UNIVERSIDAD NACIONAL DE MISIONES
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION ESTRATEGICA DE NEGOCIOS

NEGOCIACIONES COMERCIALES INTERNACIONALES

EXPORTACION DE ALFALFA PELETIZADA PARA ARGENTINA

Autores:

ANDRADE, Ricardo Trindade
atricardo@yahoo.com.br
BOFF, Odair José
oda88@hotmail.com

HAAS, Fernando
lindohaas@hotmail.com
KRELING, Kerli
kerlikreling@yahoo.com.br
POTTER, Gérson Augusto
gersonaugustopotter@hotmail.com

Docente: Dr. Cristina I. Zapata

Posadas, Mnes, Argentina


mailto:oda88@hotmail.com

2007



INDICE GENERAL

1 INTRODUGCCION. .. oeeeeeeeeeeeeesesesesessssesesesensssssssesssssssssssnsssssessassssssssssasssssenes
2 LA EMPRESA EXPORTADORA......coeueueeeeesesesesesesesesssssssssssssessssnsasasasassens

3 EL MERCADO DE EXPORTACION

3.1

4.1

Caracteristicas del Pais Importador - Argentina........ccccceeerveeecssanccssarecsans

4 EL PRODUCTO EXPORTADO - ALFALFA PELETIZADA

Materia-Prima

4.1.1 TeNOY NULEILIVO.ceeeeeeerrreeereeeeeeesssesseesssesssessasesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses

4.2
4.3
4.4

Produccion MUNAial........e.cceveeeecereeneceereeeecersseesossseescssssssscsssessossssssssssssssssses
Produccion €N BrasSil......ccccccccceeeeeeeeereeennneeseeecsseeeesssssssssssssssssssssssssessssssssssses

AIfalfa PelEetiZAUAuuueeeeeeeereeeeneeererreeeeeeesseeseseessesssssssseessssssssssssssssssssssssssssssnes

4.4.1 Peletizacion en la Alimentacion Animal...........cceeeeeeeneeeeeeccreereeenennennnees

4.4.2 Maquinas necesarias para fabricacion..........ccceccerercercssnrcscnnrcssnnscsnnces

4.4.3 Proceso para Fabricacion......c..cccceiicsseicsssercsssanisssansesssnsessesssssssssnases

4.4.4 Ventajas COMPELitiVaS....cccvceeervricsssrrcsssercsssaressssnncsssssssssssssssssesssssssssssssses

4.4.5 Destinacion del producto producido

-------------------

5 ANALISIS ESTRATEGICO "HACIA AFUERA" Y "HACIA
ADENTRO ... eeeeeveeeeeevenessssesessssssssssenssssssssnsassssssssssssssssssssssssssssassssssssssnssssssssnssssnn

5.1

Oportunidades Y AMENAZAS.....c.ccoerererreccscssanseccssssnsssssssssssssssssssssssssssssssass

5.1.1 Oportunidades......ceeeeeneeiseenssnncsaensseessaecsnssssesssncsssessssssssssssassssesssssssasess

5.1.2 AINECIIAZAS.c...cveeeerereereeerrereceressecsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssossane

5.2

Fortalezas Y Debilidades....ccccceeeeereneecerreneeceeroseecerssseesessssessossssessossssessossssense

5.2.1 FOFTAlEZAS ceuuuuueeeereeeereeeeeeeeesseeesereessssssssscssessssssssssssssssssssssssssssssssssanasssssssose
5.2.2 DeDIlIAAUES  eeeuueeereeneeereeeeeereeeeeereneeseressessersssessesssssssesssssssssssssssessssessosssse

5.3

6 MIX DE MARKETING PARA MERCADOS INTERNACIONALES

6.1
6.2
6.3
6.4
6.5

LA MATRIZ FODA......uuorerenrnnennennennnsnessnsssesssssssessssssssssssssessasssssssess

I\ 05 111 ) U

Marketing Internacional para las Empresas
4.4 Pesquisa de Mercado.........cceeececserecssnrccssnnncsssnsncsssssssssssssssssssssnsssssnnes

Atingiendo el Mercado Externo

La Seleccion del Mercado

27
27
28
28



10
11

6.6 Promocion del producto..........ceeececverccsvericssencsssnnesssansssssssssssssssssssssssssssans 29

6.7 Formas de Penetracion no Mercado EXterno.............ueeecieecssencsuecsnnnne 30

6.7.1 Tipos de EXPOrtaciOn......ccccccveecssercsssercsssasesssassossassessasessssssssssssssssseses 30
0.8 COSEOS..uuuiireiineiitinntecstticnnisaniseesseesseessessseesssssssssssssssssssssassssessssessssssssane 31
6.9 Precio 31
6.10 DFI 32

6.11 Naturaleza y Importancia de la Distribucion Fisica y de la Logistica de

MATKEtiNG....uuueieiiveriisrericssnicsssencsssnnssssanssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes 32

DESARROLLO LOGIiSTICO DE LA DFI 36
7.1 Provision de materia-prima........cccccceerverecssnicssercsssssesssasesssassssssasssssssssssnns 36
7.2 ProdUCCiON....ceecieecnennseensecssnecsnnssansssncsssecssnssssssssassssssssassssesssassssessassssasssss 36
7.3 Aduana 36
7 T 0 1110 F: 1 N 37
7.5 Juego de DOCUMENLOS......uueeerirueeeissnnenssneesssnnesssaneesssnsessssssessssssesssssssssssaseses 38
7.6  Procesos de ProduccCion........ceeeieeciseensseecsnncsnnnssaenssnesssncsssecsssessssecssssssanes 40

INFORMACION ECONOMICO - FINANCIERA........ocevvereereerrssessessessenes 41

CONCLUSIONES......coiitiitinniisnicssissssicssnssssnsssessssissssssssssssssssssssssssssssssassass 42

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 44

ANEXOS DOCUMENTALES 45
Anexo 1 — Factura Pro Forma — Pro Forma Invoice.........cccceecuererrvnnrccscnrccsannns 46
Anexo 2 — Factura Comercial — Comercial Invoice.........cceeeerueeecssneeccssnnencsnnee 48
Anexo 3 — Conocimiento De EMDarque........ccccocceeiiccsssnniecssssnnseccsssnssecsssssssseces 50
Anexo 4 — Certificado De OrigenN.......ccueicrvericsserinssnnisssnnissssressssnessssesssssesssssosenss 55
Anexo 5 — Lista De EMPaqUe.......iinneiinierciseicssercssnicssnnscssssissssssssssssssassssssssses 57
Anexo 6 — Nota Fiscal — Transporte INnterno..............cccccccveerecccscsnnnnccssssnnssscssans 58
Anexo 7 — Nota Fiscal —- Embarque para 0 EXterior..........cccecvveereccscsnnseccsssnnnens 59
Anexo 8 — Registro De EXpPOrtacion........ceeececcerccssencsssnnncsssnencssnsecsssssessssssesaes 60
Anexo 9 — Carta de Crédito Comercial.........cuueeneenseecsensseensecssnecsenssaecsseccnnes 61
Anexo 10 — Bordero e Carta de Entrega..........coeeeenneicssencsssanecsssnsssssnsssssasssssnns 62
Anexo 11 — Certificado ou Apoélice de Seguro.........cccueeeseeireecserssenceesenseesannnne 63

ANexo 12 — Contrato de CaAmMDI0.....ccveeeeeeeereeeerreeeneeeesssseeesesesssssssssscsssseassssssssocses 64



1 INTRODUCCION

En este trabajo se busca presentar el potencial exportador de la
alfalfa peletizada, un producto mejorado de la alfalfa, utilizado en la
alimentacion del ganado vacuno y de caballos. Este producto es producido
en el interior de la provincia del Rio Grande del Sur, Brasil, en la
municipalidad de Roque Gonzales, cerca de la divisa de Brasil y Argentina.

Este trabajo tiene como objetivo general montar los planes estratégico
y operativo de la viabilidad de exportacién de un producto diferenciado con
valor agregado, la alfalfa peletizada. De esta forma, tiene como objetivos
especificos: caracterizar la industria y su posicion en el mercado; desarrollar
un plan estratégico y operativo; realizar analisis de prefactibilidad de
exportacion; identificar el producto en el mercado internacional; verificar la
viabilidad econémica y financiera; y, desarrollar la logistica del DFI.

Primeramente se hace una descripcion de la historia de la empresa
exportadora. En la secuencia apuntamos los principales objetivos de la
empresa a respeto del mercado exterior y los aspectos utilizados en la

definicion del mercado consumidor del producto en el exterior.



2 LA EMPRESA EXPORTADORA

Machado Industria y Comercio LTDA es una empresa que se destaca
por ser pionera en el segmento en el que actua. Los propietarios Sr. Geime
Luiz dos Santos Machado y Sr. Edison Machado poseen actividades
diferenciadas, un comerciante y otro médico, pero se juntaron para crear la
primera empresa de peletizacion de alfalfa del sur de Brasil. La empresa
inicio las operaciones en el aino de 2000 y optd por la instalacion en la
Region Sur del pais mas precisamente en la ciudad de Roque Gonzalez
(regidn de las Misiones), por ser mas cerca del mercado abastecedor de
materia - prima utilizada en la produccion (alfalfa).

Actualmente la produccion de la empresa es de 100 toneladas de
alfalfa peletizada por mes, la cual es vendida en el mercado nacional
principalmente en la region sur y sudeste del pais. La empresa es bien
sucedida debido al producto diferenciado y de éptima calidad nutritiva.

Pensando en atender y suplir el mercado internacional la empresa
viene se adaptando a este exigente mercado. Para eso, esta organizando
una estructura para exportar e invirtiendo fuertemente en pesquisas para
mejorar aun mas la calidad de su producto, con eso se cred un
departamento dentro de la empresa — Departamento de Exportaciones - que
estudia las necesidades del mercado exterior para su producto, donde se
conoce el consumidor y se puede trabajar para ofrecer un producto de mejor
calidad y de acuerdo con las especificaciones internacionales para el sector.
Cuando la empresa decidio trabajar para atender al mercado exterior definié

como objetivos de exportacion:



Atender la demanda del mercado consumidor;
Reducir la ociosidad de la industria;
Aumentar la rentabilidad del negocio;

Diversificacidon de mercados consumidores;



3 EL MERCADO DE EXPORTACION

Por se un producto que presenta muchas calificaciones y ventajas, la
alfalfa peletizada es usada por muchas cabafias especializadas en la
creacion de ganado vacuno, por ser un alimento muy rico en nutrientes y
presentar una buena reduccién de costes.

De esta forma, por estar la empresa ubicada muy cerca de la frontera
de Brasil con Argentina, principalmente las provincias de Misiones y
Corrientes, dos grandes productores de ganado y que presentan una gran
cantidad de cabafias especializadas en la produccion de ganado, se eligié
estas como el mercado objetivo de las exportaciones de la empresa.

La Argentina es un de los grandes productores de alfalfa peletizada al
nivel mundial, pero todavia hay oportunidades de negocios, una vez que la
region seleccionada se queda lejos de la regidn productora de este producto.
También por no presentar barreras legales a la importacion de este tipo de
producto.

Los dirigentes de la empresa visitaran las principales cabafias
productoras de ganado de estas provincias y a las asociaciones de
productores de ganado vacuno para presentar el producto — Alfalfa
Peletizada, y asi promover una mayor divulgacion de las ventajas y
calidades del producto.

En un primer momento se estima que el volumen de exportaciones
para la Argentina puede alcanzar las 30 toneladas de alfalfa peletizada por

mes, con un incremento en los anos futuros, debido a los planes de la



empresa aumentar sus exportaciones y produccion del producto. La principal
ventaja presentada por la empresa a los productores de ganado de las
provincias de Misiones y Corrientes se da en funcién de la proximidad del la
empresa al mercado consumidor, lo que representa una reduccion de costes
de adquisicion, mismo se considerando ser un producto importado.

En el futuro se espera conquistar mercados en Asia, principalmente
China, una vez que este pais es un gran consumidor de alfalfa, pero, todavia
se necesita conocer mejor el mercado y establecer contacto con

importadores de aquel pais.

3.1 Caracteristicas del Pais Importador - Argentina

En febrero de 1516, el navegante espanol Juan Diaz de Solis, que a
la sazdén buscaba un paso por el suroeste hacia las Indias Orientales,
introdujo su nave en el gran estuario del actual Rio de la Plata, y reclamo la
region circundante en nombre de Espafa. Sebastiano Caboto, un navegante
italiano al servicio de Espania, visito el estuario en 1526. En busca de comida
y suministros, Caboto y sus hombres remontaron el rio que posteriormente
se llamé Parana, hasta llegar a un lugar cercano al actual Rosario; alli
construyeron un fuerte y siguieron remontando el rio hasta la regién hoy
ocupada por Paraguay. Caboto, que no abandond la region durante casi
cuatro afos, obtuvo de los nativos varias cantidades de plata, un nombre
que pronto se aplicd a la cuenca de estos rios y a la mayor parte de las

regiones circundantes.



Republica federal situada en Cono Sur de Sudameérica, limita al norte
con Bolivia, Paraguay y Brasil; al este con Brasil, Uruguay y el océano
Atlantico, al sur con Chile y el océano Atlantico, y al oeste con Chile. El pais
ocupa la mayor parte de la porcién meridional del continente sudamericano y
tiene una forma aproximadamente triangular, con la base en el norte y el
vértice en cabo Virgenes, el punto suroriental mas extremo del continente
sudamericano. De norte a sur, Argentina tiene una longitud aproximada de
3.300 kildbmetros, con una anchura maxima de unos 1.385 kilémetros. El pais
engloba parte del territorio de Tierra del Fuego, que comprende la mitad
oriental de la Isla Grande de Tierra del Fuego y una serie de islas
adyacentes situadas al este, entre ellas la isla de los Estados. Argentina
tiene una superficie de 2.766.889 km2, contando las islas Malvinas, otras
islas dispersas por el Atlantico sur y una parte de la Antartica. La costa
Argentina tiene unos 2.664 kildmetros de longitud. La capital y mayor ciudad
es Buenos Aires (la capital federal).

Hoy la Republica Argentina esta distribuida en 23 provincias y el
distrito federal (ciudad de Buenos Aires), la poblacion estimada de Republica
Argentina es estimada en 37.000.000 de personas de acuerdo con el Censo
de 2001".

El castellano es el idioma oficial y lo habla la mayoria de los
argentinos. En algunos lugares siguen en uso varias lenguas indigenas.

La vegetacion natural de Argentina varia enormemente en funcion de

los diferentes climas y regiones topograficas del pais. En la calida y humeda

' Datos de acuerdo con las informaciones del sitio en Internet.
Disponible en: <http://www.indec.mecon.gov.ar/webcenso/que_es/sintesis.asp> Acceso en:
01 septiembre de 2007.



region del noreste abunda la vegetacidén tropical, con arboles como la
palmera, el palo de rosa, el palo santo, el jacaranda, el quebracho colorado
(fuente del tanino) y el ceibo. En la Pampa, las hierbas son la principal
variedad de flora autoctona; en esta region y en la mayor parte de Patagona
practicamente no existen arboles, a excepcion de variedades importadas
resistentes a la sequia, como el eucalipto, el sicbmoro, el alamo y la acacia.
En los Andes Patagonicos existen densos bosques de Nothofagus (coihues,
lengas, fires), coniferas (alerces, araucarias y cipreses) y otros arboles
como los arrayanes, maitenes y radales. Por el contrario, en las
estribaciones andinas de Patagona y en algunas zonas de Tierra del Fuego
existen densos bosques de coniferas, en especial de abetos, cipreses,
pinos, cedros y arrayanes. Los cactus y otras plantas espinosas predominan
en las aridas regiones andinas del noroeste argentino.

En el norte, la fauna es de lo mas diversa y abundante; entre los
mamiferos de estas zonas pueden destacarse el mono (varias especies), el
jaguar, el puma, el ocelote, el oso hormiguero, el tapir, el pecari y el zorrino.
Entre las aves autéctonas se cuentan el flamenco y varias especies de
colibri y loros. De la Pampa son originarios el armadillo, el zorro, la marta, el
gato montés, la liebre, el ciervo, el Aandu o avestruz americano, el aguila, el
halcén, la garza, el chorlito y la perdiz. Las frias regiones andinas son el
habitat de la llama, el guanaco, la vicuia, la alpaca y el céndor. Los peces
abundan en las costas, lagos y cursos fluviales.

La economia Argentina se basa tradicionalmente en la produccién

agricola y ganadera, aunque los sectores industrial, minero, pesquero y de



servicios han registrado un marcado crecimiento en las ultimas décadas.
Argentina es una de las principales naciones productoras de carne, cereales
y aceite del mundo. En la actividad fabril, las principales empresas son las
productoras de alimentos y bebidas, metalurgicas, automotrices, refino de
petroleo, textiles y cemento. El producto nacional bruto (PNB) de Argentina,
para 2006, fue de 212.000 millones de ddlares, con una renta per capita de
aproximadamente 5.400 dolares?.

El comercio internacional es muy fuerte en Argentina, donde las
exportaciones representan 40.000 millones de dolares en 2005, con destino
principalmente para el MERCOSUR, donde las exportaciones para Brasil
representan el 15% de las exportaciones totales. Las importaciones en 2005
fueron de 28.900 millones de ddlares, donde Brasil es responsable por 35%
de estas, lo que muestra la gran participacién de Brasil en el comercio
internacional de Argentina, asi como la importancia de Argentina en el
comercio internacional de Brasil.

La produccion ganadera es un sector importantisimo en la economia
Argentina, asi como la refrigeracion y procesamiento de carne vy
subproductos. La producciéon anual supera los 3,5 millones de t. El pais tiene
un rebafio de aproximadamente 50 millones de cabezas de ganado vacuno,

de acuerdo con el CNA de 2002, tabla 20 del Indec.

? De acuerdo con los datos disponibles en:
<http://www.mibsasquerido.com.ar/Argentina5.htm> Acceso en: 01 septiembre de 2007.


http://www.mibsasquerido.com.ar/Argentina5.htm
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4 EL PRODUCTO EXPORTADO - ALFALFA PELETIZADA

4.1 Materia-Prima

La alfalfa (Medicago sativa) es una leguminosa perenne (renovada
constantemente por la naturaleza), perteneciente a la familia Fabaceae y
subfamilia Faboideae. Originalmente encontrada en la Asia Menor y en lo
Caucaso. Presentando una grande variedad de ecotipos (sub tipos
adaptados al clima de la regidon). En Portugal es también llamada de

Luzerna.

Clasificacion cientifica

Reino: Plantae
Division: Magnoliophyta
Clase: Magnoliopsida
Orden: Fabales
Familia: Fabaceae

Subfamilia: Faboideae
Género: Medicago
Espécie: M. sativa

Nombre binomial

Medicago sativa L.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Nomenclatura_binomial
http://pt.wikipedia.org/wiki/Esp%C3%A9cie
http://pt.wikipedia.org/wiki/Medicago
http://pt.wikipedia.org/wiki/G%C3%A9nero
http://pt.wikipedia.org/wiki/Faboideae
http://pt.wikipedia.org/wiki/Fam%C3%ADlia_(biologia)
http://pt.wikipedia.org/wiki/Fabaceae
http://pt.wikipedia.org/wiki/Fam%C3%ADlia_(biologia)
http://pt.wikipedia.org/wiki/Fabales
http://pt.wikipedia.org/wiki/Magnoliopsida
http://pt.wikipedia.org/wiki/Classe_(biologia)
http://pt.wikipedia.org/wiki/Magnoliophyta
http://pt.wikipedia.org/wiki/Plantae
http://pt.wikipedia.org/wiki/Reino_(biologia)
http://pt.wikipedia.org/wiki/Classifica%C3%A7%C3%A3o_cient%C3%ADfica
http://pt.wikipedia.org/wiki/Faboideae
http://pt.wikipedia.org/wiki/Imagem:Medicago_sativa0.jpg

Fue la primera especie forrajera a ser domesticada, debido a que su
buena adaptabilidad a los mas diferentes tipos de clima y solo hizo con que
si volviese conocida y cultivada en casi todas las regiones agricolas del
mundo y es considerada la "reina de las forrajeras" por los norteamericanos,
debido a su elevado valor nutritivo y por producir forraje tierno y de buen
paladar (los animales a absorben con cierta facilidad) a los animales.
Teniendo cerca de dos a cuatro veces mas proteina bruta del que el trébol-
blanco (Trifolium repens) y a silagem de maiz (Zea mays), allende ser mas
econdmica.

Mientras, como cualquiera forrajera, son encontrados algunos
problemas con la alfalfa en la nutricion animal. Un hecho relacionado a la
alimentacion animal con alfalfa es el menor uso de la forrajera en pasto, en
virtud de riesgos de timpanismo provocado por la presencia de saponinas,
que son substancias antinutricionales para los rumiantes. Todavia, los
tenores de esas substancias en 28 cultivar adaptadas a nuestras
condiciones (Criolla, Florida-77, P30, Moapa, CUF-101, BR2, etc.), variaron
de 1,78 a 0,78%, que, aliados a la baja solubilidad de la proteina bruta, no
constituyen factores limitantes al uso de la alfalfa en pasto.

Por su vez, diverso trabajos con alfalfa, acarreados por instituciones
de pesquisa en la region Sudeste, mostraron que esa planta puede producir
hasta 20 toneladas (t) de materia seca/ha/afo, con media de tenor de
proteina del 25%, que posibilta media de produccién de 54 kg de
leche/haldia, cuando utilizada exclusivamente en pasto directo, sin adicion

de concentrados. Aunque esas informaciones evidencien el alto potencial



forrajero de la alfalfa en Brasil, el éxito de esa cultura depende de otros
factores, que van desde la eleccién de la cultivar mas adaptada a la region
hasta la adopcién de practicas agricolas que permitan su establecimiento y

su persistencia, aumenten la produccion y mejoren la calidad del forraje.

4.1.1 Tenor nutritivo

Por ser muy nutritiva y presentar importantes calidades como
forrajera, posee en su composicion basica los siguientes valores por
producto; (valores basicos en porcentual relativo)

» proteina bruta =22 a 25%

e calcio =1,6%
o fosforo =0,26%
e NDT =60%

Esos niveles son mucho superiores a los de otras fuentes de
alimentos habitualmente utilizados en la pecuaria. Ademas de esta se usa el
maiz (Zea mays), la (Saccharum sp.) el (Pennisetum purpureum).

Su alta degradacion proteinica aumenta la produccion de la ganaderia
lechera, o sea de facil digestion para los animales es usado en gran escala

mundialmente como forraje animal y alimento.

4.2 Producciéon Mundial
Es producida en todo el planeta, cubriendo un area estimada de 32
millones de hectareas (ha) de area plantada, en los locales de clima tropical,

asi distribuida:


http://pt.wikipedia.org/w/index.php?title=NDT&action=edit
http://pt.wikipedia.org/wiki/F%C3%B3sforo
http://pt.wikipedia.org/wiki/C%C3%A1lcio
http://pt.wikipedia.org/w/index.php?title=Prote%C3%ADna_bruta&action=edit

Hemisferio Norte:
» Estados Unidos con 10.500.000 ha es el mayor productor mundial.

e Rusia - Con 3.300.000 ha, incluyendo los paises de la ex Unidn
Soviética.

« Canada con 2.500.000 ha.

e ltalia con 1.300.000 ha.

Hemisferio Sur:

» Argentina- Com 7.500.000 ha - Maior produtor do Hemisfério Sul e o
segundo do mundo.

« Africa do Sul - Com 300.000 ha.

e« Peru-com 120.000 ha.

Normalmente, la alfalfa es vendida por kilo, pero es posible

encontrarla en sacos de cuarenta o cincuenta kilogramos.

4.3 Produccion en Brasil

Fue introducida en el Rio Grande del Sur, a partir del Uruguay y de la
Argentina, cubriendo una area de 26.000 ha en la Argentina.

Su bajo plantio en el Brasil ocurre en grande parte por la falta de
conocimiento y exigencias peculiares, por los productores.

A pesar de ser una de las forrajeras mas difundidas en paises de
clima sazonado, recientemente la alfalfa empezo a ser cultivada con éxito en

ambientes tropicales.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Peru
http://pt.wikipedia.org/wiki/%C3%81frica_do_Sul
http://pt.wikipedia.org/wiki/Argentina
http://pt.wikipedia.org/wiki/It%C3%A1lia
http://pt.wikipedia.org/wiki/Canad%C3%A1
http://pt.wikipedia.org/wiki/Uni%C3%A3o_Sovi%C3%A9tica
http://pt.wikipedia.org/wiki/Uni%C3%A3o_Sovi%C3%A9tica
http://pt.wikipedia.org/wiki/R%C3%BAssia
http://pt.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos_da_Am%C3%A9rica

&Jllustracién del libro Flora von Deutschland, Osterreich und der Schweiz (1885) de Otto
Wilhelm Thomé

En Brasil, hasta 1968, el Estado del Rio Grande del Sur contestaba
por mas del 70% del area cultivada con alfalfa. Mas hecho las condiciones
climaticas local ser favorables al cultivo en la época.

Otras regiones como Sudeste y Centro-Oeste son grandes
plantadores, podemos destacar Mato Grosso del Sur, en la regién de
Campo Grande, Tocantins y sur de Goias, si llevamos en cuenta todavia

que el pais prefiere importar de lo que la plantar.

4.4 Alfalfa Peletizada

La peletizacibn es un proceso mecanico, donde ocurre la
aglomeracion de pequefias particulas a través del calor humedo y de la
presidn de una prensa de pelete en grandes particulas. Basicamente es una

combinacion de condicionamiento y compactacion de la masa verde.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Imagem:Illustration_Medicago_sativa0.jpg

La alfalfa es adquirida in natura directamente de los productores
rurales de la region, en farderia de 35 a 40 kg, antepasadamente seca, con
humedad de aproximadamente 18%. Al final del proceso de peletizacion, la
humedad reduce para 13%. Cada 10 kg de alfalfa in natura resultan en 9,6
kg de alfalfa peletizada.

Las fotos abajo demuestra el producto final comercializado por la

empresa:

4.41 Peletizacién en la Alimentacion Animal

Dietas peletizadas mejoran la digestion de la materia organica,
energia, cenizas y proteina. La peletizacion mejora la eficiencia alimentar
debido a la combinacién de la humedad, calor y presion, que rompen la

estructura de las particulas de los alimentos, mejorando asi la utilizacién de



los nutrientes. En los carbohidratos ocurre la disgregacién de los granulos de
amilose y amilopectina facilitando a accion enzimatica, y en las proteinas
ocurre una alteracién en las estructuras terciarias facilitando la digestion de
las mismas. A peletizacion reduce la segregacion o la separacion de los
diferentes ingredientes, y garantiza un consumo equilibrado de la racién todo
el tiempo. También, existe un menor desperdicio, debido al animal no poder
despegar y consumir los ingredientes de mayor paladar. Todos esos factores
se combinan para mejorar la eficiencia alimentar.

La mayoria de los autores concuerdan que la peletizacion reduz la
carga bacteriana y microbiana de las raciones, evitando el deterioro de los

nutrientes y transmision de patdgenos.

4.4.2 Maquinas necesarias para fabricacion

e 01 Estera

e 01 Picador

e 01 Moledor
e 01 Elecoide
e 01 Elevador
e 01 Tulla

e (01 Peletizadora

4.4.3 Proceso para Fabricacion

¢ Recogimiento de la alfalfa
e Colocacioén en la estera

¢ Picotagen de los fardos

¢ Moledura

e Elevador que conduce hasta la tulla



e Peletizacién

¢ Producto compactado

e Embalaje en bolsas de 35 Kg
¢ Rotulacion del producto

¢ Producto pronto para la venta

4.4.4 Ventajas competitivas

O produto alfafa peletizada apresenta inumeras vantagem quando
comparadas com os tradicionais fardos presente no mercado, dentre as
principais vantagens podemos destacar:

- Un gran aumento en la densidad lo que reduce el volumen ocupado
por la misma cantidad del producto, consecuentemente una reduccion en el
costo de transporte;

- También en relacion a la reducciéon de coste, se tiene una gran
reduccion con costes de estoques, en algunas propiedades el coste con
espacio fisico es bastante alto;

- La facilitad en el manejo con alfalfa peletizada es infinitamente
mayor, lo que resulta en reduccion de mano de obra en la propiedad
consumidora;

- Aproximadamente para cada 10Kg de alfalfa en fardo dada al animal
confinado 3Kg, o sea, el 30% son jugados fuera, con alfalfa peletizada el
animal aprovecha la totalidad del alimento ofrecido;

- El fardo de alfalfa continua siendo un problema, pues ni todo el
productor deshidrata correctamente el alimento, ocurriendo el aparecimiento

de hongos (partes blancas) y también en la propia perdida de materia prima



decorriente de la evaporacion, factores estos que aumentan el coste de la
adquisicién de la alfalfa en fardos, ya con la alfalfa peletizada esto no se
pasa, pues existe un control cuanto a la humedad final del producto;

- Antes del proceso de peletizacion, la alfalfa pasa por un proceso de
moledura, donde todo el residuo y principalmente el polvo son eliminados a
través de filtros manga;

De esta forma se tiene como principales ventajas competitivas:

- Producto altamente nutritivo

- Consumo equilibrado

- Mejor paladar

- Mejor digestidon

- Facil almacenamiento

- Periodo mayor de aprovechamiento
- Ecolégico

- Mejor relacion costo beneficio

El mercado de peletizacién esta en amplio crecimiento, debido al alto
precio de las raciones, y la falta de alternativa en el mercado, con eso la

peletizacion es la opcidn cierta para rentabilidad del negocio.

4.4.5 Destinacion del producto producido

a) Mercado nacional: 70 toneladas/mes destinadas a region sur e
sudeste de Brasil.

b) Mercado internacional (Argentina): 30 toneladas/mes destinadas al
mercado Argentino, mas precisamente las cabafas ubicadas en las

provincias de Corrientes y Misiones, provincias estas que son gran



productoras de ganado bovino y se quedan muy cerca de la regidn

productora de la alfalfa peletizada en Brasil.



5 ANALISIS ESTRATEGICO "HACIA AFUERA" Y "HACIA ADENTRO"

El analisis FODA es una de las herramientas esenciales que fornece
insumos, necesarios al proceso de planeamiento estratégico, proporcionado
la informacion necesaria para la implantacion de acciones y medidas
correctivas y generacion de nuevos y mejores proyectos.

El proceso de andlisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, analisis FODA, se consideran los factores econdmicos, politicos,
sociales y culturales que representan las influencias de ambito externo la
industria de alfalfa peletizada ALF PELET. La prevision de esas
oportunidades y amenazas posibilita la construccién de escenarios, que
permite orientar el rumo de la empresa.

Las fortalezas y debilidades dicen respecto al ambiente interno de la
empresa dentro del proceso de planeamiento. La prevision de cuales son las
fortalezas que la empresa cuenta y cuales son las debilidades que

dificultarian la realizacidon del cumplimiento de los objetivos estratégicos.

5.1 Oportunidades Y Amenazas

5.1.1 Oportunidades
e O1 - El sistema de peletizacién es reciente en el mercado y
posee Optima evaluacion de los consumidores con relacion

costo x beneficio;



02 - Existe una gran concentracién del rebafio ganadero en la

provincia de Misiones — AR.

O3 - La oferta de otros productos similares es muy restricto;

O4 - No tienen barreras aduaneras (MERCOSUR);

O5 — Proximidad con el mercado consumidor e productor;

06 — Facilidad de despachar la produccién.

5.1.2 Amenazas

e A1 - Falta de conocimiento de las exigencias del mercado
internacional;

* A2 - Miedo al nuevo;

e A3 - Reduccién de la disponibilidad de materia-prima debido a
las condiciones climaticas;

e A4 - Surgimiento de algun tipo de enfermedad (Fiebre Aftosa)
en el ganado;

e A5 - Surgimiento de un nuevo producto similar en el mercado;

e A6 — Cambio.

5.2 Fortalezas Y Debilidades
5.2.1 Fortalezas
e F1 - La empresa posee capacidad de produccion para atender
la demanda;
o F2 - Cuenta con gran oferta de proveedores locales

especializados, que abastecen materia-prima de calidad;



e F3 - Solidez de la empresa ALF PELET en el mercado interno;

e F4 — Experiencia e conocimiento del producto y mercado.

5.2.2 Debilidades
e D1 - Reducida experiencia en procesos de exportacion;
e D2 - Empresa de medio porte;
e D3 — Marketing internacional;

e D4 — Acompafiamiento de la tecnologia.



5.3 LA MATRIZ FODA

Factores Lista de Fortalezas Lista de Debilidades
Internos F1. D1.
F2. D2.
F3. D3.
Factores F4. D4.
Externos
Lista de Oportunidades |FO (Maxi-Maxi) DO (Mini-Maxi)
O1. 1. La empresa deberia|1. Contratacion de
02. difundir ese producto | representante
0O3. diferenciado comercial para
0O4. aprovechando la | difusion del producto
0s. experiencia que posee e|en el pais importador.
06 la proximidad del
mercado consumidor,
para conquistar  su
participacion en el
Mercado Argentino
principalmente en la

region de Misiones que

es gran productor de

ganaderia.
Lista de Amenaza FA (Maxi-Mini) DA (Mini-Mini)
A1, 1. Tecnologia para|1. Organizar
A2. utilizaciéon de la cultura |intercambio técnico a
A3. para otros fines, | través de la
A4. conduciendo la| Asociacion de
A5. produccion para otros | Técnicos Agricolas
AG. productos. para demostraciéon de

las ventajas del

producto.




6 MIX DE MARKETING PARA MERCADOS INTERNACIONALES

El Marketing Internacional es un area de conocimiento fundamental
para la insercion bien-sucedida de empresas en los complexos mercados
internacionales. Se sabe que el desarrollo de las herramientas de marketing
internacional y uno de los aspectos responsables por el insuceso de

organizacion brasileras en los mercados extranjeros.

6.1 Mercosur

En marzo de 1991 Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay, que juntos
tienen una poblacién de 200 millones de personas y PNB de cause un trillon
de délares cerraran el acuerdo para la formacion del Mercado Comun del
Sur (en espanol, Mercado Del Sur, o Mercosur). En 5 de agosto de 1994, los
presidentes de los cuatro paises concordaran en comenzar a partir de 1° de
enero de 1995 la reforma tarifaria por la cual las tarifas internas fueran
eliminadas y establecidas tarifas externas comunas de hasta 20%. Bien,
servicio y factores de produccién tienen libre transito entre los cuatro paises.

Por lo tanto considerando las buenas relaciones entre Brasil y
Argentina, y una vez que Argentina posee gran cantidad de ganado y
considerando la expansion constante de este negocio, elegimos este
mercado potencial para colocacién de nuestro producto. También se llevo en
consideracion la proximidad entre el mercado productor con el mercado

consumidor.



6.2 Marketing Internacional para las Empresas

Cuando se habla en Marketing Internacional, se trata de actividades
de marketing idealizadas para un ambiente que no sea doméstico, o sea, un
ambiente nacional poco familiar. Esas actividades internacionales de una
organizacion pueden se dar en uno 0 mas paises, tiendo orientacion
multinacional o global.

Al se introducir una empresa en el mercado internacional debemos
observar un ponto de extrema importancia para el éxito de la implantacién:

El Ambiente de Marketing Internacional.

6.3 4.4 Pesquisa de Mercado

La pesquisa de mercado es una inversion necesaria y puede fornecer
elementos esenciales para la aproximacion de su mercado consumidor. Los
resultados de la pesquisa objetivan:

a) Seleccionar mercados para sus productos;

b) Identificar tendencias y expectativas;

c) Reconocer la concurrencia;

d) Conocer y avaluar oportunidades y amenazas.

Es fundamental conocer la legislacion comercial vigente en el

mercado importador, con atencién especial a las restricciones a las



importaciones en general, bien como las normas directamente ligadas al
producto especifico.
En ese sentido, es importante verificar se el producto al ser exportado

no es prohibido o restricto en el mercado pretendido.

6.4 Atingiendo el Mercado Externo

Después de realizada la analice del Ambiente de Marketing la
empresa debe trazar una Estrategia de Marketing para atingir el mercado
externo y definir las oportunidades que este nuevo mercado ofrece.

El Papel de la Estrategia de Marketing para Exportacion es auxiliar la
administracion de la empresa, indicando el rumo de los negocios, incluso las
exportaciones y su controle y la negociacién con los bancos y instituciones
del cetro exportador. Se busca, asi, dotar la empresa de una vision
estratégica y competitiva, capacitandola la regir a las mudanzas, que son
frecuentes en ese mercado, debido a la constante evolucién tecnoldgica, a la

concurrencia y a las necesidades de los clientes.

6.5 La Seleccion del Mercado

Muchas empresas eligen paises vecinos, pues los conocen mejor y

consiguen obtener costos de distribucion y controle mas bajos. Ya otras

empresas prefieren paises donde hay una mayor afinidad cultural.



Pero, aconsejase que la escoja del mercado externo se apoye en tres
criterios importantes:

a) El atractivo de ese mercado;

b) Las ventajas competitivas que seran obtenidas;

c) Y los riscos que este mercado ofrece

6.6 Promocién del producto

Cuando una empresa decide atingir el mercado externo ella debe
adaptar su compuesto de marketing a las condiciones de los mercados
elegidos y a las formas de entrada definidas. La uniformidad del producto, de
la propaganda, de los canales de distribucion y de otros elementos ofrece
menores costos, porque no son introducidas mudanzas significativas.

Por otro lado, un compuesto de marketing en que el productor ajusta
los elementos del compuesto en cada mercado-albo tiene mas costos, pero
con la expectativa de mayor participacion de mercado y retorno de inversion.

Com eso prevalece y vence en el mercado la empresa que tiene el
producto mas moderno, de mejor cualidad y de precio mas competitivo para
el consumidor internacional.

Para se consumir es necesario criar un diferencial del producto de
modo que se lo destaca de los otros. Por lo tanto, la decisién de la empresa
puede ser conservadora y menos arriesgada con expectativas de retorno y
rentabilidad menores, 0 mas corajosas pudendo alcanzar nivel de retorno

mayores y bien mas satisfactorios a toda la empresa.



6.7 Formas de Penetracion no Mercado Externo

6.7.1 Tipos de Exportacién

Exportacién Directa

La Exportacion Directa, es aquella forma de comercializar en que el
exportador conduce todo el proceso de exportacion, desde los primeros
contactos con el importador hasta la conclusién de la operacion de venta. En
ese caso, el exportador cuida de todos los detalles, desde Ila
comercializacién y entrega del producto hasta la cobranza, lo que exige
mayor atencién administrativa, empefio de recursos humanos y de tiempo.
Sin Embargo mas ambiciosa, esa modalidad puede ser la mas lucrativa y

propiciar un mayor crecimiento en el mercado internacional.

Exportacién Indirecta

La modalidad de Exportacién Indirecta, es aquella en que el fabricante
abastecedor vende su mercaderia para un intermediario, una Traed
Company o Comercial Exportadora, y esta ira encontrar compradores por los
productos en otros mercados. Esta modalidad recree la participacion de una
empresa mercantil que adquiere mercaderias de industrias o productores en
el mercado interno para posterior exportacion.

Esta definido que nuestra empresa optd pela exportacion directa, o

sea, no va tener intermediarios en la negociacion.



6.8 Costos

Los costos definen el piso del precio que la empresa puede cobrar por
su producto. El precio a ser cobrado debe incluir los costos con produccion,
distribucion y venta del producto, ademas de proporcionar un retorno medio
razonable por los esforzé y risco de la empresa. Las empresas que
presentaren un costo bajo tienen como definir precios mas bajos, lo que
puede resultar en mayores ventas y lucros.

Los costos pueden ser fijos o variables. Los fijos no varian de acuerdo
con la cuantidad producida o vendida. Los variables son los que varian
directamente con la cuantidad producida. Costos totales es la soma del fijo y
variables para cualquier nivel de producto. Los precios de venta debe cubrir

por lo menos los costos totales de un determinado producto.

6.9 Precio

El precio es una de las herramientas del mix de marketing que la
empresa utiliza para atingir sus objetivos. Las decisiones sobre precio deben
ser coordenadas con el proyecto del producto, su distribucidén y decisiones
de promocion, al fin de formar un programa de marketing coherente y eficaz.

El precio es un factor crucial para el posicionamiento del producto que
define el mercado, la concurrencia y el decenio del producto. El precio
pretendido determina aspectos del producto que pueden ser ofrecidos y

cuales seran los costos de produccion.



El producto estudiado posee mejor costo-beneficio que otros
productos similares. El precio es competitivo y los consumidores tendran

ventajas en adquirir nuestros productos.

6.10 DFI

En el mercado global actual, vender un producto es las veces mas
facil de lo que hacer llegar a los consumidores. Las empresas deben pensar
en una mejor forma de estocar, manosear y transportar sus productos y
servicios para que ellos se encuentren disponibles para los consumidores
en la cuantidad cierta, en el momento cierto y en el lugar cierto. La eficacia
de la logistica tiene uno gran impacto en la satisfaccion del consumidor y en
los costos de la empresa. Un sistema de distribucion precario puede destruir

un bueno esfuerzo de marketing.

6.11 Naturaleza y Importancia de la Distribucion Fisica y de la Logistica

de Marketing

La distribucion fisica o logistica de marketing envuelve planificacion,
implementacion y controle del flujo fisico de materias, productos finales y
informaciones correlatos, de los pontos de origen hasta los pontos de
consumo, de modo para atender las exigencias de los clientes un cierto

lucro.



Las principales funciones logisticas son: procesamiento de los
pedidos, almacenaje, gerenciamento de estoque y transporte.

Procesamiento de pedidos: Los pedidos pueden ser presentados de
varias formas, por teléfono, fax o coreo electronico. Después de recibido los
pedidos teneram de ser procesados de forma rapida y precisa. El sistema de
procesamiento de pedidos prepara las facturas y envia los detalles del
pedido para el departamento adecuado.

Almacenar: Toda empresa tiene de almacenar sus productos hasta
ellos seren vendidos. La almacenaje es necesaria por que los ciclos de
produccion y consumo raramente son iguales. La funcion de la almacenaje
compensa y equilibra las diferencias entre cuantidades necesarias y tiempo
de fabricacion.

La empresa tiene un pequefio depdsito para almacenar la produccion
hasta la entrega para los consumidores. No es necesario un gran depésito,
pues, los productos son transportados luego después que son producidos.
La empresa no dispone de grandes depdsitos, solamente de area industrial
destinada la fabricacion pues solamente fabrica conforme los pedidos, su
linea de produccion son direccion las encomiendas y entregas.

Estoque: Los nimbéis de estoque también afectan el grado de
satisfaccion del cliente. El principal problema es mantener un equilibrio
cuidadoso entre uno estoque grande demas y pequefio demas. El estoque
grande demas resulta en costos mas altos que el necesario y posible
obsolescencia de los productos. El estoque pequefio demas resulta en

productos engotados, expediciones o producciones de emergencia



onerosas, y insatisfaccion del cliente. Al tomar decisiones sobre el estoque la
gerencia debe pensar los costos con estoques mayores contra las ventas y
los lucros resultantes de estas situaciones.

Para formar decisiones sobre estoque es necesario saber cuando
hacer el pedido y que cuantidad pedir. Decidir cuando hacer un pedido, la
empresa debe pensar el risco de quedar sin estoque y los costos de tener
estoque excesivo. Al decidir sobre la cuantidad del pedido, debe pensar los
costos del pedido y del procesamiento contra los costos de estocaren.
Pedidos medios mayores implican menos pedidos y menores costos de
procesamiento pero mayores costos de estocaren.

En el caso en estudio el estoque es semejante al sistema just-in-time
pues la industria detiene la tecnologia y los medios de fabricacion y la partir
de los pedidos es que empeza la desencadenar el proceso para la
adquisicién de la materia-prima y fabricacién de los equipamientos.

Transporte: La eleccion del medio de transporte afecta el
apresamiento del producto, la eficiencia de la entrega y la condicién de los
productos al llegaren en su destino, y todo eso afecta la satisfaccion de los
clientes.

Al expedir los productos para los almacenes, revendedores o
consumidores, la empresa puede elegir cinco medios de transporte:
Ferrocarril, maritimo, fluvial, carretera, aéreo y por conductos.

En el caso en cuestion, el transporte ocurrira solamente por el medio

de carreteras. Los camiones son eficientes para cargas pequefias con



mercaderia de alto valor. En muchos casos, sus tarifas competen con las

tarifas ferrocarril y sus servicios son mas rapidos.



7 DESARROLLO LOGISTICO DE LA DFI

El canal a ser utilizado en el proceso de negociacion sera directo con
utilizacién de un miembro de la empresa que hara la divulgacién de la alfalfa
peletizada y su viabilidad econdémica financiera. Después los compradores

haran los pedidos y sera emitida la Factura para o su debido aceite.

7.1 Provision de materia-prima

Al partir del aceite de la Factura, sera efectuada la compra de materia-

prima (alfalfa) de los proveedores y necesita de dos dias para efectuar la

entrega, pues la distancia es pequefa.

7.2 Produccion

La empresa necesita de 5 dias para producir la alfalfa peletizada y

coldcala a la disposicién de los compradores.

7.3 Aduana

Cuanto la aduana fuera realizado un estudio de viabilidad de costos
envolviendo, la Aduana de Sao Borja y Porto Xavier, siendo considerado,
distancias a ser perquiridas, lo que incidira en el costo de frete, y costo de

tasas y servicios. Por su localizacion geografica con menores distancias y



también su administracion ser la cargo de Receita Federal, por eso a la no
existencias de costo de los servicios, quedando entonces como la mas
viable la Aduana de Porto Xavier. Al contrario de la otra que es
administradas por Permisionaria o Concesionaria que poseen un costo de

los servicios prestados.

7.4 Embalajes

El embalaje objetiva proyectar las mercaderias durante el transporte,
movimiento y la almacenaje antes, durante y después del transporte.

El embalaje es el principal factor del completo éxito de la operacion de
exportacion. Un inadecuado o malo decenio del embalaje, incapacitado de
proyectar las mercaderias de las abarrias, puede llevar la transaccion
comercial al colapso.

La marcacion, constitui en la identificacion de cada unidad de la
carga, y esta intimamente asociada el embalaje de las mercaderias, y
constitui en:

- Legibilidad, marcas, numeros, simbolos, claramente legible .,y

impreso en el idioma del pais de destino;

- Localizacion debe ser facilmente identificada;

- Suficiencia, el etiquetaje de la remesa debe fornecer informaciones

de acuerdo con la recomendacion técnicas;

- Conformidad, con la legislacion del pais de importacion y de

exportacién, se necesaria, con la aduana del ponto de llegada.



La carga es embalada en sacas de rafia (plastico) con 35 kg

cada embalaje. Un viaje con carretera transporta 15.000 kg del producto.

7.5 Juego de Documentos

a) Factura Pro Forma — Anexo 01

- Datos del Importador: Cabafia Rosamonte, Cabana Las Tres E y
Cabafa Santa Cecilia

- Datos del Exportador: Machado Industria e Comercio de Racdes
LTDA

- Local de Embarque: Roque Gonzales — RS — BR.

- Local de Destino: Posadas — Misiones — AR.

- Pais de Origen: Brasil

- Data Probable del Embarque: 31/08/2007

- Cuantidad: 15 Ton

- Descripcion de las mercaderias: Alfalfa Peletizada

- Precio: US$ 5.147,05

- Incotermes: EXW

- Forma de Pagamiento: 50% en el data da Factura Pro Forma y
50% en la entrega.

- Medio de Transporte: Carretero

- Peso: 15 Toneladas

- Banco: Brasil SA, Agencia: 2554-2, Cuenta Corriente: 3718392-3

- Validad da Factura: 15 dias



b) Factura Pro Forma Comercial - Anexo 02

Fueran confirmados los mismos datos de la Factura Pro Forma.

c) Lista de Empaque - Anexo 05
Los datos son los mismos de la Factura Pro Forma con las debidas
descripcion de los embalajes y sus contenidos, acrecidos en el numero de la

factura comercial.

d) Nota Fiscal de Venta - Anexo 06
Centenera todos los datos solicitados dentro de la legislacién de cada

pais.

e) Conocimiento de embarque - Anexo 03

Sera utilizado el Transporte Carretero — CTR.

f) Despacho Aduanero

Sera contratada una oficina para realizacion de las operaciones de

desembarazo.

g) Pagamiento de Frete

El frete sera pago mediante la entrega de la mercaderia.

h) Liberacion de la Mercaderia



Sera realizada al Cargo del Despachante Aduanero.

7.6 Procesos de Produccién

La industria de alfalfa peletizada ALF PELLET necesaria para la

produccion de los equipamientos arrollado en el proceso, lo que demanda 15

dias para su elaboracién, de acuerdo con el acierto de la Factura Pro Forma.



8 INFORMACION ECONOMICO - FINANCIERA

Las informaciones econdmico financiera para evaluar la envergadura

del proyecto de exportacion y su implementabilidad son las siguientes:

TIR VALOR PRESENTE NETO
AnNos Adgricola VPN TASA 16,008
0 (125.000,00) 0 (125.000,00)
1 60.000,00 1 60.000,00
2 60.000,00 2 60.000,00
3 60.000,00 3 60.000,00
TIR 20, 71% VPN R 8.408 08

Com base en el resultado financiero del proyecto, que poseer una TIR
de 20,71% relacionado con una tasa de oportunidad de 16,00% el proyecto

poseer viabilidad econdémico financiera.



9 CONCLUSIONES

Con el propésito de la analice de prefactibilidad exportadora,
buscamos inicialmente consolidar los fundamentos tedéricos adquiridos y
buscados durante el estudio, con la accidn practica empresarial.

Como resultado de esta consolidacion proponemos y demostramos en
este estudio, ventajas y desventajas y medios viables para la realizacion
exitosa de la exportacion. En ese tipo de analice internacional, viene se
reestructurando y servido como alternativa inteligente para diversas
empresas y paises buscaren el desenvolvimiento y sustentacién eficiente del
negocio, pues posibilita la avaluacién y modificacién de las operaciones
antes que ellas puedan ocurrir de manera ineficiente y aplicacién de sus
correlaciones.

Para lo nuestro crecimiento y perfeccionamiento del conocimiento
técnico, es innegable el potencial de aprendizaje que adquirimos. El
conocimiento en negocios internacionales a través de la analice de
prefactibilidad exportadora , con certeza, de manera constante y efectiva
siempre agrega valor para atingir lo éxito profesional, principalmente en este
momento en que las economias estan globalizadas, y las relaciones entre
paises a través de la formacién de bloques econdémicos, como es el caso en
estudio Mercosur, estan siendo una realidad; exigido habilidades vy
conocimientos para administrar negocios de manera eficiente, buscando
nuevas técnicas de gestan y soluciones estratégicas para vencer desafios y

buscar nuevas fronteras.



Nuestra contribucion fuera levantar datos y relacionar teoria y
practica, nunca nosotros apartando del objetivo propuesto presentado.
Nuestro estudio no posei de forma alguna, caracter acabado, queremos que
sea mejorado dentro de la d6tica que nortea la negociacién internacional.
Nuestro deseo es contribuir de la mejor forma posible, proporcionando
buenos negocios a la empresa exportadora y a la empresa importadora,
generando con eso, nuevos productos y nuevas alternativas de alimentacién
del ganado.

Acabando esta analice, podemos afirmar que lo mayor desafio para el
éxito del proyecto, es la quiebra de paradigma en la utilizacién de nuevos

productos por las consumidores finales.
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11 ANEXOS DOCUMENTALES.

Como tal se designa al conjunto de documentos representativos de
una transaccién comercial internacional y del embarque efectuado en
particular. Basicamente se compone por la factura pro forma, el factura
comercial, el conocimiento de embarque, el certificado de origen, el lista de
empaque y nota fiscal de transporte interno y para el exterior.

Los contenidos de los distintos documentos deben concordar entre si
en su totalidad, referenciado los datos a la factura pro forma que diera origen
a la operacién comercial.

De acuerdo a los requerimientos bancarios y del oportunamente
acordado entre el exportador y el importador, los documentos de embarque
originales pueden viajar con el medio de transporte o ser remitidos por

separado.



Anexo 1 - Factura Pro Forma - Pro Forma Invoice

Es un documento mediante el cual el exportador indica a su potencial
cliente la intencién de venta de una mercaderia. No es factura de cobro y
debe indicar un determinado plazo de validez respecto de las condiciones en
ella establecidas, pues del contrario no se considera oferta en firme.

Para su confeccion, generalmente se utilizan hojas membrete de la
empresa. La descripcidén de la mercaderia debe ser lo mas detallada posible
tanto en el plano comercial como el técnico.

En general incluye la siguiente informacion:

 Nombre, direccion y teléfono del Exportador.

e Factura Pro Forma Numero.

 Fechay lugar de emision.

« Datos del Importador.

» Cantidad y descripcion de la mercaderia.

» Precio unitario. Precio total. Moneda de pago.

« Condiciones de entrega. (Incluir Incoterm acordado, por ej. FOB, CyF,
etc.)

» Plazo y forma de pago. (por. €j. Carta de Crédito)

« Validez de la oferta.

« Firma del exportador.



FATURA PRO-FORMA
DAD0Ss DO IMPORTADOR:

MU MER O
DT

DlD0% DO EXFORTADCR !

LOCAL DE EMBARQUE:

LOCAL DE DESTING:

piis DE ORIGEM:

DATA PROVAVEL DO EMBARQUE:

DBSERVACOES:

qTD

DESCRICAD DwS MERCADCRIAS

FRECO L/NIT PRECO TOTAL

TOTAL GERAL

INCOTERMS:

DE ACORDD COM 0% INCOTERME-2000( 1CC)

FORMA DE PAGAMENT O

MEIQ DE TRANSPORTE:

FESD BRUTD:

PESD LiQUIDD:

VOLUME:

OBSERVACOES:

COMISSAD DO AGENTE:

BANCO [ NOME, CONTA):
VALIDADE D PRO FORMA !




Anexo 2 - Factura Comercial — Comercial Invoice

Es el documento en el que el exportador fija la descripcion y el
importe de las mercaderias despachadas. En algunos casos es intervenida
en el extranjero por la autoridad del pais importador, convirtiéndose en lo
que en la documentacion internacional se denomina Factura Comercial
Visada.

En general incluye la siguiente informacion:

» Nombre, direccion y teléfono del Exportador.

» Nombre, direccion y teléfono del Importador.

e Fechay lugar de emision.

» Cantidad y descripcién técnica de la mercaderia.

» Precio unitario. Precio total. Moneda de venta.

» Condiciones de venta segun Incoterm acordado (por €j. FOB, CyF,
etc.).

» Plazo y forma de pago. (por ej. Carta de Crédito).

e Peso bruto, peso neto.

» Cantidad y tipo de bultos en los que se ha distribuido la mercaderia.

e Medio de transporte.

« Firma del exportador.



FATURA COMERCIAL

CuDoOSs DO IMPORTADOR:

MUMERD:
DATA:!

CuDos DO EXPORTADOR

LOCAL DE EMEARQUE:

LOCAL DE DESTING:

PiiS DE ORIGEM DATA PROVAVEL DO EMBARGUE:
OBSERVACOES:
QTD | DESCRIGAC DAS MERCADORIAS PRECD UNIT PRECD TOTAL

TOTAL GERAL

INCOTERME:!

DE ACORDO COM 05 INCOTERME-2000(ICC)

FORMA DE PAGAMENTO:

MEIQ DE TRANSFORTE:

PESO BRUTO:

PESD LiguiDo:

WOLUME:

OBSERVACOES:

COMISSAD DO A GENTE:

BANCO (NOME, CONTA):
VA LIDADE DA PRO FORMA :




Anexo 3 — Conocimiento De Embarque

Es el documento emitido por la compania de transporte internacional
que aprueba que la mercaderia ha sido recibida embarcada en un
determinado medio de transporte lo que ha sido recibida para su embarque
posterior; es el titulo probatorio de la propiedad de la mercaderia, lo que
permite que el tenedor de las copias negociables reclamar la entrega de la
misma; es el documento probatorio del contrato de transporte en el que se
fijan las condiciones en que el mismo se efectua.

Estas condiciones son plenas para el transporte maritimo, pero para
el transporte terrestre y aéreo, técnicamente no constituyen un titulo de
propiedad de la mercaderia, aunque en la practica y a los efectos del
despacho aduanero de importacion es reconocido como tal.

En general incluye la siguiente informacion:

o Datos del Exportador.

« Datos del Consignatario

o Datos del Importador.

» Fechay lugar de emision.

» Detalle de la carga: peso, cantidad, volumen, bultos, descripcion.

» Flete, si es pagado o pagadero en destino y monto.

 Marcas y numeros.

o Declaracion del valor de la mercaderia.

» Estado de la carga (mercaderia, envase o embalaje) que descartan la
responsabilidad del transportador sobre los riesgos que pueda correr
la mercaderia. Se denomina LIMPIO si no se observan defectos en el
momento de la carga, o SUCIO cuando el transportista denuncia
expresamente el estado defectuoso de la mercaderia, su envase o su
embalaje.

Este documento recebe denominacion de acuerdo con los medios de

transporte utilizado:

= Conocimiento de Embarque Maritimo (Bill of Lading - B/L)



= Conocimiento de Embarque Aéreo (Airway Bill - AWB)
= Conocimiento de Transporte Rod¢ viario (CRT)
= Conocimiento de Transporte Ferrocarril (TIF/DTA)

CONHECIMENTO DE EMBARQUE MARITIMO
Bill of Landing - B/L

Conhecimento de Embarque Maritimo - (B/L)

CODE WAME: "OOKGENBILL® - EDITICH 1994 8L W2
Shipper BILL OF LEADING
TO BE USED WITH CHARTER-PARTIES

Lonsignes

Wotehy Adress

‘ieszel Port of kpading

Part of discharge

Shipper's description of goods

{of which o deci st chippars risk: e carber not
Being responsila for loas of damags howsoevet arking)
SHIFPED
o w! the: port loading in apparent good omder snc condition
-m'ghl IJE:.-'QIHI.'-! &6 per o boyard the vesss| Tor camiage o e poit of dischange
CHARTER-PARTY datad: pr chachiaegs of &0 raar Bieeeio a5 sha may safeby get tha
Raceivad on account of hmg!:-‘.: s speciling above .

Vidaiglyl, mgaspre, @uadly. quaniity, contibon, conienms
anl velus unknoeses

Fime uaad for loading..........days....... _howrs 1M WITKESS whemaf #in masier or aganss of the sxd
Vnssel has signed the ramher of Blls OF Lading incicatnag
bezbowr il of this temar and dase, any onn of which hefng
mpoormplshied the athers shal be veid

Freight peyable &t Fiace and data of issua

HWurmbsar of original 8a/] Signatura



CONHECIMENTO DE EMBARQUE AEREO

Airway Bill - AWB

Cenhecimento de Embarque - Aéreo (AWB)

ﬂhlp&r"i MName and Address

Shipper's acooual pumEar

sami valkdity

Coples 1,2 and ¥ of this Alr Waybil are originals and Reee the

Consigner's Mame end Addregg | =0THIEeNE Beourl namb

Issuing carrier's Agant Mame end City

Aecou nting |miermation

Agents [ATA Cods

Account Mo

Arport of departure (Addr of first camier) and requestad Routing

] iy A e nator (] o |k Currency | CHEE | sl [ o b wnban fon | Do bl eban v
Y ¥ ¥ code |FRD [CoLL|MeD [ouL |- sk
Airpart of destiralon | PighiDane Jor SO U2 N | Dt ATRU 2 IRUTBICE | |MSUFARECE - Hakipsr g imtuoncs in accodercs wh

caxdiore crmeaes beaod crdicale st o be aed N
Fpusm N b ek srcard o ireamno

Hending Information

Mo o

Grogs Mgl |RaleCless o Chageable Rale Tols Falute and guanlily al goods
DECEE o - Chan ar| i ey ] W
acP Weight | Lb ot 1= Waight //«.-II!I-,IE' (el dimengions and volums)
Frepaing ™ Weighl Chaige Codlect Dt Charges
I Irgurance Premium
Mahuaton Cliarge,
|
Tand
Tkl ol charges due el Shipper ceitifies thal tha parkeuors on the faor berecl are comes) and Ihatinsalar as oy part
o [he cansigament conlans da e poods, Such par is propery  described 2y name and |s
Tolal ot hires B i Impioper condiion dor camiapa By ar accarding ke appicable Dangerows Good Reguiation
Sagnatura af Ehipper o bis Aparl
Talal pragad Takl ol et

H\.FI.ITEI‘!L'.’ Coavarsin Rabes

£t Ehargess i Dest Cemans

Evec pled on

e

ol

Floca| Shgraiure of lssuri ng Camiae of ifs Agent

Far Carsigrs Use GChargas ab deslinadon

Tolal solacl sharges

Oy al Desslinalian

CONHECIMENTO DE TRANSPORTE RODOVIARIO - CTR



Conhecimento de Embarque -

Rodoviario

Conhecimanto inbarnacional de

o

l.'ll'.lm-il sk wede o oREAT ﬁlkl:nﬂ'unuh

ot Tedirma arid T o
- Lanirio da

Tramsporie rodaviano

£a Cmrrpededes el i ronorel de

FEISEEE, BN L e o ltnl\.ll;n--:nftla R MR A e =0 do rerstente o do comgnatane H

Irarpe o ek b3 arle owe oa Inmeds nhrsarsl wla mhulmmmlu Cam: b o

Carla de Porte Infernaclonal
por Carratera

canirale da rseapeda ¢ 1 Faspereski dnd Cwl del PPofasdes g o
= cusinn sraders ks sripuiscen o sperde 4o sl e papce dal rerdanks -udil-:w e

1 Hose & anderass da femelenle | Mambre ¢ domoiic del ramfens

2 Ma=ara I Nimang

4 Mome & enderegn da deslinalirm | Noméve v gamicilo def
ceslnalant

I Mose & anderacs da lianspailader | Nowibra p dasmeio oef
poriaagnr

Slocal & pais de el | Lugar p peg o8 Smvsho

B Mase & o deredn do consignialatio 1 Novibra p doviein gul
cansigraisnia

T Local, pais & dala em que o ransporiadar se responsab iiza pala
mefsadang
Logar, paki ¥ fachaen que o partaar S ol S0 OF [ mLrarces

B Matlicar 8/ Nolificer a

BLecal, pais & dala de enlrega § Lugar, pas F plare snega

10 Transporia dores sutessyas | Parfeadonas Sutessins

11 Cuanladade & calefonds oo wilimes, MAICHs & nuseras, lipdd de mercadonas
conleinsies @ dpssanes | Cantidad y classes debubos. marces y admenas, Gps de

Mt cias, nlmndores v asEssariie

12 Pega biult &m Ky § Peso brulo an Kg

13 Valu=e am m® J Vosurmen an meu

14 Nalor 1 Valer
magda I moede
15 Cusles a pagar | Ma-angem Woeds | Mg desting Mosds |16 Decdaragie do waiar das mercasd e | Declamoiia gl alorde
GaLlar & peger Monta remitanie | Moneds | Manla deslinalans | Moneds|as morancs
Foole R 17 Dacumenlos ansncs J Documenkis soenas
Chulnos § s
Tiortd I Fofed 18 Il uides sobve [ormaldades da alhndegs

10 Valor dis Irele ewteng | Mowdo da) fede axferna

Insiruccianas sabve frmalidedes de aduang

20 Valor i ressbolsa conlra Eninsga ifanio oo resmboisactnira anlrege

21 Mame e assnalurs o reselenls gu s represenlanle
Noviibre y frma gal regitlenle o su repracaniants

Diata  Fischin

72 Declaranies & dbmerianbes | Danaraatnas p
clsrraniones

20 Name, ahsnaluia e canmbo do Iramponadal oo gey repde sl

Womibee Nema p selo gal palesdor 9 Lo faprasenisds

Diata ' Fischia

(24 Mome & ssindtuta de deslinglane ou seu epresanlans
figmbre p i desfinalars o s rageesantanis

Diata ' Fischia

CONHECIMENTO DE TRANSPORTE FERROVIARIO - CTF




Conhecimento de Embarque - Ferroviario

CONHECIMENTO DE EMBARQUE DE MERCADORIAS POR FERROVIA

GUTA DE EMBARQUE DE MERCADORLA POR FEREDCARRIL

NO SERIE A

Romoem || [WAoAomoen ] (BN |

DETA [FECHA] ||:|_'||-|5.|-;'.|-|.a|:.5|'_| e COKDICAD DE FRETE (FLETE]

PROCEDEMCLA DESTIMD ¢

REMETENTE {REMITENTE]

ERDERECO [LIRECCIAN)

CORSIOHATARIS

ERDERECO [CIRECCTION)

MOTIFLCAR
ERDERECO [CIRECCTION)

VOLUMES MARCAS DESCRI AQ DAS MERCADORIAS
SUARTIADE | ESFELIE T m.'lMEm:nE. DESCRIPCION OE LAS MERCADERLAS

CLEUSULAS ESFECIALES

NUMERD DE ORIGIAAL FRETE ¥ QAZTOS

RECTBO A BORDID) = 5ecmrmrc s n s sy
L FLITEN [N S AT TR VSLICIT B, TIPSR D0 AL AT B T
EEELMILE

LGCAL E DATA
LUGAR ¥ FECHA

ASEINATLRA TOTAL

FliMa
SI CFECTE FOR "4 PG ET™ SEEA WAL W i.%qu:ﬂ:IPﬂJNHHILﬁuIHI'E
ﬁ#{é‘:}?ﬁ%'ﬁ-‘m' TEHOFA YALIZET [L TICMBREL [ AA0r SOAAADD DN

ORIGIMAL




Anexo 4 — Certificado De Origen

Este documento certifica el origen y la procedencia de las
mercaderias de exportacidon. Se utilizan en el pais importador a los efectos
de la aplicacion de los tributos aduaneros conforme al origen, ya que pueden
existir acuerdos de preferencia arancelaria entre los paises involucrados, y
también para el control de cupos o contingentes de importacion.

Si bien cada pais beneficiario determina el organismo autorizado para
emitirlo, generalmente son designadas las Camaras de Comercio, Camaras
Binacionales o Camaras de Exportadores.

Se emite en Original y 2 copias y no puede tener enmiendas ni
raspaduras. Su plazo de validez es de 180 dias desde que es emitido y no
puede tener fecha anterior a la de la emision de la factura comercial que
ampara el embarque.

Para un exportador, un certificado de origen significa directa o
indirectamente una mejor forma de competir en los mercados
internacionales, el cual se refleja en sus utilidades y en un mejor servicio

para su cliente.

Formatos de Certificado de Origen

El pais de origen de las mercancias puede influir en el pago de
derechos o en la tasa que éstos perciban por el pais importador. Por ello, es
importante preparar cuidadosa y exactamente el certificado de origen, de
conformidad con las normas del pais importador. Podiendo ser:

1. Certificado de Origen ALADI



Certificado Fitosanitario de Exportacion

Certificado de Origen “Generalized System of Preferences

Certificate of Origen - Form A”

Certificado de Origen “Acuerdo de complementacion econémica

Bolivia - MERCOSUR”

Certificado de Origen “Tratado de libre comercio entre

Republica de Bolivia y los Estados Unidos Mexicanos”

Certificade de Origem

Certificado de Orf,
Certificate of Origin

Expartador
[Exporter)

Endereco
(Address)

Comprador
{Buyer)

Erdereca
(Address)

Consignatario
(Corsigmee)

Erdereca
{Addrass)

Mome & pais do porto de desting - Mame snd country of the desting port

Volumed{s) | Valume(s) Wia de transporte § Means of Transpart
Peso Bruto | Gross Weight Peso liquida £ Net Weight
MCMISH{T) Denominagac das mercadoras / Description of merchandises uss - FOB

Declaracaa de origem | Declaration of Crign

Dedammeos gue ais) mecadois|s) scma indoadals) e W hereby dedane (hat the aboee menchandss{s|
catrespondeniais) a noss falura comengal o & |=io) patresponding 1o our mvoioe n = [are) of brazmlan oiign
de atigem brasbEra

Oara, CarkTaid & ASFALR o ExparTaor

Beln Horteonbe. abe, Sfamp amd Skreatare of Expanior

Certificacia de Origem | Certification of arign
A viia d= decsmenios spreseniades, ceriicamos a Ir: presenes of documenls we heeby o=y (hal he above
wencidade da dechracho anma dedaralion is comed

Caky, Canmabo & Assivatad o Exgoriasion
Belo Horlzantbe, Tare, Sramp g Shpeatae of Erpantar

{T) Nornencisture Comarm do Mavrcasw / Marcond's Commodiies Voorenclntin

la



Anexo 5 — Lista De Empaque

Es el documento en el cual los articulos embalados se encuentren
detallados por bultos, con la respectiva indicacion de las unidades
contenidas en cada uno y, su contenido, es comparado con el de otros

documentos como la factura comercial y el conocimiento de embarque.

Romaneio de Embarque

EXPORTADOR: [MPORTADOR:
FATURA COMERCIAL: DATE:
OESERVACOES:
[TEM | QTD | UNIDADE DESCRICAD DA MERCADORIA | PESO PESD METED
HE LIQUIDG | BRUTD | CUBIZC
TOTAL




Anexo 6 — Nota Fiscal — Transporte Interno

Acompafa la mercadoria desde la salida del establecimiento hasta el
efectivo desembarazo fisico junto a la Secretaria de la Receita Federal. Se
entiende como desembarazo el procedimiento aduanero que autoriza el

embarque de la carga para el exterior.

NOTA FISCAL - Mod.01 i i b il

B =aioa [ ENTRADS DESTINATARIO/REMETENTE Date de Seida ) Entrads:
Dele Limite pere emisslo! dd mm/es Hora da Saida:
Matureza da Operacao In=rigio Estadual do CHFI:

Mercaderia destinads & CF/OP |substtuitive tributrio

Exporizgio CF/DF:

DESTINAR IO /R EMETEN TE

Mome/RezEo Social:

Emderecn: Bairro!

M micipio: Fome/Fax: UF: Inserigén Estadual:
FATURA

Pagamento mediante Caria de Credio & vista

DADDS DO PRODUTO/SERVICO

Ciol. Descrigio | CisFig. | SiE Tribut [Unid | Quant [ WIUmit | WVI.Totel | Alig. | Alig. | W IPI
Prod. P RS RS IP1 |ICMS RS

CALCULD DO IMPOSTO
Base de Calculo ICMS( W1, do ICMS |Base de Calculo ICMS subst |V, ICME subst (V. Totl Produtes

Wl oo Frete Wl do Sequrs | Outres despesas acessorios |l Tozl IPI V. Totel da Mot

TRAMSPORTADOR/VOLUMES TRANSPOR TADDS

Mome ) Rezao Social Frete por conts Feca do Welculo  UF CHNF]
L-Emitenie
Z-Destinsario

Emd&raco Municipla UF Inscrighs Estedusl

Quentidade Espécie Marca Nimers Peso Bruts Peso Liguids

DADDS ADICIONALS CODIGO DE SITUA CAD TRIBU TARIA

Mercadorias desfinadas & ATabeda "A" Ondem da Mercadoria 18] Tab efa *B® Trib JCMS

Expor tacio O~ Nadonal 0 - Trbutada integralmen =

RE No DO0O00 de ddd'mmy s 1-L strangedrs - Importacio diress 1 - Tributada & com mbrancado
- strangedra - Adguinda no ICMS por substituicao wiburdria

Nio incidéncia do M5 mesado interno 2-Com reducio de base de céloio

mnforme & L 1254796, art. 39, 3I-Isenta on ndo ributada e c;om

Item 1. 4-Isenta o ndo tributada

Néo incidéncia do Fl, conforme 5§ -Com suspensio ou deferimento

ardgo 40, inciso 89, decreo E-1CMES cobrado antesiormente por

FicE g F-Dutrasmm




Anexo 7 — Nota Fiscal — Embarque para o Exterior

Acompafa la mercadoria desde la salida del establecimiento hasta el
efectivo desembarazo fisico junto a la Secretaria de la Receita Federal. Se
entiende como desembarazo el procedimiento aduanero que autoriza el

embarque de la carga para el exterior.

NOTA FISCAL - Mod.01 Iy e Eomaac;

& saiow O ENTRADA DESTIMATARIC/REMETENTE Daie de Seida/ Entrada:
Date Limite para emisséo: dd/mm/as Hore de Saida:
Matureza da Dperacio In=crigio Estadual di CHNFI:

Mercadoria destinads & CF/OPF |substtuitdve tibutrio

Experteclio CF/DF:
DESTINARIO/REMETENTE

Mome!Raréo Social:

Enderegn: Bairro:

M micipio Fome/Fax: UF: Inscrigo Estadusl:
FATURA

Pagamento mediante Cariz de Credito & vista

CADOS DO PRODUTO /SERVICO

Cod. [ Deserigio | Os.Fs. | Sic Tribuk |Unid | Quant | Vi.Upit | V1. Tote | &lig. | &lig. | Wi TP
Prod. Pe. RS RS Pl (ICM5| RS

CALCULD DO IMPOSTO
Base de Caleulo ICME| W1, do ICM= |Base de Calculo ICMS subst |, ICMS subst |W].Total Produtes

W, do Frefe WL doSequre | Qulras despeaas geedganrios |V Total IP1 W TomE da Not@

TRANSPORTADOR/VOLUMES TRAMNSPOR TADOS

Mome / Razdo Socal Frete por conta Meca do Wecule UF CHNP1
1-Emiteni
Z-DestinsEnio
Emderecn Municiplo UF Imsct ||:él'.l Estac gl
Quentidads Epéﬂ& Merca Mumers Pess Brute P |Jr.'||.'|l'th
DADOS ADICIOMAIS COHDIGO DE SITUACAD TRIBU TARIA
Mercadorias destinadas & A Tabeds A" Ondem da Mercadoria B Tabeda *B° Trb ACMS
Lxportacio - Nadonal 0 - Trib ufadas integral men =
BE Mo, D000 de o df' iy’ 268 1-Lstrangedra - Imporiacio direts 1 - Tributads & com mbranca do
2-[ strangedra - Adguinda no 1EMS por spbstituican wiburdria
Néo Incidéncis do KMS mescado inkerno 2-Com reducio de base de célab
mnforme & Lef 125456, arf. 30, Flsenta ou nédo ributads e com
Iem 1. d-Isenta o ndo tributadas
Nio incidéncis do P, conforme 5§ -Com suspensio ou deferimenio
arigo 40, Inciso B9, decreio E-1CMS cobrado asnkerormente por

Ficcyig F-Uufrsmm




Anexo 8 — Registro De Exportacion

Registro de Exportacao - RE

ZIZBACEN B5004-TOEE 097 £363413 SISCOMEY ZOS200  10:54
TRANSACA OPCEN 300 RE GISTRODE CPERADCE S DE EXPORTACAD M CEXSA
PCEXSOA - INCLUSHA O DE REGISTRO DE EXPORTACAID = m=mrmem e
HUMER O REGIETRC: CaTA RE CETRCr: 22065, 2001

0l - EXPORTADCR:
OGP
b=-HICME D0 EX PORTA DOR
02 - ENCUADRAMENTO DA OPERACACE

a-Codige

=ML DO R FOATA LIMITE

c-hlUM CORC grMARGEM NAD 2 CADAY:
d-CE/DE! RE WINCULADC: heWUM OO PRICCESSEC,

e=DVRIVINCULADCx
03 - UNIDADE RF DESPACHC:
0d - UNIDADE RF EMBARCUE:
05 - IMPORTALDCR
a-NICME
b-ERDERE QCx
c-PAIS:

EWTRA =ZEGUE  PFH2Z0= LIMPA  PFZ14 = CORRIGE PFF15 = RETORN
PFE2 sTRANSACAD PFU13 =308 PF1224 » ENCERRA

SISEACEN B5004-Toed! (87 £363413 SISCOMEX ZOF200 1054
TRANSACA OPCEX 300 RE GISTRO DE CPERADCE 2 DE EXPORTACAD M CEXSE
PCEXSOE - INCLUSAC DE REGI STRO DE EXPORTACA Cemmrmm e e

HUMERC DO RE: DATA RE GETRC: 22206200

06 - PAIZ DE DESTING FINAL:
OF - INSTRUMENTC DE NEGOOIACAC:
08 - CODIGO COMDIGAG DA VENDA___
09 - ESQUEMA DE PAGAMENT OTOTAL: icalcudado )
a-MOCA LIDADE TRANSA CAC___
b-MCEDA;
CAMLOR PAGTOANT ECIPADD:,
EARLOR PAGTOA VISTA:
e-NUMER O DE PARCELAS:___

IPE RICDICIDADE gINDICADOR __ (D ou M)
heuB L ORt D PARCELA;
FVALOR MARGEM NAD S6CADA: {mlculado)

FUALCR EM CONS IGHACA T
FUALOR & COBERTURA DE O MBICY
L OR FINARCIADO RC:

ENTRA =ZECUE  PFE20= LIMPA  PFX14 = CORRIGE PFF15 = RETORNA
PEE2T sTRANSACAD PFI13 =208 PR1224 = ENCERRA







Anexo 9 — Carta de Crédito Comercial

Carta de Crédite Comercial

MT S700 Issue of a Documentary Credt Page 0CO01
Func LPREBHE
Basic Header F 01 BDERBRSPABHE 0000 000000
Application Header T 700 M
User Header Service Code 10%
Bark Pricnty 113:
M=g User Ref, 108:
Sequence of Total =27
Form of Doc. Credit 4]
Doc. Credit Mumber =20
Ref. to Fre-advice 23
Dabe of lssue 31
Expiry *31 Daie Place
Applicant Bank 51
Applicant *E0
Beneficiary g !
Armount *32 : Currency Amount
Pos. f Meg. Tol. (%) 39 :
Ma, Credit Amount 35
Add. Amount Covered 35
Available with/by *41
Drafts at... 42
Crawnes 42
Mixed Paym. Details 42
Deferred Paym. DET. 42
Partial Shiprments 43
Transshipment 43
Loading in charge 44
For Transport bo... 44
Latest date of Ship 44
Shipment Period 44
Descnpt. of Goods 45
Documents required 45
Additional Cond. 47
Details of Charges 71
Presentation Period 48
Confirmaton 45
Reimbursing Bank 53
Instructions 78
"Advise Through® &7
Send. To Rec. Infou 72
Trailer
Error message Display
OwWs 3686 Correspondent's SWIFT addres in header must have lenght 8 or 11
DwWs 3574 Feld 27 must be 1 numeric, then a "/ and then 1 numeric
DWS 2233 Field SW 240 A does not contain a valid code word
LS 3519 Field SW 20 must be 1 to 16 characters
LS 3529 Field SW 310 DATE must have format YYMMDD
LS 3521 Feld SwW 59 must be 1 to 35 characters
WS 3531 Field SW3ZB CURRENCY CODE musk be 3 letters
LS 3513 Field SW 41 opbion must be & D
Cos 4233 Field SW49 does not contain a wvalid code word




Anexo 10 — Borderé e Carta de Entrega

Borderd (Exportagao)
Borderd (Exportacia)

Para use do Banco: Documentos recekddos para analise
I Local & Data

IREIcr\Eﬁcla do Banco

I Agéncia I Data de regularizacho
Exportador ! Endenego § CGC I Saade

Eminagam o 24 dozumienios winoulsdos 8 sportes o agel ceractarizede & padimes ranai-Jos ao coedar de acerdo com as insiug bes indlcedes  seguir
Cata da Letra Fatura [ Saque i@ walkor Frazo | Wereimeaito

I Mercadoria

I Embarcag o I Data do Embarque

I Fara

I D
Decumanizs | Se3m [ Feius Faius Carbfenge ] Sagureliptbes | Aemanme | Cardfenee ] Cartfzaee | Carbfonge Ouchwrngie ] Cubres || Cecurmnie
dqua e o) cerarcial | cersabr [ da g CarbFcaee da srakes [ ca pesa da smbargss arantgae

Comisako S0 agande am oonie grafae

I wakor Home [ Endersgo do agente

Fagaments & sar alfaluady:

| B | sty

|| Carta de Crédito | v | | Carta de Crédito

I Emitida por FT'd:.b'::': cobranca através:

| | de correspondents de liwe escalhs desos banca

Cemposta de dvisa de sbartura & da J e Instruir o bangueire no sentido de obter:

_ | Scmile | | Pagamenlo
Comprometemoe-nes em cardter irrevogawel & irretratdvel a: Entregar documentos:
A ieniizar asse Barcs paics qeskis ap prouizes resullaales Jo refardamants ol da ndo | Conlea acsile | | Conla | | Contra

aletrengda lotal ou parcial da credibo dees divises an conla desse Eanco. am corsegquincia
o0 1 £ LT e S0 o M nda par M5 32018 @ ndD apresenlada nesl opariun idade

pagamenta | pagamenta
B. dovoiver 0 walor £aga ar e55E Banzo quanda da ptizagho do credin, fomeszandpaly Prabestar:

45 disisas que nbz warhem a ser credindas & conla desse Barco,on coasequbaciado | | PorTalla deaeste | | Porlalia de | | Ko
N £ Lmod e pha O emernda par nas acola @ ndo apresen lada nesla opor e idade pagamenla peleslar
0 saldo da carta de crédite serd Documentos de embargue
| |udizada | |canestads | | Declorame.nos ciendes da axisiénzia de | | werdo I foram enltegues pela tansporladors
deerepdrcias eali @ Cara oe radio @ os dorumentos. | | serdolorsa reselidos drelamenle aos compradores
M= [T
| | RE no SISCOMEX I
I Mossa conta NS Irvla agéncia
I Fara esclarecimentos falar com I Telefone

OGBS Centredos a saram aplaedes
I [=l= Moeda estrangeina

Taxa RS | Imnportdncia R

Atengio
i in?l s teahames assnd sdo sualqear matregis qecesadein & panfuila bgeidigle da cpenagle no e o ics asse Barca desde i, aatentedo &
i g wre du acords oo dua mahor copvan linca.

Antenyamnm o dESilo m eossa oenla ecirea, raleseals i dascasas porvaatera decarsenbes Sa decurmasiss ao axterar

Local & daia Local e datadssinatura



Anexo 11 — Certificado ou Apdlice de Seguro

Apélice de Seguro

FAMD ESFECIE SUC. | CART. | APOLICE ENDOEE0 PROPOSTA PROCESSAMENTD
- =
e 2% |mNicio
or L
e e
_'hﬁ EE
= E3 | TERMINO
et
A SEGLRCE DADUI PDR DIANTE DEEIGKADS SEGURADDAA, BASEANDO.SE NAS IKFOAMAGOES COMETAKTES Db FROPOSTA OUE LHE FOI INDOCADS, DADUI POR HANTE

DESHENADD SEGURADD, FROPOSTA ESSA QUE  SERVINDD DE BASE. A EMISSAD DA FRESERTE APOLICE ! SUPLEMENTO FICK FAZENTO PARTE INTECGRANTE DESTE COMTRATO, OBRIZA-SE
A INDERIZAR. MOS TERMOE E S08 AS CONDIDOES. GERME. PARTICULARIDAIES ENOU EEPECIAIS CORVEMDICRADAE, INSERTAS NA PREEENTE OU EM SEW ANEXOS DUE FAZEM PARTES
INTEGRAKTES DESTE DDCUMERTD. 45 CONSEQUENCIAS DOE EVENTOS ADRANTE CISCRINIKADDS OF ACORDD OOM AS ESPECIFICAGOES A EECUIR INCORPORADAS

CONTA DO PREMIC

Prémio Tarifa

Custo
Imposto
Prémio a Vista
Juras

Priémio a Prazo

PAGAMENTOS /RESTITUICAD DO PREMIO

MNP VENMCIMENTO WALOR
CORLADY | CARLTA | CERIJDN | COREMDY | CARIDW | CERIJDV | COREOV | CARSITY |CSRII0Y
-:re|mr|=m£1'm<m f-.A|m.=x |&ﬁum|eaum T nnsm|?ﬁfr WEL. | ron RETOR
Em lasemaehe oo gue, o sepgersdors rsle alo wsslda |UF | CIDADE DATH CIa DE SEGUROS. ...
por Sou reprasanio e legal, assina esia
apdlicnsaplonenia ¢m

Esfa dozvmmpla somarle bevd validade <om a prose do pagamealo de prdmio o de comesponderis
DD 00 E4az2a, na neda tamcana




Anexo 12 — Contrato de Cambio

Contratoe de Cambio de Compra
Modelo de Contrate de Cambico de Compra de Exportagao

Contrato de Cambio de Compra - fipo 01
Exportacac

M ! OE ! ! FL.M™01

&5 parbes a sequi dencminadas, respectheamente, oconprador ¢ verdedor coniraban operag e de cadmbbs, ras coradigies
aqul o=t louladas.

Comprador:
CGC:
ENDERECO:

VENDEDOR:
CGC:

ENDERECO:

MOEDA: Tacs CaMBLAL:

:'r'"":"l":'p“ EM MFMOEDS ESTRANGEIRA: )

l"r.-'.#-.l_':'_‘lR EM MFMOCEDA MACIOMAL:

ENTREGZA DE DOOUMENTOS PRAZD DAS CAMBIALS IIE.JI_EEI_ILDAI;.?ID

FORMA DE EMTREGA Dy MOEDA ESTRAMNGELIRA:

—

JATUREZ S, Dvi OPERACAD:
£ "R[é.-&:l:

R p
CIANTAMENTD:

DERETOR:
GIC:

CLALISULAS OONTEATUALS

=
l!;"'

B
[

fih | B

OUTRAS ESPECIFICAZDES:
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