina),
seguidas del CIF, NIF correspondiente.
Ejemplo. ES B13000000

De esta manera se pretende reducir la carga administrativa, simplificar procedimientos y
facilitar el intercambio de informacién entre autoridades aduaneras de la UE.

Este nimero sera el mismo en todas las operaciones de import-export.

CIF  INTRACOMUNITARIO: las empresas que realicen operaciones
intracomunitarias (entre Estados Miembros de la UE28) deberan solicitar, expresamente,
a través del modelo 036 de Hacienda — Declaracién Censal -, el alta como operador
intracomunitario. El periodo de gestién y asignacion del CIF intracomunitario es de,
aproximadamente, un mes de su solicitud. El formato, para Espana, es el mismo que el de
EORI, aunque no hay que confundirlo. No es lo mismo EORI que CIF INTRACOMUNITARIO.
Ejemplo: ES B13000000

OTRAS IDENTIFICACIONES O AUTORIZACIONES: Autorizacion de

despacho aduanero.

El exportador es el maximo responsable de la gestiéon en la aduana de salida,
independientemente que esta tarea sea ejecutada por él, a través de su agente aduanero,
o de su cliente. Dicha autorizacién, establecida mediante la cumplimentacion de un
documento encabezado con el titulo AUTORIZACION DE DESPACHO ADUANERO, habilita
al agente aduanero de nuestro cliente para realizar, en nombre del exportador, las
gestiones del despacho aduanero de salida. En caso necesario de emitir este documento
se recomienda la habilitacién para operaciones puntuales, nunca de forma genérica.

[/
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4.3 LA FISCALIDAD EN COMERCIO INTERNACIONAL

Dentro de la Unidn Europea:
El proceso de crear una Union Fiscal entre los paises miembros de la UE es, hoy por hoy, un asunto
pendiente en el proceso de construccion europea. Los tipos impositivos de IVA en la UE28 son

diferentes, por lo que es necesario estar atentos a algunas consideraciones.

Dada la dificultad de poder expresar en una guia bdsica toda la casuistica y excepciones aplicables,
pasamos a explicar la regla general de aplicacion del impuesto

Expediciones o entrega intracomunitaria de bienes:

a) Operaciones de Empresa a particular: Tributaran a tipo impositivo de IVA en
origen (IVA del vendedor) Factura con IVA.

b) Operaciones de empresa a empresa:

b.1) Si comprador y vendedor estan en posesion del CIF intracomunitario la
factura no repercutira IVA.

b.2) Si una de las partes, comprador-vendedor, no tuviese CIF intracomunitario
se facturara con IVA del pais de origen (IVA vendedor)

Introducciones o adquisiciones intracomunitaria de bienes.

a) Operaciones de Empresa a particular: Tributaran a tipo impositivo de IVA en
origen (IVA del vendedor)

b) Operaciones de empresa a empresa:

b.1) Si comprador y vendedor estan en posesion del CIF intracomunitario la
factura no llevara IVA. El comprador esta obligado a efectuar un asiento contable
en el que figure como empresa que soporta y repercute el IVA. Ejemplo

100 Compra de Mercaderias a Proveedores 100
21 H.P. IVA soportado a H.P. IVA repercutido 21

b.2) Si una de las partes, comprador-vendedor, no tuviese CIF intracomunitario
la factura incluira IVA del pais del vendedor. La empresa espainola podra solicitar
la devolucion del IVA en la Agencia Estatal de la Administracién Tributaria de la
localidad correspondiente a su sede fiscal.

7/
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Sistema de verificacidon del CIF Intracomunitario:

Verificacion del CIF Intracomunitario de empresas europeas:
http://ec.europa.eu/taxation_customs/vies/?locale=es

Verificacion del CIF Intracomunitario de empresas espafiolas:
https://aeat.es/viescoes.html

En paises terceros (fuera de la UE28):
Operaciones de exportacion (fuera de la UE): Estaran exentas de IVA
Operaciones de importacién: Todo producto procedente de un pais tercero debera, a

laimportacién, satisfacer los derechos arancelarios, tasas aduaneras, impuestos, IVA en
el proceso de despacho aduanero a consumo.

[ e
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IVA, aplicacién general

Operacioén de venta realizada por una empresa espanola

DESTINATARIO DE | DESTINATARIO DE
LA MERCANCIA LA MERCANCIA
UNA EMPRESA UN PARTICULAR

DESTINO U.E.

- --

TERCERO

(Se entiende que ambas empresas son operadores intracomunitarios identificados)

IVA, aplicacion general

Operacion de compra realizada por una empresa espaiola

ORIGEN DE LA
MERCANCIA UNA
EMPRESA

ORIGEN DE LA

MERCANCIA U.E.

ORIGEN DE LA
MERCANCIA PAIS
TERCERO
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4.4 LA OPERATIVA INTERNACIONAL, EL DIA A DIADE UNA

EMPRESA EXPORTADORA
Esquema de una operacién de Export - Import
Exw FAS/FCA FoB CFR/CIF/CPT/CIP DAT DAP/DDP
¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ } ¢ é __¢__
] sEsman
N =y 3 - T e
pJ q I
" > Entrada
Exportador I I Importador

Importacion / Exportacién
Trdnsito

Libre prdctica o consumo .y
Perfeccionamiento activo y pasivo Ll
e n o v P Régimen juridico
Transformacién bajo control aduanero
Aduanero

Deposito aduanero

Nacionalizacion Mercancia:

Valor Mercancia
en Aduana
Valor CIF aprox.

Derechos Arancelarios
Impuestos Especiales
IVA

Punto Intermedio

ALGUNAS

Zonas y Depdsitos Francos
CONSIDERACIONES

AcuerDo ForvAL [
. ESCRITO
BASICAS PARA ‘
"‘ CONTRATO /
FACTURA PROFORMA

4.5 LOS INCOTERMS

LEYES/
TRIBUNALES

\

CONTROLES /
CALIDADES
EXIGIDAS /
RECLAMACIONES

CONDICIONES ENTREGA / SEGURIDAD /
TRANPORTE / COSTES /
RESPONSABILIDADES /

TRANSMISION PROPIEDAD

MERCANCIA

ENTREGAY
MEDIO DE PAGO / PAGO
MONEDA DE LA

OPERACION

Antecedentes: La Cdmara de Comercio Internacional ICC, es conocida por su labor de defensa de

un comercio internacional abierto, y por idear,

articular y actualizar un conjunto de herramientas

practicas que faciliten cada una de las operaciones comerciales mercantiles.

Los Incoterms son reglas internacionales para
utilizados en las transacciones internacionales,

la interpretacién de los términos comerciales mas
cuyo alcance se limita alos derechos y obligaciones

de las partes en un contrato de compraventa, y a la relacion entre vendedores y compradores en
dicho contrato con respecto a la entrega de las mercancias vendidas.

En 1936 se publicaron la primera version de los INCOTERMS (Términos Internacionales de
Comercio), de uso generalizado en cualquier pais del mundo. La ultima versién, INCOTERMS 2010,
entro en vigor el 1 de enero de 2011y, segun las previsiones, tendra una vigencia de 10 anos.

[/
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Estan representados por 3 letras, en la ultima versidn contamos con once términos, y reflejan los
usos, entre empresas, en los contratos de compraventa de mercancias. Analizan;

Derechos, obligaciones, gastos y costes de las partes en el contrato de compraventa
Punto donde se produce la entrega de la mercancia

Quién soporta el riesgo del transporte

Responsabilidad de los tramites aduaneros

Por otra parte, los INCOTERMS no sirven para;

Transmitir los derechos de propiedad de la mercancia

Para resolver cuestiones legales de incumplimiento de contrato o exoneraciones de
responsabilidades por hechos imprevisibles

TRANSP.

ANA MANIPULACION ADUANA TRANSP.
VENDEDOR  INTERIOR 0l Ul

IMPORT INTERIOR COMP:!AD"R

r J@mi=H  INCOTERMS 2010

DAP

EXW DDP
(o] Vendedor =E =g o @ = =a
22 s |Ba w'S S T efEes E g€ -~ =8 s E
g8 g S |SSE|Ess8| S |S55¢g S2E |S=5| BE | 88 | E8
. P £ g £ |EE5|Bs5s5| =8 (2528 85 |EEE| =2 | 58 | €8
- EE L - E gE=°® f-"§§ ~E wgu,‘_- g E=- - E ] Eg
® A Compartir H =S =
Exw | Bcvers o ° ° Y 3 3 3 o o L] * Todos
En fabrica
ECA | Do (o) (o] (o) (o] . ® . . . ° . Todos
FAS | FreMmgteniy o (o] (o] o] O . . ° . . . . Maritimo
P | [, (o] (o] (o] (o] ® J . . . . ® | Maritimo
0 /0|0 [0 [0 [0 [« | e o | o[ o [wim
ar[@5mE™ | 0 | 0 [0 | O | O [0 [ O [ o | o [ o | o [wim
CPT | Foi o rass (o] (o] (o] (o] (o] (o] . . . o ® | Todos
Carfiage and insurance pai 1o
CIP | Ty seqe e (o] (o] (o ] (o] (o] (o] (o] . . . . Todos
te
s | 0 |0 [0 0 [0 [0 [0 [0 [ o [ o [ o [
DAP | Bt e (o] (o) (o] () (o) O O O . (o) O | Towos
Delivered d id
DDP | Zo oocspsat 0o O 0o 0 O O O 0O | O O ©Q | Todos

Ejemplo de estructura a utilizar en un contrato: Importe de la operacién y moneda + TIPO de
INCOTERMS con 3 letras + lugar de entrega asignado (especificando y aclarando la direccién
exacta para evitar dudas) + Incoterms 2010. Ejemplo, 500.000 €, CIP Puerto de Miami, terminal de
descarga de la empresa X, Incoterms 2010.
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Hay 4 grupos diferenciados de Incoterms 2010:

E (EXW - ExWork): El vendedor pone las mercancias a disposicion del comprador en
los propios locales del vendedor, sin carga en el camion.

F (FCA - FOB - FAS): Al vendedor se le encarga que entregue la mercancia a un medio
de transporte elegido por el comprador

C (CFR - CIF - CPT - CIP): El vendedor contrata el transporte, pero sin asumir el riesgo
de pérdida o dafo de la mercancia o de costes adicionales por hechos acaecidos
después de la carga y despacho. En CIF y CPT paga también el seguro (péliza por el
110% del valor)

D (DAT - DPA - DDP): El vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para
llevar la mercancia al pais de destino. Los costes y riesgos se transmiten en el mismo
punto. Estos Incoterms no se utilizan para operaciones con Crédito Documentario,
basicamente porque las entidades financieras no lo aceptan.

4.6 LA IMPORTANCIA DEL TRANSPORTE EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

El transportista, ademas de proveedor de este servicio, ejerce las funciones de agente aduanero.
Puede llegar a ser un gran aliado en las operaciones de import-export, ya que seleccionar un
buen transportista puede ahorrar costes, nos da seguridad en el transporte (al asesorarnos en la

Tipos de transporte;

modalidad, la ruta, el embalaje
adecuado...), y permite
desaduanar la mercancia (si
conoce bien el mercado de
destino) y solucionar problemas
e imprevistos.

Transporte

Muchas empresas de logistica y
transporte estan especializadas
en rutas determinadas, tipos
concretos de transporte de
mercancias, porlo que es preciso
hacer una seleccién adecuada
al mercado y al producto que
vamos a exportar.

Combinado: varios
transportes, varios
documentos de transporte.
(Se permite
consolidar/(desconsolidar)

Transporte

Multimodal: varios
transportes, un unico
documentos de transporte
FIATA B/L. (No Se permite
consolidar/desconsolidar)

P
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4.7 DOCUMENTACION

Todos los productos son identificados ante las aduanas con una serie encadenada de nimeros
de hasta 10 digitos, Nomenclatura combinada, Sistema Harmonizado (HS CODE), partida
arancelaria.

Los 6 primeros digitos son comunes en todos los paises que utilizan este sistema de identificacion
(la mayoria), y cambian a partir del 7° digito, por lo que seria interesante conocer su equivalencia
en el mercado de destino. Todo exportador ha de conocer la partida arancelaria de cada uno de
sus productos.

La partida arancelaria y el origen de la mercancia servirdn para determinar la legislacion de
aplicacion en destino para la importacion, los documentos a acompanar asi como los aranceles e
impuestos a los que cada producto esta sometido.

En la base de datos de la Union Europea, TRADE MARKET ACCESS DATABASE, tienen toda la
informacion para conocer los documentos, aranceles e impuestos y estadisticas europeas de
exportacion al resto del mundo (hay muy pocos paises no incluidos en la lista oficial)

http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm
Video | Legal notice | Contact | FAQ | English (en) -

o
*

"
TRADE

E

Market Access Database

European Commission > Trade > Market Access database

XX Exporting from the EU - what you need to know Cimakiaaglintas

N o 03-ene-2014 Mauritius
lExport from EU The Market Access Database {(MADB) gives information to companies exporting from the Nomenclature changes.
Changes of tariff rates.

Tariffs EU about import conditions in third country markets: Amendments to the internal
............................................ Seiscatn A s ]
Procedures and .
Formalities Tariffs Help us counter trade barriers ¥ 03-ene-2014 Egypt

i Momenclature changes.
Statistics Duties & taxes on imports of products into L
............................................ specific countries Changes of tariff rates.

Trade Barriers

02-ene-2014 Hong Kong

SPS: Sanitary and Procedures and Formalities Importing into the EU? Nomenclature changes.
By Roes EEy e SR Procedures & documents required for customs e
Rules of Origin clearance in the partner count News
I o P i EU import tariffs
Import into the EU s EU-Korea FTA User Guide for
Export He":_'d_es" i . Electromagnetic Compatibility
EU Tariffs Trade flows in goods between EU and non-EU Special conditions for developing countries (EMC) and EIe__E‘tric Safety
countries Certification =]
. 18 jul 2013
Trade barriers cre oz
2 . 4 TTIIIIL — i
Main barriers affecting your exports T ! I;s:?ﬂz:tt'%;r;i‘d:rths (TP
[E] [==] [r] E)
SPS: Sanitary and Phytosanitary Issues [=] ] =0 On 14 lune, the Member States
Food safety/animal health/plant healith gave the European Cammission
e the green light to start trade

=l
19 jun 2013

Rules of Origin
Preferential agreements & rules of origin

EU calls for input on *conflict

minerals’ =

The European Commission
launched a public consultation
on so-called 'conflict minerals'.
27 mar 2013

Links

Country information - trading
partner stats
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Entre los documentos mas generalizados nos encontramos:

Entre los especificos podemos encontrarnos:

Por acuerdos comerciales:
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Procedimientos de legalizacion documental:

En ocasiones, los mercados de destino exigen que algunos documentos lleven un proceso de
legalizacién inicial en el mercado del pais del exportador que puede ser de diferentes tipos:
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Toda operacién de exportacidn-importacion esta sometida a un control aduanero de salida
(aduana de exportacion) y de entrada (aduana de importacion).

4.8 ADUANA

Cada una de las partes es responsable ante la aduana de su pais, con independencia de quién
realice el despacho aduanero.

Las aduanas ejercen una doble funcionalidad: el control de las mercancias y la supervision y
ejecucion de la fiscalidad imputables a la operacion.

[/
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Dependiendo del pais en cuestidn, los porcentajes de mercancia inspeccionada por las aduanas

del mundo oscila entre el 3y el 7%. Los criterios de control se basan principalmente en:

Paises intervinientes en la operacion

Empresas participantes, exportador-importador y su crédito ante las
aduanas

Tipo de mercancia

Una parte es aleatoria, las aduanas funcionan como semaforos y
pueden ser de tres colores diferentes:

Circuito rojo: la aduana inspecciona mercancias y documentos
Circuito ambar o naranja: la aduana sélo inspecciona
documentos

Circuito verde: la mercancia no es sometida a inspeccién

Liquidacion aduanera: Sobre el valor de la mercancia en aduana
(generalmente sistema AD VALOREM) las aduanas pueden aplicar sus
impuestos bajo una base imponible calculada en funcién del valor
CIF de la mercancia (mayoria de ocasiones), o sobre el valor FOB (Ver
cuadro de INCOTERMS 2010)

A esta base imponible habra que incrementarle los derechos
arancelarios, los impuestos especiales (aplicables a hidrocarburos,
bebidas alcohdlicas...), tasas aduaneras y de otro tipo que imponga
el pais de importacién. Sera importante cuantificar su valor para
conocer si un producto es competitivo a la entrada en el mercado.

Aduana de entrada: Liquidaciéon
aduanera

Derechos
Arancelarios y

tasas
, aduaneras

V L </,
/
Q/O,-

X
/Q‘fo@ g
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Formas de Pago - Cobro

MEDIO DE
PAGO /COBRO

Cheque Empresa
Cheque Bancario
Maxima Minima Orden Pago Simple
Transferencia?
Remesa Simple

CONFIANZA SEGURIDAD

Orden Pago

Media Media Documentaria
Remesa Documentaria

Minima Maxima Crédito Documentario
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Por la frecuencia de uso y su importancia en el comercio internacional, analizaremos uno de los
principales medios de cobro-pago internacionales

El Crédito Documentario

« Compromiso bancario de pagar al beneficiario, el exportador, cuando
éste cumpla determinadas condiciones (plazos, documentos,
procedimientos, etc). En caso de que el importador no pague, el

compromiso lo asumen el banco del importador.

-Reglas y Usos Uniformes relativos a los créditos documentarios. CCl. UCP
600

-Las negociaciones iniciales son muy importantes: borrador previo o
después de recibir el crédito, pedir modificaciones.

-Documento con alguna no conformidad supondra el rechazo de todo el
conjunto, y por lo tanto la pérdida de la garantia

-Las condiciones del crédito y la exigencia de documentos las fija el
importador (normalmente de acuerdo con el exportador)

-Los Créditos Documentarios son, por norma, todos IRREVOCABLES (no
pueden modificarse salvo por acuerdo mutuo de las partes)

-La Confirmacién del Crédito es la garantia de cobro del beneficiario por
parte del Banco Confirmador en caso de que no pague el banco del
importador

El Crédito Documentario

Importador Exportador
(Ordenante) (Beneficiario)

Y
3° Aviza de
8° Pago
9° Adeuda v - la Apertura
1 Solicitud envia 5° envia de CD
Apertura de CD Documentos Documentos
A 4 ~  6°Envia Documentos A——
[ Banco Emisor 7° Pago (reembolso) ’L Banco Avisador
>

F S

2° Abre el Crédito Document ario

10° Retira la Mercancia Eleroe | BT 4° Envia la Mercancia
Destino | Destino
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4.10 EL PRECIO DE EXPORTACION

Existen multitud de aplicaciones, férmulas y hojas de célculo disefiadas para el calculo de
los precios de exportaciéon. Estas herramientas son faciles de conseguir y pueden entrar hasta
diferentes niveles de complejidad.

Nosotros vamos a analizar algunos conceptos fundamentales que se han de tener en cuenta
a la hora de fijar el precio de exportacién. Algunos serdn imputables a todas y cada una de las

operaciones, otros sin embargo son inversiones que deberan amortizarse a lo largo del tiempo.

Costes fijos, costes directos e indirectos de produccién, precio en
fabrica.

Costes de emision de documentos (en ciertos mercados pueden ser
muy considerables)

Costes financieros (financiacion del cliente, medio de pago
seleccionado...)

Costes de adaptacion del producto al mercado (etiquetado, envases,
embalajes, homologaciones, acreditaciones, registros...)

Costesdepromocidonymarketing (viajesde prospeccion, participacion
en ferias, degustaciones...)

Costes varios (traducciones, elaboracién de contratos, tramites
generales en destino)

Otros costes asumibles por el exportador segun cada operacién

e 1
el
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4.11 LOS ORGANISMOS DE APOYO A LA
INTERNACIONALIZACION

- Organismos de Fomento y
promocion de las exportaciones

Nacional: Regional: Provincial:
e « ICEX « [PEX « Camaras de
En Espafa: (Instituto Espanol | (Instituto de Comercio e
S de Comercio Promocion Exterior Industria
y i Exterior) de CLM) Www.camaracr.org
: WWW.icex.es WWW.ipex_jccm. es
A « CEOE-CEPYME
= Asociaciones « Asociaciones « Asociaciones
Empresariales Empresariales Empresariales
« OFECOMES

En el Exterior: | (Oficinas Econémicay Comerciales de las Embajadas de Espaiia
WWWw.icex.es

* CAMACOES (Camaras Esparolas de Comercio)
www.camacoes.net

» Consultoras y empresas privadas

En Espana:
Provincial: Cdmara Oficial de Comercio e Industria de Ciudad Real, www.camaracr.org
Regional: Instituto de Promocion Exterior de Castilla-La Mancha (IPEX), www.ipex.es

Nacional: Instituto Espanol de Comercio Exterior (ICEX), www.icex.es

En el exterior:
Oficinas Comerciales de Espaia en el Exterior, www.icex.es

Camaras Espanolas de Comercio en el Exterior, www.camacoes.net

e
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5. La Camara de Comercio e Industria
de Ciudad Real

Area de Internacionalizacién Empresarial
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6. Direcciones utiles parala
internacionalizacion

INSTITUCIONES DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

Provincial: CAmara de Comercio e Industria de Ciudad Real
Www.camaracr.org

Regional: Instituto de Promocién Exterior de Castilla-La Mancha (IPEX)
www.ipex.es

Nacional: Instituto Espafol de Comercio Exterior (ICEX) www.icex.es
Internacional: Cdmaras Espanolas de Comercio en el Exterior,
http://www.comercio.gob.es/es-es/comercio-exterior/informacion-sobre-

paises/red-exterior/red-camaras-oficiales/paginas/camaras.aspx

Internacional: Oficinas Econémicas y Comerciales de Espafa en el Exterior,
www.oficinascomerciales.es

OTRAS INSTITUCIONES DE APOYO

Financiacion a m/p y I/p inversiones en el exterior: Compania Espafola de
Financiacion del Desarrollo www.cofides.es

Oportunidades de negocio de exportacion e inversion: Sociedad Estatal
Espana Expansion Exterior www.expansionexterior.es

Gestion del riesgo comercial: Compania Espafiola de Seguro de Crédito a la
Exportacién, CESCE, www.cesce.es

Instituto de Crédito Oficial: www.ico.es
Financiacion: http.//www.cersa-minetur.es/

Apoyo a la Industria Tecnoldgica, Centro de Desarrollo Tecnolégico
Industrial, www.cdti.es

Empresas que quieran hacer negocio en Espaha: www.spainbusiness.com

e
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INFORMACION SECTORIAL

Vinos: www.winesfromspain.com

Alimentos: www.foodsfromspain.com

Habitat: www.interiorsfromspain.com

Disefio y Moda: www.fashionfromspain.com
Tecnologia: www.spaintechnology.com
Mercados electrénicos: www.emarketservices.es

Informacion de ferias en el mundo
http://www.auma.de/es/Messedatenbank/Weltweit/Seiten/Default.aspx

REQUISITOS PARA EXPORTACIONES-IMPORTACIONES

Requisitos para exportaciones
http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm

Requisitos para importaciones
http://exporthelp.europa.eu/thdapp/index.htm?newlLanguageld=ES
Arancel de Aduanas, importacion, www.taric.es

Consulta TARIC UE
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.
jsp?’Lang=es&SimDate=20120803

Alimentos y bebidas www.comercio.es/agroalimentarios

Material de defensa y doble uso: www.comercio.es/defensa

Productos industriales: www.comercio.es/industriales

Empresa Nacional de Certificacion y Acreditacion, ENAC, hitp://www.enac.es/
Seguridad Industrial:
http://www.f2i2.net/legislacionseguridadindustrial/Directiva.
aspx?Directiva=88/378/CEE

Servicios:

http://www.comercio.es/es-ES/comercio-exterior/informacion-sectorial/
servicios/Paginas/importancia-comercio-internacional.aspx

2
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ESTADISTICAS DE COMERCIO EXTERIOR

Pagina de las Cdmaras de Comercio http://aduanas.camaras.org/
Pagina del ICEX www.icex.es/estadisticas

Estadisticas U.E. http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm
Estadisticas Internacionales http://www.trademap.org/Index.aspx

FISCALIDAD, IDENTIFICACION

Identificacién como operador intracomunitario, sistema de verificacion
VIES-ESPANA, https.//aeat.es/viescoes.html

Identificacién como operador intracomunitarios, sistema de verificacién
VIES-EUROPA, http://ec.europa.eu/taxation_customs/vies/?locale=es

Identificacién como exportador-importador, EORI, sistema de validacion,
http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/eos/eori_validation.jsp?Lang=es

INVERSIONES

Costes de establecimiento en el exterior:
www.icex.es/costesdeestablecimiento

Evolucién de las inversiones: http://datainvex.comercio.es

Relacion de empresas implantadas en el exterior:
www.icex.es/informacionparainvertir

Convenios de Espafia en materia fiscal, doble imposicion:
http://www.minhap.gob.es/es-ES/Normativa%20y%20doctrina/
Normativa/CDI/Paginas/cdi.aspx

Convenios de Espafia en materia de Seguridad Social:
http://www.seg-social.es/Internet_1/Masinformacion/Internacional/
Conveniosbilaterales/index.htm

Pagina sobre movilidad profesional (trabajadores en el extranjero)
https://ec.europa.eu/eures/home.jsp?lang=es

Acuerdos de Promocién y Proteccidn Reciproca de Inversiones, APPRIS,
http://www.comercio.es/acuerdos

e
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Espaia, Oficina Espanola de Patentes y Marcas www.oepm.es

Europa, Oficina de Armonizacion del Mercado Interior
www.oami.europa.eu

ARBITRAJE INTERNACIONAL

Camara de Comercio Internacional,
http://www.iccspain.org / http:www.iccwbo.org

Corte de Arbitraje Espaiola: http://www.corteespanolaarbitraje.es/

Corte de Arbitraje de la Cdmara de Comercio de Ciudad Real:
www.camaracr.org

OTRA INFORMACION UTIL

Recomendaciones de viaje; visados, vacunas, seguridad, direcciones
uatiles...: http://www.exteriores.gob.es/Portal/es/ServiciosAlCiudadano/
SiViajasAlExtranjero/Paginas/RecomendacionesDeViaje.aspx

Unién Europea, pagina oficial www.europa.eu

Exportaciones temporales bajo cuaderno ATA,
http://www.camaras.org/publicado/ata/territorios.html/
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