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Madre de Dios es un departamento con una gran diversidad de especies arbóreas 
maderables	presentes	en	sus	bosques	naturales.	La	superficie	forestal	ocupa	el	80%	del	
departamento, con una extensión de 85 300,54 km² y la población tiene como una de las 
principales fuentes de ingresos la venta de la madera y sus derivados, siendo la demanda 
de madera dura, principalmente para pisos, un importante rubro; por lo que es de vital 
importancia la calidad que se pueda ofrecer en el momento de su comercialización. El 
país se encuentra en una permanente apertura comercial, que lo ha llevado a negociar, 
a	través	de	tratados	de	libre	comercio	(TLC),	con	diversos	países,	a	fin	de	asegurar	un	
acceso preferencial de los productos nacionales a los principales mercados del mundo. 
Es así que se ha suscrito el TLC con los Estados Unidos de Norteamérica, de innegable 
trascendencia para el país; asimismo, se está negociando con Tailandia, Singapur, Chile 
e igualmente con México, EFTA (Suiza, Liechtenstein, Noruega, Islandia), Canadá, entre 
otros	países,	registrándose	avances	significativos	en	el	comercio	de	madera	con	valor	
agregado con la Unión Europea y China; a nivel andino se cuenta con una zona de 
libre comercio y preferenciales arancelarias especiales en los países de la Asociación 
Latinoamericana de Integración (ALADI). Esta política está contribuyendo con mejorar 
la posición competitiva de las exportaciones de madera, de tal forma que éstas vienen 
creciendo sostenidamente durante los últimos años. Uno de los elementos para aprovechar 
la apertura comercial es la información con la que cuenten los empresarios madereros 
para	 incursionar	con	eficiencia	en	 la	exportación	de	productos	maderables	con	valor	
agregado; tanto de información relacionada con el acceso a los mercados de destino, 
como de los procedimientos necesarios para realizar las operaciones de exportación. 
En tal sentido, en el marco del presente proyecto, se ha desarrollado una experiencia 
de	exportación	con	una	empresa	maderera	de	Madre	de	Dios	y	con	el	fin	de	socializar	
la misma se ha elaborado la presente publicación, como medio para brindar una mejor 
orientación a los empresarios madereros e inversionistas interesados en el comercio 
de exportación. Esperamos que el documento, cuyo texto ha sido concordado con la 
Ley General de Aduanas, aprobada por el Decreto Legislativo Nº 1053, del año 2008, 
sea de utilidad y promueva la exportación de productos maderables, especialmente de 
aquellos con valor agregado.

INTRODUCCIÓN
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1. OBJETIVOS

1.1 Objetivo general

Contribuir con el sector maderero exportador de Madre de Dios, a través de un mayor 
conocimiento con los procesos de exportación y otros aspectos inherentes a la operación 
exportadora, mediante la difusión de una experiencia de exportación, a través de una 
publicación.

1.2 Objetivo estratégico

Incentivar a aquellas empresas madereras, especialmente las que no poseen tradición 
exportadora, para que se inserten en el mercado internacional, creando una cultura 
exportadora de productos maderables con valor agregado.

1.3 Objetivos específicos

•	 Facilitar la información relevante sobre las exportaciones desde el punto de 
vista de los procedimientos necesarios para realizar una exportación.

•	 Apoyar al exportador a entender los procesos y conocer las entidades e 
instituciones que intervienen en las exportaciones.

•	 Considerar las modalidades de acuerdos comerciales que actualmente tiene el 
país, para aprovechar las oportunidades comerciales.

2. CONCEPTOS GENERALES

2.1 ¿Qué es exportar?

Una	definición	rápida	y	concreta,	a	qué	es	exportar,	
es vender fuera de las fronteras; parece simple, 
pero todo empresario que cotidianamente trabaja 
para producir, administrar y vender productos sabe 
que implica un esfuerzo permanente de empeño 
organizado, de entrega diaria a una labor que 
fructifica	sólo	con	la	aceptación	del	producto	en	el	
mercado externo.

Cuando una empresa decide incursionar en los mercados internacionales, debe tener 
razones claras para hacerlo. Es importante analizar con detenimiento la variedad de 
opciones que ofrecen los mercados internacionales y tomar la decisión cuando se esté 
seguro de querer exportar; no se debe hacer sólo por seguir a la competencia, sino 
porque se tiene previo conocimiento de lo que implica.
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La exportación es un proceso que involucra tiempo, capacitación, inversión, adaptación 
de los productos a las exigencias de los mercados externos hacia los cuales se quiere 
llegar.

2.2 Técnicas de exportación

Existen dos maneras mediante las cuales se puede llevar el proceso de exportación: 
exportación directa y exportación indirecta.

a) Exportación directa

Consiste en establecer contacto directo con 
el importador y realizar todo el proceso de 
la operación de exportación. Involucra la 
utilización de mayores recursos, contar con una 
infraestructura	 adecuada	 (oficinas),	 así	 como	
recursos humanos bien capacitados en comercio 
internacional y con una red de contactos de 
proveedores de servicios a las exportaciones.

En otras palabras, la empresa exportadora realiza todas las operaciones de venta en 
el exterior, sin el apoyo de ninguna intermediación. Lo cual implica que debe asumir 
los riesgos de esta operación; es decir, la empresa realiza la operación exportadora, 
bajo su nombre y responsabilidad, manteniendo el respectivo control operativo.

La empresa elige el mercado de interés, busca clientes, los contacta y realiza 
negociaciones con ellos. Luego de esta etapa, se realiza el envío de las mercancías 
y se procede a la cobranza de los bienes exportados.

Las ventas al exterior se pueden realizar, mediante dos alternativas:

•	 Establecimiento	de	filiales	 y	oficinas	en	el	exterior:	 su	 función	es	 realizar	 la	
importación y la distribución de los productos.

•	 Envío de notas dirigidas a los potenciales compradores, mencionando los datos 
de la empresa y la oferta internacional de los productos.

b) Exportación indirecta

En este tipo de exportación, la empresa vende localmente los productos a otra, 
la cual se encarga del proceso de exportación, asumiendo los costos y riesgos que 
esto implique. Esta técnica es recomendada para las empresas de pequeña escala, 
que no cuentan con los recursos, infraestructura, y conocimientos básicos que les 
permita realizar por si mismas el proceso exportador.
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Algunas ventajas de utilizar esta técnica:

•	 Se requiere de un monto menor en la inversión
•	 Recuperación a corto plazo (menor tiempo)
•	 Menor exposición a riesgos (no pago)
•	 Aumento de experiencia y conocimientos
•	 Mejora continua
•	 La exportación indirecta se puede realizar a través de:

1. Representantes y/o agentes
2. Distribuidores y concesionarios exclusivos
3. Comisionista exportador
4. Corredor o broker
5. Consorcio de exportación
6. Compañías de comercialización internacional o trading company
7. Visitas personales al exterior
8. Técnicas de exportación

2.3 Ventajas y riesgos de la exportación

Algunas de las razones por las que se decide exportar son:

•	 Tratar de disminuir el riesgo de colocar los 
productos en un solo mercado.

•	 Incrementar el volumen de ventas, ampliando el 
segmento de mercado cautivo.

•	 Aprovechar ventajas comparativas y las 
oportunidades de mercados ampliados a través de 
acuerdos preferenciales.

•	 Buscar mayor rentabilidad en los mercados 
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internacionales y asegurar la existencia de la empresa a largo plazo.
•	 Mejorar la competitividad y calidad de los productos ofrecidos, ya que estas 

características mejoran considerablemente cuando la producción se adapta a 
los estándares internacionales.

Por otro lado, al incursionar en los mercados internacionales también pueden presentarse 
riesgos potenciales, tales como:

•	 Capacidad productiva
El pretender abarcar muchos mercados al mismo tiempo, 
sin considerar la capacidad de producción para atender las 
demandas de altos volúmenes.

•	 Riesgos financieros
Antes de cualquier negociación se debe investigar los contactos y solicitar 
referencias, ya que es posible que el exportador envíe la mercadería y no reciba el 
pago correspondiente.

•	 Riesgos políticos
Son aquellos que pueden darse debido a movimientos multitudinarios de la población, 
restricciones a la transferencia de divisas, restricciones sorpresivas a la importación 
de determinados productos, políticas de proteccionismo a productos locales, etc.

•	 Cálculo erróneo de costos
Si no se realiza un estudio de la competencia, es posible que no se alcance 
competitividad	por	un	cálculo	deficiente	del	costo	y	determinación	del	precio.

2.4 ¿Cómo determinar si la empresa está preparada para exportar?

Los recursos de los que dispone una empresa determina su potencial como exportadora, 
entre estos se encuentran:

a) Capacidad de producción. Aptitud de organizar y programar 
la producción, que le permita cumplir con los compromisos 
que adquiere al ingresar al mercado internacional, para 
hacer frente a la demanda del mercado local y del mercado 
externo. Obteniendo costos competitivos y en un período 
adecuado.

b) Recurso humano. La empresa debe disponer con una estructura organizativa que 
colabore y domine los mecanismos de exportación que forman parte en el desarrollo 
de negocios internacionales; por lo que se requiere de personal técnicamente 
capacitado, comprometido con el objetivo de internacionalizar la empresa.
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c) Disponibilidad de recursos financieros. La empresa debe contar con capital 
financiero	para	el	desarrollo	de	negocios	en	el	exterior,	investigaciones	de	mercado	
y el período de recuperación de las ventas externas. Toda inversión toma tiempo 
para alcanzar el objetivo.

d) Objetivos y prioridades de la gerencia. La empresa debe establecer objetivos 
claros en torno al desarrollo de las actividades de exportación. Es importante 
saber seleccionar y establecer un plazo de respuesta para todos aquellos puntos 
importantes que se consideren prioridad.

e) Producto competitivo. Cuando un producto es altamente competitivo no es 
el	mismo	 en	 todos	 los	mercados,	 es	 conveniente	 identificar	 apropiadamente	 los	
elementos, como tecnología, costes de producción, valor de marca, entre otros que 
lo hace diferente de los demás.

f) Decisión de exportar. Una vez que la empresa ha decidido invertir e iniciar con el 
proceso de exportación, debe tomar conciencia de la importancia de hacerlo. El 
equipo	directivo	debe	ser	firme	en	su	desempeño,	de	manera	que	puedan	superar	
las primeras fases que se convierten en la etapa más difícil de afrontar.

2.5 Criterios para la selección de mercados

Después de haber tomado la decisión de exportar, la empresa debe dirigirse hacia 
un	mercado	específico,	en	el	que	cuente	con	una	demanda	 reducida	que	 le	permita	
satisfacer las necesidades de todo consumidor.

Estudiar el mercado objetivo implica investigar los mercados potenciales para su 
producto, sus condiciones y exigencias. Esta investigación de mercados debe ser 
rigurosa, porque de ella dependerá en gran medida el éxito o fracaso de la exportación. 
Para	que	las	exportaciones	sean	exitosas,	la	empresa	debe	identificar	los	mercados	de	
exportación más atractivos y accesibles, de acuerdo a sus posibilidades.

Debe considerarse:

a) Ubicación geográfica. Es conveniente dirigirse a 
mercados más cercanos al país de exportación. Conocer y 
evaluar aspectos, tales como cultura, idioma, tradiciones, 
necesidades, gustos y preferencias.

b) Situación política y económica. Un aspecto relevante al momento de seleccionar 
un mercado es escoger un país que muestre altos índices en estabilidad económica.

a)  
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c) Tamaño del mercado. Se debe seleccionar un mercado que cuente con un tamaño 
atractivo,	beneficio	que	permite	a	la	empresa	cubrir	la	demanda	existente.

d) Experiencia de empresas exportadoras. La experiencia y el conocimiento brindado 
por otras empresas ayudan en el proceso de selección de mercados internacionales.

e) Limitaciones a la importación. La empresa debe informarse y conocer el país 
objetivo, es importante conocer además las restricciones legales impuestas por los 
gobiernos y el acceso a esos compradores potenciales en el extranjero.

2.6 Aspectos que se deben considerar una vez seleccionado el mercado

Entre	los	aspectos	a	tener	en	cuenta	una	vez	que	se	ha	definido	el	mercado,	son:

a) Producto. Es importante investigar y comparar los productos ya existentes en 
el mercado seleccionado y los ofrecidos por la competencia, ya que es probable 
que	para	exportar	se	deba	modificar	empaque,	embalaje	o	etiqueta	para	lograr	la	
aceptación en los mercados internacionales.

b) Precio. Es necesario tener en cuenta que nuestros precios tienen que estar alineados 
con los correspondientes de la competencia, y para un cálculo correcto, se debe 
tomar	en	cuenta	aspectos	como	fletes	internacionales,	gastos	de	seguros,	costos	de	
producción y de adaptación de los productos, entre otros.

c) Competencia. Se debe elaborar un análisis de la empresa local y extranjera 
que	 forman	 parte	 del	 mercado	 de	 interés,	 para	 identificar	 a	 los	 competidores	
importantes, su participación en el mercado, ubicación de los establecimientos, 
capacidad, planes, relación con los canales, tecnología disponible y relación con los 
proveedores.

d) Consumidores.	Se	debe	analizar	la	segmentación,	la	fidelidad	de	los	consumidores	
hacia el producto, los motivos de compra y usos del producto, factores culturales o 
religiosos, el uso de los colores, las costumbres, los gustos y las modas, entre otros.

e) Canales de distribución.	 Es	 importante	 definir	 cuál	 canal	 es	 el	 más	 adecuado	
para la correcta distribución del producto, las compañías que ofrecen servicio 
de transporte, costos promedio de transporte de carga, las formas frecuentes de 
comercialización de productos en el mercado seleccionado, etc.

f) Aspectos generales. Es muy importante el conocimiento del idioma de trabajo, los 
servicios	que	ofrecen	las	entidades	financieras,	licencias	o	permisos	de	importación,	
requisitos	 fitosanitarios	 y	 zoosanitarios,	 requerimientos	 especiales:	 ambientales,	
calidad, etc.
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3. PROCESO DE EXPORTACIÓN DE UN PRODUCTO MADERABLE CON VALOR 
AGREGADO 

3.1 Empresa maderera

Se debe contar con una empresa debidamente constituida y habilitada para exportar, 
para lo cual debe estar inscrita y contar con la licencia de funcionamiento habilitada. De 
igual manera con el registro de exportador. Asimismo, la empresa debe estar autorizada 
para la emisión de facturas comerciales y contar con el número de RUC.

3.2 Planeación de la exportación

Es necesario que la empresa maderera diseñe un plan de mercadeo internacional, el 
cual debe establecer objetivos y metas de exportación, indicando las estrategias y 
acciones a realizarse para penetrar y/o consolidar el mercado escogido. El plan debe 
contar con información sobre los productos de madera con valor agregado que ofrece 
la empresa y el mercado objetivo al que se pretende ingresar. De manera especial, 
la empresa debe asegurarse de contar con productos de calidad, garantizando una 
capacidad de producción que permita el cumplimiento del volumen de los pedidos 
y la debida continuidad en su entrega al mercado internacional. Es necesario contar 
con una clara descripción de las características del producto, estándares de calidad, 
volumen de madera, listado de paquetes, etiquetado, marca comercial y código de 
barras internacional, entre otras.

3.3 Implementación del plan de exportación

Etapa que comprende la ejecución del plan de mercadeo internacional. La implementación 
incluye	 la	 fijación	 de	 precios,	 el	 envío	 de	muestras	 y	 las	 cotizaciones,	 así	 como	 los	
diferentes mecanismos promocionales, entre otros.

La empresa maderera inicia sus negociaciones en búsqueda de la mejor combinación de 
los términos comerciales que darán origen al contrato de compraventa internacional, 
haciendo más segura y rentable la operación.

El exportador puede contactarse directamente con el comprador (por correo electrónico), 
o a través de un “recibidor” (bróker), haciéndole llegar muestras de madera, listas de 
precios, costos de transporte, validez de la oferta y la factura proforma, en la cual se 
detallan todos los costos que inciden en el precio del producto maderable.
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3.4 Transacción, contrato de compra venta

Si el importador (comprador) o bróker considera ventajosa la oferta, formaliza la compra 
a través de un contrato de compraventa internacional.

El contrato es el documento que estipula los derechos y obligaciones de cada una 
de las partes contratantes (exportador – importador o bróker), con relación a una 
determinada mercancía, convirtiéndose en un acto jurídico perfecto y la transacción 
absolutamente legal. Es importante que el contrato se ajuste a las necesidades de la 
empresa exportadora, especialmente las condiciones de pago y de entrega.

Los principales elementos del contrato son:

•	 Información del exportador e importador
•	 Condiciones de entrega – INCOTERMS
•	 Leyes aplicables al contrato
•	 Descripción	del	producto	maderable,	especificándose	el	peso,	embalaje,	calidad,	

cantidad, etc.
•	 Precio unitario por calidad y precio total
•	 Condiciones y plazos de pago
•	 Bancos que intervienen en la operación
•	 Documentos exigidos por el importador
•	 Plazo de entrega o de disponibilidad
•	 Modalidad de seguro (si fuera aplicable al producto)
•	 Modalidad	de	transporte	y	pago	del	flete
•	 Lugar de embarque y de desembarque
•	 Inclusión de los costos en el precio de la mercancía, para la obtención de documentos 

requeridos para la exportación
•	 Comisión de venta si se trata de un recibidor (bróker).

DECKING KD - S4S E4E Perfil liso (plain) Perfil ranurado (anti slip)

DECKING ANTI SLIP KD

BALDOSAS
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3.6 Cobranza

La agencia de aduanas entrega al exportador los documentos de embarque para que a 
su vez los remita a su banco y vía courier a su importador.

El banco del exportador (pagador) envía los documentos al banco emisor, si éste los 
encuentra conforme y procede al desembolso a la cuenta del exportador.

3.5 Despacho de la mercancía

El exportador envía a la agencia de aduanas los documentos comerciales de embarque 
exigidos por el importador.

La	agencia	de	aduanas	o	despachador	oficial	con	base	en	 la	documentación	 recibida	
del exportador realiza los trámites ante ADUANAS solicitando la numeración de la 
declaración	de	exportación	aduanera	(DAE	o	FAUCA),	documento	oficial	para	regularizar	
la salida legal de las mercancías al exterior. Asimismo, la agencia de aduanas solicita a 
la agencia de carga el visto bueno de la orden de embarque y la numeración del “Bill of 
Lading” o “Airway Bill”.

La agencia de carga emite la numeración al conocimiento de embarque (Bill of Lading o 
Airway Bill), y solicita los servicios de traslado del producto a la nave o aeronave.

NO requiere de

agente de aduanas

Debe llenarse la

declaración

simplificada (DS)

SÍ requiere de

agente de aduanas

Debe llenarse la

declaración única de

aduanas (DUA)

Menor a US$ 2 000
2 000Mayor a US$ 2 000

Valor FOB
US$ 2 000

El agente de aduana tramita directamente ante Aduanas

Gestión aduanera
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3.7 Seguimiento y medición de la satisfacción del cliente

Es	importante	el	contacto	con	el	cliente	para	verificar	la	satisfacción	de	la	operación.	
Toda empresa exportadora debe realizar el seguimiento de la información relativa a 
la percepción del cliente con respecto al cumplimiento de sus requisitos por parte 
de la organización. La medición de la satisfacción del cliente es una herramienta 
vital, en la que se considera la conformidad con los productos, el cumplimiento de las 
necesidades y expectativas de los clientes, así como también el precio y la entrega 
del producto. Algunas fuentes de información sobre la satisfacción del cliente son las 
quejas, cuestionarios y encuestas, etc.

El objetivo de la mejora continua, a nivel de la organización de la empresa exportadora, 
es precisamente incrementar la probabilidad de aumentar la satisfacción de sus clientes, 
luego	el	 seguimiento	que	 realice	con	ellos	 le	ayudará	a	 identificar	oportunidades	de	
mejora.

3.8 Diagrama del proceso de exportación

En	la	siguiente	gráfica	se	presenta	el	diagrama	del	proceso	de	exportación.
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3.9 Documentos para exportación

3.9.1 Factura comercial

Formato tradicional que estipula la dirección, teléfono, RUC, etc. de la empresa. Debe 
estar	firmada	por	el	exportador;	además	debe	contener	la	cantidad	y	descripción	del	
producto de madera y valor unitario y total.

Este documento debe presentarse ante la aduana, indicando el término comercial 
internacional de la negociación entre las partes.

3.9.2 Booking

El booking es el documento que se tramita directamente con las navieras, en ésta se 
debe detallar el tamaño del contenedor (40 o 20 pies de largo); el puerto de destino y 
si	el	flete	es	cancelado	por	el	exportador	o	importador.

S.A.C. 001- N°    000606
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3.9.3 Lista de paquetes (packing list)

Documento que muestra la cantidad de bultos embarcados, peso, volumen y descripciones 
de la mercancía de cómo se despacha: paletas, cajas, bultos, etc.
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3.9.4 Documento de transporte (guía de transporte forestal)

Es	el	documento	que	certifica	la	procedencia	de	la	madera	y	sustenta	los	volúmenes	de	
madera utilizados para el producto maderable.
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3.9.5 Certificado de origen

El	certificado	de	origen	es	un	documento	necesario	para	la	liberación	de	la	carga	en	el	
puerto de destino y es emitido por la Cámara de Comercio y/o ADEX.
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3.9.6 Certificado fitosanitario

El	certificado	fitosanitario	es	expedido	por	el	SENASA,	después	de	haber	realizado	la	
respectiva inspección ocular. 
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3.9.7 Certificado de fumigación

El	certificado	de	fumigación	es	emitido	por	una	empresa	privada	de	fumigación,	la	carga	
es fumigada dentro del contenedor.
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3.10 Incoterms

El comercio internacional ha venido en constante crecimiento y para tratar de disminuir 
malentendidos	entre	las	partes	firmantes	de	un	contrato	de	compraventa	internacional,	
la Cámara de Comercio Internacional creó una serie de términos para delimitar las 
obligaciones de compradores y vendedores llamados incoterms

Estos son importantes porque regulan:

a) La entrega de la mercancía
b) Transferencia de riesgos
c) Distribución de gastos
d) Trámites documentales

Estas reglas son de aceptación voluntaria por cada una de las partes y pueden ser 
incluidas en el contrato de compraventa internacional.
 
Condiciones que se debe tomar en cuenta en los incoterms:

a) Lugar de entrega de la mercancía
b)	Pago	de	los	fletes,	locales	e	internacionales
c) Pago de seguros
d) Pago de las operaciones de estiba (carga y descarga)
e) Tramitación aduanera
f) Pago de derechos e impuestos, de exportación e importación
g) Pago de licencias
h) Documentación
i) Otros, tales como inspecciones, comunicaciones telefónicas, mensajes electrónicos, 

etc.

A continuación se describe el incoterm utilizado por los exportadores de madera, pues se 
ajusta a las necesidades de estas empresas por las condiciones y el producto exportado.

FOB – free on Board: Franco a bordo (…puerto de carga convenido)

El vendedor cumple su responsabilidad de entregar la mercancía cuando ésta sobrepasa 
la	borda	del	buque,	en	el	puerto	de	embarque	convenido	y	sin	el	pago	del	flete.

El vendedor está obligado a despachar la mercancía en aduana de exportación.

Este término solo puede usarse para transporte por mar o por vías navegables interiores.
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3.11 Consideraciones complementarias

3.11.1 Seguros de carga

El	 propósito	del	 seguro	de	 carga	es	proteger	 los	 intereses	financieros	del	 dueño	
de la carga mientras esté expuesta a riesgos de transporte. Los transportistas 
aéreos y marítimos brindan una cobertura limitada mientras la carga esté en sus 
manos.	El	 seguro	de	carga	exige	un	conocimiento	de	embarque,	que	especifique	
la responsabilidad que asume el transportista. Cuando un exportador presenta un 
reclamo contra un transportista, debe probar que éste es directamente responsable 
por la pérdida. Estos seguros se pueden gestionar con el despachador de carga o con 
una empresa especializada en asegurar cargas (aérea y marítima).

3.11.2 Medios de pago internacional

Carta de crédito. Es el instrumento que formaliza el acuerdo en virtud del cual un 
banco, actuando a solicitud de un importador y de conformidad con sus instrucciones, 
se compromete a efectuar el pago a un exportador, contra la presentación de una 
serie	de	documentos	exigidos	dentro	de	un	tiempo	límite	especificado,	siempre	y	
cuando se hayan cumplido los términos y condiciones previstos en el crédito. Por lo 
general, el importador requiere tener una línea de crédito con el banco o hacer la 
provisión	de	fondos	necesarios	a	fin	de	tramitar	el	crédito.

Por medio de este contrato, dirigido a personas físicas, el banco se obliga por 
cuenta del importador a pagar a su proveedor una determinada suma de dinero por 
la compra de productos o servicios, siempre y cuando se cumplan las condiciones y 
términos establecidos, asegurando la recepción de los documentos correspondientes 
a la transacción.

Beneficios:

•	 Mecanismo aceptado mundialmente para operaciones de importación y 
exportación

•	 Se	rige	por	leyes	internacionales	que	unifican	criterios	e	interpretaciones
•	 Garantiza el cumplimiento de pedidos
•	 Garantiza el pago de la venta/compra de mercancías entre el importador y 

exportador
•	 Instrumento	de	garantía	para	financiamiento	pre	y/o	post	embarque
•	 Disponibilidad de comprobante de todas las comisiones y gastos
•	 Revisión de documentos para asegurar que se ciñen al contrato
•	 Información oportuna y veraz sobre el estado de cuenta de sus operaciones en 

créditos comerciales.
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4. PRESUPUESTO

A continuación se presenta un presupuesto, en cuanto a servicios de secado, moldurado 
y de exportación para un producto maderable con valor agregado (decking s4s e4e 
seco al horno), en moneda nacional. Tasa de cambio referencial: S/. 3,16 por dólar 
americano.

 

 

1. Secado de madera 

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

Total 
S/. 

Servicio de secado de madera Pt 8500 0,50 4 250,00 

Servicio de envarillado y desenvarillado Pt 8500 0,10 850,00 
Subtotal    S/. 5 100,00 
2. Moldurado de madera  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

Total 
S/. 

Servicio de moldurado Pt 8500 0,30 2 550,00 
Subtotal    S/. 2 550,00 
3. Armado  y enzunchado de paquetes 

Materiales, equipos y actidades Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

Total 
S/. 

Flejes de acero (zuncho) para embalaje, 
color negro, grado standard, pintado y 
encerado 

kg 38 (rollo) 4,50 171,00 

Grapa de acero de 3/4" para embalaje Millar 1 42,00 42,00 
Esquineros metálicos para embalaje Millar 1 70,00 70,00 
Mano de obra Día 2 100,00 200,00 
Subtotal    S/. 483,00 
4. Elaboración del packing list  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

 Total 
S/.  

Elaboración de packing list (Excel) Unidad 1 250,00 250,00  
Subtotal    S/. 250,00 
5. Transporte de paquetes: carga suelta a puerto de embarque – Callao  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

 Total 
S/.  

Transporte de paquetes - carga suelta a 
almacén – Callao 1 1 7 500,00 7 500,00  

Subtotal    S/. 7 500,00 
Alquiler de almacén - ALCONSA/DPW  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. Total  

Alquiler de almacén – ALCONSA/DPW Día 5 100,00 500,00  
Subtotal    S/. 500,00 
Servicio de enzunchado y embalado final de paquetes  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. Total  

Compra de tacos certificados U 24 20,00 480,00  
Servicio de enzunchado y embalado final 
de paquetes Paq. 6 50,00 300,00  

Subtotal    S/. 780,00 
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Trámite del permiso de exportación  

Actividad Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. Total  

Derecho de pago 5% UIT según TUPA UIT 0,05 3 800,00 190,00  
Trámite del certificado de exportación U 1 250,00 250,00  
Subtotal    S/. 440,00 
 
Gastos de trámites aduaneros y de agencia aduanera    
Gastos trámites aduaneros:      

Trámite TUPA exportación Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

Total 
S/.  

BOX FEE U 1 105,2 105,2  
Documentos fee U 1 103,5 103,5  
Transmisión bl U 1 50,00 50,00  
Derechos de embarque U 1 112,00 112,00  
Manipuleo U 1 118,00 118,00  
Transferencia U 1 75,00 75,00  
SENASA-inspección sanitaria U 1 65,00 65,00  
Gremios marítimos U 1 107,60 107,60  

IGV  132,53  
Subtotal  S/. 868,83 
Subtotal  S/. 2 432,72 
Gastos de agencia aduanera: 

TRÁMITES Unidad Cantidad Costo 
Unit. S/. 

Total 
S/. 

 

 
Gastos operativos por 
contenedor U 1 32 32  

Comisión mínima U 1 320 320  
Precinto adicional U 1 9 9  
Documentos de embarque 
contenedor U 1 64 64  

Conducc transporte almacen-
terminal U 1 600 600  

Trámite SENASA U 1 150 150  
Precinto aduana U 1 9 9  

IGV    213.12   
Subtotal   1 397,12 
Total trámite – agencia aduanera  S/. 3 829,84 

       

Costo sub total general S/. 21 432,84 
Otros (10%) S/. 2 143,28 

TOTAL GENERAL S/. 23 576,12 
 
 



30

PANEL FOTOGRÁFICO

Imagen 1. Instalaciones de la planta de 
transformación Maderas Duras SAC

Imagen 5. Apilado de madera para ingreso al horno 
de secado

Imagen 7. Descargado de madera después del 
proceso de secado al horno – KD

Imágenes 3 y 4. Madera pre dimensionada para Decking de las medidas 1 pulgada x 6 pulgadas x 6 pies a más 
de largo. Empresa Maderas Duras SAC

Imagen 2. Madera rolliza de shihuahuaco acopiada en 
las instalaciones de la empresa Maderas Duras SAC

Imagen 6. Madera apilada, lista para ingresar al 
horno de secado

Imagen 8. Medición del contenido de humedad de la 
madera
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PANEL FOTOGRÁFICO

Imagen 9. Paquetes enzunchados de Iihpingo

Imagen 11. Producto terminado decking S4S E4E 
KD – PFP SAC

Imagen 13. Acopio de paquetes armados decking 
S4S E4E KD PFP SAC

Imagen 15. Llenado de paquetes al contenedor de 
40´ HC. En almacén Alconsa

Imagen 10. Cargado y despacho de paquetes al 
puerto del Callao

Imagen 12. Armado y enzunchado de paquetes 
decking S4S E4E KD PFP SAC

Imagen 14. Transporte de paquetes. Carga suelta 
desde PFP SAC hasta almacén de puerto Callao

Imagen 16. Cerrado de contenedores llenos y 
sellados con los precintos de: Línea y Naviera
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Oficina Ucayali
Jr. Libertad 218-222 

Pucallpa

Oficina Madre de Dios
Av. La Joya 167
Los Castaños

Puerto Maldonado

Oficina central
Ramón Dagnino 369 - Jesús María, Lima 11 - Perú

Tel. 01-6516197 

Email: cnf@cnf.org.pe
     www.cnf.org.pe

Oficina Arequipa
Calle Justo Ismodes 117

Urb. Guardia Civil, 
Paucarpata

CAMARA
NACIONAL
FORESTAL


