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INTRODUCCION

Este trabajo fue elaborado para atender los requisitos de la Asignatura
Negociaciones Comerciales Internacionales, en el curso de maestria de Administracién
Estratégica de UNAN- Universidad Nacional de Misiones, teniendo como tema principal

evaluar el potencial exportador del producto atun enlatado.

Para realizar este trabajo optamos por crear las empresas que seran
citadas a lo largo de esta pesquisa (Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda,
Industria de Pescado Buen Pescado Ltda y Fyller Comercial Distribuidora Ltda). Son
empresas virtuales criadas especialmente para este fin, cualquier semejanza

identificada con una empresa real no debe ser considerada, pues es mera coincidencia.

Se buscd hacer un atrapado general sobre las informaciones necesarias
para desarrollar un proceso de negociacion comercial internacional. Este trabajo de
pesquisa hard comentario desde las necesidades en el proceso de exportacion,
adecuando a las normas internacionales, hasta la documentacién necesaria para
efectuarse un proceso de exportacién. Los tépicos fueron colocados de forma

sistematica, en la cual demostrara paso a paso el procedimiento para una exportacion.



1 LA EMPRESA

A Alvanoz Comercial Exportadora Ltda es una empresa que actua en la
area de comercio internacional. Trabajamos como una comercial exportadora e
importadora e también prestamos servicios para empresas que anhelan entrar en el

Mercado Internacional.

Proporcionamos un servicio seguro y de calidad a nuestros clientes, tanto
importadores que buscan abastecedores en Brasil, cuanto exportadores que buscan

una alternativa segura y rentable en el mercado externo.

1.1 LOCALIZACION

Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda
Calle Pinto Bandera — N° 2500 — Centro
Ciudad: Itajai — Santa Catarina - Brasil

CNPJ: 90.350.420/0001-56



Phone: 067 7845 5478 / Fax: 067 3687 1547

1.2 TRADING O COMERCIAL EXPORTADORA

A pesar de muy difundida y popularmente asi conocida, juridicamente, en
Brasil no existe la expresién Trading Company como denominacion de compafia de

comercio exterior, a cual legalmente es denominada Empresa Comercial Exportadora.

Esa situacién puede ser mas bien aclarada por un ejemplo real, en que la
razon social de la entidad que congrega las Trading Companies brasilefias era ABECE
— Asociacion Brasilefia de las Empresas Comerciales Exportadoras, alteradas para

Asociacion Brasilefia de las Empresas Trading.

De esa forma solamente es considerada Trading Company en Brasil la

empresa comercial con actuacion internacional que rellene requisitos como:

Debe ser constituida con base en el Decreto-Ley n° 1.248/72, debiendo
obligatoriamente ser S/A, tener capital social minimo equivalente a 703.380 UFIR y

lograr registro especial para operar como Trading en la SECEX/MICT y SRF/MF.

Por su vez, una empresa comercial exportadora/importadora tiene su
constitucién regida por la misma legislacion utilizada en la apertura de cualquier
empresa comercial o industrial para operar en el mercado interno, sin ninguna exigencia

en cuanto su naturaleza, capital social o registro especial.



Son empresas que tienen como objetivo social a la comercializacion,
pudiendo comprar productos fabricados por terceros para revender en el mercado
interno o destinarlos a la exportacion, asi como importar mercaderias y efectuar su
comercializacion en el mercado doméstico, o sea, actividades tipicamente de una

empresa comercial.

1.3 HISTORIA

Somos una empresa brasilefia, perteneciente al segmento comercial
exportador, desde 2000, sediada en la Ciudad de lItajai, Santa Catarina — Brasil, con

abrangéncia de actuacion nacional e internacional.

Fue idealizadas debido a la vision emprendedora de sus fundadores Joao
Almeida Alvanoz y lzaque Manoel Garcia, que durante largos afos actuaron como
consultores comerciales y organizacionales, en empresas agroindustriais, distribuidores,

mayoristas y minoristas de alimentos, bebidas y textiles.

Construimos una red fidelizada y activa de clientes y abastecedores con
consistentes calidades de calidad, asegurados por controles seguros y aferigbes
confiables, atendiendo a los niveles de satisfaccidn europeos, norteamericanos y de

Mercosur.



Actualmente, gracias a la competente logistica de distribucidn, interna y
externa, exportamos para europa y Mercosur: camaron resfriado, congelado y
ultracongelado; castafia de acaju deshidratada y beneficiada; miel de abejas tipo
exportacion; frutas tropicales; artesanias en madera, tejido, ceramica y otros materiales

variados.

En el ambito de las importaciones, nos interesa productos de calidad,
regularidad de suministro y precios competitivos para que negociemos con nuestros
clientes en Brasil, ademas de que estemos habilitados para representar empresas

extranjeras con posibilidades de actuacién, también, en Mercosur.

Perseverantes en el trabajo estamos conquistando diverso mercados,
fuertemente consolidados por la credibilidad advinda de la excelencia en la prestaciéon
de servicios y en el servicio dispensado, a través de solidas aparcerias de negocios con

clientes, abastecedores y colaboradores directos e indirectos.

1.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PARA LA EXPORTACION

A Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda es una empresa
solidamente estructurada de forma a atender sus clientes con agilidad, calidad,

seguridad y arriba de todo ética en sus actividades.



A Alvanoz Comercial Exportadora Ltda cuenta con profesionales altamente
entrenados y calificados divididos en cinco departamentos para mejor atender a sus

clientes como verificamos por el organigrama abajo:

.=

Organigrama: Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda.

1.5 LINEAS DE PRODUCTOS

Los productos destinados al mercado interno y para exportacion, atienden la
todas las rigidas exigencias legales y fito-sanitarias, a fin de garantizar la calidad y lo

libre comercio de los mismos.

Debido a la visidbn empresarial de esta empresa buscase la excelencia en
todo el proceso comercial, incluso la regularidad de suministro, fidelizando los clientes,
a través de salutares y duraderas aparcerias de negocios. Compone la linea de
productos comercializados por la empresa Alvanoz Comercial Exportadora vy

Importadora Ltda: camardn resfriado, congelado y ultracongelado; castafia de acaju
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deshidratada y beneficiada; miel de abejas tipo exportacion; frutas tropicales; artesanias

en madera, tejido, ceramica y otros materiales variados.

1.6 La internacionalizacion de la empresa

La internacionalizacion de la empresa consiste en su participacion activa en
los mercados externos. Con la eliminacién de las barreras que protegian en la pasado
la industria nacional, la internacionalizacion es el camino natural para que las empresas
brasileias se mantengan competitivas. Si las empresas brasilefias si dedican
exclusivamente a producir para el mercado interno, sufrirdn la concurrencia de las

empresas extranjeras adentro del propio pais.

Por consiguiente, para mantener su participacion en el mercado interno,
deberan modernizarse y volverse competitivas en escala internacional. La actividad
exportadora, sin embargo, no es exenta de dificultades, incluso porque el mercado
externo es formado por paises con idiomas, habitos, culturas y leyes muy diverso,
dificultades ésas que deben ser consideradas por las empresas que se disponen para

exportar.

Las empresas pueden participar del mercado internacional de modo activo y
permanente o de manera eventual. En general, el éxito y el buen desempefio en la
actividad exportadora son logrados por las empresas que se inserieron en la actividad
exportadora como resultado de una planificacion estratégica, dirigido para los mercados
externos.

11



La planificacion estratégica envolvera de puntos flacos, Fortes, amenazas y
oportunidades que deben ser analizadas con antecedencia. Considerando ser
necesario una seleccién de mercados con base en criterios de pesquisa y definicion de

mercados prioritarios.

El estudio de mercado es la manera cierta de la empresa iniciar sus
actividades e obter éxito en el mercado internacional. La exportacion esta basada en el
tripé: promocién comercial (ferias y misiones comerciales) - persistencia aliada a la

vision de largo plazo.

1.6.1 Etapas de la internacionalizacion de la empresa

Las empresas pueden ser clasificadas segun las siguientes categorias, las
cuales revelan las etapas del camino a ser recorrido hasta si transformen en
exportadoras activas:

- no interesada - aun cuando eventualmente ocurran manifestaciones de interés por
parte de clientes establecidos en el exterior, la empresa prefiere vender exclusivamente

en el mercado interno;

- parcialmente interesada - la empresa atiende a los pedidos recibidos de clientes en

el exterior, pero no establece un plan consistente de exportacion;

- exportadora experimental - la empresa vende apenas a los paises vecinos, pues les

considera practicamente una extension del mercado interno, en razon de la similaridade de
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los habitos y preferencias de los consumidores, bien como de las normas técnicas
adoptadas;

-exportadora activa - la empresa modifica y adapta sus productos para atender a los
mercados en el exterior - la actividad exportadora pasa a hacer parte de la estrategia,

de los planes y del presupuesto de la empresa.

1.6.2 Exportacion directa

La exportacion directa consiste en la operacion en la que el producto
expuesto es facturado por el propio productor al importador. Este tipo de operacion

exige de la empresa el conocimiento del proceso de exportacion en toda su extension.

Cabe fijar que la utilizacion de un agente comercial por la empresa
produtora/exportadora no deja de caracterizar la operacion como exportacién directa.
En esta modalidad, el producto expuesto es exento del Ipi y no ocorre a incidencia del
ICMS. se beneficia también de los créditos fiscales incidentes sobre los insumos

utilizados en el proceso productivo.

En el caso del ICMS, es recomendable consultar las autoridades

fazendarias estaduales, sobretodo cuando haya créditos a recibir e insumos adquiridos

en otros Estados.

1.6.3 Exportacion indirecta

13



La exportacion indirecta es realizada por intermedio de empresas
establecidas en Brasil, que adquieren productos para exportarlos. Esas empresas

pueden ser:

- trading companies (la venta de la mercancia por la empresa productora para una
trading que actua en el mercado interno es equiparada a una operacion de exportacion,
en tenemos fiscales);

- empresas comerciales exclusivamente exportadoras;

- empresa comercial que opera en el mercado interno y externo;

- otro establecimiento de la empresa productora - en este caso a venda a este tipo de
empresa es considerada equivalente a una exportacion directa, asegurando los mismos

beneficios fiscales — Ipi y ICMS; y consorcios de exportacion.

A pesar de exitosos en varios paises, los consorcios de exportacién se
encuentran en fase creciente de desarrollo en Brasil. se trata de asociaciones de
empresas, que conjugan esfuerzos e/ou establecen una divisidn interna de trabajo, con
vistas a la reduccion de costes, aumento de la oferta de productos destinados al
mercado externo y ampliacion de las exportaciones. Los consorcios pueden ser
formados por empresas que ofrezcan productos complementarios 0 mismo

competidores.

1.6.4 Comunicacion entre el exportador y el importador
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Es el eslabon principal entre a oferta y la demanda. La ausencia de

comunicacién imposibilita el desarrollo de la operacién comercial.

Data la importancia de la buena conmocién inicial, cuando de los primeros
contactos con empresas extranjeras importadores, debe el exportador tener presente

los siguientes atenciones:

- en la correspondencia comercial, utilizar papel timbrado con la direccién y nombre de
la empresa, incluso e-mail y direccion de Homepage en el internet, si ha;

- redactar el texto de las cartas de forma breve, clara y necesita y, si posible, en el
idioma del destinatario (importador extranjero), cuando no en inglés;

- no utilizar tenemos como “empresa tradicional” o exaltar calidades de la empresa no

derechamente relacionadas con la actividad o el producto a ser expuesto.

Para el importador, son relevantes:

- Perfil de la empresa - fecha de fundacién, experiencia exportadora, numero de
empleados, dimensiones de la fabrica, equipos utilizados, informes bancarias, etc. El
suministro a empresas multinacionales, establecidas en Brasil, constituye buena
referencia, especialmente para la empresa que aun no exporta;

- Descripcion de los productos - folletos o catalogos a ser encaminados al importador
deben contener la direccion de la empresa (incluso fax, e-mail, sitio), ilustraciones
fotograficas de los productos; cada producto puede ser identificado por un numero, lo
que facilita la referencia con la respectiva descripcidon (dimensién, volumen,

identificacién del material utilizado, entre otras caracteristicas);

15



-Lista de precios - debe indicar precio FAB e/ou CIF de venda y no debe ser
incorporada al catalogo, una vez que los precios pueden alterar. Por eso, es mas

apropiado utilizar hoja avulsa, que seguira con el catalogo.

Factores que aportan para la aceptacion del producto:

Entre los varios factores que aportan para despertar el interés de

consumidores en el exterior, pueden ser relacionados:

- Precio: El exportador debe llevar en consideracion, para la definiciéon del precio de
exportacion, tanto los costes para su empresa como los precios practicados en el
mercado en el que pretende colocar su producto. En principio, el precio de exportacion

no debera estar arriba del practicado en el mercado-blanco.

- Embalaje: El embalaje de la mercancia tiene influencia importante en la aceptacion del
producto. En las actuales condiciones de competicién, el embalaje debe tanto servir

para proteger el producto como para tornarlo mas atrayente para los consumidores.

- Asistencia técnica: Para ciertos tipos de productos, la asistencia técnica ha asumido
un papel crucial en la competicion internacional y puede ser determinante en el enchufe
de decisiones del consumidor. La asistencia técnica debe proporcionar al consumidor
los siguientes servicios: garantia, instrucciones sobre la utilizacién del producto, servicio
a reclamaciones, reposicidon de entremeses con defectos, reparo y mantenimiento y
entrenamiento de mano de obra especializada.
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- Canales de distribucion: Canal de distribucion consiste en el camino recorrido por la
mercancia, desde el productor hasta los importadores y usuarios finales. La eleccion del
canal de distribucién adecuado es esencial para el éxito en la actividad exportadora.

Factores que influencian la eleccion del canal de distribucion adecuado:

- naturaleza del producto - dimension, peso, presentacion, perecibilidade;

- caracteristicas del mercado - habitos de compra, poder adquisitivo, localizacion
geografica, destino del producto (consumo final o industrial);

-calificacion de los agentes estraperlistas - experiencia, capacidad administrativa y otras

informes.

Hay dos tipos principales de intermediarios de ventas en el exterior: los
agentes y los comerciantes. El agente es una persona fisica o juridica que actua en la
transferencia de bartulos y servicios, que, sin asumir la titularidad legal sobre los
bartulos comercializados, recibe comision por su participacidon en la operacion.
Diversamente, los comerciantes adquieren las mercaderias, esto es, asumen la

titularidad y pose legal de los bartulos comercializados.

1.6.5 Tipos de agentes en el comercio exterior

- Agente externo - es un representante del exportador, que posee exclusividad en la
venta de sus productos en un determinado mercado. Recibe comision sobre las ventas

realizadas;

17



- Broker (corrector) - es el agente especializado en un cierto grupo de productos o
sector. Suele ser utilizado en operaciones que envuelven productos primarios
(commodities) y actua, veia de regla, en las Bolsas de Mercaderias. Recibe comision

sobre los valores de las operaciones;

- Factor - es el agente que recibe mercaderias en consignacién y es paga, igualmente,

mediante comision sobre las ventas realizadas.

1.6.6 Tipos de comerciantes en el comercio exterior

- Importador-distribuidor - es el comerciante en el pais de destino que se dedica al

comercio de importacion y distribucién de mercaderias al por mayor;

- Subsidiaria_de ventas del exportador - empresa creada en el pais de destino, que se

responsabiliza por el montaje y mantenimiento de red de distribucién propia en aquel

mercado;

- Red de comerciantes mayoristas y minoristas - establecida en el pais de destino,

habitualmente mantiene departamento propio de importacion y providencia la

distribucion del producto, incluso por intermedio de subsidiarias.

1.6.7 Material promocional
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En el proceso de difusion de sus productos, es de fundamental importancia
que la empresa inverta recursos en la elaboracion de material promocional de calidad,
bien como en campanas publicitarias. Vale destacar que el material promocional debe

ser presentado en el idioma del mercado-blanco o en inglés.

- Catalogo de exportacion - debe contener imagenes del producto o de los productos a
ser exportados, sus caracteristicas y utilidad;

- Publicidad - puede ser hecha gratuitamente (por ejemplo: publicacion de materias en
revistas especializadas o técnicas) o mediante anuncios pagado;

- Divulgacion de material promocional por mala-directa;

- Divulgacion de material destinado a promover ventas por el correo;

- Pagina en el internet, showroom electronico;

- Sectores de Promocion Comercial (Secoms) del MRE.

1.6.8 Comercio electronico

En los ultimos afios, se ha intensificado el volumen de transacciones por
medio de intercambio electronico de datos, veia de regla entre empresas, adentro de
grandes corporaciones o0 entre empresas y sector publico. Lo que vino a introducir
elemento nuevo en ese proceso (y tornarlo también mas visible en medios de
comunicacién) es la enorme diseminacion del uso del internet como instrumento de

comercio.
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Se puede prever, sin embargo, que el fuerte incremento en las ventas
electrénicas de productos y servicios derechamente a los consumidores finales, a un
coste bajo y de manera simple y rapida, no debera alterar estimativas de que, en el
porvenir proximo, la mayor parte del comercio electronico en el mundo — ahora

crecientemente por el internet — continuara a ocurrir entre empresas.

En ese contexto, los efectos de la diseminacién de practicas de comercio
electrénico tenderan a afectar de manera marcante el universo de pequefias y medias
empresas (PYMEs). Ese universo, ademas, es exactamente un de los que presentan
mayor potencial de ganado con el comercio electrénico, por medio de lo cual se abren
nuevas oportunidades de exportacion. De resto, mismo en los casos en los que no haya
transacciones directas por el internet, el crecimiento del comercio electrénico continuara
a generar modificaciones sensibles en todo el estructura de apoyo al comercio en
general: del acceso a la informacion comercial a los procesos de negociacion vy

contratos, pasando también por nuevas practicas gerenciales.

20



2 OBJETIVOS

2.1 De La exportacion para La empresa

La presente pesquisa tiene como objetivo prospectar informaciones sobre
un nuevo mercado y un nuevo producto a ser expuesto por la empresa Alvanoz
Comercial Exportadora y Importadora Ltda. El producto es atun enlatado adquirido de la
Industria de Pescado Buen Pescado Ltda, localizada en Itajai — Santa Catarina — Brasil,
y el mercado comprador es lo de Montevideo — Uruguay, con la empresa Importadora

Distribuidora Fyller Ltda.

2.2 Incidencia a nivel sectorial y a nivel pais

La Industria de Pescado Buen Pescado Ltda, ya ocupa posicion privilegiada
en el segmento en América Latina.

El franco crecimiento de la Buen Pescado Ltda continua con a finalizagao
de las obras de ampliacién de la fabrica de atun, que gana mas 3 mil m? de area. Y
también, con la inauguracion de la exclusiva fabrica de embalajes de acero de 2mil m?,
estratégicamente montada y equipada para producir las latas Abre Facil de atunes vy,

pioneiramente, de pecas, utilizadas como embalajes de los productos de la Buen
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Pescado Ltda. Es la Buen Pescado Ltda innovando y trayendo praticidade para el diala-

dia de los consumidores.
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3 SELECCION DE MERCADOS DE EXPORTACION

3.1 Metodologia

3.1.1 Tipo de pesquisa

3.1.1.1 En cuanto a los Fines

La presente pesquisa es exploratoria y aplicada, pues, segun Vergara
(2004, p.47), “la pesquisa es exploratoria cuando realizada en una area en la cual hay
poco conocimiento acumulado y sistematizado, no comportando hipétesis, y aplicada
por no si tratar de una pesquisa en el nivel de especulacion y si por la necesidad de la

resolucién de problemas concretos, con finalidad practica”.

3.1.1.2 En cuanto a Medios

La pesquisa es documental, bibliografica y estudio de caso. Es documental
porque es necesario tener acceso a documentos conservados en el interior de érganos
publicos y privados, a registros, reglamentos, oficios y otros. Es bibliografica, por si
tratar de una estudio con base en los materiales publicados en libros, diarios, revistas,

redes electronicas, material accesible al publico en general. Y estudio de caso, por si
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tratar de una organizacion y de un producto especifico, bien como por el interés en un
profundo detalhamento del proceso de exportacion de atun enlatado de la Industria de
Pescado Buen Pescado Ltda por la empresa Alvanoz Comercial Exportadora vy

Importadora Ltda.

3.1.2 Universo y Muestra

El universo de la pesquisa es la empresa Alvanoz Comercial Exportadora y
Importadora Ltda y la muestra es no probabilistica por accesibilidad, pues los elementos

fueron seleccionados por la facilidad de acceso.

3.1.3 Seleccion de los Sujetos

Los sujetos de la pesquisa son las personas que suministran los datos
necesarios; en ese caso los sujetos son los administradores y contador de la empresa
Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda (Empresa virtual especialmente

dibujada para esta practica).

3.1.4 Recogida de datos

La recogida de datos es realizada a través de pesquisas bibliografica y
documental, donde se busca conocimiento sobre los procedimientos administrativos,
operacionales y tributarios, bien como informaciones de todos los tramites de una

exportacion, sobre el producto investigado y los mercados de procedencia y destino.
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3.1.5 Tratamiento de los Datos

Los datos seran tratados de forma cualitativa, colectados con interpretacion,
analisis, ponderaciones, argumentaciones, conclusiones y sugerencias de los

pesquisidores.

Extraeremos de nuestra observacion activa, elementos practicos de
analisis, pero estaremos trabajando en la mas sistematizada parte del tiempo con

publicaciones.

3.1.6 Limitaciones al Método

El estudio es limitado la empresa Alvanoz Comercial Exportadora y
Importadora Ltda, el producto blanco de esta pesquisa es el atun enlatado, comprado
de la Industria de Pescado Buen Pescado Ltda, el mercado de origen es Brasil y el
mercado de destino Uruguay, siendo un estudio de caso; también por el hecho de
algunas informaciones estén almacenadas en organos publicos, lo que podria causar
demora en el acceso, pero ninguno dieses factores inviabilizou la realizacion y
conclusién del estudio.

3.2 Criterios de seleccion Del mercado

URUGUAI
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Area
Capital
Idioma

Religido
Populagio

Expectativa de vida H/M

Moeda

PIB

Renda per capita

Composicao setorial

Forca de trabalho / por
ocupacao

Taxa de desemprego
Forc¢a de trabalho

Presidente

Exportacao
Exportaciao/ commodities

Importacoes

Importacoes/commodities

176,220 Km?
Montevidéu
Espanhol

Catolicos 66%, Protestantes 2%, Judeus
1%, outras 31%

3,460,607 (est. 2007) CIA

Total: 75,93
Homem: 72,68
Mulher:79,3

Peso Uruguaio

(paridade com poder de
compra)US$36.56 bilhdes (est. 2006)
CIA

US$ 10,700 (est. 2006) CIA

Agricultura: 9.3%
Industria: 33.7%
Servigos: 57% (est. 2006) CIA

Agricultura: 14%
Industria: 16%
Servicos. 70%

10.8% (est. 2006)
1.27 milhdes (est. 2006)

Tabare VAZQUEZ Rosas (desde 1° de
Margo de 2005)

USS$ 3.993 bilhdes FOB (est. 2006)
arroz, produtos de couro, 13, carne

USS$ 4.532 bilhdes FOB (est. 2006)

maquinas, petroleo cru, produtos
quimicos, veiculos

Fonte:Wikipédia, a enciclopédia livre

Fueron utilizados algunos criterios basicos que auxiliaron en la seleccion del

potencial mercado de Uruguay para la exportacion:
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Factores Geograficos: Uruguay tiene frontera al norte y al nordeste con

Brasil (por casi mil kilbmetros, con o Estado de Rio Grande do Sul), al sur con el Rio de
la Plata, al sudeste con el Océano a Atlantico y a oeste, sobre el Rio Uruguay, con la

Argentina.

Montevideo esta localizada los margenes de Rio Plata, un estero que
recoge las aguas de una extensa bacia fluvial, que abarca area de tres millones de

Km?, incluyendo territorios de la Argentina, Brasil, Paraguay y Bolivia.

Todo el territorio uruguayo se encuentra en i g
: : s
la zona sazonada, el clima es sazonado y variable, | =
2 )
;. . =< < Salto
con frecuentes y rapidos cambios de temperatura. La &j
Paysandi
temperatura media del pais en verano es de 22°C; la
wFray Bormos . :
maxima, de 32°C. En invierno, la temperatura media Msegoiice T
& Muawa Palmira
es de 13°C y la minima de -2°C. Llueve Colonia  +SaNJ0S8  _Minas
Lag MONTEVIDED
Piieas. <Firidpolis
ARG ENTING b *Punia ol Este |

practicamente durante todo el afo, totalizando una

precipitacion media anual de 1.250 mm.

Uruguay posee 17 millones de hectareas de solos aptos para a producgéo
agricola y para la pecuaria. La produccion pecuaria (ganaderia, bovino, y ovino) se

esparce por todo el pais. Las llanuras que forman el territorio uruguayo sano cortadas
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por inumeras vias fluviales, que constituyen 3 bacias hidrograficas principales: la de Rio

Uruguay, la de Rio Plata y la de la Lagoa Mirim.

Uruguay es un pais de pequeina dimensidon y escasamente pueblo. Desde el
punto de vista econdmico, su funcionamiento esta muy condicionado por una parte, su
tradicion histérica, marcada por una alta concepcién del Estado y del servicio publico
que derivd una elevada participacion del Estado en las actividades econdmicas como

regulador y productor, y también, por la conjuntura de sus vecinos, Brasil y Argentina.

Montevideo, la capital, es el principal centro administrativo, comercial,
industrial y financiero del pais, donde se concentra mas del 40% de la poblacion. La
ciudad de Canelones, que rodea la capital, con mas de 500.000 habitantes, es una
continuacion de Montevideo, que genera una area metropolitana que reune casi 60% de

la poblacion total.

Salto, sobre el Rio Uruguay, es una ciudad importante del pais. La regién
donde se localiza es una das principales zonas de produccion de ovinos y bovinos,
existiendo modernos frigorificos capacitados para la exportacion de carnes y derivados.
Rivera, ciudad localizada en la frontera con Brasil, que hace frontera con Santana del
Liberacion en Rio Grande do Sul es un importante centro comercial, por donde se

canaliza parte importante del comercio bilateral.

Economia: Ocurrié en 2002 la recesion y la profunda caida del nivel de

actividades en Uruguay, como consecuencia de la crisis de la Argentina y otros factores
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fundamentalmente externos. La economia Uruguaya comegou un vigoroso proceso de
recuperacion desde los segun semestre de 2003 que se reforzd durante 2004 2005,
consiguiendo capitalizar un contexto internacional favoravel en un hito de mejorias
macroecondmicas. El afio de 2003 finalizé un incremento del PIB del 2,5%, 2004 con
12,3% de crecimiento y 2005 aproximadamente 6,5%. Sin embargo, la economia
continua siendo vulnerable, especialmente en el ambito de la deuda externa
(aproximadamente 80% del PIB, excesiva dolarizagdo y acumulacion de vencimientos a

corto plazo), y el débil sistema financiero.

Estructuralmente, mantienen forte rigidez en grande parte de los sectores,
especialmente de bartulos de consumo y servicios, con un consideravel peso en ese

ultimo ambito de los bartulos comerciabais.

El origen sectorial de la produccién uruguaya muestra un claro predominio
del sector de servicios, que tiene cerca del 70% del total del PIB. Esto refleja, entre
otros aspectos, el grande peso del sector publico, la relativa importancia del sector
financiero a pesar de la crisis, y el grande volumen de recursos dedicados a la salud y

educacion.

Produccion Animal: La produccion de gado ha sido tradicionalmente el

motor de la economia Uruguaya. Su localizacion geografica y su clima entre subtropical
— sazonado, permite a los bovinos y ovinos que permanezcan al aire libre durante todo

el afo, y permite la produccidon de una gama de carnes de grande calidad.
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El principal mercado de destino son Estados Unidos, y la Unidén Europea
continua siendo un mercado de grande relevancia para el mercado Uruguayo, sendo el
mercado con mejor precio medio, que es determinado por la composicién de las ventas
de este mercado, compuesta fundamentalmente por los corte de mayor valor de la

carne de ganaderia.

Uruguay continua siendo un importante productor internacional de lana y la
produccion lechera también es una actividad relevante para el mercado. El envio de
leche para las empresas pasteurizadoras en 2004 alcanzdé 1.229 millones de litros, de
los cuales 80% se destinan la industria. Esto determina un incremento del 13.4% con

relacion al afio anterior, marcando una cifra recuerde.

Produccion Vegetal: La produccidén arrocera posee un significado especial

para el pais. La area de plantacién es de aproximadamente 187 mil hectareas con un
volumen de produccién de 1,262 millones de toneladas, localizadas fundamentalmente

en la zona éste del pais (este u oeste).

El sector forestal comenzd recientemente a transitar en la fase de
industrializacion de la madera de forma generalizada, con base en el existencias
disponible logrado de los bosques sembrados en los ultimos 15 afos. La plantacion de
bosques artificiales es una de las actividades que tuvo mayor empuje durante los
ultimos anos, ocupando al final de 2002, aproximadamente 620.000 hectareas, una

superficie casi cuatro veces mayor que la de 1990. Hubo también un incremento en la
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produccion de soja, debido a que importantes inversiones de productores argentinos

incentivados por mejores condiciones.

Exportacion: La expansiéon de las exportaciones fue un de los pilares de la
reactivacion econdomica de Uruguay en los ultimos afios, sin embargo su estructura

posee aspectos vulnerables.

La creciente importancia de la agroindustria en las exportaciones totales,
asi como las pérdidas de participacion de las exportaciones de otras manufacturas de
origen industriales, son importantes motivos para preocupag¢do. La produccion de
bartulos de la agroindustria (commodities) tiene una alta flotacién de precios en los
mercados internacionales, que exponen Uruguay a una situacion de mayor

vulnerabilidad.

Por otro lado, a agroindustria incorpora menor valor agregado que las
industrias pesadas. La caida de participacién de otras manufaturas de origen industrial
evidencia problemas estructurales de la economia uruguaya que ha impedido un mayor
crecimiento exportador. Las posibles causas de este comportamiento pueden estar
vinculados al escasso nivel tecnolégico de muchos sectores debido a la falta de

investimentos en los ultimos afos asi como la falta de canales de comercializacion.

Adentro de las actividades que ha aumentado su participacdo en las
exportaciones totales se puede mencionar el sector de carnes, la industria Lactea, la

pesca, productos de plastico y goma. Y las que ha perdido importancia son las de
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vestimenta, industrias productoras de minerales no metalicos (porcelana, cemento,

loza), la industria automotriz, a de maquinas y de aparatos eléctricos.

Importaciones: La estructura importadora de Uruguay ha estado mucho

ligada la estructura de sus exportaciones. Hay una alta dependencia de una serie de
insumos para sus propias manufacturas de exportacién (como por ejemplo, productos
quimicos). Un porcentaje importante de sus importaciones constituye los bartulos
estraperlistas, principalmente abastecimiento industrial. Luego enseguida viene los
bartulos de consumo, principalmente alimentos y bebidas, y por ultimo los bartulos de

capital, que se constituyen principalmente por maquinas y equipos de transporte.

Intercambio Brasil — Uruguay: Brasil y Uruguay son economias

complementarias. El comercio bilateral refleja esa situacion: Brasil vende ao Uruguai
insumos industriales, maquinaria, automoviles, equipo de transporte y productos
tropicales y una parte significativa de las compra en ese pais corresponde a productos

agro-industriales de clima sazonado (arroz, carne bovina, laticinios, cebada, etc.).

Dentre los paises que hacen parte de Mercosur, Uruguay se queda en
tercer lugar con el PIB de US$36.56 mil millones, con relacion al periodo de 2006. De
2004 la relacion comercial entre Brasil y Uruguay ha aumentado. En 2004 el
intercambio comercial entre Brasil y Uruguay fue de 667.048.159, pasando para
849.577.665 en 2005 y en 2006 llegando a 1.006.099.582. Ya las importaciones,

hechas por Brasil, a pesar de la caida en 2005 volvieron a crecer en 2006.
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Periodo
2004
2005
2006

Periodo
2004
2005
2006

Balanca Comercial Brasil - Uruguai/ 2006

Valores em US$ FOB

Exportacoes Brasil - Uruguai

USS$ FOB
667.048.159
849.577.665

1.006.099.582

Fonte: Aliceweb

Peso Liquido (kg)
815.302.419
781.564.926
1.024.558.058

Importacoes Brasil - Uruguai

USS$ FOB

522.855.590
493.684.111
618.224.396

Peso Liquido (kg)
1.138.256.119
910.276.553
1.090.238.061

Fonte: Aliceweb

Més Exportacao Importacao
JAN 58.181.837 49.057.172
FEV 61.918.124 41.901.235
MAR 86.967.277 51.268.317
ABR 64.816.007 37.665.737
MAI 72.930.295 39.110.573
JUN 90.606.345 39.287.633
JUL 102.957.117 45.099.390
AGO 100.568.742 54.788.823
SET 87.735.971 47.830.454
ouT 87.096.706 62.398.350
NOV 92.762.239 78.956.782
DEZ 99.558.922 70.859.930
Acumulado 1.006.099.582 618.224.396

Fonte: Aliceweb

Saldo Corrente de Comércio
9.124.665 107.239.009
20.016.889 103.819.359
35.698.960 138.235.594
27.150.270 102.481.744
33.819.722 112.040.868
51.318.712 129.893.978
57.857.727 148.056.507
45.779.919 155.357.565
39.905.517 135.566.425
24.698.356 149.495.056
13.805.457 171.719.021
28.698.992 170.418.852
387.875.186  1.624.323.978
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Factores Culturales: Uruguay tiene cultura marcadamente europea, con

caracteristicas clavadas en el lenguaje y en las costumbres. Al contrario de muchos
paises de América del Sur, la influencia indigena es extremadamente distante. Las
tradiciones gauchas tienen grande importancia en el folklore de ambos los paises. La
tasa de analfabetismo es casi nula y la prensa es libre y atuante. Son inUmeras las

instituciones culturales, publicas y no privadas, sobretodo en Montevideo.

De las expresiones artisticas de los antiguos habitantes de Uruguay, de los
charruas se pusieron muchas pocas prestas testimonio. De la época colonial tiene que
destacar los diferentes encraves militares, especialmente el baluarte de la Colonia de

Sacramento.

A pesar de Uruguay ser un pais pequefo, cuenta con importantes
tradiciones artisticas vy literarias. Basta mencionar el artista internacional Pedro Figari,
que pintd bellas escenas bucdlicas o el grande escritor Mario Benedetti, que goca de un

grande reconocimiento en Espafia.

El teatro es muy popular mientras que la musica de candomblé (cultivada

principalmente en Montevideo) tiene sus raices en los ritmos africanos.
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El arte en Uruguay esta en pasar las vistas en los curiosos muros de grande
coloreado de San Gregério de Polanco en Tacuarembd, un espacio abierto para la

capacidad creativa de los uruguayos.

Como negociar con Uruguay:

- En Uruguay, asi como en todos os paises latinos, los cumplimientos son calurosos
entre las personas;

- La proximidad fisica es comun, tanto en situaciones sociales cuanto de negocios;

- Hay puntualidad en los encuentros de negocios;

- Los negociadores son normalmente impacientes, queriendo resultados inmediatos;
- A pesar de busquen el resultado inmediato, eso no significa que los negociadores
seran agresivos, y si, que seran persistente hasta determinado punto;

- Dependiendo de las condiciones del ambiente, despues algunos encuentros, las

personas pasan a ser tratadas cual si fuesen muy conocidas o casi como amigas;

Factores Tecnoldgicos: El producto de la Industria de Pescados Buen

Pescado Ltda son ricos en proteinas y en Omega3. Son procesados y seleccionados
cuidadosamente. La variedad de atun mas utilizada es el Skip Jack/ atun bonito listrado/
Katsuwonus pelamis.

El Skip Jack es una especie de menor portea, con listras en su vientre - por

eso también es llamado de atun bonito listado. Puede llegar a hasta 80 cm de largo, con
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peso entre 2 23 kg. Es una especie encontrada en todos los océanos que tiene 80% de

su pesca, en todo el mundo, destinada a la conserva.

Su carne es mas jugosa que el yellowfin, mas blanda y de sabor intenso.
La Buen Pescado ofrece, en su linea de atunes, la carne del Skip Jack en las diferentes

versiones del Atun Sdlido y Rallado — en Aceite y Natural (Light).

Los embalajes de los productos Buen Pescado poseen visual moderno y
bonito. La Buen Pescado innovd al colocar la tapa abre-facil en las latas de atun,

trayendo mas praticidade y seguridad en el uso del producto.

El Laboratorio Tecnologico de Uruguay (LATU) es el érgano competente
por ley para suministrar, no plazo maximo de 12 dias, Certificado de Comercializacion
que habilita productos alimenticios e bebidas para a venda no territério uruguayo,
apos prévia verificagdo das condi¢gdes técnicas, de embalaje y de rotulagem,

siendo, por tanto, por excelencia, a fuente de informaciones sobre el asunto.

Factores Socio — Politico

36



Fonte: Aliceweb

En las exportaciones para paises con quiénes tenemos acuerdos

comerciales, podemos lograr ventajas frente a concurrentes.

La creacibn de Mercosur surgio, inicialmente, como zona de libre
comercio, estimulada por la liberalizacion arancelaria gradual, lineal y automatica
despierta por sus cuatro Estados Partes (Brasil, Argentina, Paraguay y Uruguay). Lo
segun paso fue establecer los primeros contornos de la Unién Aduaneira, con la

entrada en vigor el 10 de enero de 1995 de la Tarifa Externa Comun (TEC).

El rapido progreso logrado por los paises de Mercosur no se condensa
apenas a sus asociados y, en ese sentido, debe ser interpretado a la luz del principio de
regionalismo abierto defendido por sus fundadores. La integracion regional de Mercosur
no representa una accion diplomatica separada, visto que pretende constituirse como
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resultado natural y necesario de un largo proceso de aproximacién entre los paises de
América del Sur. La creacion de la Asociacion Latinoamericana de Libre Comercio
(Alalc), en 1960, su sucesion por la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI),
en 1980, y el proceso de integracion entre Brasil y Argentina, iniciado con la firma de la
Acta para la Integracion Argentino-Brasilefia, en 1986, constituyen antecedentes

relevantes del proceso de implementacion del bloque.

El Tratado de Asuncion, firmado por Brasil, Argentina, Paraguay y Uruguay
el 26 de marzo de 1991, es el instrumento juridico fundamental de Mercosur. Como
resultado de la utilizacién de los instrumentos previstos en el Tratado, cerca del 95% del
comercio intra-Mercosur se realiza actualmente libre de barreras arancelarias. La Tarifa
Externa Comun (TEC) se encuentra definida para practicamente todo el universo
arancelario de Mercosur, habiendo sido implementada en grande parte desde 1° de

enero de 1995.

La configuracion actual de Mercosur encuentra su hito institucional en el
Protocolo de Ouro Preto, firmado por los cuatro paises en diciembre de 1994. El
Protocolo reconoce la personalidad juridica de derecho internacional del bloque,
atribuyéndole, asi, capacidad para negociar, en nhombre propio, acuerdos con terceros
paises, grupos de paises y organismos internacionales. Hoy, la compatibilidad juridica
de Mercosur con a Aladi y con el Gatt, el éxito comercial de la integracion y el hecho de
ser una entidad dotada de personalidad juridica garantizan su condicion de compafiero

econdmico relevante en el plan internacional.
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Mercosur es hoy una realidad econdmica de dimensiones continentales.
Sumando una area total de poco menos de 12 millones de kildbmetros cuadrados, lo que
corresponde a mas de cuatro veces la Union Europea, Mercosur representa un
mercado potencial de 200 millones de habitantes y un PIB acumulado de mas de un
Billén de ddlares, qué lo coloca entre las cuatro mayores economias del mundo, luego

atras de la Nafta, Unién Europea y Japon.

Mercosur es hoy un de los principales polos de atraccion de inversiones del
mundo. Las razones para este éxito no son pocas: Mercosur es al mismo tiempo la
cuarta economia mundial y la principal reserva de recursos naturales del planeta. Sus
reservas de energia estan entre las mas importantes, en especial las de minério y las
hidroelétricas. Su red de comunicaciones es crecida y pasa por constante proceso de
renovacion. Mas de dos millones de kilbmetros de carreteras unen nuestras principales

ciudades y nuestras poblaciones viajan a través de mas de seis mil aeropuertos.

Las perspectivas futuras del sector de las comunicaciones son
extremadamente promisorias: con la privatizacion de las principales empresas de la

rama, se abre la posibilidad de exploracion de un mercado muchas veces mayor.

Mercosur posee, hoy, un sector industrial de los mas importantes dentre los
paises en desarrollo, mayor, incluso, de lo que lo de muchos paises considerados
"crecidos". A performance econdémica de la sub-region ha demostrado que Mercosur es
hoy una de las economias mas dinamicas del mundo. Nuestra tasa de crecimiento

medio para el periodo 1991/98, del orden del 3,5%, es bien superior a la media mundial.
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Sumase a esos numeros otro factor importante, que es la estabilidad: en Mercosur de

hoy, la inflacién es apenas un desagradable recuerdo.

Mercosur es hoy un global trader y, como tal, tiene todo el interés en
mantener una relacion externa amplia y variada. Sus cuatro paises miembros se han
preocupado constantemente en mantener una insercion comercial global, sin privilegiar
un u otro pais, a fin de garantizar un objetivo mayor de actuacion en la escena

internacional.

Sus importaciones y exportaciones se distribuyen, de forma equilibrada,
entre las diversa economias del mundo. En este sentido, es natural que Mercosur
practique y respete los principios del regionalismo abierto, en la medida en la que fue,
originalmente, concebido precisamente para aumentar y mejorar la participacion de sus

cuatro economias en el mercado mundial.

La integracion comercial propiciada por Mercosur también favorecio la
implantacion de realizaciones en los mas diferentes sectores, como educacion, justicia,
cultura, transportes, energia, medio ambiente y agricultura. En este sentido, varios
acuerdos fueron firmados, incluyendo desde el reconocimiento de titulos universitarios y
la revalida de diplomas hasta, entre otros, el establecimiento de protocolos de
asistencia mutua en asuntos penales y la creacion de un "estampilla cultural" para
promover la cooperacion, el intercambio y la mayor facilidad en el transito aduaneiro de

bartulos culturales.
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3.3 Criterios Cuantitativos de Oferta y de Demanda

La apertura de la economia brasilefia de los afos

90 en delante implico

diverso segmentos, incluso la agricultura, que pasé a incorporar concurrencias,

complementaridades, integracion con capitales internacionales,

al mismo tiempo en el

que exigia y proporcionaba la adopcién de innovaciones que reduciese costes y

mejorase la calidad de las mercaderias. El sector de pescado industrializado no se fugo

a la regla y presentd evolucion semejante a la observada en

grandes agronegdcios

nacionales, envolviendo una creciente integracién con los paises limitrofes y préximos y

también con grandes naciones pescadores que organizaron sofisticada estructura de

exploracion de la pesca exploratoria en aguas internacionales.

Exportagio Brasil - Uruguai em 2006 / US$ FOB
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Fonte: MDIC/SECEX

Fuel-oil
29%

Gas oleo (dleo
diesel)
13%
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Importagio Brasil - Uruguai em 2006 | US$ FOB

Trigo (exc. trigo

Outros agentes Carnes
duro ou organicos de desossadas de

p.fs_emeadura;l,e superficie, bovino, frescas ou
trigo cicenteio anidnicos refrigeradas .

% 6% 5 Malte nao torrado,

imteiro ou partido
Arroz (“cargo” ou 25%
castanho),descasc
atdo, ndo
parhoilizado
T% Garrafies,

garraras, frascos,
artigos semelhs.

Ouwuts. borrachas

vulcan. cnegro Arroz de plasticos
fumo/silica, em semibrangqueado, 22%
chapas, etc etc.n/parboilizado,
11% polido, brunido
17%

Fonte: MDIC/SECEX

Maiores exportagbes por estado em 2006 -US$ FOB

400.000.000
350.000.000
300.000.000
250.000.000
200.000.000

150.000.000
100.000.000 84.566.390 T78.575.554

50.000.000 . .
0

354.777.196

213.847.851

132.501.666

Sao Paulo Rio Parana Rio de Santa
Grande do Janeiro Catarina
Sul

Fonte: MDIC/SECEX
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Maiores importagées por estado em 2006 - US$ FOB

180.000.000
160.000.000
140.000.000
120.000.000
100.000.000

80.000.000

60.000.000
40.000.000 29.684.239  26.173.667

20.000.000 -
‘ | — N

155.254.994 151.574.452
142.875.638

Rio Grande S5ao Paulo Santa Espirito Mato
do Sul Catarina Santo Grosso do
Sul

Fonte: MDIC/SECEX

3.4 Criterios Cualitativos de Oferta y de Demanda

Para analizar el comercio externo de pescado fueron utilizadas series de
dados de la Secretaria de Comercio Exterior, del Ministerio de Desarrollo, Industria y
Comercio Exterior (MDIC/SECEX, 1996-2006). Registrado en el CCTC, IE-15/2007. En
los ultimos afos a agroindustria de procesamiento de pescado instalada en Brasil viene
pasando por intenso proceso de capitalizacion y de adopcion de innovaciones que

vienen transformando sus productos y ampliando sus mercados.

Principalmente pecas y atunes estan dejando de ser apenas fuentes de

proteinas cucarachas (como lo fueron en la década pasada) y presentando alternativas
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de embalajes de aluminio, con tapas de facil apertura, conservadas en medio light'y con
diversa alternativas de condimento, listas para consumo y para atender diferentes
gustos. Tales diferenciaciones atienden tanto a la expansion de la renta del consumidor
brasilefio en cuanto a la del mercado latinoamericano y de otros paises diseminados

por todos los continentes.

3.5 Aspectos legales

URLUIGLAY

b Morieadden i
P i o o

Fonte: Navicon Uruguay

Uruguay desarrollé en los ultimos afos una funcion de servicio para la
region de Mercosur. Cuenta con una excelente red de comunicaciones, terrestres,
fluviales y aéreas, qué lo convirtié en un Centro Logistico por excelencia, y aun una

favorable legislacion en materia de Zonas Francas y Porto Libre.

El Porto de Montevideo esta localizado na ruta de movilizacion de cargas

de la region, los excelentes servicios a bajos costes que ofrece, lo desarrollaron como

un de los mayores puertos concentradores de mercaderias de América del Sur.
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Leyes nacionales potenciadoras del comercio internacional

Zona Franca:

Las Zonas Francas son plataformas logisticas de desarrollo de los negocios de
la regién, localizadas en lugares estratégicos de Uruguay: Zona Franca Colonia (175 km de
Montevideo), Zona Franca Libertad (49 km de Montevideo) Zona Franca Montevideo (22
km de Montevideo). Constituye el territorio extra-aduaneiro de mayor exencion tributaria:

- Exencidn total de Impuestos Nacionales

- Exencién Total de Impuestos Aduaneiros

Porto Libre:
Estos depdsitos estan localizados estratégicamente adentro del recinto Portuario

y constituyen una franquicia aduaneira territorial.

Actividades: almacenaje, se rie-embalaje, clasificacion, agrupacado, afirmado vy
desconsolidado, manipulacién en sus diferentes formas, fraccionamiento, etiquetado,
reetiquetado.

- Libre cambio de destino de las mercaderias ingresadas, sin restricciones, limitaciones,
u otras autorizaciones.

- Las mercaderias estan exentas de todo impuesto o tributo aduaneiro, aplicable por

ocasion de la importacion para terceros paises.
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Las mercaderias procedentes de Mercosur no pierden su origen de modo a
ser introducidas nuevamente en paises de Mercosur (no pagan impuesto comun

externo).

Ley de Origen Aplicable:

Es aquélla que se aplica a todo el territorio del Mercosul. Esta Norma
establece los criterios porcentuales, por el cual el bien es considerado de origen
Mercosur. Para determinar el origen Zona Franca Uruguay caso el valor de los insumos
no supere 40% del valor FAB total del producto final, exigiéndose afadir 60% del valor

agregado intrazona para concederse el origen Mercosur.

Ley de Sociedades Off Shore: Ley de Secreto bancario y libre remesa de utilidades

- Libre remesa de utilidades: en cualquier momento pueden ser enviadas para el

exterior las utilidades.

- Secreto Bancario: amparado por la Ley 15.322, que prohibe a las Instituciones
financieras difundir informacion sobre operaciones de sus clientes. Este secreto
solamente puede ser levantado por orden judicial.

- Libertad en el manejo de divisas, metales preciosos, titulos y valores: La
legislacién Uruguaya consagra total libertad cambiaria, pudiendo si cancelar
negociaciones de importagao/ exportacion en cualquier moneda, no existiendo

control, ni requisitos previos para operar.

3.6 Competencia existente en el mercado previsto
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En lineas generales, prevalece en el comercio exterior brasilefio de
pescado, tanto en las exportaciones como en las importaciones, las transacciones con

productos sin transformacién agroindustrial.

Otra caracteristica del comercio exterior de pescado procesado, destacando
las exportaciones brasilefas, esta en la reducida abrangéncia geografica en tenemos

de paises de destino, prevaleciendo los negocios con las naciones vecinas.

Paraguay, que participé con 18,2% de la cantidad y 16,7% del valor de las
exportaciones brasilefias de piscis enlatados en 1996, redujo su papel para apenas
3,0% de la cantidad y 3,2% del valor, en 2006. En parte los guaranies fueron sustituidos
por los uruguayos y chilenos, que elevaron su participacion en el periodo, pasando,

respectivamente, del 3,4% para 6,2% y del 0% para 5% del valor, de 1996 a 2006.

Teniendo en miente la extensién del mar territorial brasilefio y la extension

de su costa atlantica, los indicadores de comercio exterior de pecado, tanto congelado

como procesado, se presentan muy abajo de las potencialidades nacionales (IBAMA,

2006).

3.7 Segmentacién
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A lo si asociar el desempeino de la balanza comercial de pescado a los
movimientos de la politica macroecondmica, se permite verificar que el desempefio de
ese segmento en las transacciones externas brasilefias esta inexorablemente arelado a
los movimientos del cambio, una vez que en el tocante a las exportaciones ellas se
aceleran exactamente en el periodo posterior a enero de 1999 cuando el cambio del
régimen de cambio fijo para lo de cambio boyante tuvo como consecuencia, en un
primer momento, la desvalorizacion de la moneda brasilefia tornando los precios
internacionales estimuladores, pues, para el mismo montante de negocios en doélar

(US$) se logra mas real (R$).

En consecuencia de estos movimientos, el saldo comercial del pescado
evolucioné del elevado déficit de US$352,6 millones en 1996 para el superavit de
US$207,8 millones en 2003. Ese movimiento tuvo inclinacion revertida en el nuevo
periodo de crecimiento de la renta interna y de valorizacion de la moneda nacional en
funcién de la enorme entrada de dodlares en una economia de cambio boyante. Eso
volvio a estimular las importaciones desde 2004, revirtiendo la inclinacién de evolucién
del saldo comercial, que empez6 a caer hasta volverse nuevamente negativo en el

ultimo afio del periodo (-US$80,1 millones en 2006) (Tabla 1).
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TABELA 1 - Balanga Comercial do Pescado, Brasil, 1996 a 2006

;em US3 milhe'm;

Pescads Exporiacies Far. %
1606 1947 1008 1600 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2008 1606 2006
Peines 402  E04 B0 22 TBE O913 W 1034 1184 1273 1248 w3 334
Crustacecs a3 7RE T18 B4R 1805 1933 MIER O OMTHR O M2T 04 AN 607  BAA
Totzl 1326 1280 1228 1370 23856 2448 3B 4200 4200 4071 AT 1000 1000
Importagdes Fart. %
Fescado '

1806 1947 1008 1900 2000 2001 2002 2003 2004 2008 2008 19056 2006
|
Peines 474 4371 4488 28B4 2057 MR 202 M0AB O3 A 4486 a0 o9
Crustacecs a7 107 B4 34 37 40 23 23 20 18 42 20 048
Tatal 4851 4478 4552 2AGR 005 AT O22ER OMIT W23 O AE4 4528 1000 1000

Saldo Part. %
Pescado
1008 1047 f008 1000 2000 2001 2002 2008 2004 2008 2008 1808 2008
Peines 43R2 -MET 3977 2342 -8R 720 1E1 074 1440 AFFE 32400 1234 4043

Crustacecs B2e 645 G54 B4 IBGT 1RED 2502 M52 307 R 243% 234 -3043
Total -3h24 -3k -¥RE4 152B 15 T3 1311 2078 1667 1007 -B01 1000 1000
I —

Fonle: Elaborada pelos autores com dados de MOIC/ISECEX.

Tanto eso se configura como consistente que, con el movimiento de
valorizacion de la moneda brasilefia desde la mitad de 2004, pese a las significativas
entradas de doélar en la economia brasilefia que se acelera en ese periodo, hay una

reconquista de las compra de pescado en el exterior y un refluxo de las ventas.

Una lectura del desempeno de los saldos comerciales de la cuenta de
comercio exterior de pescado revela que hay déficit en el periodo 1996-2000, superavit
entre 2001- 2005 y nuevamente déficit en 2006. Mas que eso, la magnitud de ese
resultado acompafa derechamente la amplitud de variacion del cambio. Noutras
palabras, si a balancea comercial de pescado consiste en una respuesta a las politicas

publicas, eso no corresponde a las politicas de pesca, sin embargo, consisten en una
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decorréncia de la politica cambial. Profundizando en el perfil del comercio externo de

pescado, destacando las transacciones con agregacao de valor por la agroindustria

processadora, las exportaciones brasilefias de preparaciones y conservas de piscis

(constituidas por 80,8% del valor de atunes y 18,8% de pecas, en 2006) alcanzando

US$15,3 millones (5,8 mil toneladas) en 2006 (Tabla 2).

TABELA 2 - Exportacdes Brasilziras de Preparagies e Conservas de Peixes, por Pais, 1956 a 2006

Faie Paso liguido (em t) Fart %
1906 1997 1008 1900 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2008 1906 2006
Angola 1 z 8 1 40 427 oga 75 10 116 317 00 &8
Argenting 2560 3846 4212 317 3341 2240 1080 2033 3003 2033 4000 7aO0 707
Chile z 0 0 46 0 a7 123 g2 301 f3d 2652 oo 45
Paraguai B33 7 /E2 625 525 47D 242 43 23 25 173 @2 30
Urugusi 120 178 248  2BR 306 395 145 252 3RO 624 402 35 69
Subtotal 3225 4TS 5150 4148 4202 4615 2578 2565 3003 AGFI 5244 056  G0.6
Clutros 152 514 201 185 268 235 1240 B85 599 1.207 545 44 G4
Tatzl 3477 5280 5450 £333 4570 4854 3818 3442 4531 5880 5788 1000 1000
Pais Valor (em USE 1.000) Fart %
1906 1507 188 1900 2000 2001 2002 3003 2004 2005 2005 1906 2006
Angela 3 i 29 3 116 1512 2118 257 5% 35 BET 00 &7
Argentina THE2 11461 12416 9203 8967 8678 2131 3808 6475 6925 10697 T4RE EDD
Chile o 1 0 110 o 24 304 191 76 1631 750 01 50
Paraguai 1605 1780 1716 1363 1127 ®E 457 265 530 §AZ 407 w7 32
Lruguai 0 478 /B0 GO0 885 RA1 270 438 F10 1330 O50 34 B2
Subtotal 9640 13703 14830 11.380 11075 12201 5279 6038 8503 10883 13758 950 200
Clutros 506 1.577  1.045 515 308 427 2858 1088 1358 2602 1.525 50 100
Totsl 10145 15280 15675 11.883 11471 12628 A137 7.005 9861 13575 152084 1000 1000

Fonle: Elaborada pelos autores com dados de MDIC/SECEX.

3.8 Demanda proyectada de productos

La empresa Alvanoz comercial Exportadora Ltda proyecta exportar un total

de 7.600 cajas de atun enlatado para la empresa Fyller Comercial Distribuidora Ltda

Uruguay.
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Localizacion:
Empresa: Importadora Distribuidora Fyller Ltda.
Calle: Cura Ignacio,628

Montevideo — Uruguay

Esta venta se darda en dos remesas de 3800 cajas, enviadas

respectivamente en los meses de septiembre y diciembre de 2007.

3.9 Relevamiento de las instancias logisticas

En la preparacion para lo transporte, los productos deben ser
acondicionados en embalajes. Estas deben atender a las condiciones de uso, actuar en
la promocion y proteccidon de los productos involucrados allende servir como

instrumentos para el aumento de la eficiencia en la distribucion.

La logistica de distribucion de mercaderias envuelve una correcta relacion
del embalaje con el modal a ser utilizado. El grado de exposicion a dafos fisicos, el
medio donde sera almacenado y la frecuencia de manoseo deben ser considerados.
Caracteristicas de resistencia, tamafno y configuracion de las envolturas determinan los
equipos necesarios para a movimentacion, amontonamiento maximo y estabilidad de

las mercaderias en el acopiamiento.

El esmero en el embarque de cargas tuvo un grande empuje con la

utilizacién en larga escala del concepto de carga unitizada.

51



Unitizagdo - la agrupacion de un o mas apartados de carga general que seran
transportados como una unidad unica e indivisible. No constituye embalaje y tiene la
finalidad de facilitar el manoseo, movimentacion, almacenaje y transporte de la

mercancia. Las principales ventajas de la unitizagdo son:

- Disminucion de las averias y robos de mercaderias;

- Incentivo de la aplicacién del sistema door-to-door (puerta la puerta);
- Mejoria en el tiempo de operacién de embarque y desembarque;

- Estandarizacion internacional de los recipientes de unitizagao.

- Reduccion del numero de volumenes a manejar;

- Reduccion de los costes de embarque y desembarque;

- Reduccion de coste con embalajes;

Las formas mas comunes de unitizagdo son:

a) Pre lingado — red especial, o cinta, adecuada para permitir el icamento de
mercaderias ensacadas, empacadas o acondionadas en otras formas;

b) Pallets - es una unidad semejante a un estrado plano, construido en madera,
aluminio, acero u otro material fuerte, de modo a permitir a movimentacion por medio de
empilhadeiras, bien como la un perfecto empilhamento en los vehiculos y en los locales

de almacenaje;
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c) Contenedor - es un recipiente, construido en acero, aluminio o fibra, creada para lo
transporte unitizado de mercaderias y suficientemente fuerte para resistir al uso

repetitivo.

Los contenedores poseen identificaciones con informaciones pertinentes a
la carga estocada, propietario dentre otras. Las caracteristicas de resistencia e
identificaciéon visan dar al contenedor ventajas sobre los demas equipos para
unitizagao, tales como seguridad, inviolabilidad, rapidez y reduccién de costes en los

transportes.

3.9.1 Pago del Transporte

La remuneracion por el servicio contratado de transporte de una mercancia
es conocida como flete. El pago del flete puede ocurrir de dos formas:
Flete Prepaid - es el flete paga en el local del embarque, inmediatamente despues éste.
Flete Collect - es el flete impagado, pudiendo ser paga adondequiera del mundo, siendo
que el transportador sera avisado por su agente sobre el recibimiento del flete, para

entonces proceder a la liberacion de la mercancia.

3.9.2 Modales de Transporte

En la elecciéon de medio mas adecuado al transporte, es necesario estudiar

todas las rutas posibles, estudiando los modales mas ventajosos en cada trayecto. se
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debe llevar en cuenta criterios tales como menor coste, capacidad de transporte,

naturaleza de la carga, versatilidad, seguridad y rapidez.

Los transportes son clasificados de acuerdo con la modalidad en:
- Terrestre: rodoviario, ferroviario y dutoviario;
- Aquaviario: maritimo e hidroviario;

- Aéreo

Y en cuanto a la forma en:
- Modal o Unimodal: envuelve apenas una modalidad;
- Intermodal: envuelve mas de una modalidad y para cada trecho/ modal es realizado
un contrato;
- Multimodal: envuelve mas de una modalidad, sin embargo regido por un unico
contrato;
- Segmentados: envuelve diverso contratos para diverso modales;
- Sucesivos: cuando la mercancia, para alcanzar el destino final, necesitar ser
desbordada para prosecucion en vehiculo de la misma modalidad de transporte (regido

por un unico contrato).

Todas las modalidades tienen sus ventajas y desventajas. Algunas son

adecuadas para un determinado tipo de mercaderias y otras no.

54



3.9.3 Transporte maritimo

Lo transporte maritimo puede ser dividido en largo curso (itinerario

internacional) y cabotaje (transporte criado).

Tipos de barcos - En faz de la grande diversidad de cargas, existen hoy varios tipos de
barcos dentre quiénes los de carga general, carga seca, con control de temperatura,
graneleiro para soélidos o liquidos, estanque, petrolero, roll-on roll-off (rampas con

movimientos individuales para adentro y para afuera) y puerta-contenedor.

Lineas Regulares y No regulares - Lineas regulares de navegacion son aquéllas
establecidas por las Compafias de Navegacidén. Lineas no regulares son aquéllas
cuyos barcos no tienen una ruta regular establecida. Su ruta es establecida a la

conveniencia de la Compania de Navegacion y embarcadores.

Fletes - Los fletes, en el modal maritimo, pueden ser anotados en la base tonelada o
metro cubico. También pueden ser cotizados de forma global, como ocurre en el

embarque de containeres.

Conocimiento de Embarco - El conocimiento de embarco (Bl — Bill of Landing) es un
de los documentos mas importantes del comercio exterior, siendo de emision de la
compafia responsable por el transporte de la mercancia. ElI Bl es un contrato de
transporte, recibo de entrega de la carga y titulo de crédito. EI conocimiento puede ser

emitido en cuantas vias originales son necesarias y pedidas por el embarcador.
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Normalmente es emitido en tres vias. Los pagos de fletes maritimos son hechos por la
compafia responsable por el embarco, pudiendo ser hechos de tres modales:

prepagado, impagado y pagadero en el destino.

La empresa Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda, realizé una

pesquisa de cotizacion de flete maritimo en la VPM- Despachos Aduaneiros, localizada

en ltajai-SC.

Cotizacion Transporte Maritimo

VPM - Despachos Aduaneiros

Dados enterados para Cotizacion

ORIGEM DESTINO $ CIF Faturavolumenes Peso Bruto M3

Itajai - SC - BR Montevidéu - UR US$ 79.800,00 3800 15500,000 51,670
Dados detalhados de la cotizacion

Flete THC BBL Despachador Tiempo Total do Flete
uUs$ ,

1.023.00 US$ 174,94 US$ 61,38 US$ 77,00 20 dias US$1.336,32

3.9.4 Transporte Rodoviario

Lo transporte rodoviario en América del Sur es regido por el Convenio sobre
Transporte Internacional Terrestre — firmado entre Brasil, Argentina, Bolivia, Chile,
Paraguay, Uruguay y Peru en Santiago Chile, 1989. Ese convenio reglamenta los
derechos y obligaciones en el trafico regular de camiones en viajes entre los paises

consignatarios.

56



En Brasil algunas autopistas aun presentan estado de conservacion mala, lo
que aumenta los costes con mantenimiento de los vehiculos. Ademas, la flota es

antigua y sujeta a robo de cargas.

Ventajas:

- Adecuado para curtas y medias distancias;

- Sencillez en el servicio de las demandas y agilidad en el acceso a las cargas;

- Menor manoseo de la carga y menor exigencia de embalaje;

- El desembarazo en la aduana puede ser hecho por la propia empresa transportadora;
- Actua de forma complementar a los otros modales posibilitando a intermodalidade y
a multimodalidade;

- Permite las ventas del tipo entrega puerta la puerta, trayendo mayor comodidad para

exportador e importador.

Desventajas:
- Fletes mas altos en algunos casos;
- Menor capacidad de carga entre todos los otros modales;

- Menos competitivo para largas distancias;

Tipos de vehiculos

- Camiones: vehiculos fijos que presentan carroceria aberta, en forma de jaula,
plataforma, estanque o cerrados (baules), siendo que estos ultimos pueden ser
equipados con maquinario de refrigeraciéon para lo transporte de productos refrigerados

0 congelados.

- Carretas: vehiculos articulados, con unidades de traccion y de carga en modulos
separados. Mas versatil que los camiones, pueden dejar el semi-remolque siendo
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cargado y recogerlo posteriormente, permitiendo con eso que el transportador realice
mayor numero de viajes.

-Cegonheiras: especificos para transporte de autos;

- Boogies/Trailers/Chassis/Plataformas: vehiculos apropiados para transporte de
containers, generalmente de 20’ 40’ (veinte cuarenta pies).

-Treminhées: vehiculos semejantes a las carretas, formados por caballos mecanicos,
semi-revoques y revoques, por tanto compuestos de tres partes, pudiendo cargar dos
containeres de 20’. No pueden transitar en cualquier carretera, pese a su peso bruto

total (cerca de 70 toneladas).

3.9.5 Composicion del Flete

El flete en el transporte rodoviario es calculado sobre el peso (tonelada) o
por volumen (metro cubico), pero lo mas comun en cargas completas es que sea
estipulado un precio cerrado por vehiculo. Pueden ser cobradas también tarifas
adicionales, como la ad valoren, para mercaderias de alto valor, tasa de recurso, para

cubrir gastos con emision de documentos y el coste del seguro rodoviario obligatorio.

3.9.6 Incoterms

Los llamados a Incoterms (International Commercial Terms / Tenemos
Internacionales de Comercio) sirven para definir, adentro de la estructura de un contrato
de compra y venda internacional, los derechos y obligaciones reciprocos del exportador
y del importador, estableciendo una conjunta-calidad de definiciones y determinando

reglas y practicas neutras, como por ejemplo: donde el exportador debe entregar la
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mercancia, quien pague el flete, quien sea el responsable por la contratacion de lo

seguro.

En fin, los Incoterms tienen ese objetivo, una vez que se trata de reglas
internacionales, imparciales, de caracter uniformizador, que constituyen todo el base de

los negocios internacionales y objetivan promover su armonia.

En la realidad, no imponen y si proponen el entendimiento entre vendedor
y comprador, en cuanto a las tareas necesarias para desplazamiento de la mercancia
del local donde es elaborada hasta el local de destino final (zona de consumo):
embalaje, transportes internos, licencias de exportacion y de importacion,

movimentagao en terminales, transporte y seguro internacionales etc.

Despues agregados a los contratos de compra y venda, los Incoterms
pasan a tener fuerza legal, con su significado juridico necesito y efectivamente
determinado. Asi, simplifican y agilizan la elaboracion de las clausulas de los contratos

de compra y venda.

3.9.7 Féormulas de los INCOTERMS:

1- EXW — Ex Works

Esta cladsula significa que la mercancia es entregue al comprador en el

establecimiento del vendedor. En lugar de ex works se puede utilizar una denominacién

mas especifica, como, por ejemplo: ex factory, ex mill, ex plantation, etc.
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El deber basico del vendedor es colocar la mercancia a la disposicion del
comprador en su establecimiento (vendedor). No le cabe responsabilidad alguna por
gastos o por riesgos por la carga de la mercancia en vehiculo a ser suministrado por el

comprador, sino que haya acuerdo especifico en ese sentido.

Esta formula, por tanto, presenta el minimo de obligaciones para el

vendedor.

2- FCA - Frene Carrier

Compete al vendedor de la mercancia a la custodia del transportador,
indicada por el comprador, en el local determinado. Desde ése momento, todos los
gastos, bien como la responsabilidad por pérdidas y dafos que la mercancia pueda

venir a sufrir, corren por cuenta del comprador.

Esta formula puede ser utilizada para cualquier modalidad de transporte,

incluso para transporte Multimodal también determinado Intermodal.

3- FS - Frene Alongside Ship

Bajo esa condicion, corren por cuenta del vendedor, al precio contratado,
todos los gastos hasta la colocacidn de la mercancia en el muelle del puerto de
embarque, al lado del costado del barco, en su punto de atraccion, cabiéndole, también,
la responsabilidad por cualesquiera pérdidas o danos sufridos por la mercancia hasta
su colocacioén en el muelle. le compete, incluso, suministrar al comprador, a su pedido y
cuenta, asistencia en la obtencion de documentos en el pais de origen o de embarco
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(certificado de origen, licencias de exportacion etc.) necesarios a la salida de la
mercancia del pais de origen 0 a su entrada en el pais de destino, o, aun, para su

transito a través de un tercer pais.

Esta férmula es utilizada apenas en el caso de transporte maritmo o

Aquaviario interior (lacustre, fluvial, etc.)

4 — FAB - Frene on Board

Es la formula mas utilizada en la exportacion brasilefa. Corren por
contacto del vendedor, al precio contratado, todos los gastos y riesgos por pérdidas y
dano, hasta la colocacion de la mercancia a bordo del barco indicado por el comprador,

en el puerto de embarque.

Esta clausula debe ser utilizada solamente para transporte maritimo o
Aquaviario interior. Para transporte rodoviario, ferroviario o aéreo, debe ser aplicada la

clausula FCA ( Frene Carrier).

4- CFR - Cost and Freight

Por la condicion CFR corren por cuenta del vendedor, al precio contratado,
todos los gastos necesarios para la colocacion de la mercancia a bordo del barco, bien

como el valor del flete hasta lo puerto de destino.

Al vendedor compete contratar y pagar el flete, enviando inmediatamente

al comprador el conocimiento de embarque “limpio’, y arquear con la responsabilidad
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por cualesquiera dafos o pérdidas hasta que la mercancia transponga la amurada del

barco transportador.

Esta clausula es utilizable apenas para transporte maritimo o Aquaviario

interior. Para otras modalidades, utilizar la clausula CPT (Carriage Paid To)

5- CIF — Cost, Insurance and Freight

Se trata de clausula de universal aplicaciéon. Bajo esa condicion, corren
por cuenta del vendedor, al precio contratado, todos los gastos, incluso seguro vy flete,

hasta la llegada de la mercancia al puerto de destino convenido.

Compete al vendedor contratar y pagar el flete y lo agarro de la mercancia
hasta lo puerto de destino, despachando inmediatamente al comprador el conocimiento
de embarque y poliza de lo seguro. Corren por su cuenta los costas con cualesquiera
tasas , impuestos o documentos necesarios a la exportacion, bien como carga de la
mercancia. A ejemplo de lo que ocurre para con otras clausulas ya examinadas, debera
prestar asistencia al comprador, por solicitaciéon y por su cuenta, en la obtencion de
documentos emitidos en el pais de origen lo de embarque y que sean necesario para
que la mercancia pueda entrar en el pais de destino o transitar a través del otro. Cabe-
lee, también, la responsabilidad por cualesquiera riesgos hasta que la mercancia haya

sido colocada a bordo del barco en el puerto de embarque.

6- CPT - Carriage Paid To

El vendedor es responsable por el transporte de la mercancia hasta el

destino indicado. Sin embargo, los riesgos por pérdidas y dafios que las mercaderias
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pueda venir a sufrir, bien como cualesquiera gastos adicionales, corren por cuenta del
comprador, desde el momento en el que las mercancia son entregue a la custodia del

transportador.

Esa formula puede ser utilizada para cualquier modalidad de transporte,

incluso transporte Multimodal.

8 — CIP - Carriage and Insurance Paid To

El vendedor posee las mismas responsabilidades que las indicadas en la
clausula CPT, a las cuales debe ser agregado el pago de lo agarro hasta el destino. Las
responsabilidad del comprador permanecen las mismas.

Puede ser utilizada para cualquier modalidad de transporte, incluso

Multimodal.

9 — DAF - Delivered at Frontier

Compete al vendedor entregar la mercancia en el punto acordado en la

frontera, pero antes de la divisa aduaneira del pais limitrofe. Desde ese momento, todo

el responsabilidad, sea por gastos, sea por pérdidas y danos, es del comprador.

Aunque ese término sea, en principio, utilizable para transporte rodoviario

o ferroviario, puede ser aplicado para cualquier modalidad de transporte.

10- DES - Delivered Ex Ship
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Compete al vendedor colocar la mercancia a la disposicion del comprador
a bordo del barco, no desembarazada, en el puerto de destino designado. Es también
responsable de pérdidas y dafios que la mercancia pueda venir a sufrir durante los yo
transporte hasta lo puerto de destino. Desde ese punto, la responsabilidad es del

comprador.

Esa condicion debe ser utilizada apenas para lo transporte maritimo o

pecera interior.

11- DEQ - Delivered Ex Quay (Duty Paid)

Compete al vendedor entregar la mercancia desembarazada al comprador
en el muelle del puerto de destino. Son de su responsabilidad cualesquiera gastos
( incluso derechos Aduaneiros) bien como los riesgos por pérdidas y danos hasta a
entrega de la mercancia en el local designado. Desde ese punto, la responsabilidad es

del comprador.
Si las partes concuerdan que competera al comprador desembarazar la
mercancia en la llegada y pagar los respectivos derechos, la expresion duty unpaid

debera ser utilizada en el lugar de duty paid.

Ese término solamente debera ser utilizado para transporte maritimo o

vias acuaticas interiores.

12- DDU - Delivered Duty Unpaid
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El vendedor debera colocar la mercancia a la disposicion del comprador,
en el punto designado del pais de importacion. Debera, por tanto, asumir todos los
gastos vy riesgos envueltos hasta a entrega de la mercancia, excepto en cuanto al pago
de derechos, impuestos y otros cometidos oficiales debidos en razén de la importacion.
La responsabilidad por este pago cabra al comprador. Este término podra ser utilizado

para cualquier modalidad de transporte.

13- DDP - Delivered Duty Paid

Competera al vendedor colocar la mercancia desembarazada a la
disposicion del comprador, en el punto designado del pais de importacion. le compete,
por tanto, asumir todos los riesgos y costes, incluyendo derechos, impuestos y otros
cometidos hasta a entrega de la mercancia.

Ese término podra ser utilizado para cualquier tipo de transporte.

3.9.8 Incoterms y transportes

Presentamos un resumen de las relaciones entre modalidades de

transportes y correspondientes formulas de los INCOTERMS:

A) Cualquier tipo de transporte, incluso Multimodal
- (EXW) Ex Works
- (FCA) Frene Carrier
- (CPT) Carriage Paid To
- (CIP) Carriage and Insurance Paid To
- (DAF) Delivered at Frontier
- (DDU) Delivered Duty Unpaid
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- (DDP) Delivered Duty Paid

B) Transporte Aéreo

- (FCA) Frene Carrier

C) Transporte Ferroviario

- (FCA) Frene Carrier

D) Transporte Maritimo y Aquaviario Interior

- (FS) Frene Alongside Ship

- (FAB) Frene on Board

- (CFR) Cost and Freight

- (CIF) Cost, Insurance and Freight
- (DES) Delivered Ex Ship

- (DEQ) Delivered Ex Quay

3.9.9 Opcidén de transporte

La modalidad de venda utilizada es CIF -Cost, Insurance and Freight,
compete al vendedor la empresa Alvanoz, contratar y pagar el flete y lo agarro de la
mercancia hasta lo porteo de destino, Montevideo-Uruguay, despachando

inmediatamente al comprador el conocimiento de embarque y podliza de lo agarro.
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Corren por su cuenta los costas con cualesquiera tasas, impuestos o documentos

necesarios a la exportacion, bien como carga de la mercancia.

Las empresas involucradas optaron por el transporte rodoviario, en ésta
primera transaccion por una cuestién de agilidad en el transporte de la mercancia que
llegara a su destino en la ciudad de Montevideo — Uruguay en el plazo acordado de

cuatro a la cinco dias.

La segunda remesa en diciembre sera enviada por transporte maritimo lo

cual es bien mas ventajoso en cuanto a los costes.

La opcion de flete determinada por las empresas es a de Flete Prepaid - es
el flete paga en el local del embarque, inmediatamente despues éste. El coste del flete
para empresa exportadora Alvanoz sera de US$ 2.948,00, conforme cotizacién data por

la Transportadora Plimor.

Cotizacién del Frete/ Transportadora Plimor- Brasil

Cotizacion Exportacion T

N° este
MIC/DTA Uruguaiana
INCOTERMS CIF
Farroupilha, 15 de Septiembre de 2007 CAMBIO $2,000
Empresa Alvanoz Comercial Exportadora e Importadora Ltda
Endereco Rua Pinto Bandeira, 2500 Bairro centro Cidade Itajai UF SC
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Requisitante  Jo&o Almeida Alvanoz Departamento Fone/Fax

E-mail _

Material Atum enlatado/ TRAJETO DE 1349 km - Tempo estimado de viagem 04 dias

Dados informados para Cotacao

ORIGEM DESTINO $ CIF Fatura  VolumesPeso Bruto M3 Aforo M3

Itajai - SC — BR Montevidéu - UR US$ 79.800,00 3800 15500,000 51,670 0,000

Dados detalhados da Cotagao
Taxa

Frete ADV % Taxa p/ CRT X Despachante Brasil Total do Frete
Entrega

US$1.860,00 US$ 798,00 US$ 60,00 US$ 100,00 US$ 130,00 US$ 2.948,00

Generalidades y Formalidades
a) Aduana de salida Brasil

b) Aduana de entrada Uruguaia
c) Frontera de Cruce

d) Despacho Aduaneiro

e) Cargas volumosas

f) Aforo de Cubagem

G ) Estadia del vehiculo

h) Almacenaje

i) Depbsito fiscal

j) Entregas

k) Capacidade de semi-reboque
[) Transit-time

m) ) Flete Segun Tramites
n) Seguro
0) Escolta

p) Facturacion

Jaguarao (EADI)

Montevidéu-UR

Jaguarao - RS - Brasil = Rincon — UR

Por cuenta y orden del exportador / importador, caso no contratado en esta
operacion.

Considerar 300 Kg por M3

Independiente de los M3 declarados en la factura comercial, su embalaje, o manera
de carga puede ocasionar pérdida de espacio fisico en nuestros vehiculos. En estos
casos a cubagem sera la suma del espacio ocupado por la mercancia mas el
espacio que no fue utilizado, donde es llamado de “AFORO” de_Cubagem

Después del dia de llegada e/ou dia siguiente en el depdsito fiscal y o frontera, sera
cobrada la importancia de US$ 200,00 a cada periodo de 24 Hs.

Almacenaje en deposito Plimor de frontera de Exportacion brasilefia, cortesia en los
10 (Diez) primeros dias, después sera cobrada la importancia de US$ 3,00 por
Tonelada e/ou M3 a cada periodo de 10 (Diez) dias mas 0,2% de ADV sobre el valor|
FAB de la Factura.

Por cuenta y orden del exportador/Importador su almacenaje y manipulacion.

En el depdsito aduaneiro, pero se contratado en esta operacion, en el
importador

25 toneladas e/ou 90 M3

04 a 05 dias utiles. Carga y descarga por cuenta y orden del exportador /
importador.

Itajai / Jaguardo 55% = Jaguarao / Montevidéu 45%

Hasta US$ 300.000,00 del valor FAB de las mercaderias

Coste de escolta no incluso en la propuesta

En Brasil, es facturado desde la entrega de los documentos para
nacionalizar, donde ocurre la conversion de precios de Ddlares
Americanos en moneda corriente nacional conforme cambio de Délar
Comercial de Venta, enterado en la data de la cotizacion efectuada
por la Plimor, con fuente de informacién del Banco Central de Brasil.
Si el Délar cierra a menos de R$ 2,00 el mismo tendra un piso minimo
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R$ 2,00 para no haber reajustes de tarifas. En Uruguay, es facturado
en la fecha de entrega de los documentos para nacionalizacién de la
carga, y es utilizado el tipo de Cambio Libre, publicado en el Cronista
Comercial del dia anterior la fecha de cierre para pago. Si el Doélar
cierra a menos de $ 3,00 el mismo tendra un piso minimo $ 3,00 para
no haber reajustes de tarifas.

q) Plazo de pago Quincenal

r) Validez de la Cotizacién 5 dias a contar de la fecha de emision de la misma

TRANSPORTADORA PLIMOR LTDA - Matriz RS 122, Km 61 - Distrito Industrial - Farroupilha - RS - +55 54 2109.1000 CNPJ
88.085.485/0001.04

Contato: Wederson Daniel Nazario (Mercosul Manager) Cel. +55 54 9977.9697 E-mail: wederson@plimor.com.br

3.10 Comparacién de paises con posibilidad futuras

A Alvanoz comercial Exportadora esta investigando el mercado Argentino

y Chileno, potenciales importadores de Brasil y consumidores de nuestros pescados.

Citamos algunas caracteristicas:

La Argentina es un pais de América del Sur, limitado al norte por Bolivia y
por Paraguay, a este por Brasil, Uruguay y por el Océano Atlantico, al sur por el Estreito

de Drake y a sur y oeste por Chile.

La capital de la Argentina es la ciudad de Buenos Aires. El Estado
argentino es una republica federal presidencialista. Es el pais de América Latina con

mayor PIB per capita (en el criterio de paridad del poder de compra y mas elevado IDH).
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La Argentina es la segunda mayor economia de América del Sur juntamente

con Brasil, Paraguay, Uruguay y Venezuela.

Principales productos de exportacion

Poseyendo un de los solos mas fértiles del mundo (Pampa), se destaca en
la alta productividad de granos. Principalmente trigo, 15 millones de toneladas, a de
maiz, 19 millones de toneladas y a de soja, 18 millones de toneladas. Seguidos de la

produccion de hierba-mate, avena, cebada, girasol, patata, algodén.

Pecuaria

La pecuaria es de extrema importancia para la economia Argentina. La
carne de vaca y la lana producida en el pais se situan entre las mejores del mundo,
cabiendo mencion a las técnicas de refrigeracién y procesamiento de carnes y sus
subproductos. La produccion anual de carne es de aproximadamente tres millones de
toneladas. El rebafno argentino cuenta con cerca de 49,5 millones de bovinos y 13

millones de ovinos. La produccion anual de lana es estimada en 62 mil toneladas.

Pesca
La produccién anual pesquera Argentina es de aproximadamente 1,2

millén de toneladas, destacandose la pesca de merluzas y calamares.

Para a Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda, el hecho de la

Argentina hacer parte de Mercosur es muy importante, allende ser un pais vecino de
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Brasil, y tener una demanda de 1,8 latas (atun) por personaa/afio, consumiendo asi

mas que el doble de Brasil.

Es un pais localizado en el sudoeste de América del sur, limitado la norte
por Peru, a este por Bolivia y por la Argentina, a sur por el Estrecho de Drake y a oeste
por el Océano Pacifico, Ademas del territorio continental y de las muchas islas a él
préoximas, en especial en el sur del pais, Chile incluye también algunas islas oceanicas:
la Isla de Pascua, la isla Sala y Gémez, el Archipiélago Juan Fernandez y las Islas

Desventuradas.

Es aun en Chile que se localiza la punta sur de América del Sur: el Cable
Horn, que es simultdneamente el punto mas préoximo de la Antarctica. También en Chile
esta lo que es considerado el lugar mas seco del planeta: el Desierto del Atacama. O
Desierto del Atacama queda localizado en San Pedro do Atacama y tiene 200 km de

extensién, es considerado el desierto mas arido de todo el planeta.

Chile es una Republica Democratica, considerada la economia mas
prospera de América Latina, el crecimiento econdmico del pais supero los 6 en los afios
de 2004 2005. Junto al crecimiento ocurre una mayor diversificacibn econdmica,
apocando la importancia de la mineria (principalmente lo cubre en el producto interno
bruto del pais - a pesar de aun representar 35% de las exportaciones) - y aumentando

la participacién de los servicios.
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La balanza comercial chilena presentd un superavit comercial de cerca de
nueve mil millones de dolares en 2005, exportando principalmente minérios, celulosa,
metanol y agroindustriais como el salmén y vinos; import6é principalmente maquinario,
productos de vestuario y derivados de petroleo. Sus principales compafieros

comerciales son Estados Unidos, Mercosur, Union Europea y Japon.

Santiago es el centro financiero de Chile. La diversidad en el mercado
exportador y a firmacao de tratados comerciales, principalmente con la Unién Europea y

paises del Pacifico, han aportado enormemente para el progreso industrial chileno.

En 2005, la tasa de desempleo en el pais era del 8,1%, al paso que la

inflacién presenta niveles bajos - 3,6%.

Sin embargo, la Regiéon Metropolitana de Chile (donde se localiza la
capital, Santiago) representa mas del 40% de participacion en el PIB del pais y casi

mitad de la poblacion (cerca de 6.900.000 personas).

Chile registra un consumo de 8,1 latas de atun al afio por habitante un

numero bastante expresivo, mas de 20 veces el consumo de Brasil. Es también un pais

practicamente vecino de Brasil y un consumidor de grande porte.

3.11 Caracteristicas definitivas Del mercado de destino
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A través del estudio de mercado fue posible identificar factores que estan
contribuyendo para el aumento del consumo de atun enlatado en Uruguay, veamos
algunos:

- Montevideo, capital de Uruguay, es la ciudad del mundo con mayor tasa de
cancer de mama, y eso se debe a factores como su localizacién geografica,
alimentacion de la poblacion y bajo indice de natalidad. Médicos recomiendan el

consumo de peces como el atun que contiene dmegas3.

- La falta de tiempo de las personas abri6é el mercado de productos prontos o

semiprontos que son producidos en embalajes individuales como el atun.

- El atun se volvié un alimento mas accesible para poblacion con el aumento del

precio de los bovinos y ovinos, muy consumidos en Uruguay.

Ademas de estos factores

- La industria pesquera uruguaya, significa un sector pequefio en la economia
nacional, representando su produccién 0,75% del PIB.

- El apresamiento industrial es principalmente de las especies: Merluza,
Pescadilla, Corvina y Calamar.
- En la estructura de comercializacion de Uruguay, se aprecia un escaso consumo

interno de pescado fresco, prevalece los de procesamiento industrial.
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- A Fyller Comercial Distribuidora Ltda es una empresa sélida, comprometida con
sus clientes y abastecedores, que posee muchos clientes, como supermercados y
atacados. Es una empresa con credibilidad y ascension en Uruguay.

- El precio, la calidad del producto, el embalaje, la forma de pago y transporte

fueron debidamente despiertos de forma satisfactoria por las dos empresas envueltas.
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4 EL PRODUCTO

4.1 Seleccion Del producto a exportar

El primer paso para la empresa que anhela exportar es definir Lo que
vendera en los mercados extranjeros. Debe la empresa identificar, adentro de su linea
de productos, aquéllos que atiendan a las necesidades y preferencias de los

consumidores de los mercados extranjeros a ser explorados.
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Para tanto, es preciso que la empresa reuna la mayor cantidad posible de
informaciones sobre el pais o paises para quiénes anhela exportar. En esa tarea, las
empresas brasilefias pueden contar con el apoyo del Departamento de Promocion
Comercial (DPR) del Ministerio de las Relaciones Exteriores (MRE), que efectua
estudios de mercado, en el exterior, dispone informaciones sobre productos brasilefios
con potencial de exportacidon, identifica oportunidades de exportacion, orienta
exportadores sobre como exportar para éste o aquel mercado. Las empresas
interesadas en lograr informaciones comerciales sobre las posibilidades de exportacion

para un determinado mercado deberan registrarse en la BrazilTradeNet, sitio del MRE.

Después de lograr informaciones sobre potenciales compradores en el
exterior, debe la empresa brasilefia contactarlos derechamente, para informar su interés

en exportar y para suministrar datos adicionales sobre su perfil y sus productos.

Es util para el empresario realizar viajes al exterior, con el objetivo de
explorar mercados potenciales para sus exportaciones, en contacto directo con
importadores y consumidores, bien como participar de ferias comerciales en el exterior.
Para la organizacion de su agenda de contactos en el exterior, el empresario puede
contar con los servicios de la Division de Operaciones de Promocién Comercial (DOC)
del DPR. Cabe también contactar la respectiva asociacién de clase, siempre que haya
interés en participar de mision comercial o feria en el exterior. Importante, igualmente,

es la participaciéon en ferias y exposiciones en Brasil, que son visitadas por empresarios
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de otros paises. Vias de regla, ocurren en esas ferias y exposiciones, importantes

contactos comerciales, que pueden resultar en operaciones de exportacion.

Una vez identificados los mercados de destino y el tipo de producto que
atiende al consumidor extranjero, la empresa que anhela tener participacion activa en el
mercado internacional debera adaptar parte de su linea de produccion para generar, de
forma sistematica, los bartulos destinados al mercado externo. Como decorréncia, el

mercado internacional pasa a estar incorporado al diala-dia de la empresa.

Estudio de mercado: En un ambiente de acirrada competicion internacional,
el estudio de mercado asume un papel fundamental para la obtencion de éxito en los
mercados externos. Posibilita a la empresa identificar importadores potenciales para el
producto que pretende exportar, caracteristicas de la demanda, tratamiento arancelario

y otras informaciones utiles.

Las empresas brasilefias pueden contar con el apoyo de la Division de
Informacién Comercial, que es responsable por la divulgacion de pesquisas sobre las
posibilidades de colocacion de productos o grupos de productos en mercados

seleccionados, cuyos resultados se encuentran en la BrazilTradeNet.

Marketing internacional: ElI marketing internacional es un conjunto de
actividades, destinadas a la satisfaccion de necesidades especificas, que incluye la
divulgacién y la promocion de la empresa exportadora y de sus productos en los
mercados externos. El éxito en las exportaciones esta intimamente relacionado con la

divulgacién de la empresa y de sus productos en el exterior, razéon por la cual los
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exportadores brasilefios deben dar atencion especial la esta actividad. Cabe fijar que la

propaganda es apenas una de las actividades relacionadas con el marketing.

Son condiciones basicas para el desarrollo del marketing:

Identificacion de las necesidades de consumo: El exportador vendra a identificar, en un

determinado mercado, necesidades de consumo de su producto.

Disponibilidad del producto: Ademas de las condiciones efectivas de oferta del

producto, el exportador debera tener en cuenta las preferencias de los consumidores en

un determinado mercado, como color, tamano, design y estilo.

Ademas, se debe atentar para:

- materiales utilizados - observancia de las exigencias legales referentes a la salud y
seguridad;

- desempefio - facilidad de mantenimiento, durabilidad, credibilidad, fuerza e imagen,
resistencia a condiciones especificas;

- especificaciones técnicas - dimensiones, voltaje, durabilidad, etc. Las especificaciones
técnicas pueden ser requeridas por el importador o por la legislacion del pais de destino

del producto.

4.1.1 Pescado y nutricion
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El Atan producto de esta pesquisa de exportacion es un producto de grande
importancia, asi como los demas pescados, para dieta diaria de muchos paises,
aportando con % de la oferta mundial de proteina de origen animal. En grande numero
de paises el pescado es una fuente relevante de colocacion, logro y moneda exterioriza
. El consumo per capita de pescado aumentoé de 11,6 kg en 1971 para 15,7 kg en 1997,

principalmente debido a los paises en desarrollo.

Bajo el punto de vista nutricional, el pescado posee caracteristicas
especificas que lo hacen un alimento benéfico. Entre estas caracteristicas descollan las

siguientes:

- Rico en proteinas de alta calidad y de rapida digestibilidade;

- Rico en lisina y aminoacidos esenciales. A lisina constituye mas de lo que 10% de la
proteina del pescado mientras el arroz tiene solo 2,8%. Esto hace con que el pescado
sea un complemento adecuado para las dietas ricas en carbohidrato caracteristicas de
los pobres;

- Rico en micronutrientes que generalmente no son encontrados en alimentos basicos.

Por ejemplo, es una importante fuente de vitaminas A y D, caso sus

gorduras son ingeridas. También cuenten tiamina y riboflavina (Vitaminas B1 y B2). Es

fuente de hierro, cerilla, calcio y el pescado marino es fuente de iodo.

79



- El pescado también aporta con acidos graxos necesarios al desarrollo del cerebro y
del cuerpo. El pescado gordo es rico en acidos graxos puli-insaturados, especialmente

6mega-3.

- Los atunes (género Thunnus), son un de los grupos de especies de piscis mas
importantes del punto de vista pesquero. En 2002, fueron capturadas, en todo el

mundo, mas de seis millones de toneladas de atunes y "especies-afines”.

4.2 Fabricacion

La industrializacion de pescados es una actividad compleja y, como toda
industria de alimentos, debe ser rigurosa en cuanto a los aspectos de higiene y sanidad.
Con el procesamiento y la industrializacion, se pretende prolongar la vida util de la
materia prima. Varias técnicas de procesamiento pueden ser aplicadas a los pescados,
visando su conservacion. El pescado puede ser conservado por el frio, proceso de

saladura, secado, defumacgao y otros.

El pescado es un producto de alta perecibilidade y su deterioro se inicia
después de su muerte. Los factores de deterioro pueden ser exdgenos y endoégenos:
a) Los factores exdégenos son:

- temperatura del agua y temperatura del ambiente;
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- microrganismos del agua como las pseudomonas, achromobacter, fosfobactérias,
flavobactérias, eripsela y proteus (en carnes mas rojas descarboxilam a histidina y
producen histamina);

- microrganismos mesoéfilos y psicrotolerantes pueden llegar a 102 107 UFC/grama con
tasa de multiplicacién elevada, entre 5 y 200°C; actividad proteolitica persistente la -
0,50C, penetran en la piel y branquias del pescado;

- Listeria en estanques con dejetos y residuos;

- contaminantes del personal de manipulacién y de la planta.

- Salmonelas (en el agua, racion y planta), Shigella (agua) y Staphilococcus (mucosa
nasal).

- Yersinia puede ocurrir en haciendas de creacion de peixes/suinos.

b) Los factores endégenos son:

- composicién y estructura del tejido del pescado; cerca del 70% de humedad, 4% de
substancias extractivas, glicogénio, peptideos simple, aminoacidos libres, acidos graxos
insaturados;

- estructura coloidal de la proteina, que es plastica, con pocas briznas musculares;

- pH del tejido proximo de 7, lo que facilita accién de enzimas y microrganismos;

- forma del pescado y exposicidon a los deterioradores a través de la piel y de las
branquias;

- enzimas digestivas y tissulares, particularmente a catepsina;

- microflora.

4.3 Consumo nacional
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La produccién de atunes en lata viene contabilizando crecimiento medio del
15% al ano. Aument6 de 3,55 mil toneladas, en 1992, para 14,75 mil toneladas en el
afo de 2003, de acuerdo con a ACNielsen. La inclinacion es del mercado brasilefio

continuar a expandirse segun estudio realizado por la GDC Alimentos.

Lo bajo consumo percapita brasilefio de 0,4 lata de atunes en conserva
esta lejos de lo de paises vecinos, como Chile, que registra 8,1 latas al ano por
habitante. La Argentina, mismo con una demanda bisofia de 1,8 unidad por persona,
consume mas de lo que el doble de la cantidad individual en Brasil y Uruguay que

consume 1,4 unidades por persona.

Con un incremento en la produccion de atun, el estado indica que Brasil
tiene capacidad para sustituir las importaciones y generar un potencial de exportacion
de 10 millones de cajas de 24 latas, el equivalente a US$ 120 millones. Ademas, con la
evolucion del segmento y con la perspectiva de que para cada tres toneladas de atun
sea creado una colocacion, 25 mil nuevas vacantes para la cadena de produccién

deben surgir de la edicion de 75 mil toneladas industrializadas.

Las ventas de conserva de pescado, en general, aumentaron en la década
de 90, debido principalmente al crecimiento de la demanda de productos prestos y
semiprontos. Colaboraron para esos alimentos ganen mas espacio en las gondolas de

los supermercados a praticidade del producto y el lanzamiento de diferentes
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variaciones. La industria también empezd a producir pescados conservados en agua y

sal, sin piel y sin espina, estimulada por la busca por alimentos mas saludables.

Las conservas de pescado son envasadas en recipientes herméticos y
esterilizados. Pueden ser producidos al natural, en aceites, o aceite comestibles, en
vino blanco, en salsa y en carpeta. Allende atunes, también son vendidos en conserva
pecas, mejillones, caballa, salmon, entre otros pescados.

4.4 Volumen de exportacion

El producto seleccionado para ese proceso de exportacion es atun
enlatado soélido en aceite, que esta disponible en el mercado en mas tres opciones:
atun solido natural; atun rallado en aceite y atun rallado en agua. Producido en
embalajes (latas) de 170 céspedes. Este producto es acondicionado en cajas que
contiene 24 latas de 170 céspedes cada y la capacidad del contenedor es de 3.800

cajas (con 24 unidades).

Sera expuesto en un primer momento (septiembre de 2007) 3.800 cajas de
atun solido en aceite para empresa Fyller y después de tres meses (diciembre de 2007)
sera enviado mas una carga de 3.800 cajas. Totalizando un volumen de exportacién de

31.008 Kg de atun enlatado.
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4.5 Ventajas competitivas

Citamos algunas ventajas competitivas de la empresa Alvanoz Comercial

Exportadora y Importadora Ltda y de sus productos:

A Alvanoz cuenta con profesionales altamente entrenados y calificados,
divididos en cinco departamentos que estan en constante perfeccionamiento

de los procesos de exportacion.

La empresa no trabaja exclusivamente con atun, ella ya exporta productos
como: camaron, otros pescados, frutas tropicales, miel de abeja, artesanias y

castafa de acaju.

La empresa Alvanoz ésta localizada en area estratégica en Brasil, donde

tiene acceso con facilidad a los terminales portuarios y rodoviarios.

Los profesionales que trabajan en la Alvanoz dan toda asistencia necesaria a

los importadores y acompanan todo el desembarazo de la mercancia.

El producto (atun enlatado) que sera expuesto para empresa Fyller Comercial

Distribuidora Ltda Uruguay, tiene precio bastante competitivo de US$ 1,50

valor aceptable en el mercado Uruguayo conforme estudio de mercado.
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- El producto tiene calidad comprobada, atendiendo la todas las normas

técnicas de fabricacion, embalaje y conservacion.

- El embalaje es diferenciada, la primera en Brasil lanzada con la tapa abre facil,

que proporciona agilidad y praticidade para los consumidores.

4.6 Costos de produccion

La Empresa Alvanoz no tiene como especificar el coste de producciéon de
los productos que exporta, pues ella ya les compra prestos y hace el proceso de
exportacion apenas, montando el valor de venda encima del valor ya paga en la

industria.

4.7 Control de calidad

El atin es un producto de baja acidez que, cuando embalado
herméticamente, como es el caso del atun sdélido en agua que es comercializado
enlatado, debe ser procesado termicamente a fin de lograrse la esterilidad comercial,
esto es, destruccion de las formas vegetativas y esporas de microorganismos

patdgenos y de otros microorganismos viables.

Algunos parametros son calculados desde datos experimentales de

temperatura medidos en el interior del embalaje a lo largo del proceso. Estos
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parametros aseguran la adecuacion y seguridad del proceso del punto de vista de la

salud publica.

Alimentos de baja acidez son aquéllos cuyo pH es superior a 4,5 y la
actividad de agua superior a 0,85. Son productos que se acondicionados en embalajes
herméticos pueden propiciar el desarrollo de bacterias patégenas como el Clostridium
botulinum que en estas condiciones sintetiza una toxina letal al hombre. La ingestién de

una micrograma de esta toxina lleva la muerte.

Por tanto, estos alimentos deben pasar por un proceso deesterilizagcéo para

destruccion de las esporas (formas mas fuertes) de estas bacterias.

La esterilizacion por la aplicacién de calor es el proceso mas empleado. El
alimento embalado en latas, vidrios o bolsas autoclavaveis son sometidos a
temperaturas superiores a100°C por la aplicacion de vapor presurizado, 0 mejunjes de

agua y vapor también presurizados.

Enseguida al acaloramiento, se tiene el resfriamiento, en general hecho con
agua. Los equipos utilizados son denominados autoclaves, o retortas y procesan en
bateladas (lotes) o continuamente. Estos equipos son proyectados y construidos

adentro de normas, y poseen controles para garantizar un adecuado funcionamiento.

Fecha de caducidad: La fecha de caducidad es definido por el fabricante y

debera ser evaluado, despues el procesamiento, a través de analisis microbioldgico y
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sensorial. Cuando el producto no es autoclavado, esto es, no pasd por un proceso de

esterilizacion comercial, debera ser mantenido en heladera, impreterivelmente.

Los productos importados por la empresa Fyller Comercial Distribuidora
Ltda, son inspeccionado por la DINARA ( Direcciéon Nacional de Recursos Naturales) de
Uruguay.

4.8 Aditamentos necesarios para La exportacion

Siscomex — Sistema Integrado del Comercio Exterior

El Sistema Integrado de Comercio Exterior, creado por el Decreto n° 660,
de 25 de septiembre de 1992, es de sistema informatizado que integra las actividades
de registro, acompafamiento y control de comercio exterior, realizados por la Secretaria
de Comercio Exterior (SECEX), por la Secretaria de la Receta Federal (SRF) y por el

Banco Central de Brasil (BACEN).

Organos Gestores

- Secretaria de Comercio Exterior (SECEX)

Vinculada al Ministerio del Desarrollo, Industria y Comercio (MDIC).
Reglamenta, supervisiona, orienta, planea, controla y evalua las actividades
comerciales de Brasil con otros paises, en observancia a la politica de comercio exterior

vigente.
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Subordinada al Ministerio de la Hacienda, fiscaliza las exportaciones y las
importaciones de mercaderias y la correcta utilizacion de los incentivos fiscales
concedidos por la legislacion en vigor, bien como arracada los derechos Aduaneiros

incidentes sobre la entrada y salida de mercaderias en el Pais.

Es una autarquia federal, autoriza las instituciones financieras a operar en
cambio y las fiscaliza; actua en el mercado de cambio, financiero y comercial, en el
sentido de mantener la estabilidad relativa de las tasas de cambio y el equilibrio en el
balance de pagos; en las plazas donde no haya unidad del Banco Central, delega al

Banco de Brasil, el control y fiscalizacién de las operaciones cambiales.

Organos Anuentes

- Son organos credenciados para auxiliar en el control comercial, cuando, por la
naturaleza del producto o por la finalidad de la operacién, sea necesaria el analisis
especializado de la operacién.

- Cada anuente se responsabiliza, adentro de su area de actuacion, por testificar el

cumplimiento de las condiciones para fines de licenciamento de la operacion.

Participan aun del SISCOMEX, como 6rganos “anuentes”, en el caso de
algunas operaciones especificas, el Ministerio de las Relaciones Exteriores, el
Ministerio de la Defensa, el Ministerio de la Agricultura y del Abastecimiento, el

Ministerio de la Salud, el Departamento de la Vigila Federal, el Instituto Brasilefio del
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Medio Ambiente y de los Recursos Naturales Renovables (IBAMA), Agencia Nacional

del Petréleo (ANP), y otros.

- Por intermedio del SISCOMEX, las operaciones de exportacion son registradas v,
enseguida, analizadas “on line” por los orgédos “gestores” del sistema (SECEX, SRF y

BACEN).

Las empresas exportadoras pueden tener acceso al SISCOMEX
derechamente, su propio establecimiento, desde que dispongan de los necesarios
equipos y condiciones de acceso, o por medio de: a) despachadores Aduaneiros; b)
red de computadoras colocada a la disposicion de los usuarios por la Secretaria de la
Receta Federal (salas de contribuyentes); c) correctoras de cambio; d) agencias

bancarias que realicen operaciones de cambio; e) y otras entidades habilitadas.

Habilitacion en el RADAR — IN SRF 650/06

Para que los exportadores e importadores concreten sus operaciones de
comercio exterior, se hace necesario que se habiliten en el RADAR - Ambiente de
Registro y Rastreo de la Actuacién de los Intervenientes Aduaneiros.

Modalidades de habilitacion:
| - ordinaria, para personas juridicas que actuen habitualmente en el comercio exterior;
Il - simplificada, para:

a) persona fisica, incluso la calificada como productor rural, artesano, artista o

asemejado;
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b) persona juridica:

1. que presenta mensualmente la Declaracion de Debes y Créditos Tributarios
Federales (DCTF), tenémosnos del art. 3° de la Instruccion Normativa SRF n° 583, de
20 de diciembre de 2005;

2. constituida bajo la forma de sociedad andénima de capital abierto, con acciones
negociadas en bolsa o en el mercado de balcdn, clasificada en el codigo de naturaleza
juridica 204-6 de la tabla del , bien como sus subsidiarias integrales;

3. autorizada a utilizar el Despacho Aduaneiro Exprimido (Linea Azul), tenémosnos de

la Instruccion Normativa SRF n°® 476, de 13 de diciembre 2004;

4. que actue exclusivamente como encomendante, tenémosnos del art. 11, de la Ley n°
11.281, de 20 de febrero de 2006;

5. para importacion de bartulos destinados a la incorporacion a su activo permanente; y
6. que actue en el comercio exterior en valor de pequefia monta;

c) empresa publica o sociedad de economia miscelanea, clasificada, respectivamente,
en los codigos de naturaleza juridica 201-1 203-8 de latablade la ; e

d) entidad sin fines lucrativos, clasificada en los codigos de naturaleza juridica 303-4 a
399-9 de la tabla del Adjunto V a la Instruccion Normativa RFB n° 568, de 2005;

lll - especial, para érgano de la administracion publica directa, autarquia y fundacion
publica, 6rgano publico auténomo, organismo internacional y otras instituciones
extraterritoriales;

IV - restrictiva, para persona fisica o juridica que haya operado anteriormente en el
comercio exterior, exclusivamente para la realizacion de consulta o rectificacién de

declaracion.

90



5 TRAMITES DE EXPORTACION

5.1 Requisitos para La exportacion

Inscripcién en el Registro de Exportadores e Importadores (REI) de la

SECEX/MDIC:

Las operaciones de exportacion y de importacién podran ser realizadas
por personas fisicas o juridicas que estén inscribido en el Registro de Exportadores e
Importadores (REI) de la Secretaria de Comercio Exterior (SECEX) del Ministerio del

Desarrollo, Industria y Comercio Exterior.

De acuerdo con la Porteria SECEX n° 15, de 17.11.2004 (aumentada de

las alteraciones efectuadas por Porterias SECEX posteriores), los exportadores e
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importadores son inscritos automaticamente en el REIl, a lo realicen la primera
operacion, sin el encaminamiento de cualesquiera documentos, quiénes podran ser
pedidos, eventualmente, por el Departamento de Comercio Exterior de la SECEX, para

verificacion de rutina.

Asi, la inscripcion en el Registro de Exportadores e Importadores (REI) de
la Secretaria de Comercio Exterior (SECEX) es hecha en la primera operacion de
exportacion — Registro de Exportacidon (se RE), Registro de Venta (RV) o Registro de

Crédito (RC) — en cualquier punto conectado al SISCOMEX.

Cabe fijar que la inscripcion en el REl podra ser negada, suspensa o
cancelada en los casos de castigo en decisidén administrativa final, por los motivos
siguientes: a) infraccion de naturaleza fiscal, cambial y de comercio exterior; y b) abuso

de poder econémico.

Registro de exportacion (RE): El Registro de Exportacién (RE) en el SISCOMEX es un

conjunto de informaciones de naturaleza comercial, financiera, cambial y fiscal, que

caracteriza la operacién de exportacion de una mercancia y define su encuadre legal.

Entre otras informaciones, la empresa debera suministrar la clasificacion de
su producto segun la Nomenclatura Comun de Mercosur (NCM) y la Nomenclatura

Aduaneira de la Asociacion Latinoamericana de Integracion - Aladi (Naladi/SH).

92



La Porteria SECEX n°® 15, de 17.11.2004 (Normas administrativas en la
exportacion), dispone, en su adjunto “A” sobre las remesas al exterior que estan

dispensadas de Registro de Exportacion.

En el caso de operaciones de exportacion en el valor de hasta US$
10.000,00 (diez mil ddlares), podran ser utilizados, en el lugar de lo se RE, el Registro
de Exportacidon Simplificado (RES) o la Declaracion Simplificada de Exportacion (DSE),

de acuerdo con las reglamentaciones especificas de cada una de esas modalidades.

Segun la Porteria SECEX 15/04, podran ser objeto de te RIES
exportaciones que, por sus caracteristicas, sean conceptuadas con “exportaciéon normal
— Codigo 80.000%, no si encuadrando en ninguno otro cédigo de la Tabla de
Encuadre de la Operacion, disponible en el SISCOMEX. De acuerdo con la
citada legislacion, lo RES no se aplica a operaciones vinculadas al Régimen
Automotivo o sometes a la incidencia del impuesto de exportacion o, aun, a
procedimientos especiales o exportacion contingenciada, en virtud de la legislacion o en

decorréncia de compromisos internacionales asumidos por Brasil.

Estructura y Composicién del NCM

Estructura y Composicion de la Nomenclatura Comun de Mercosur (NCM)
Brasil, la Argentina, Paraguay y Uruguay adoptan, desde enero de 1995, la

Nomenclatura Comun de Mercosur (NCM),que tiene por base el Sistema Armonizado.
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Asi, de los ocho digitos que componen a NCM, los seis primeros son
formados por el Sistema Armonizado, mientras el séptimo y octavo digitos
corresponden la desdoblamientos especificos atribuidos en el ambito de Mercosur.

La sistematica de clasificacion de los codigos en la Nomenclatura Comun
de Mercosur (NCM) obedece a la siguiente estructura:desdobramentos especificos
atribuidos no ambito do MERCOSUL.

00 00. 00. 00
llllllllllll -[ - Subitem (8* digto da HCM)
:, Trem (7° dgita daNCM)
* Subposicio (b primeiros digitos do SH)
> Posiclo (4 primeiros digihos do SH)
> Capitulo (2 primeiros dgitos do 5H)

Ejemplo: Codigo NCM: 0104.10.11 Animales reproductores de raza pura, de

la especie ovina, prefado o con creaba al pie.

Este codigo es resultado de los siguientes desdoblamientos:

Secgao I a ANIMAIS VIVOS E PRODUTOS DO REINO ANIMAL
Capitulo 01 a Animais vivos

Posicéo 0104 a Animais vivos das espécies ovina e caprina
Subposicao 0104.10 a Ovinos

ltem 0104.10.1 a Reprodutores de raga pura

Subitem 0104.10.11 a Prenhe ou com cria ao pé

La nomenclatura comun de Mercosur para el producto expuesto por la

empresa Alvanoz es: NCM: 16042010 atin-conserva
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Principales Cddigos de Encuadres de las Exportaciones

80XXX — Operaciones con cobertura cambial sin retorno de la mercancia:
80000 — Exportacion Normal,;

80101 — Consumo y uso a bordo, en moneda extranjera;

80102 — En consignacion, excepto 80114,

80106 — Exportacién de material usado, excepto 80120;

80120 — Exportacién de material nacionalizado.

811XX — DRAWBACK (con y sin cobertura):

81101 — DRAWBACK suspension comun;

81102 — DRAWBACK suspensidn genérico;

81103 — DRAWBACK suspension estraperlista;

81104 — DRAWBACK suspension solidario.

813XX — Registro de Venta:

81301 — Exportacion sujeta a Registro de Venta.

815XX — Operaciones de Crédito:

81501 — Proex/Equalizagdo (Banco de Brasil)

81502 — Proex/Financiamento (Banco de Brasil)

81503 — Financiacién con recursos propios.

90XXX — Operaciones sin cobertura cambial con retorno de la mercancia (exportacion
temporaria):

90001 — Recipientes y embalaje reutilizaveis;
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90002 — Empréstito o alquiler;

90003 — Mercaderias destinadas a Ferias y Exposiciones;

90005—Material nacional o nacionalizado enviado para arreglo, mantenimiento, reparo,
revision o inspeccion (excepto las operaciones encasilladas en el cédigo 90115);

90006 — Exportacién de materias primas o insumos;

90008 — Animales reproductores para cobricao;

90009 — Exportacién de obras de arte;

90099 - Otras exportaciones sin cobertura, con retorno, no encuadradas en otros
cédigos;

90115 — Aeronave o material aeronautico a ser sometido a arreglo, mantenimiento,
reparo, revision o inspeccion en el exterior.

99XXX — Operaciones sin cobertura cambial sin retorno de la mercancia:

99101 — Mercancia para fines de divulgacion comercial y tests en el exterior — Muestra.
No se aplica a material promocional, cuyo encuadre correcto es 99199;

99103 — Complementacion (peso/quantidade);

99104 — Donaciones;

99106 — Indemnizacidén en mercancia, sin devolucion de la exportada originalmente;
99108 — Reexportagcdo de mercancia admitida en régimen aduaneiro especial de
admisién temporaria, excepto las operaciones encasilladas en el cédigo 99123;

99123 - Reexportacdo de aeronaves e/ou material aeronautico admitidos
temporariamente para arreglo o revision;

99122 — Devolucién de mercancia extranjera operaciones encasilladas en las Porterias

MF 150/82, 326/83 y 240/86.
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99127 — Devolucién antes de la DI — otras (Porteria MF 306/95) Mercancia, excepto
vehiculo, devuelta al exterior antes del registro de la Declaracién de Importacion.
99199 — Otras exportaciones sin cobertura cambial, sin retorno, no encuadradas en

otros codigos.

Documentos referentes la mercancia

Acompafian todo el proceso de traslado de la mercancia:

- Registro de Exportacion en el SISCOMEX;

- Registro de Operacion de Crédito (RC);

- Registro de Venta (RV);

- Solicitacion de Despacho (SD);-Nota Fiscal;

- Conocimiento de Embarco (Bill of Lading);

- Factura Comercial (Commercial invoice);-Romaneio (packing list);

- Otros documentos: Certificado de Origen, Legalizacién Consular, Certificado o Pdliza

de Seguro, Border6 o Carta de Entrega.

Regqistro de Operacion de Crédito (RC): El RC es el conjunto de informaciones de

naturaleza comercial, financiera y cambial que caracteriza las ventas de mercaderias y
servicios al exterior, realizadas a plazo y con incidencia de intereses.

Las exportaciones con plazo de pago superior a 360 dias son conceptuadas
como financiadas y demandan preenchimento de RC, mientras, podran existir casos
de exportaciones financiadas con plazos inferiores a 360 dias que ensejardo por

consecuencia el preenchimento de RC.
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5.2 Financiacion de La exportaciéon

La empresa Alvanoz Comercial Distribuidora Ltda., actualmente posee
recursos propios para comprar parte de los productos que exporta. El pago de esta
remesa de atun comprada de la Industria de Pescado Buen Pescado Ltda sera

realizada a la vista.

5.3 Analisis de los documentos de embarque necesarios

Se trata de un conjunto de documentos necesarios a los procedimientos de
fiscalizacion y despacho aduaneiro de las mercaderias, para que puedan frafegar en el
territorio nacional y posteriormente ingresar en el pais de destino, siendo también

utilizados para la negociacion del pago junto a los bancos envueltos en la operacion.

-Factura Proforma

-Factura Comercial

-Packing List, Romaneio o Lista de Empaque
-Certificado de Origen

-Conocimiento de Embarco

-Manifiesto Internacional de Carga

-Nota Fiscal de Exportacion

-Otros Certificados (Sanitario o Fitossanitario, Inspeccion o Analisis, Calidad y otros);
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Factura Proforma: La factura proforma es un documento sin calidad oficial pre-

establecido, a cual describe las informaciones mas importantes de una transaccion

internacional, siendo indispensable al importador para lograr la licencia de importacion

en el pais de destino.

Factura Comercial: Es el documento que caracteriza a venda y servira de base para

el desembarazo de la mercancia en el pais de destino. Es emitido por el propio
exportador, no existiendo una calidad oficial, sino requisitos, previstos en el articulo
497 del Decreto 4.543/02 - me RIA.

Art. 497. La factura comercial debera contener las siguientes indicaciones:

| - nombre y direccion, completos, del exportador;

Il - nombre y direccion, completos, del importador;

lIl - especificacion de las mercaderias en portugués o en idioma oficial del Acuerdo
General sobre Tarifas y Comercio, o, si en otro idioma, acompafnada de traduccién en
idioma portugués, a criterio de la autoridad aduaneira, conteniendo las
denominaciones propias y comerciales, con la indicacion de los elementos

indispensables su perfecta identificacion;

IV - marca, numeracién y, si ha, numero de referencia de los volumenes;

V - cantidad y especie de los volumenes;
VI - peso bruto de los volumenes, entendiéndose, como tal, el de la mercancia con

todos sus recipientes, embalajes y demas envolturas;
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VII - peso liquido, asi considerado el de la mercancia libre de todo y cualquiera

envoltura;

VIII - pais de origen, como tal entendido aquél donde haya sido producida la
mercancia o donde haya ocurrido la ultima transformacion substancial;

IX - pais de adquisicion, asi considerado aquél de lo cual la mercancia fue adquirida
para ser exportada para Brasil, independientemente del pais de origen de la

mercancia o de sus insumos;

X - pais de procedencia, asi considerado aquél donde se encontraba la mercancia en

el momento de su adquisicion;

XI - precio unitario y total de cada especie de mercancia y, si ha, el montante y la

naturaleza de las reducciones y de los descuentos concedidos al importador;

XII - flete y demas gastos relativos a las mercaderias especificadas en la factura;

XIII - condiciones y moneda de pago; y

XIV - término de la condicion de venta (incoterm).
Parrafo Unico. Las enmiendas, ressalvas o entrelineas hechas en la factura deberan

ser autenticadas por el exportador.
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Packing List: Es una relacibn de mercancia, indicando los volumenes con las
respectivas marcas y pesos de la mercancia en cada volumen. Su finalidad es auxiliar
la conferencia de la mercancia en la expedicion y en la llegada.

Certificado de Origen: Es el documento que testifica oficialmente el origen de la
mercancia, debe ser emitido por érgano gubernamental o por entidad de clase, del pais
de exportacion, debidamente credenciado. Es emitido desde la data de la factura
comercial correspondiente o 60 dias consecutivos. Posee validez de 180 dias desde la

fecha de emisiéon del mismo.

Nota Fiscal de Exportacion: Es el documento habil para acompanfar la circulacion
interna de la mercancia, desde la salida del establecimiento del productor hasta el

punto de embarque para el exterior o zona de frontera.

-7.102 — produccién de terceros

-7.949 — simple remesa

Conocimiento Internacional de Transporte Rodoviario (CRT): Es un documento
internacional emitido por la compafia transportadora cuando del recibimiento de la
mercancia a bordo del vehiculo transportador, testificando que la misma fue embarcada

adentro de las condiciones previstas.

La finalidad del CRT es a de cerciorar la operacion de compra y venda
entre el exportador y el importador, siendo responsabilidad de la transportadora el

cumplimiento del acuerdo celebrado entre ellos, de acuerdo con a IN Conjunta
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SNT/DpRF N° 58/91. Podemos concluir que el CRT posee las siguientes funciones

basicas:

- Es un titulo de propiedad;
-Es un contrato de transporte de carga;
-Es el comprobante que el exportador posee para comprobar que la mercancia ésta

embarcada.

Manifiesto Internacional de Carga — MIC: Es el documento tipico del vehiculo
transportador y correspondiente a un rol o relacién de los conocimientos relativos a la

carretada por el vehiculo, de acuerdo con a IN DpRF N° 56/91.

Certificado Sanitario o Fitossanitario: Este documento cerciora que, los animales o
productos estan exentos de enfermedades infecto-contagiosas, gorrones, o de
cualquiera otra peste que pueda afectarles el desarrollo o productividad. En el caso de
Productos alimenticios, testifica que fueron listos conforme las normas exigidas. El
documento es emitido por el Ministerio de la Agricultura, Ministerio de la Salud y el

Instituto Brasileno Forestal.

Certificado de Calidad: Este documento garantiza la calidad de la mercancia, y puede
ser emitido por entidad especializada o por indicacion del propio importador.
Declaracién de Exportacién (DE): A DE es a la base del Despacho Aduaneiro de

Exportacion y es una declaracion formulada por el exportador o su representante legal
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que sera presentada a la unidad de la Secretaria de la Receta Federal. Es hecha a

través de terminal de computadora conectada al SISCOMEX.

La fecha de caducidad es de 15 dias contados desde la fecha de emisién. A
cualquier momento el usuario puede lograr del sistema extracto con la posicidén
actualizada del proceso de su interés, mediante la informacion del correspondiente

numero de la DE.

En la hipdtesis de embarque de mercancia en viaje internacional por veia
rodoviaria, el registro del embarco, en el SISCOMEX, sera de responsabilidad del
exportador, o su representante legal, o del transportador, y debera ser realizado antes

de la presentacion de los documentos a la unidad de la SRF de despacho.

5.4 Desarrollo de La gestidon operativa de exportaciéon

A Alvanoz objetiva superar las expectativas de nuestros clientes a través de la
calidad y capacidad en el servicio. Preocupamonos en mantener un ambiente de trabajo
agradable, que valore y respete las caracteristicas personales de cada uno y el

equilibrio entre trabajo y calidad de vida.
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6 COSTOS DE EXPORTACION

6.1 Costo unitario y total de La exportaciéon
Cotizacion dolar 05/09/2007 = US$ 1,955

- Precio mercado interno: US$ 18,41/caixa

Deducciones
Ipi (14% sobre el precio de mercado sin Ipi): U$$ 2,58/caixa
ICMS (18% sobre el precio de mercado sin Ipi): U$$ 3,31/caixa
COFINS (7,6% sobre el precio de mercado sin Ipi): U$$ 1,40/caixa

PIS (1,65% sobre el precio de mercado sin Ipi): U$$ 0,30/caixa

Total de las deducciones U$$ 7,59
Precio paga en la fabrica: US$10,82/caixa
Por tanto:

Flete y seguro hasta Montevideo: US$ 0,78/caixa
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Margen de logro pretendida - Exportacion (560% calculado sobre el precio CIF):
Precio de coste + flete: 11,60 US$ + margen de logro pretendida: US$ 9,40

se tiene el precio CIF de: U$$ 21,00/caixa

Observaciones:
La empresa Alvanoz, usa un margen de logro relativamente alta, siendo que de

este margen es deducido todas los demas gastos tributarios y administrativos.

6.2 Incentivos de exportacion

Segun el Departamento de Promocién Comercial, del Ministerio de las
Relaciones Exteriores, exportar es el camino mas eficaz para garantizar el propio
porvenir de la empresa, en un ambiente cada vez mas competitivo, que exige de las
empresas brasilefias plena capacitacion para enfrentar la concurrencia extranjera, tanto

en Brasil como en el exterior.

Para Brasil, la actividad exportadora tiene también importancia estratégica,
pues aporta para la generacion de renta y colocacion, para la entrada de las divisas
necesarias al equilibrio de las cuentas externas y para la promocion del desarrollo

econdmico.

La actividad exportadora ofrece inUmeras ventajas a las empresas:
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-mayor productividad,;

- disminucién de la carga tributaria;

- reduccion de la dependencia de las ventas internas;
- aumento de la capacidad innovadora;

- perfeccionamiento de recursos humanos;

- perfeccionamiento de los procesos industriales.

épor qué exportar?

Dentre las ventajas que la actividad exportadora ofrece a las empresas,

pueden ser fijadas las siguientes:

- mayor productividad - Exportar implica aumento de la escala de produgéo,que puede
ser lograda por la utilizacion de la capacidad desocupada de la empresa e/ou por el
perfeccionamiento de sus procesos productivos; la empresa podra, asi, apocar el coste
de sus productos, tornandolos mas competitivos, y aumentar su margen de logro;

- disminucion de la carga tributaria - La empresa puede compensar el recogimiento de

los impuestos internos, veia exportacion:

a) los productos exportados no sufren la incidencia del Impuesto sobre Productos

Industrializados (Ipi);

b) el Impuesto sobre la Circulacién de Mercaderias y Servicios (ICMS)
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tampoco incide sobre operaciones de exportacion de productos industrializados,

productos semi-elaborados, productos primarios o prestacion de servicio;

c) en la determinacion de la base de calculo de la Contribucion para
Financiacion de la Seguridade Social (COFINS), son excluidas las recetas

consecuentes de la exportacion;

d) las recetas consecuentes de la exportacion son también exentas de la
contribucion para el Programa de Integraciéon Social (PIS) y para el Programa de

Formacion del Patrimonio del Servidor Publico (PASEP);

e) el Impuesto sobre Operaciones Financieras (IOF) aplicado a las
operaciones de cambio vinculadas a la exportacion de bartulos y servicios tiene alicuota

cero.

- reduccion de la dependencia de las ventas internas - La diversificaciéon de mercados
(interno y externo) proporciona a la empresa mayor seguridad contra las oscilaciones de
los niveles de la demanda interna;

- aumento de la capacidad innovadora - Las empresas exportadoras tienden a ser mas
innovadoras que las no exportadoras; suelen utilizar numero mayor de nuevos procesos
de fabricacion; adoptan programas de calidad; y desarrollan nuevos productos con

mayor frecuencia;
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- perfeccionamiento de recursos humanos - Las empresas que exportan se destacan en
la area de recursos humanos: suelen ofrecer mejores salarios y oportunidades de
entrenamiento a sus empleados;

- imagen de la empresa - El caracter de “empresa exportadora” es una referencia
importante, en los contactos de la empresa en Brasil y en el exterior; la imagen de la
empresa se queda asociada a mercados externos, en general mas exigentes, con

reflejos positivos para sus clientes y abastecedores.

En resumen, la exportacion asume grande relevancia para la empresa, pues es
el camino mas eficaz para garantizar su propio porvenir en un ambiente globalizado
cada vez mas competitivo, que exige de las empresas brasilefias plena capacitacion

para enfrentar la concurrencia extranjera, tanto en Brasil como en el exterior.

Para Brasil, la actividad exportadora tiene también importancia estratégica, pues
aporta para la generacién de renta y colocacién, para la entrada de las divisas
necesarias al equilibrio de las cuentas externas y para la promocion del desarrollo

econdmico.

6.3 Precio de venta internacional

Desde ahora iremos a abordar un de los apartados mas importante en el
proceso de exportacion que se refiere a la formacion del precio de venda para
exportacion del producto. El producto que sera expuesto por la Alvonoz Comercial

Exportadora y Importadora Ltda para Uruguay - Montevideo es el Atun Sdlido en aceite
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que sera ofertado al valor de CIF U$$ 21,00 la caja con 24 unidades de 170 Céspedes

cada unidad.

La fijacién del precio de exportacién debe ser precedida de un estudio
detallado de las condiciones de mercado, de forma a viabilizar el mantenimiento del
esfuerzo exportador, sin perjuicio para la empresa. Es elemento fundamental para las

condiciones de competicion del producto a ser expuesto.

Determinacion del precio: La determinacion del precio es influenciada por
dos fuerzas que actuan en direcciones opuestas. Por un lado, el coste de produccion y
a meta de logro maximo tienden a elevar el precio; por otro, las presiones competitivas
en el mercado internacional inducen a la reduccién en el precio. En el medio plazo, el

precio escogido determinara la viabilidad de la actividad exportadora.

La estrategia de comercializacion del producto también afecta la formacién
del precio. Al ser colocado en un mercado nuevo, un producto poco conocido debe
tener, en principio, un precio inferior al practicado por los concurrentes, en la hipotesis
del que tenga el mismo nivel de calidad. Al contrario, un producto ya reconocido podria

ser comercializado con un precio superior, en razén de su aceptacion en el mercado.

Factores que influencian el precio de exportacion:

- Competidores potenciales;

- Costes de produccion;
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- Esquemas de financiacion a la exportacion;

- Tratamiento tributario aplicable a la exportacion;

- Gastos de exportacidon (embalaje especifico para exportacién, gastos
portuarios, gastos con despachadores, costas con personal especializado, caso la
empresa no decida por la exportacion indirecta, flete y seguro interno hasta el local de
embarco, etc.);

- Precios practicados por competidores de terceros paises;

- Comportamiento de los consumidores;

-Nuevas tecnologias.

Metodologia para la fijacién del precio de exportacion, con base en el
precio del producto en el mercado interno: El precio de exportacion se situa en un
amplio intervalo de variacion, en el cual el precio maximo es dado por las condiciones
de mercado, mientras el precio minimo es establecido por el coste variable. Es mas
usual la empresa calcular precios diferenciados para las ventas internas y externas. se
presenta, a continuacion, como referencia, la estructura de establecimiento del precio
de exportacion, que toma como punto de partida el precio practicado en el mercado

interno.

se sugiere, para efecto del calculo:
- excluir los elementos que componen normalmente el precio del producto en el
mercado interno, pero que no estaran presentes en el precio de exportacion (ejemplos:

ICMS, Ipi, PIS,COFINS, etc.);
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- incluir los gastos que no integran la composicién del precio interno, pero haran parte
del precio de exportacion, en la modalidad DAF. Ejemplos: costas con el embalaje de
exportacion, gastos con lo transporte del producto hasta la frontera, comision de agente

en el exterior, etc.

6.4 Analisis de rentabilidad Del negocio (TIR — Van)

Tasa minima de atratividade= 25% a.a

Receta Total: R$ 156.009,00

Gasto: R$ 72.453,34

TIR: 115,33%

- A TIR es mayor que la tasa minima de atratividade del 25%. De esta forma la
exportacion es viable.

- La inversion inicial es de R$ 72.453,34, genera una receta de R$ 156.009,00,
teniendo un Valor Presente Liquido (VPL) de R$ 66.838,53.
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7 TRAMITES DOCUMENTALES

7.1 Factura Pro forma / Contrato de Compra Venta

El acto de exportar siempre tiene origen en un contacto preliminar entre el
exportador y el potencial importador de su mercancia en el exterior, cuya identificacion
puede ser facilitada por la consulta a la BrazilTradeNet. Despues la manifestacion de
interés por parte del importador, el exportador debera enviar al importador un
documento - factura Pro Forma - en que son estipuladas las condiciones de venda de la

mercancia.

La factura Pro Forma es un documento sin calidad oficial pre-establecido, a
cual describe las informaciones mas importantes de una transaccion internacional,
siendo indispensable al importador para lograr la licencia de importacion en el pais de

destino.

La factura Pro Forma debe contener las siguientes informaciones:

- descripcion de la mercancia, cantidad, peso bruto y liquido, precio unitario y valor;

- cantidades minimas y maximas por embarque;
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- nombres del exportador y del importador;

- tipo de embalaje de presentacion y de transporte;

- modalidad de pago;

- tenemos o condiciones de venda — Incoterms;

- data y local de entrega;

- locales de embarque y de desembarco;

- fecha de caducidad de la propuesta;

- firma del exportador; y local para firma del importador, que, con ella, expresa su

concordancia con la propuesta.

La factura Pro Forma puede ser sustituida por una cotizacién enviada por

fax o carta, que contenga las mismas informaciones indicadas arriba.

- Documentos referentes al Contrato de Exportacion
- Factura Pro Forma;

- Carta de Crédito;

- Letra de Cambio; y

- Contrato de Cambio.

Carta de Crédito: Despues el envio de la factura Pro Forma al importador, el exportador

recibira del importador, caso se confirme su interés, un pedido de compra o una carta

de crédito, documentos que confirman el interés en la adquisicion de la mercancia.
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Por su vez, el exportador debe conferir los datos contenidos en la carta de crédito o en
el pedido enviado por el importador, afrontandolos con las informaciones contenidas en

la factura Pro Forma o en la cotizacién del producto.

Letra de Cambio: La letra de cambio, semejante a la duplicata emitida en las ventas

internas, representa un titulo de crédito, emitido por el exportador y extraido contra el
importador. El valor de la letra de cambio debe ser igual al total de divisas

registradas en la factura comercial. Contiene los siguientes elementos:

-numero, plaza y fechas de emision y de vencimiento;-beneficiario;-nombre y

direccion del emitente y su firma;-instrumento que engendré lo saque -

carta de crédito, factura comercial, etc.

Contrato de Cambio: Es un instrumento firmado para cambio de monedas, entre el

exportador (vendedor de divisas) y un banco, autorizado por el Banco Central de Brasil

a operar con cambio.

7.2 Formato de La facturacion

Esta venda se dara en una Unica factura en el valor de US$ 79.800,00, en la

modalidad de Carta de Crédito, siendo utilizado el incoterm CIF en esta exportacion.

7.3 Forma de paga y requisitos
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Pago anticipado

El importador remete antepasadamente el valor de la transaccion, despues
lo que, el exportador providencia la exportacion de la mercancia y el envio de la
respectiva documentacion. Del punto de vista cambial, el exportador debe providenciar,
obligatoriamente, el contrato de cambio, antes del embarco, junto a un banco, por el
cual recibira reales a cambio de la moneda extranjera, cuya conversién es definida por
la tasa de cambio vigente en el dia. Esta modalidad de pago no es muy frecuente, pues

coloca el importador en la dependencia del exportador.

Remesa sin Saque

El importador recibe derechamente del exportador los documentos de
embarco, sin lo saque, promueve el desembarazo de la mercancia en la aduana v,
posteriormente, providencia la remesa de la cuantia respectiva derechamente para el

exportador.

Esta modalidad de pago es de alto riesgo para el exportador, una vez que, en
caso de inadimpléncia, no hay ningun titulo de crédito que le garantice la posibilidad de
protesta e inicio de accidén judicial. Sin embargo, cuando exista confianza entre el

comprador y el vendedor, posee algunas ventajas, entre las cuales:

e |a agilidad en la tramitacion de documentos;

ela exencion o reduccidn de gastos bancarios.

Saque: Para designar el titulo de crédito letra de cambio es costumbre, en el lenguaje

bancario, utilizarse de las expresiones saque o cambial.
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Se denomina letra de cambio el titulo de crédito correspondiente a una
libranza en dinero, a la vista o a plazo. se creaba en funcién del crédito del girador junto
al librado, que, al aceptar el orden de pagar a tercero (favorecido o beneficiario), se

llama aceitante.

Cobranza Documentaria

Al contrario de las dos modalidades anteriores, la cobranza documentaria
es caracterizada por el manoseo de documentos por los bancos. la banca
intervenientes en ese tipo de operacion son meros cobradores internacionales de una
operacion de exportacion, cuya transaccion fue cerrada derechamente entre el
exportador y el importador, no les cabiendo la responsabilidad en cuanto al resultado de

la cobranza documentaria.

El exportador embarca la mercancia y remete los documentos de embarque
a un banco, que les remete para otro banco, en la plaza del importador, para que sean
presentados para pago (cobranza a la vista) o para acepte y posterior pago (cobranza
a plazo), para que el importador pueda desembarazar la mercancia en la aduana,
necesita tener en manos los documentos presentados para cobranza. Por tanto,
después de retirar los documentos del banco, pagando a la vista o aceptando (firma,
manifestando concordancia) la cambial para posterior pago, el importador estara apto a

liberar la mercancia.

Carta de Crédito

La carta de crédito, también conocida por crédito documental, es la modalidad de
pago mas difundida en el comercio internacional, pues ofrece mayores seguridades,

tanto para el exportador como para el importador.
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Es un instrumento emitido por un banco (el banco emitente), a peticion de
un cliente (el tomador del crédito). De conformidad con instrucciones diste, el banco
se compromete a efectuar un pago a un tercero (el beneficiario), contra entrega de
documentos estipulados, desde que les tenemos y condiciones del crédito sean
cumplidos.

Por tenemos y condiciones del crédito, se entiende a concretizagao de la
operacion de acuerdo con el acordado, especialmente en lo que dice respeto a los
siguientes apartados: valor del crédito, beneficiario y direccién, fecha de caducidad para
embarque de la mercancia, fecha de caducidad para negociacion del crédito, porteo de
embarque y de destino, discriminacién de la mercancia, cantidades, embalajes, permiso
0 no para embarques parciales y para desbordo, conocimiento de embarco, facturas,

certificados, etc.

La carta de crédito es una libranza condicionada, o sea, el exportador solo

tendra derecho al recibimiento si atiende la todas las exigencias por ella convenidas.

Dentre todas las formas de pago arriba citadas las empresas optaron por la
CARTA DE CREDITO, siendo de responsabilidad del Banco del importador, donde a

Fyller tiene su carta de crédito, el pago en una unica parcela a la empresa Alvanoz.

7.4 Documentacion de transporte internacional

Conocimiento de Embarque Rodoviario

Conforme ya mencionado anteriormente lo transporte rodoviario
internacional de cargas es contratado a través de un Conocimiento Rodoviario de
Transporte — CRT. Es de emisidon obligatoria, en tres vias originales, siendo la primera
veia negociable y destinada al exportador. EI CRT funciona como contrato de transporte
rodoviario, como recibo de entrega de la carga y como titulo de crédito. El conocimiento
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debe ser datado y firmado por el transportador o su representante y la mercancia debe
ser vistoriada por ocasion del embarco y habiendo averia ésta debe ser notificada en el

documento siendo entonces conocimiento desaseado — unclean.

7.4.1 Despacho Aduaneiro de Exportacion

El despacho aduaneiro es el procedimiento fiscal mediante a cual se
procesa la liberacion de la mercancia para ser enviada al exterior, a través de la
conferencia fisica y documental de la misma, realizada por agentes de la Receta
Federal en los terminales Aduaneiros localizados en los puertos, aeropuertos y regiones

de frontera.

Todas las etapas del despacho aduaneiro son realizadas a través del

SISCOMEX, envolviendo el exportador o su representante legal (despachador

aduaneiro), el transportador, el depositario y el departamento aduaneira.

7.4.2 Etapas del Despacho Aduaneiro de Exportaciéon

Confirmacion de la presencia de carga: La presencia de carga es hecha

despues entrada del vehiculo en un terminal aduaneiro, mediante presentacion del

MIC/DTA en la recepcion.

Instruccion del Despacho: El despacho de exportacion antes de su presentacion junto a

SRF sera instruido con los siguientes documentos:

- primera veia nota fiscal;
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- copia del CRT con firma en original;

- copia factura comercial;

- copia del packing list

- presencia de carga debidamente estampillado por la recepcion de la unidad;
sobre pardo con los siguientes dados: n° se RIE, DE y CRT, nombre del exportador,
transportador y representante legal,

- protocolo en tres vias;

- 22 veia a SDA (Guia de recogimiento del Sindicato de los Despachadores

Aduaneiros).

Despues la informaciéon de la presencia de carga por el depositario o por el
exportador, ocurre la recepcion de los documentos del despacho, ejecutada en el
Sistema por TRF o AFRF, y que consiste en la entrega de los documentos

aleccionadores del despacho.

Presentacion de los documentos;

Parametrizagcdo: A parametrizacdo de la Declaracion de Despacho sera
efectuada por intermedio del SISCOMEX, de acuerdo con limites y criterios
periodicamente establecidos por la Coordinacion General del Sistema Aduaneiro —

COANA, que debera llevar en consideracion, entre otros, los siguientes elementos:

-regularidad fiscal del exportador;
-regularidad fiscal del representante;
-regularidad fiscal del transportador;

-naturaleza, volumen o valor de la exportacion;
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-origen, procedencia y destino de la mercancia;

-caracteristicas de la mercancia.

Canales de Parametrizacao:

VERDE: por el cual el sistema procede al desembarazo automatico de la mercancia,
dispensados el examen documental de la declaracién, la verificacion de la mercancia y

el analisis preliminar del valor aduaneiro;

AMARILLO: Por el cual la declaraciéon es sometida a examen documental, y, no siendo
constatada irregularidad, autoriza el desembarazo y a entrega de la mercancia,

dispensadas la verificacion de la mercancia y el analisis preliminar del valor aduaneiro;

ROJO: Por el cual la mercancia solamente sera desembarazada y entregue al
importador despues la realizacion del examen documental, de la verificacion de la

mercancia y del analisis preliminar del valor aduaneiro.

Concluida la verificacién de la mercancia sin exigencia fiscal o de otra
naturaleza, darsela el desembarazo aduaneiro y la consecuente autorizacion para su

transito, embarque o transposicién de frontera.

A averbacgao es el acto final del despacho de exportacién y consiste en la
confirmacion, por la fiscalizacion aduaneira, del embarco o de la transposicion de

frontera de la mercancia.

Desembarazo: Concluida la verificacién de la mercancia sin exigencia fiscal o de otra

naturaleza, darsela el desembarazo aduaneiro y la consecuente autorizacion para su

transito, embarque o transposicién de frontera.
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Averbacéao del embarco: A averbagao es el acto final del despacho de exportacion y

consiste en la confirmacion, por la fiscalizacién aduaneira, del embarco o de la

transposicidn de frontera de la mercancia.

Comprobante de exportacion: Concluida la operacion de exportacion con su averbagao,

en el sistema, sera suministrado al exportador cuando pedido, el documento

comprobatério de la exportacidon, emitido por el siscomex.

7.5 Declaracion y certificacion de origen

Ver adjunto

7.6 Otras certificaciones necesarias

Ver adjunto

7.7 Podlizas de seguros internacionales aplicables

Ver adjunto
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8 ESTRATEGIA DE EXPORTACION RECOMENDADA

8.1 Segmento meta de mercado

La Empresa Alvanoz Comercial Exportadora Ltda. tiene como meta volverse
una de las mayores empresas de la rama en Brasil, priorizando siempre la excelencia

en el servicio y la satisfaccién de sus clientes y companeros.

La empresa estudia la ampliacion de su actuacion en el mercado Uruguayo

Argentino y Chileno.

Con objeto de que ejecutar mas una cargas de atun para a Importadora
Distribuidora Fyller Ltda y conseguir exportar suyos demas productos para ésta y
demas empresas uruguayas. A Alvanoz ya exporta para Espafia, Portugal y Estados
Unidos castafa de acaju, miel de abeja bisuterias entre otros, y, ésta realizando estudio

de mercado en Bolivia.

Con objeto de que ejecutar mas una cargas de atun para a Importadora
Distribuidora Fyller Ltda y conseguir exportar suyos demas productos para ésta y

demas empresas uruguayas. A Alvanoz ya exporta para Espafa, Portugal y Estados

122



Unidos castafa de acaju, miel de abeja bisuterias entre otros, y, ésta realizando estudio

de mercado en Bolivia.

Con objeto de que ejecutar mas una cargas de atun para a Importadora

Distribuidora Fyller Ltda y conseguir exportar suyos demas productos para ésta y

demas empresas uruguayas. A Alvanoz ya exporta para Espafia, Portugal y Estados

Unidos castafa de acaju, miel de abeja bisuterias entre otros, y, ésta realizando estudio

de mercado en Bolivia.

8.2 Producto exportable a corto plazo

- ATUM

En &E owv EG AL
INGREDIENTE: !TUDI{HIN B5%) OLECIVEGEI'ALESA.L e
CONSUMIR DE PREFERENCIA ANTES DO FIM DE 2010 ¥

| FABRICADO POR
BOM PEIXE LTDA
\ ITAJAL - BRASIL
. E-MAIL - bompeaixe@bompeixe.com.br
www.bompeixe.com.br

Ingredientes: atun, aceite comestible, sal.

No contiene gluten.
Descripcion: Atun Sdlido en Aceite
Codigo de producto: 1173
Peso liquido/ drenado: 170g / 120g

Latas por caja: 24

Codigo de barras: EAN: 7 891167 011731 / DUN: 2789116701173-5

Validez: 4 anos

123



Atributos Intangibles:

Marca: Los productos de la Industria Buen Pescado son bastantes conocidos en el
mercado, siendo que su nombre tiene Optima aceptacion en el mercado interno y
externo.

Servicio de servicio al cliente: la Buen Pescado tiene una central de servicio al cliente

que suministra toda asistencia a dudas en cuanto a sus productos, sugerencias y
reclamaciones.

Made in: De acuerdo con estudio de mercado los productos importados de Brasil tiene
buena aceptacion en el mercado uruguayo.

Atributos Externos:

Embalaje: Los embalajes crecidos por la Buen Pescado son super modernas, es la
pionera en Brasil con la tapa abre-facil, praticidade y agilidad para el consumidor.
Atributos Intrinsecos:

Composicion: El pescado es un producto de alta perecibilidade, su proceso de

industrializacidon atiende a rigurosas exigencias sanitarias. Es ser procesado
termicamente a fin de lograrse la esterilidad comercial, esto es, destruccion de las
formas vegetativas y esporas de microorganismos patégenos y de otros

microorganismos viables.

Calidad: La empresa trabaja con la gestion de calidad en el procesamiento y
manipulacion de alimentos, son obligatorios sistemas como, Buenas Practicas de
Fabricacion (BPF), Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC -

HACCP), Programas de Calificaciéon de Abastecedores, Sistemas de Rastreabilidade.

8.3 Productos exportables a largo plazo
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CASTANA ACAJU
dd , La castafia-de-acaju posee proteinas ricas en aminoacidos esenciales

~y un alto tenor acidos graxos que auxilian en el aumento del buen
colesterol. Rico en vitamina, notadamente a “C”, sales minerales,
hierro, calcio y cerilla. jConsumir castafia de acaju es invertir en la

vida! Productos Costa Nova

CAMARON

Producto de éptima calidad y grande aceptacion en el
mercado nacional, que esta iniciando su participacién en

el exterior.

FRUTAS
Las Frutas brasilefias son muy apreciadas en el exterior, por la calidad y sabor que
poseen y por la grande diversidad aqui existente
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ARTESANIA

La artesania y las bisuterias brasilefias son productos que esta en alta en el mercado
extranjero, con materiales diferenciados y naturales ha llamado la atenciéon de modistas

en el mundo entero.

BIJUTERIAS

MIEL DE ABEJA

La miel es un producto la parte, con sus propiedades medicinales viene siendo usado

en la industria farmacéutica que tiene preferencia por un producto in natura.

8.4 Estrategia de exportacién elegida
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A través de una estrategia de diferenciacion y alianzas en el mercado
interno y externo la empresa Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora se ha
mantenido en crecimiento en el mercado. Estando siempre atenta los cambios de
mercado, invertiendo en pesquisas de nuevos productos tanto para exportar cuanto

para importar.

La participacion en ferias y exposiciones internacionales ha proporcionado a
Alvanoz aumentar su red de contactos, diversificar clientes, productos y precios. Ol
estudio de mercado revela se existe demanda para el producto en el mercado blanco, a
que precio él puede ser vendido, en que cantidad y cual el tiempo necesario de
inversion para alcanzarse el nivel ideal de ventas. También determina, eventualmente,
otros mercados que ofrecen mejores perspectivas o cuales modificaciones pueden ser

hechas en el producto para aumentar su nivel de aceptabilidad.

8.5 Diagndstico Empresa y Mercado

A Alvanoz quiere ser reconocida en el mercado por su seriedad y
comprometimiento con sus clientes y comparieros, es una empresa relativamente nueva
en constante proceso de actualizacién, teniendo nocién de sus responsabilidades

fiscales y sociales en el pais.

A Alvanoz Comercial Exportadora y Importadora Ltda fue fundada con el
objetivo de aumentar la presencia de empresas brasilefias en el escenario
internacional, como abastecedoras o compradoras. Creemos que ese crecimiento
depende de profesionales listos y antenados con las inclinaciones y oportunidades. En
este contexto, a Alvanoz trae motivacioén y jovialidad a las operaciones en el comercio

exterior de sus clientes, pautandose siempre en los objetivos:
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*Aumento de productividad;
* Incorporacion de tecnologias extranjeras;
» Generacion de renta y colocacion para el cliente;

* Promocion del cliente en el mercado interno y externo;

» Desarrollo de compaferas comerciales con empresas de otros paises.

Como comercial exportadora y Importadora, la empresa acompafa y
ejecuta todo el proceso de exportacion o importacion del producto deseado y garantiza

que eso aconteza de la forma mas ventajosa para el cliente.

Para alcanzar niveles elevados en los servicios y conquistar la confianza de
nuestros companeros y clientes, necesitamos de personas que, asi como nosotros, son
apasionadas de lo que hacen. En nuestra estructura actual, valoramos aquéllos que

buscan innovacion y esmero constantes.

8.6 Planificacién estratégica y tactica recomendada

8.6.1 Criterios que colaboran la La selecciéon Del mercado

Conocer, en la medida del posible, las caracteristicas generales del pais-
blanco es de grande utilidad en la hora de optar por ése o aquel mercado. Estas
caracteristicas abarcan aspectos, tales como: geografia, poblacion, aspectos culturales,
religiosos y econdmicos, medios de transporte y comunicaciones, organizacion politica

y administrativa.
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8.6.2 Precios

Los precios practicados por la Empresa Alvanoz Comercial Exportadora
Ltda, son bastantes competitivos, la empresa realiza estudio de mercado antes de
realizar sus contratos, investigando asi el potencial mercado consumidor e identificando
sus necesidades. A través del estudio de mercado realizado por la empresa
Importadora se constatdé que los uruguayos se dispone a pagar US$ 1,50, la lata de

170gr de atun.

8.6.3 Planificacion comunicacional

La empresa Alvanoz tuvo acceso al mercado uruguayo a través de
pesquisa electronica, por medio de averiguacion en los 6rganos competentes tomo
conocimiento de una exposicion internacional que iria a acontecer en Montevideo-
Uruguay, en esta exposicion fue posible exponer la empresa e identificar potenciales
clientes, dentre ellos a Fyller Comercial Distribuidora S.A. Despues el primer contacto
en la exposicion, los demas fueron hechos practicamente y asi devinieron las aclaracion
de ambas las empresas, sus abastecedores, clientes, productos, liquidez de las

empresas e informes comerciales de ambas.
8.6.4 Asistencia a ferias y exposiciones internacionales

A través de una exposicidn internacional realizada en Montevideo-Uruguay
a Alvanoz Comercial Exportadora Ltda dio el primer paso para conocer el mercado

uruguayo e investigar posibles clientes.
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En esta exposicion internacional realizada en un parque de exposiciones de
Montevideo la misma realizé contactos, presentd su empresa en el mercado y contacto
con la empresa Fyller Comercial distribuidora S.A. por la primera vez, en junio de 2007.
La empresa Alvanoz ésta siempre atenta al mercado interno y externo. En la realizacion
de ferias y exposiciones internacionales ésta realiza estudio previo de la viabilidad de

participar del evento, siendo este viable ella se hace presente.

8.7 Planificacion estratégica y tactica de La DFI

La Distribucién Fisica Internacional (DFI) sera realizada por la empresa
Importadora Fyller Comercial Distribuidora Ltda. Esta empresa es bastante conocida en
el mercado uruguayo teniendo una red de clientes como, atacados, supermercados
entre otros. El Producto atun sdélido en aceite sera vendido junto con suyos demas

productos.
Esta distribuidora posee vehiculos propios para hacer a entrega de sus
productos. Los vendedores viajan sacando pedido de los productos que ésta

comercializa y después de es hecha a entrega con los camiones.

A Fyller hoy es una empresa toda informatizada que recibe muchos pedidos

por el internet en su soporte.

8.7.1 Forma y frecuencia de los embarques
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Los embarques de atun solido en aceite seran realizados por medio de
transporte rodoviario, utilizandose de carretas que cargaran 15,5 Toneladas,

conteniendo 3.800 cajas, cada caja con 24 latas de 170gr.

A Alvanoz tiene mas una venta prevista para Fyller en el mes de diciembre

de 2007, en la cual ocurrira por transporte maritimo.

8.7.2 Propuestas instrumentales sugeridas

A Alvanoz esta estudiando propuestas de exportacion de los otros
productos que comercializa para Distribuidora Fyller, visto que ésta posee una grande
linea de productos y demuestra interés en adquirir productos como miel, castafa de

acaju deshidratada y camardn congelado.

Despues la realizacion del primer proceso de exportacién, se creaba de
cierta forma un vinculo entre las empresas exportadora y Importadora donde, siendo
ésta primera negociacion satisfactoria para ambas el proceso pasara a acontecer de

forma mas frecuente y tranquila.
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CONCLUSION

La presente pesquisa amplid la visibn de comercio internacional de sus
integrantes, en este estudio lo cual se opt6 por crear empresas especialmente para este

fin, se buscé siempre por dados reales dando sustentacion a la propuesta de trabajo.

Una empresa exportadora y Importadora realiza sus actividades y tiene su
constitucion como cualquiera otra empresa, acontece que cuando adquiri productos
para exportar logra todos los descuentos de impuestos, para industria abastecedora de
los productos comprobar este proceso la empresa compradora en el caso a Alvanoz,
después de concluir la exportacion remete copia de todo el documentacion referente a

la transaccion ocurrida.

Los datos suministrados con presteza por la Transportadora

Plimor/Farroupilha-Rs-Brasil y por la VPM Despachos Aduaneiros/Itajai-SC-Brasil, a
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respeto del valor del flete maritimo y rodoviario son reales, qué nos dio base para

concluir nuestro proceso de exportacion.

Es de suprema importancia que las empresas tengan una vision, de lo que
es la exportacion y de las ventajas que ella trae, independiente de ser una empresa
grande o pequefa, exportador directo o indirecto, éste es un camino para el crecimiento
de las empresas. La globalizacion se hace presente queriendo o no, y la actualizacion
es necesaria porque la concurrencia no es mas solo con el mercado interno,
enfrentamos la concurrencia que viene del exterior. Tenemos asi la opcion de escoger
nuevos rumbos a ser seguidos, buscando la innovacion y con eso aumentando a
lucratividade, las tecnologias y mejorando la imagen de la empresa. Y un de los medios
para que la empresa logre eso, es hacer una planificacion estratégica para su

participacion en el escenario internacional.
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Registro de Exportacao - RE
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Certificado de Origem

Certificado de Or,
Certificate of Srignn

Expartador Alvanoz comercial Exportadora Importadora Ltda
{Exporter)

Erderecn Rua Pinto Bandeira — N° 2500 — Centro
fiddress) Itajai — SC — CNPJ: 90.350.420/0001-56

Comprador Importadora Distribuidora Fyller Ltda.

{Bauiyer ) .
Rua: Padre Ignacio,628
Fﬂ;{:ﬁl Montevidéu - Uruguai
Consignataric  Importadora Distribuidora Fyller Ltda.
(Corag ) Rua: Padre Ignacio,628
Erderaga Montevidéu - Uruguai
(iddrese]

Meme e pais do porko de dasting - Mame and country of the desting port
Montevidéu - Uruguai

Velumeds) J Valumels) 3.800 CX Via de ransporte | Means of Transpart
CIF - Rodoviario
Peso Bruto | Gross Weight 15.500 Kg Paso liguida [ Net Weight  10.944 Kg
MCH{SHT) Denaominacao das mercadarias | Description of merchandises uss - FOB
79.800,00
1604.20.10 Atum s6lido em 6leo, 24 unidades /cajas

Declaragao de crigem |/ Declaration of Orign

Credamamos que &8s ) mescadingls) aci=a I-W%E W hereby dedlaie (hat he abows merchandssys)
otrespondaniels) a nosss falum oomeiaal e B | i oot RSPy o o nyice e % |are) ol brazlian efign
28 O g D as kA

Faka, Canmbo @ Assiniaa oo ExserTagor

Beln Horteo e Dare, Sramp amd Shpaane off Expanior
Certificagao de Origem [ Certification of arign
& vl d= documetios spresaniades, caflificamos a | presenoes of documenls we heieby o=y (hal lhe abose
wentidade da dechracho aoma Eecaialon m eoned
Itaiai’ Setembro de 2007 ks, Canmalo & Assineiaa O ExsarTaaor

o Daafe, Sramp amd' Sipaatane of Exponiar

(1) Nomenciatiors Cooiny do Mercosw 7 Mercosds Commogiiies Meonenclndine
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FATURA PRO-FORMA

CaDos DO IMPORTADOR:
Importadora Distribuidora Fyller Ltda
Rua: Padre Ignacio,628

Montevidéu - Uruguai

HUMERD:

013-HR

DATA: - 20.09.07

A RARG b RIS dora

[mportadora L tda

LOCAL DE EMBARQUE: 14 - O%

LOZa L DE DEETING: Montevidéu - Uruguai

pA IS DE ORIGEM : Drasu

DATA PROVAVEL DO EMBARGUE: <0-09-07

OBSERVACOES: ,
Alvanoz comercial Exportadora Importadora Ltda
Rua Pinto Bandeira — N° 2500 — Centro - Itajai — SC — CNPJ: 90.350.420/0001-56
qTD DESCRICAD DWS MERCADORIAS FRECCO UM FRECO TOTAL
NALADI - SH 1604.20.10
U$$21,00 U$$ 79.800,00

3.800 CX

Atum so6lido em 6leo, 24 unidades /cajas

TOTAL GERAL

INCOTERMS:  CIF

DE ACORDCD COM 0% INCOTERMS-2000[ 1CC)

FORMA DE PAGAMENTD: A yvicta

ME 10 DE TRANSPORTE: CRT - Rodoviario

FESC BRUTO: 15500 Ke

PESD LIQUIDO:

10,944 Kg

WIOLUME: 126

OBSERVACOES:

COrMISSAD DO AGENTE!

RANCD [ NOME, CONTA):
VALIDADE D\ PRO FORMA ;
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Conhecimento de Embarque - Rodovidario

Tramsporie rodoviéno

Cars de Porte Infermacional
por Carrafers

|:E-|'I|'|E'I:|I'|'|E'I'|tl:l intarnacional de D Eesraprds mskredc se o pat dech CoreoTanio rmarsoore de | 1tSrely Heioveera eris e e dnpngias

- Caresiirac sabee £ Coningc &0 [rrasarks a0 mesoresbiclsds cmll o Poneporiedor sl irisrsoorsi de-
FHITSOTRE BEE e boce asbobecic: coabare ar T Be 4 argu o do reratenie oo docomgnstae H
rmrcpedn senlesc By ards o ca weepects Inlroscorml sle mgis 8 cdesaserar dell oo e sake B
carirmic de imrepede 7 L Fasponmsbiiced Cal dell orasdor sn ol Torspods erare inkorso ool de- aroncos
b omine sraiery oo o dpubon e mospene e il 8 papioa el rersenia o del coangsiere

1 Mose & anderass do demelenle | Mamtrs p dammiio ool raoxfedie
Alvanoz comercial Exportadora Importadora Ltda

Rua Pinto Bandeira — N° 2500 — Centro

Itajai — SC — CNPJ: 90.350.420/0001-56

2 Masera I Wimare g 174000241

4 Mose & enderegn da deslinalam | Nombve y damicio def
deslinalare  Importadora Distribuidora Fyller Ltda.

Rua: Padre Ignacio,628

% Mase & aideress da .|E|'5'.l'.l||;-.1n.'-| i Wevibre v dasictho del
porlaagy Transportadora Plimor Ltda

RS 122, Km 61 - Distrito Industrial

Farroupilha - RS

SLlocal & pais de amemsha ! Lugar § peis e amissitn

X - o 1

Remaneio de Embarque

||I:'-H Al ]

EXPORTADOR: [MPORTADOR: =
| ]
FATURA COMERCIAL: DATE:
OBSERVACOES:
[TEM | QTD | UNIDADE DESCRICAD DA MERCADORIA | PESO PESO | METRO
NR LiQuIDD | BRUTD | CUBICD [raws
0
e ] e
TOTAL
1

HOTAS:




Alvanoz comercial Exportadora Importadora Ltda
Rua Pinto Bandeira — N° 2500 — Centro
Itajai — SC — CNPJ: 90.350.420/0001-56

065735

001 3.800CX CX NALADI - SH 1604.20.10

Atum solido em 0leo,
24 unidades /cajas

Importadora Distribuidora Fyller Ltda.
Rua: Padre Ignacio,628
Montevidéu - Uruguai

20.09.2007

10.944 Kg 15.500Kg 51,670
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LETRA DE CAMBIO

| pe 24535 5 : .
- ; etembro da 20 07
| RE BO00EE Vencimenloem . 28  de _ L]
8
&0 Burja ; 20 - Seternbro _de20 07 ' uss 79.800 00
A it _ dias desla data pagar,
V.s) Sa.s) por esla VIA DE LETRA DE CAMBIO
5 Awonoz Comercial Exportadora e_lmpur‘[adora Ltda _ 0u 4 sua ordem
" a quantia de [ Setenta e nove mil e oitocentos Dollares ]
o 3
B ( : )
Valor Ref.: g% 1,955 J
e por qualquer mora que ocoirel, pagar 1000 _ mals osjuros de _ 3 _ % ao ano,
Mais) Sr.(s)
= ltajai | 20 de  Setembro _de 2007
g
T
COPIA

il o,
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Apolice de Seguro

RAMD ESPECIE  |GUC |CMAT. |APOLICE  |ENDOSG0  |PROPOSTA | PROCESGAMENTO
- L
a8 23 |INico
S
= E‘E
28 e
uz 51 | TERMIND
o

A SEGURCE DACUI POR CIANTE DES|GHADA SEGURADCRA, BASEANDO.SE NAS INFDRMARCES COMSTANTES [ FROPOSTA OLE LHE FOI INCACALW, CADUI ROR DIANTE
OEEKGNAD SEGURAD, FROPOSTA ESSAOUE | SERVINDD DE BASE A ENISSA D PRESERTE APOLICE ! SLIPLEWENTO FICA FAZENTD PARTE INTECRANTE DESTE CONTRATO. OBRAGA-SE

Do 2 praza, na rada bancdrh

Ecie doremiaetn somanlz G valdade ¢om a prid do papameno o prdmio b de domespondartn
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INTEGRANTEE DESTE DOCUMENTD, A5 CONSEQUENCIAS D EVENTOR ADVANTE DIECAINIKADIDS OF ACORDO COM A5 ESPECIFICAGOES A SEGLIR MCORPORAIG
CONTA DO PREMIO
Préemila Tarifa
Custo
Imposta
Premio a Vista
Juras
Priimio a Prazo
PAGAMENTOS/RESTITUICAO DO PREMIO
NP | VENCIMENTO VALOR
ORS00  CARSCA | CERA/DV | CORIIY | CRRIDA | CERLJDYV | CORE/V ( CRAZTH (CERZIY
A MAT[SGAETENCAZ]F A P, [BAKCO 1[BARCO I | %ESCOATO | MOEDH ?Hti'iﬁ WUEL. | g RETOR
Em haslermiieha oo qut, & saparmdcra nesle o mssdda (UF | CIDADE DATR | CTd CE SEQURDS. ..o
o s reqrasentuale legal, d5ina asta
dpdl iz saplemania am
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FATURA COMERCIAL

CuDOs DO IMPORTADOR:
Importadora Distribuidora Fyller Ltda.

Rua: Padre Ignacio,628
Montevidéu - Uruguai

HUMER O
065735
CATA: 20.09.2007

DOS OO0 EXPORTADOR
ATvanoz comercial Exportador

Imnortadora T tda

LOCAL DE EMBARGQUE: [Itajai - SC

LOCAL DE DESTING:  Montividel - UR

pAis DE ORIGEM: Brasil DATA PROVAVEL DO EMBARGQUE:  20.09.2007
OBSERVACOES:
QTD | DESCRIGAC DS MERCADORIAS PRECO UNIT PRECD TOTAL
NALADI - SH 1604.20.10
3.800 CK  Atum sdlido em 6leo, 24 unidades /cajas U$$21,00 US$$ 79.800,00
TOTAL GERAL
INCOTERMS:  CIF DE ACORDC COM 0S5 INCOTERMS-2000{ ICC)
FORMA DE PAGAMENTD: ' VIS@
ME 10 DE TRANSPORTE: CRT - Rodoviario
PESO BRUTD: 0-U0Kg pESC Liguipo: 10944 Kg yoyme: 126

OBSERVACOES:

COMISSAD DO AGENTE:!

RANCD [ NOME, CONTA):
VA LIDADE Dk PRO FORMA :
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