PAUTA CONTROL N°1 IN569

P1) Señale dos opciones concretas que tiene un exportador para negociar con un importador, para asegurarse que efectivamente le paguen por lo que exporta. Rotúlelas con a) y b)

· Recibir el pago por adelantado. 

· Utilizar una carta de Crédito confirmada: Los respectivos bancos son garantes de la transacción. Entre las opciones de la carta de crédito debe estar incluida las condiciones de calidad, oportunidad en la entrega, cantidad, etc.
· Utilizar una remesa documentaria: según ese proceso, el exportador envía su producto, y en paralelo los documentos, lo que son recibidos por el banco, al cual se le debe cancelar la cantidad acordada para que el importador pueda llevarse la mercancía.

P2) ¿Cómo explica que el comercio internacional mundial haya crecido en promedio, mucho más que el PIB mundial? Señale cinco argumentos.

En general esto se explica por la interdependencia de las economías de los países del mundo. Las razones que fomentaron esta interdependencia se enumeran a continuación:

1. Aumento de tratados arancelarios bilaterales y multilaterales que fomentan la importación-exportación de mercancías.

2. Desarrollo del transporte y telecomunicaciones que facilitan el comercio.

3. Estabilidad económica y política que han cooperado al comercio al eliminar obstáculos a éste.

4. Externalización de la producción que provoca que los productos sean producidos parcialmente en varios países y posteriormente ensamblados en uno de ellos u otro país.

5. Políticas de fomento a la inversión extranjera

6. Aumento de la I+D y de la transferencia tecnológica.

P3) Indique cinco factores internos que explicaron la competitividad del negocio de exportación de frutas en Chile.

1. Barreras Fitosanitarias

2. Barreras Zoosanitarias

3. Beneficios Arancelarios (TLC’s)

4. Clima mediterráneo idóneo para el cultivo de algunas especies. Este clima solo lo poseen un par de otros territorios en el mundo (Australia, costa oeste de USA, cuenca del mediterráneo y Sudáfrica)

5. Situarse en el hemisferio sur y poder abastecer a USA, Europa y Asia en su parte del año en que están desabastecidos.

6. Estabilidad del país en términos económicos y políticos, que otorga confianza a los compradores de nuestras producciones.

7. Infraestructura acorde para competir en el extranjero (carreteras, puertos, etc)

P4) Analice el poder de negociación de los proveedores de insumos servicios (ej: fletes, comunicaciones, operaciones de exportaciones, etc.) y financiamiento que tiene la industria de la fruta en Chile.

En la industria de la fruta, se observa, que aunque en el caso de Chile han usado la estrategia de liderazgo en costos, cada vez se acercan más a diferenciarse por la calidad.

En esta industria, el poder de negociación que presentan los proveedores queda señalado por las siguientes características:

- 
Los intermediarios no son leales a la marca; cambian de proveedor según la relación precio-calidad.

· Aparecen una mayor cantidad de proveedores para la fruticultura como empacadoras (packing) y servicios, los cuales compiten entre sí en COSTO.

· Los avances tecnológicos; sobre todo en telecomunicaciones e informática; están forzando que la longitud de la cadena de distribución sea más pequeña, que esta se desplace hacia el origen y se introduzca de lleno en la fase de producción; cosa que no había ocurrido anteriormente; por tanto al producirse este estrechamiento, los flujos de información de las distintas fases son en tiempo real y además el volumen de información que se maneja es mucho mayor. Lo cual se traduce en un ambiente mayormente competitivo.

· La cooperación entre el productor y el distribuidor final se hace necesaria, de forma estable y honesta, no de forma esporádica, si no que la distribución final transmite al productor las percepciones de los consumidores, y se trata, por tanto, de resolverlas entre todos al menor costo posible. 

Lo que indica que el poder de negociación de los proveedores es medio-bajo.

En el caso de haber contestado ejemplificando con cada proveedor:

Poder del Flete: El papel que cumple es importante ya que dependen de él, los tiempos de entrega y la seguridad del producto, pero cada vez hay mayor cantidad de empresas dedicadas a éste servicio y los propios negociantes lo han integrado a su labor. Poder medio.

Poder de las comunicaciones: Cada vez existe mayor accesibilidad a la comunicación, por el desarrollo tecnológico y además, el crecimiento de la industria de la fruta, ha permitido que la red de contacto aumente, por instrumentos tanto  gubernamentales como privados. Poder bajo.

Operaciones de exportación: Debido a los tratados de libre comerio que el país ha firmado, y a la creciente tendencia a buscar nuevos mercados que paguen más valor agregado por los productos, hay más interés en exportar, interés que se traduce en buscar los mejores operadores, lo que provoca que compitan entre ellos. Poder bajo.

Financiamiento: Debido a que la industria frutícola mueve capitales importantes en algunos sectores (inversión en paking, hectáreas, etc.) y representa un riesgo considerable, pues está sujeto a muchos factores variables (estabilidad de la demanda, tipo de cambio, tiempo, etc), no es menor conseguir financiamiento, pero hoy también existe una gran oferta bancaria que apoya a la industria. Poder Medio.  

Lo que indica que el poder de negociación de los proveedores es medio-bajo.

P5 ) Caracterice la Unión Aduanera del MERCOSUR.

“La Unión Aduanera del MERCOSUR”, es un sistema de integración económica entre países. Los países que lo integran son Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay. Esta es una unión comercial, que tiene como objetivo aumentar el comercio de los países miembros, mediante flujos de comercio e inversión, transmisión de conocimiento y tecnología y condiciones de competencia en los mercados.

Como miembro de esta Unión, se adquieren beneficios,  dentro de los que se cuenta, establecer reducción arancelaria a los productos de dichos países, trato preferencial, etc. y compromisos de tomar postura común, por ejemplo, para exportar con otros países, para negociar nuevos acuerdos, etc. Es por esto último, que Chile prefirió no integrarse al MEROSUR, ya que, quedaría sujeto a la reglamentación de éste, impidiéndole llevar a cabo, la política de conseguir tratados de libre comercio, con tantos países y negociarlos velando por el beneficio de comerciantes locales, y prefirió solamente, asociarse al MERCOSUR, para no perder las ventajas comerciales que éste bloque le traía, como gradual reducción de tarifas arancelarias, participar en las reuniones y poder efectuar convenios en materias especificas, y seguir manteniendo un poder de negociación más autónomo.

P6) ¿Bajo qué condiciones se origina el fenómeno de “desviación de comercio”?. 

Uno de los principales costos de un APC es el conocido como "desviación de comercio", consistente en que un país que firma un APC puede terminar realizando importaciones desde su nuevo socio comercial, aunque éste no sea el productor más barato. Esto ocurre porque el importador privado compra el producto de menor costo total para él, considerando en la decisión el menor arancel otorgado al nuevo socio comercial (después del APC al importador le puede resultar más barato comprar un auto coreano, que no paga aranceles, que uno japonés, aunque el precio FOB del primero sea mayor al del segundo). 

(El Mercurio)
El importador privado busca el menor costo total (50%)
El socio comercial de un país tiene menores aranceles totales que el que no es socio (50%)
P7) ¿Cómo un exportador de ajos a Corea puede utilizar el conocimiento de la existencia de  a)”fechas de vigencia” b)”Precio mínimo de entrada” c)”Cuotas”, en ese país del Lejano Oriente, de modo de optimizar la opción de hacer un buen negocio.

a) las fechas de vigencia requieren que el exportador sea capaz de planificar la exportación para que cumpla con los plazos exigidos, si el exportador no puede cumplir con los plazos, debe considerar explorar nuevos mercados.
b) el precio mínimo de entrada si no contrarrestado puede ser también planificado, si el costo de CIF de las exportaciones son menores al precio mínimo, entonces se debe llegar al mercado de destino al precio mínimo reteniendo el beneficio de la diferencia de precio.
c) No exportar cantidades mayores que la cuota al país destino: dado el alto costo del trasporte el producto corre riesgo de volverse demasiado caro como para competir en otro mercado destino.
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