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INTRODUCCION

Pedro, en estas semanas ha aprendido a solucionar algunos
problemas que tiene en el proceso de comercializar sus productos,

pero ésto no ha sido suficiente.
Pedro ha conocido lo que es la Comercializacion, algunos concep-

tosy posibles formas de obtener mejores oportunidades para poner su

produccién en el mercado.
Pero a Pedro le falta por conocer ciertos documentos que se

*  utilizan en las transacciones de compra y venta de productos.
Ademas Pedro quiere estar muy entusiasmado con la idea de
exportar sus productos, pero ésto le provoca algunos problemas que

trataremos de solucionar en conjunto.

. DOCUMENTOS COMERCIALES
DE UNA TRANSACCION COMERCIAL.

A. FORMAS DE PAGO

1. LETRA DE CAMBIO.

Es un mandato escrito por el cual una persona, ordena a otra, pagar aun
tercero 0 a su orden, cierta cantidad de dinero en un lugar y fecha

determinada.
También pueden intervenir si es necesario el aval y los endosantes.

Aval: Es un tercer extrafo a la letraque se compromete solidariamente
al pago de ella en los términos y condiciones estipuladas, firmando a
continuacion del aceptante.

Endosante: Es aquella persona que tranfiere o pasa el dominio de la
letra de cambio mediante el endoso, que es una firma al dorso de la leira.

La letra de cambio puede ser girada de varias formas:

a) Letra a la vista: Documento que debe ser pagado en el momento de

Su presentacion.
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b) Letra a fecha fija: Documento que debe ser pagado en el dia
designado.
Con respecto al pago de las letras de cambio.

La letra de cambio puede protestarse 'por:

- falta de aceptacion

- faita de fecha de aceptacién

- falta de pago.

El protesto debe ser aclarado lo antes posible, a fin de regularizar
antecedentes comerciales.

(iAlgo que nunca hay que olvidarD

“Todos los que firman una letra de cambio, sea el que ordena
el pago, quien se compromete a pagar o el endosante, quedan
solidariamente obligados a pagar al portador,el valor de la

letra mas reajustes e intereses en su caso”.

g
| Fact. N®* .... | Letrg Ne ‘{/4 Vence 10 de diciembre de 198¢
b 1 S_ant‘égo AQ ge 0CTVORE | 4. 196 por §
h ............. h?{ {0 b Dicitsuonéi 4{{§9se servira Ud. mandar pagar
l[ ............. E%r:e‘i)ta inica de cambio (no habiéndose hecho ----—=)
JREREERTRERRPY (:13 Sraen de PROCOM LTDA.
| valor 2., Fii‘é“ﬁ“““" de

v

S | V2!8r-en mercaderfas que cargara Ud. en cuenta segun
A<
| aviso de 5.5.5.

A CARLOS PEREZ VALENZUELA
Alameda 2040

Santiago

PROCOM LTDA.

jEs importante que al emitir una letra de cambio ésta se haga
sin errores ni correcciones pues estas no son aceptadas!
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2. CHEQUE
MENCIONES QUE DEBE CONTENER ELCHEQUE

LUGAR bE EXPEDICION FECHA CANTIDAD EN NUMEROS
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NOMBRE DEL BANCO CANTIDAD EN LETRAS  FIRMA DEL LFBRADOFI
(POSEEDOR DE LA CUENTA)

Definicién:

. Elcheque es una orden escri-
tay girada en contra de un Banco
para que éste pague, a su pre-
sentacion, el todo o parte de los
fondos que el librador (poseedor
de la cuenta), pueda disponer en
Su cuenta corriente.

Previo a la obtencién de una
chequera, la persona natural o
juridica debe abrir una cuenta
corriente, la cual es un contrato en
virtud del cual un Banco se obliga a cumplir las érdenes de pago a otra
personahasta las cantidades de dinero que hubiere depositado en ellao del
crédito que se haya estipulado.




TIPOS DE CHEQUE blanco. Un cheque extendido en esta forma se cede por la simple entrega
manual, y la persona que lo recibe se hace duefia de él.

A. CHEQUE A LA ORDEN

W C. CHEQUE NOMINATIVO
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Es ague! cheque en gue se lacha~ as paiabras "o al portador” y es | Es aquel en que se tachan las pa!abras "o al portador” y “la orden de”,

transtenble por endoso. mediame |a irma al dorso del cheque. l lo que lo hace intransferible. Este sistema indica con toda precision el
nombre del titular o duefio y se pagara solamente a la persona cuyo nombre

figura en el cheque. No permite ser endosado.

B. CHEQUE AL PORTADOR

e
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Todas las modalidades de cheques descritas anteriormente pueden
extenderse “"cruzado”, para lo cual basta trazar dos lineas transversales y
paralelas, con lo que el girador del cheque expresa su deseo que ese
documento sea depositado en un Banco para ser cobrado. El cheque
“cruzado” es una forma de proteger el pago. Los Bancos reciben estos
documentos generalmente de sus propios clientes.

El cheque cruzado no puede ser cobrado y pagado por ventanilla.

CHEQUE A LA FECHA

E! cheque a la fecha legaimente no existe. Si usted llega a un qcuerdo
con un acreedor (persona natural o juridica a la cual Ud. le debe drnero)‘y
fija fecha para garantizar el pago de la deuda en 30 dia_s_rpés. no podria
dejarse un chegue con esa fecha, ya que existe 1a posibilidad de que el
documento sea presentado para su cobro y el Banco lo pague si hay fondos,
o lo proteste si no los hay.

CAUSALES DE PROTESTO DEL CHEQUE (devolucién de cheque).

1) Falta de fondos: el librador o poseedor de la cuenta deberd tener de
antemano fondos o créditos disponibles suficientes en esta cuenta corrien-

te.

2) Orden escrita de no pago: Las formalidades que deben cumplirse
para los casos en que el cheque hubiese sido perdido, hurtado o robado. Si
el poseedor de la cuenta da orden de no pago sin motivo justificado y lo hace

—_—

—————s .

para dilatar el pago, se expone a todas las responsabilidades legales.
3) Giro sobre cuenta cerrada: Constituye una doble falta, porque ademas
de no tener fondos, gira sobre una cuenta de la que no es titular.

CHEQUE EN BLANCO
Es un riesgo ya que puede ser cobrado por cualquier persona; previa-

mente a ser llenado.
3. PAGO O COMPRA AL CONTADO

En la practica una compra puede ser al contado y ello no significa que el
pago se haga de inmediato, puesto que es necesario que el comprador
reciba la mercaderia conforme, revise la factura del proveedor y posterior-
mente disponga su cancelacion. Es posible, que se acuerde el paso de
varios dias entre la fecha de aceptacién de la mercaderia y su cancelacion.

El pago al contado se puede realizar por medio de dinero en efectivo o

documentos (tales como letras o cheques).

B. DOCUMENTOS COMERCIALES

1. FACTURAS

Son documentos que los comerciantes (vendedores) envian usualmen-
te al comprador, con el detalle de la mercaderia vendida, su precio unitario
y totales.

Para llenar una factura debe tenerse en cuenta:

-fecha y lugar de emisién

- nombre completo, domicilio y Rut del comprador.

- numero de unidades

- el articulo

- el precio unitario

- el valor total de cada rubro

- condiciones de venta.

Alfinal sobre el total neto de la factura, debe considerarse separadamen-
te el 18% de IVA.

Para que una factura tenga validez legal, debe tener impreso el timbre

de S.L1. (Servicio de Impuestos Internos).
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Enelmomento de otorgar una factur, i
a, ésta i
do acuerdo 8 o con Que cada s tonge sdebenirenorden correlativo

(¢Quién emite o da factura@

prestado.

- Nombre del vendedor

- Rut del vendedor

- Domicilio del vendedor

- Lugar y fecha de operacion

S.LL

Los productores, importadores,
mayoristas y comerciantes en gene-
ral estan obligados a emitir facturas
por sus ventas en el mismo mes que
se produzcan, y recargar separada-
mente el IVA. También los comer-
ciantes minoristas cuando venden a
productores, no importando el mon-
to de la compra.

2. BOLETAS DE COMPRA VENTA

Es una relacion simple que el vendedor extiende al comprador ocasional
senalando las mercaderias que le ha vendido o los servicios que le ha

La boleta de compra venta contiene:

- Naturaleza y monto de las mercaderias vendidas o los servicios

restados. , .
P Para que una boleta tenga validez legal debe tener impreso el timbre de

. (¢Quién emite o da boleta? )

Deben hacerlo los productores, importadores, mayoristas y comercian-
’ tes en general cuando vendan directamente al consumidor.

10
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Las boletas deben emitirse en el
momento de la transferencia comercial
Y su principal caracteristica es que el
IVA vaincluido en el precio de venta del
producto.

Las boletas deben llevar nimero
correlativo.Al otorgarse una boleta el
original es para el cliente y la copia la
conserva el vendedor.

Todas las facturas poseen un origi-
nal y dos copias, las cuales se distribu-
yen de la siguiente manera:

Original

1a copla vendedor
2da. copla

3. GUIA DE DESPACHO

i

L0n

cliente (comprador)

cliente (comprador)

Es un documento comercial de emisién obligatoria cuando se opta por
postergar el otorgamiento de la factura y cuando se trasladan bienes para

su venta o solamente por traslado de las mismas.

(¢Cuando se emite una Guia de Despacho'D

La gula de despacho debera exhibirse a requerimiento de S.1.1., durante
el traslado de especies, en vehiculos destinados al transporte de carga.

La no emisién oportuna se sanciona, haciendo responsable solidario a
quien transporta la mercaderia o los productos, cuando no identifique al

vendedor o prestador de servicios.




La Guia de Despacho contiene:

« Detalle de los productos que se trasladan
* Indicacion de las unidades
* Peso o volumen
* Nombre y caracteristicas de las especies
* Valor unitario.
La Guia de Despacho debe emitirse en tripticado:
Original- transporte- lugar de destino.
Duplicado - vendedor.
Triplicado- transporte - lugar de distino.

Con el duplicado el emisor o vendedor procede a realizar la facturacién -

de 1a operaci6n cuando corresponda.

(" Pregunta : )
¢ Cual es la diferencia entre factura y boleta?

Respuesta o

- Una boleta no requiere la individualizacion del comprador,
la factura si. o '

- Una boleta no requiere individualizacon del IVA, éste esta
incluido en el Precio de Vemta.

K Una factura separa el IVA del Precio de Venta. J

Obligaciones en el otorgamiento de Facturas y Boletas Venta a

Las boletas de compraventa deben ser extendidas por toda e_r? a
detalie superior a una suma que determina penodicamente la Direccion d:
Impuestos Internos. E! no otorgarmiento de Facturas o Boletas en lo's caso
o formas exigiga por las ieyes, el uso de boletas nc autorizadas o de actu;::
sin timbre fiyo correspondiente. el traccionamiento de! monto de Iafs ven
o el de otras operaciones para eludir el otorgamiento de boletas o ams
sera sancionado con multas, cerre del local y si se reitera en la n,
sanciones mas drastcas.

C. IMPUESTOS A LAS VENTAS Y SERVICIOS

En todas las operaciones de compra y venta se considera el impuesto
que afecta a dichas transacciones.
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Latasa del impuesto a las ventas y servicios es de 18% y afecta a todas
las ventas que se realicen, ya sea que por esta operacién se extienda una
Boleta o una Factura.

Sin embargo, sélo existe la obligacién de indicar separadamente el
Impuesto cuando se extiende una Factura; por esta razén por medio de la
dltima es factible recuperar.

EJEMPLO:

Pedro factura una venta de 10 kilos de cebollas, el detalle sera:

10 kilos de cebollas a $ 60 kilos —— $ 600
mas 18% IVA $108
TOTAL $708

Sl por esta misma venta se extiende una boleta el detalle ser4:

10 kilos de cebollas a $ 70,8 kilo —— $ 708.

Este ultimo caso Don Pedro (vendedor)
debera calcular el

Impuesto de acuerdo al siguiente calculo:

$708:1,18 =$600

Valor venta incluido impuesto $ 708 Boleta
Valor venta sin impuesto —____ $ 600 Factura
Impuesto (IVA) $108

Por supuesto que este calculo, Don Pedro no lo hara por cada venta que
realice, sino que por el total de las ventas con boleta ocurridas durante cierto
periodo a objeto a pagar el impuesto correspondiente.

Cuando el comprador es un comerciante; un exportador o un intermedia-
rio, Don Pedro (el vendedor) tiene la obligacién de extender una factura. En
consecuencia, el comprador esta contrayendo una obligacion que compren-
de el valor neto de los bienes transados, mas el impuesto del 18% y alvender
a su vez las mercaderias, debera pagar el impuesto sobre los mismos.

La modalidad que establece la ley, de acuerdo al concepto de “impuesto

13




al valor agregado”, consiste en que cada comerciante debe pagar el

impuesto por las ventas que realice, pero tiene derecho a rebajar el Il COMO EXPORTAR

impuesto pagado por las compras.

Sigulendo con Don Pedro
S| suponemos que los 10 kilos de cebollas, compradas por Don

Juan (comerclante comprador) fueron vendidas con boleta al valor 1. ASPECTOS GENERALES
unitario de $ 84. kilos, el impuesto a pagar por Don Juan se determina- DE COMERCIALIZACION
ria de la siguiente torma:
[ Como ya habiamos conocido, el producir bienes y satisfacer las necesi-
Ventas: 10 kilos de cebollas a $ 84 kilos —— $840 - dades del mercado es indispensable para cualquier empresa. Esto nos
$840:1,18 = $712 l sugiere conocer adecuadamente el mercado al que aspiramos llegar.
+ Impuesto: § 840 - §712 $128

« Nuevos impuestos por compras.

$108 ¢Quién es nuestro cliente?
' ¢ Cudles son sus necesidades?
« Impuesto a pagar $20

(Es posible agrupar a dichos clientes segun sus
caracteristicas y necesidades?

Para controlar el impuesto al valor agrega- Lo .
do IVA, 1a ley exige que el impuesto por las CONSUMIDOR
compras se registre en una cuenta especifica
que se denomina "IVA, crédito fiscal” y, el
impuesto por las ventas debe considerarse

“IVA, Debito fiscal". Ci) /7 ﬂ -—\

En la ransaccion realizada por don Pedro ] ‘ i
y don Juan, los $ 128 son llamadas “IVA, M
debito fiscal” y los $ 108 son llamados “IVA,

& 42
=
—4 m @':
crédito fiscal”. e es e Ny

7 4 N : NECESIDADES

i B~ /

Declaracién y pago de IVA I ,. \“ /
Dentro de los 12 primeros dias del mes siguiente en que se produjeron

las ventas, debe declararse y pagarse este impuesto, en las oficinas de EMPRESAS

Impuestos Internos o en cualquier banco. BIENES Y SERVICIOS

Lo importante es reconocer que por evidente que resulten estas pregun-
tas, ellas son fundamentales para satisfacer necesidades, generar volume-
nes de ventas estables y obtener utilidades.
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2. ELEMENTOS A CONSIDERAR EN EL
DESARROLLO DE UNA EMPRESA

En comercializacién no todo es parte de la capacidad de nuestra
empresa. En ella influyen también elementos externos.

A. ELEMENTOS INTERNOS

- producto (calidad)

- precio

- distribucién (plaza)

- promocién

Los recursos con que cuenta la Empresa son:

- Activo Fijo (maquinas, equipos, instalaciones, muebles, etc.)
- Capital de Trabajo (dinero en efectivo, materiales y M.P.)

B. ELEMENTOS EXTERNOS

- Demanda de! Mercado

- Legislacion Vigente (Tributaria y Sanitaria).
- Competencia

- Canales de Distribucién

- Tecnologia.

i

3. LA COMERCIALIZACION
Y LAS EXPORTACIONES

Refiexionando

+ ¢ Cuales son los factores externos en
nuestra actividad?

« ¢ En qué medida condicionan las deci-
siones que podemos tomar?

« ¢ Como podriamos identificar los fac-
tores internos presentes en nuestras
pequefias E?

Con et boom exportador de frutas de nuestro pais, casitoda empresa vinculada

al campo, se plantea esta alternativa. Sin embargo, es preciso hacerse
16
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hacerse algunas preguntas previas. En tér-
minos generales, es posible y conveniente
exportar por dos razones:

a) La Paridad del dolar, que es la can-
tidad de pesos chilenos que vale en un
momento determinado cada dolar.

b) El valor de la mano de obra que en
nuestro pals es mucho mas bajo que en
Europa o EE.UU.

Hay productos que son mas variables
a las posibilidades anteriores:

- Productos elaborados con materlas primas naturales
- Productos originales de caracter cultural
- Productos en que se nota el trabajo manual incorporado.

¢Cudles otras
condiciones son
necesarias para exportar?

- Debe ser un producto “standard”, es decir deben ser producidos sin
dafios ni variaciones en cuanto a volumen, calidad y costo.

- Deben tener un estricto control d
ofrecido.

e calidad y cehirse estrictamente a lo

17




4. LA OPERACION DE EXPORTAR

En cuanto a la operacién misma de exportar, consideramos
los 3 factores mas importantes:

a) Embalaje:

Si nuestro envio lo hacemos por via aérea es mas costoso pero
menos delicado que si lo hacemos por tierra o mar.

En ambos casos el embalaje exige:

- Datos del destinatario y del remitente

- Detalle de! contenido

- Valor aproximado del envio.

b) Flete:

Nuestro comprador decidira la forma (aérea, mar o tierra)

en que quiere recibir 10s productos.

Nosotros debemos informar sobre:

- el porcentaje de recargo por el fiete

- los plazos de recepcion.

Es conveniente considerar que la utilizacién de los servicios de carga
aérea permite enviar productor por una cantidad limitada de kilos. Pero este
caso habra que agregar algunos documentos que acompanan la carga:

- Factura del flete

- Factura Pro-forma

- Certificado de Origen; acredita el tipo de producto

y su lugar de procedencia

18
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c) Aduana:

Normalmente las exportaciones, aunque no excedan los 1.000 délares
deben pagar derechos de internacién. Sin embargo, en cada pais existe un
“Sistema de Preferencias” para algunos productos provenientes de deter-
minados paises. Nuestro comprador debera informarnos si nuestros pro-
ductos pueden acceder a alguna de estas preferencias.

Una conclusién general aunque muy importante, es que para exportacio-

nes exitosas, debe existir una buena, clara y permanente informacion entre
ambas partes.

~.
EXPORTADOR | COMUNICACION
e

IMPORTADOR

Si disponemos de toda la informacién que interesa al comprador
ala llegada, y por otra parte lo hemos informado bien de nuestros
precios, recargos y condiciones, las exportaciones pueden ser
una buena posibilidad para nuestra actividad econémica.

5. INFORMACION PARA EL PROCESO
DE EXPORTACION

Veamos a continuacion, el detalle de la informacién entregada por Pro-
Chile organismo oficial dedicado al fomento de la Exportacién.

El exportar es una actividad comercial como cualquiera otra, aunque
complejay riesgosa que el comercio interno. De esta forma si un empresario
desea transformarse en exportador debe conocer las condiciones imperan-
tes en los mercados externos para sus productos.

A continuacion se indica el itinerario que debe seguir un empresario
interesado en exportar:

19
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CA. ETAPA DE ANALISIS j

1. Seleccionar una lista de productos a exportar

2. Estudiar |as exportaciones chilenas de dichos productos,
con el fin de saber su potencialidad en el corto plazo.

3. Estudiar la evolucién de la demanda mundial de dichos
productos.

4. Detectar los mercados (paises) compradores y vendedores por
los productos en estudio.

5. Detectar los mercados para las exportaciones chilenas de los
productos incluidos en la lista.

6. Definir los mercados objetivos para cada uno de los productos
segun:
a. Condiciones econdmicas en el pais de destino.
b. Relac:ones comerciales con nuestro pais.
¢. Accesibilidac ai mercado de los productos chilenos.

7. Estudio de mercado:
a. Caracter del pais. habitos de consumo, tamafio del mercado
b. Situacion del transporte de carga entre Chile y el mercado objetivo.
c. Paises competigores
. Evolucion de los precios en los altimos afios.
e. Canales ge comercializacion mas adecuada.
f. Exigencias del mercaae (calidad. precic, empbalaje).

8. Como conclusion de la etapa de Analisis se decide cuales son 10s
productos que tienen mayor opcion para la exportacion y cuales
son los mercados objetivos por cada uno de elios.

( B. ACCIONES PARA EXPORTAR )

Definido é! o los productos a exponar y los mercados objetivos

(parses), el exportagor aebe seguir los siguientes pasos para

concretar una exportacion:

1. Erprnimer paso del exponador es lienar una tareta de antecedentes en
el Banco Central de Chue, para ingresar al registro de expornaciones.

2. Contactado con el impornador en forma direcia o a través de represen-
tantes, presentara catalogos, muestras y “Factura Pro-forma”, en la cual van
detallaoas las caracteristicas de las mercaderias, via de transporte, condi-
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ciones de embalaje y “forma de
pago”, siendo la mas usual, la
carta de crédito 0 acreditivo.

3. El importador recibe do-
cumentacion y acepta las con-
dicciones de la factura profor-
ma, y firma en consecuencia el
contrato entre exportador y
comprador. Es importante que
queden claramente sefialadas
las especificaciones relativas a
la transaccion (cantidad, via de
transporte, seguros, etc.)

4. Después de aceptado el
documento anterior, el impor-
tador abre la “Carta de Crédito”
a favor del exportador chileno,
a través de un Banco Emisor
(Banco Extranjero). Hecho
ésto, el Banco Comercial
(Banco chileno) notifica al ex-

portador la existencia del credi-

tivo.

5. El exportador recibe de su importador la Factura Pro-forma en sefial
de confirmacién.

6. Con estos antecedentes el exportador presenta directamente a través
de unbanco Comercial, el informe de exportacion al Banco Centralde Chile,
el cual tiene la facultad de aprobar o rechazar este documento. No es
necesario presentarlo hasta un valor liquido de retorno de US$ 1.000.

7. A partir de la fecha de aprobacion del Informe de Exportacién por el
Banco Central de Chile, el exportador tiene un plazo maximo de 90 dias para
embarcar la mercaderia.

8. Con el objeto de financiar la exportacion se puede solicitar un crédito
en moneda extranjera o nacional, antes o después del embarque.

9. Uenado el Informe de Exportacién, previamente aprobado, junto con
una copia de la Carta de Crédito o Acreditivo, el exportador debe dirigirse
a un Agente de Aduanas para que éste proceda al embarque de las
mercaderias, sefialando la viade transporte, agenciade seguros y fechaen
que enviara la mercaderia. También el Agente solicitara la visacion del
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Servicio Agricola ganadero, SAG, o de otro servicio publico que intervenga
en la exportacion.

10. E! Agente presenta a la Aduana las mercancias a través del
documento “Orden de Embarque™, que es extendido por la compafiia
transpontadora y suscrita por el agente.

11. Es obhigacion del agente obtener el conocimiento de embarque 0
Guia Aérea de la empresa transportadora y remitirselo a la brevedad al
exportador.

12. A mas tardar dentro del plazo de 20 dias, contados desde lafechade
numeracion de la orden de embarque, el agente debera presentar ante

Aduana. la “Declaracion de Exportacion”, \a cual consignara entre otros
datos, los siguientes: nombre del exportador, nombre consignatorio, clau-
sula de venta, valor de la Mercaderia. forma de pago, clasificacion arance-
laria. via de transporte, puerto de embarque, puerto de destino y otros.

13. Una vez que la Aduana ha aceptado y legalizado la “Declaracion de
Exportacion”, el agente la devuelve al exportador junto con los “Documentos
de Embarque”.

14. El exportador envia a su vez toda la documentacion antes sefialada
a su Banco Comercial.

15. E! Banco Comercial (chileno) envia esta documentacion al Banco
Emisor (extranjero), el cual procede a enviar los instrumentos de cambio
internacional (divisas) de acuerdo a la torma de pago.

16. E! plazo maximo de ingreso de divisas al pais es de 90 dias a contar
de la fecha de aceptacion de la “Declaracion de Exportacion”, sin perjuicio
que el Banco Centrai de Chile permite plazos maximos especiales.

17. Ei exportador tendré un plazo maxmo de 10 cias a contar de la fecha
de recepcion de las divisas para efectuar la bquidacién y obtener el
contravalor en pesos chilenos.

Cc. Los Riesgos del Exportador)

Existen 5 aspectos fundamentales que deben
ser considerados por quien Se mnicia en este cCaMpPo:

1. Persona

Hay que definir a ia persona con la cual se hace el contrato, no solo en
cuanto a individualizaria natural o juridicamente, sino que ratar de estable-
cer sus caracteristicas morales y comerciales. Saber por ejemplo cual ha
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sido su historia en los negocios, cual es su rectitud frente a los compromisos
y cual es su grado de responsabilidad y experiencia. Hay que pedirinformes
bancarios y comerciales y en lo que se refiere a compradores del exterior

cabe, ademas, establecer si han tenido en el pasado otras relaciones
comerciales en Chile y cual ha sido el resultado.

2. Propésito:

El mundo esté lleno de empresas de comercio exterior, cuyos nombres
aparecen en diversos listados, que se constituyen en una determinada
coyuntura, que parece favorable, pero que, por falta de experiencia, estan
muchas de ellas llamadas a desaparecer. Los elementos de analisis de este
punto estan, por razones obvias, muy en relacién con el punto anterior. Vale
la pena preguntarse: ;para qué o por qué firma este contrato el importador
extranjero? Es por €] una operacion usual o normal dentro de su giro, 0 es

una forma de especulacion, buscando negocios nuevos en los que no tiene
experiencia? _

3. Perspectiva

Conviene establecer la perspectiva o potencialidad de largo plazo
derivada de una relacién comercial que se inicia y que puede llegar a ser
estable. Pero naturalmente, quien sufre la tension derivada de la falta de
demanda en el pais y los apremios de caracter financiero puede estar mas

expuesto al riesgo de comprometer rapidamente contratos de venta al
exterior.

4. Pago

Aparte de tener muy claro el sistema de pago: al contado o a plazo;
mediante carta de crédito en cobranza; clase de moneda, convertibilidad y
el valor de esa moneda actual y futura frente al peso chileno, hay que pensar
en la sequridad de pago que nos ofrece el importador. En esto vuelven a
estar presentes la persona y el propdsito, motivos también del analisis y
evaluacion de riesgos.

Hay quienes piensan que una vez recibida la carta de crédito conforme,
la seguridad de pago es absoluta. Pero no hay tal. Las cartas de crédito son
instrumentos de pago sujeto a condicién, una discrepancia en cualguier
punto de los documentos previamente firmados puede impedir una negocia-
cidn adecuada del crédito y en este caso la unica persona que puede

solucionar con discrepancias es el importador. Si éste rechaza los docu-
mentos, simplemente no habra pago.
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5. Proteccion

Puede ocurrir que un deudor no cumpla con sus obligaciones por la
simple decision de eludirlas. O puede ser que no haya voluntad fraudulenta
sino una situacién razonable, que impide al deudor efectuar el pago, como

| las modificaciones del tipo de cambio, los procesos inflacionarios acelera-
| dos y hasta una disminucién repentina y no previsible de flujo de ingresos.
En cualquier caso, el banco puede hacerse cargo con las garantias que se
ubieren constituidos a su favor con anteriondad, tales como prendas,
hipotecas o avales de terceros. Pero en el comercio intemacional no es
frecuente que las partes se otorguen garantias de esa naturaleza y por lo
tanto, en caso de incumplimiento la mayoria de las veces que no queda otra
alternativa para el inicio de procesos judiciales ientos, costosos y sujetos a
1a legislacion intermacional. La unica alternativa a ese camino es asumir la
pérdida.

Sin embargo, cualquiera de estos problemas puede evirtarse si se actua

con extrema prudencia ante la eventualidad.

D. Franquicias tributarias a las exportaciones
recuperacion de IVA por exportaciones

“Los exportadores tendran derecho a recuperar el impuesto

de este titulo que se les hubiere recargado a adquirir bienes

o utilizar servicios destinados a su actividad de exportacion.
lqual gerecho tendra respecto de! impuesto pagado al importar
bienes para el mismo objetivo” (D.L. N® 825 ant. 36%).

Existen dos mecanismos basicos de recuperacion
del IVA por el exportador:

1. Impuesto del “Crédito Fiscal” al “Débito Fiscal™.
2. Recuperacion, dentro del mes siguiente del efectuado el embar-
* que o bien en forma “anticipada” sin esperar el embarque de la merca-
' deria.

La recuperacion comprende el IVA pagado en ia adquisicién o importa-
c16n de toda clase de bienes destinados a la actividad de exportacion, tales
como: equipos, maquinanas, repuestos, herramientas, materias primas,
envases, etc.
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Esta es la forma usual establecida por la ley y consiste en que el
contribuyente descuenta de la suma del IVA que recargé en sus facturas de
venta de un mes calendario (Débito), la suma de IVA que a él le fue
recargada al comprador (crédito).

Este procedimiento general de la ley permite recuperar en forma inme-
diata, en el mismo periodo tributario, el IVA correspondiente.

Para determinar el crédito, se sumara el IVA pagado por compras de
materias primas o servicios destinados a bienes que se venderian interna-
mente.

La conveniencia de este sistema depende del porcentaje que represen-
tan las exportaciones en el volumen total de ventas de la empresa. Dado que
las exportaciones no causan IVA, el Débito Fiscal, que permite la recupera-
cién de lo pagado, se incrementa sélo en el IVA de la venta interna y puede
serinsuficiente para absorber todo el crédito que se originen de las compras
del mes, generandose necesariamente una acumulacién de remanentes.

Ejemplos:

A. BAJO PORCENTAJE DE EXPORTACION

Ventas internas = $ 15.000 18% IVA=$2.700 Débito
Exportaciones = $ 5.000 —————————— 18% IVA

Compras totales = $ 14.000 18% IVA=$2.520 Crédito
A pagar an tesoreria $ 180




B. ALTO PORCENTAJE DE EXPORTACIONES

Ventas Intemas = $ 5.000 ———  18% IVA = $ 900 Débito
Exportaciones = $ 15.000 18% IVA

Compras totales = $ 14.000 ————— 18% IVA=$2.520 Crédito
Remanente no absorbido $ 1.620

» "‘ Ante la situacién que plantea el ejemplo B, el contribuyente podra recurrir
' a los mecanismos de devolucién que contempla el D.S. N® 384,

2. Recuperacion de Acuerdo al DS. N2 348:
Se establecen 2 procedimientos diferentes

a. Procedimiento general

Contempla-la devolucién dentro del mes siguiente de efectuado el
embarque de las mercaderias. El exportador solicita |a recuperacion de los
créditos fiscales en relacién con los embarques realizados dentro del mes
siguiente de efectuados éstos."Respecto a las mercaderias exportadas bajo
la modalidad de consignacion, 1a solicitud de devolucién se presenta dentro
del mes siguiente de recibir 1a correspondiente liquidacion final de venta.

La solicitud puede ser presentada ante |a Tesoreria, Bancos Comercia-
les o ante el Banco del Estado de Chile.

La recuperacion del IVA pagado se determina aplicando el total del
Crédito Fiscal, el porcentaje que representa el valor de las exportaciones en
relacion a las ventas totales.

El valor de las exportaciones sera igual al valor FOB de ellas, conside-
rando el tipo de cambio urgente a la fecha de embarque.

Ejemplo:
Exportaciones del mes = US$ 30.000 x $ 300 =
= $ 9.000.000 =75%
- Ventas internas = $ 3.000.000 =25%
Ventas totales = $ 12.000.000 = 100%
‘ Débito Fiscal =$ 3.000.000 18% IVA = $ 540.000
Total Compras = $ 4.000.000
Crédito Fiscal =$ 4.000.000 18% IVA=$ 720.000

Monto Devolucién 75% x 720.000 = $ 540.000 = $ 180.000
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