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Articulo 311.

II « La economia plural comprende los siguientes aspectos:

1. El Estado ejercera la direccién integral del desarrollo econémico y sus procesos
de planificacion.

2. Los recursos naturales son de propiedad del pueblo boliviano y serdn adminis-
trados por el Estado...

3. La industralizacién de los recursos naturales para superar la dependencia de
la exportacién de materias primas y lograr una economia de base productiva, en
el marco del desarrollo sostenible, en armonia con la naturaleza.

Articulo 318.

V. El Estado promovera y apoyara la exportacion de bienes con valor agregado y los
servicios.

Constitucion Politica del Estado Plurinacional
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GUIA PARA LA EXPORTACION

CariTulo |

;Qué significa exportar?

La exportacion es el procedimiento de envio legal de mercancias nacionales para su uso o
consumo en el extranjero, pudiendo ser entendida también como la venta de una mercancia
(bien o servicio) producida en un pais determinado bajo un marco juridico e institucional
nacional y lacomprade lamismaen otro pais constituyéndose para éste, como unaimportacion.

;Por qué es importante las exportaciones para un pais?

Las exportaciones de bienes y servicios es importante para un pais puesto que genera un
resultado positivo para la balanza comercial, la cuenta corriente y la balanza de pagos de un
pais, asimismo se constituye en una fuente de demanda para la produccién doméstica de
bienes promoviendo la operacion con economias a escala y logrando multiplicar los ingresos
de la economia general de un pais.

{Qué o quién es considerado como “Exportador”?

Es la persona natural o juridica que realiza el envio legal de mercancias nacionales para su
uso 0 consumo en el extranjero, cumpliendo todas las disposiciones legales previstas en el
ordenamiento juridico e institucional vigente en un pais.

(A qué se denomina “Exportacién Definitiva”?

Al régimen' aplicable a las mercancias y productos que salen del territorio nacional y que
permaneceran para ser consumidas o usadas definitivamente en el pais importador.

Nuestra legislacion se refiere a los siguientes regimenes de exportacion: al Régimen General,
cuyos conceptos y alcances comprenden a los procesos de venta y compra de una mercancia
que una vez que sale del pais, es consumida en el exterior.

También estan vigentes los Regimenes Especiales entre los que se encuentra por ejemplo
el Régimen de Internacion Temporal para el Perfeccionamiento Activo (RITEX), por el cual
se importa al pais ciertas mercancias en calidad de materias primas con exencién del pago
de tributos aduaneros, para que sean transformadas y sean exportadas, agregandoles valor
mediante la aplicacion de trabajo nacional, a otro pais.

IMPORTANTE

« El Estado promueve y apoya la exportacion de bienes con valor agregado y servicios.

« El Estado garantiza la libre exportacion de mercancias, con excepcion de aquellas que

estan sujetas a prohibicidon expresa (caso de las drogas), las que afectan a la salud
publica, la seguridad del Estado, la preservacion de la fauna y flora y del patrimonio
cultural, histérico y arqueoldgico de la nacién.

1 El régimen se refiere al conjunto de normas de caracter legal y de tipo procedimental o admi-
nistrativo, que en Bolivia y en otros paises del mundo, se define en la Ley de Aduanas.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 13
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+ La politica de desarrollo productivo y de exportacion garantiza una oferta de bienes
y servicios suficientes para cubrir de manera adecuada las necesidades basicas
internas y fortalecer la capacidad exportadora, priorizando particularmente en el
caso de los alimentos y bienes de la canasta familiar, satisfacer primeramente las
necesidades internas.

(A qué paises del mundo se puede exportar?

Un exportador que bajo la economia plural existente en nuestro pais puede ser el Estado
o un emprendimiento particular de la economia tanto empresarial y/o social comunitaria,
legalmente constituido, esta facultado para exportar sus productos a cualquier pais del
mundo.

Sin embargo en varios paises existen también normas y medidas que regulan la compra
de las mercancias importadas, debiendo por tanto los exportadores nacionales conocer y
entender las mismas.

Asimismo, en los paises importadores como en el nuestro, existe normativa disponiendo que
las exportaciones — importaciones procedentes del exterior deben pagar tributos y/o deben
cumplir determinados requisitos de caracter sanitario, en cuanto su empaque y embalaje o en
cuanto a un numero o volumen especifico que sélo puede exportarse, limitando la exportacion
s6lo a ese numero o volumen, entre otros requisitos.

Afin de facilitar el acceso de las mercancias de la economia plural a mercados especificos del
extranjero, Bolivia ha suscrito y es beneficiaria de varios Acuerdos y Tratados Comerciales
que facilitan el acceso de su produccién exportable a ellos.

Algo relevante en esos Tratados y Acuerdos es que se establece que las mercancias
nacionales exportadas a los paises con quienes se mantienen los mismos, no deben pagar
tributos aduaneros (exencién o desgravacion arancelaria total) o bien que deben pagar sélo
parte de esos tributos.

;Qué tipos de compradores o distribuidores existen?

Dependiendo el pais o regién al que se pretenda exportar se pueden identificar diversos
tipos de compradores o distribuidores para la exportacion boliviana, resaltando entre los mas
comunes los siguientes:

. Importador Mayorista, que en buena parte de las ocasiones es un mayorista
especializado, bien sea en el tipo de productos que suele importar o bien en el mercado
de compra que puede ser una ciudad o una region en el pais importador

. Centrales de Compra, que mantienen relacion de forma directa con el importador
directo, éstas por lo general suelen tener una infraestructura logistica de almacenes
orientada a la distribucion posterior.

. Importador Directo, que generalmente es una unidad productiva o una persona
natural y/o juridica que importa mercancias, es decir, que las compra directamente a los
exportadores para su uso o consumo, sin intermediarios.

14 MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA
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Considerando el sentido de las anteriores definiciones, se puede entender también que
pueden exportarse mercancias para su consumo final en el pais importador o bien para su
consumo intermedio, es decir para su uso en calidad de materias primas que seran utilizadas
para producir otras mercancias. Por lo general, la exportacion de productos para su consumo
final genera mayores beneficios a sus exportadores.
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CarituLo i

Constitucién de una Empresa

*  El primer requisito para la exportacién es la constitucién legal de una unidad

econdémica.

* Lalegislacion boliviana contempla los siguientes tipos de empresas:

Empresa
Unipersonal

Sociedad de
responsabilidad
limitada (SRL)

Sociedad
Colectiva (SC)

Sociedad en
comandita
Simple (SCS)

Sociedad
Andnima (SA)

Sociedad en
comandita por
acciones (SCA)

Sociedad en
Economia Mixta

Sociedad
Constituida en
el Extranjero

Asociaciones de
productores

En la que una sola persona es la propietaria y se hace responsable de las obligaciones
sociales generadas por la empresa. El tamafio de la empresa esta dado por los aportes
que realice.

Conformada por dos 0 mds socios que son responsables de las obligaciones sociales
segun el monto de sus aportes de capital. El fondo comun estd dividido en cuotas de
capital de dinero en efectivo, no en acciones o titulos valor. No debe tener mas de
veinticinco socios.

Constitucion similar a la de una SRL pero con la diferencia de que sus socios se hacen
responsables de las obligaciones sociales de la empresa en forma subsidiaria, solidaria
e ilimitada segun el monto de su aporte.

Conformada por uno o mas socios que sélo responden con el capital que se obligan a
aportar, y por uno o mas socios que responden por las obligaciones sociales en forma
solidaria e ilimitada, hagan o no hagan aportes al capital social.

Conformada por uno o mas socios. El capital de la empresa esta representado por
acciones y las responsabilidades de sus socios es limitada a la cantidad de acciones con
la que cuente cada uno.

Conformada por uno o mas socios, que hacen responsables de las obligaciones
sociales de la empresa de forma subsidiaria, solidaria e ilimitada segun la cantidad
de acciones con las que cuente cada uno. Sélo los aportes de socios comanditarios se
representan por acciones.

Conformada por una institucion publica (dependiente del estado) y por una empresa
privada para la realizacién de actividades de interés colectivo, la implantacion, el
fomento o el desarrollo de actividades industriales, comerciales o de servicios. La
responsabilidad de ambas partes esta limitada a los aportes efectuados y compromisos
establecidos al momento de la constitucion.

Es una empresa que se rige a las leyes del pais en que fue constituida, pero que para
desarrollar actividades en Bolivia debe obtener capacidad juridica constituyéndose
como una sociedad local y quedar sujeta a las leyes nacionales.

Organizaciones productivas que bajo diferentes modalidades juridicas participan en
la produccién y el comercio interno o externo de bienes y servicios. Por ejemplo,
Cooperativas, Organizaciones Econdmicas Campesinas (OECAs), Corporaciones
Agropecuarias Campesinas (CORACAs), Empresas comunales, barriales y otras formas
asociativas urbanas y rurales.

En el anexo “A” se presenta el modelo de Matricula de Comercio emitida por FUNDEMPRESA.

Constitucion de asociaciones de productores

Para que una asociacién de productores sea reconocida, debe solicitar su Personeria

Juridica como persona colectiva y presentar el memorial de solicitud dirigido al

Viceministro (a) de Autonomias junto a los siguientes documentos:

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 19
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.

Reserva de nombre y de otorgacion de
Personeria Juridica

Nota de solicitud dirigida a la Viceministra o Viceministro

Poder de representacion legal (fotocopia) o acta de compromiso de constitucién de
una persona colectiva indicando los nombres de los integrantes, las actividades sin
fines de lucro a realizar y los Departamentos donde las desarrollaran (original).
Fotocopia de la cédula de identidad de la o las personas que suscriben la solicitud
Otros documentos que consideren pertinentes.

Comprobante de pago del trdmite por Bs.120

FORMULARIO B - Verificacién de cumplimiento de requisitos

J

Solicitud de Personeria Juridica

ORIGINALES:

Poder especial del representante legal

Certificado de Reserva de nombre en el Viceministerio de Autonomias

Escritura Publica de Constitucién, concordante con el contenido del Estatuto Orgénico
Acta de fundacion, (notariada), identificando el domicilio legal de la persona colectiva,
asi como el nombre completo, profesion, domicilio, nimero de cédula de identidad
y firma de los fundadores

Acta de eleccién y posesién del directorio u otro ente de representacién (notariada),
con nombre y firma de los miembros, especificando el tiempo de gestidn

Estatuto Organico en version impresa y digital, con nombre y firma de los miembros
del directorio

Reglamento Interno en versién impresay digital, con nombre y firma de los miembros
del directorio

Actas de aprobacién del Estatuto Orgdnico y del Reglamento Interno, con nombre y
firma de los miembros del directorio

Lista de los miembros que conforman la persona colectiva suscrita por cada uno
Comprobante de pago del trédmite.

Certificado de no adeudo pendiente con el nivel central del Estado, de los miembros
del directorio que conforman la persona colectiva, emitida por la institucion
correspondiente

FOTOCOPIAS SIMPLES de las cédulas de identidad vigentes de los miembros

20 MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA
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{Qué necesita una empresa para exportar?

1. MATRICULA DE COMERCIO

Documento que habilita el ejercicio legal de la actividad comercial,
segun el cédigo de comercio.
FUNDEMPRESA - www.fundempresa.org.bo

2. NUMERO DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA [NIT]

Debe ir impreso en facturas, notas fiscales o documentos equivalentes
Impuestos Nacionales - www.impuestos.gob.bo )

e

3. LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO PARA
ACTIVIDADES ECONOMICAS
Otorgada de acuerdo a actividad econémica que realice la empresa
Gobierno Municipal de cada ciudad )

©

4. AFILIACION A LA CAJA NACIONAL DE SALUD

La afiliacion es obligatoria por ley
Caja Nacional de Salud - www.cns.gob.bo

.

5. AFILIACION A ADMINISTRADORAS DE FONDOS
DE PENSIONES

La afiliacion es obligatoria por ley. Se necesitan fotocopias de NIT y de
C.l. del representante legal.

www.afp-futuro.com y www.prevision.com.bo )

©

6. REGISTRO UNICO DE EXPORTADOR [RUEX]

Certificado que habilita para todo proceso de exportacion. Se renueva
anualmente.

SENAVEX - http://www.senavex.gob.bo )

S

7. REGISTRO EN EL SISTEMA UNICO DE
MODERNIZACION ADUANERA (SUMA)

Habilita a los Operadores de Comercio Exterior para realizar

Declaraciones de Mercancias de Exportacion

Aduana Nacional - www.aduana.gob.bo/infosuma )

-

8. REGISTRO EN SENASAG (si aplica)

El Registro Sanitario se emite una vez verificado el cumplimiento
de reglamento, permite la emisién de Certificados sanitario de
exportacién SENASAG

.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA
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Otras certificaciones que se necesitan para exportar:

CERTIFICADO ICO - CAFE

Certificado que autoriza la exportacion de Café.
Emitido por el SENAVEX

CERTIFICADO DE ABASTECIMIENTO INTERNO
Y PRECIO JUSTO

Certificado que autoriza la exportacion de productos alimenticios
regulados.
Emitido por el Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones

LICENCIAS DE EXPORTACION

Autoriza la exportacion de cafia de azucar y sus derivados.
Emitido por el Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones

RESOLUCION ADMINISTRATIVA DE
INCORPORACION O MODIFICACION AL
REGINEM DE ADMISI{ON TEMPORAL PARA EL
PERFECCIONAMIENTO ACTIVO - - RITEX

Emitido por el Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones

CERTIFICACION DE COSTO BRUTO DEL VIVIR BIEN/
BIEN PRODUCIDO

Emitido por Promueve Bolivia

CERTIFICADO DE UNIDAD PRODUCTIVA

Emitido por la Autoridad de Bosques y Tierras - ABT

Emitido por el Ministerio de Medio Ambiente y Agua

22 MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA
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FORMULARIO UNICO DE EXPORTACION DE MINERALES Y
METALES (FORMULARIO M-03)

+  Emitido por el Servicio Nacional de Registro y Control de la Comercializacién de
Minerales y Metales - SENARECOM

FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION

- Estetipo de factura que difiere de la factura tradicional para uso de comercio interno,

permite declarar el valor de la mercancia a exportarse, y no esté sujeto al régimen
tributario nacional es decir “No se tiene Derecho a Crédito Fiscal’, Sin embargo esté
sujeto al pago del IUE. Este documento de presentacion obligatorio, es elaborado por
el propio exportador ya sea de forma manual (pre-impresa) o computarizada en el
formato, color, forma, idioma, etc., que este eligiera. (Ver Anexo B).

& J

Otras modalidades de Facturacion:

* Facturacién electronica. En esta modalidad los sistemas informati-
cos de los sujetos pasivos o terceros responsables, deben interactuar
directamente con los Sistemas Informaticos del SIN, a efectos de so-
licitar la generacion de facturas o notas fiscales por las transacciones
comerciales de compra y venta que se realice por medios electrénicos,
individualizadas con un Cédigo de Control generado y asignado por la
Administracién Tributaria.

No requiere dosificacién, por la caracteristica de la misma y la partici-
pacion del sistema, la conexion es inmediata. Los datos de dosificacion
son proporcionados por el SIN en cada solicitud de generacion de Fac-
turas. Se debe tramitar la respectiva suscripcion del Contribuyente ante
el SIN y coordinar aspectos técnicos que caracterizan a esta modalidad.

¢ Facturacion Computarizada. Esta modalidad de facturacion se realiza
a partir del sistema de facturacién computarizado desarrollado o ad-
quirido por el propio sujeto pasivo o tercero responsable, permitiendo la
emision de facturas o notas fiscales individualizadas con un Cdadigo de
Control generado a partir de determinados datos de la transaccion com-
ercial, datos de la dosificacion y la llave (dato alfanumérico) entregada a
tiempo de recabar la dosificacion correspondiente (Ver Anexo A).

e Facturacion manual. Estas facturas o notas fiscales deben ser emitidas
unicamente de forma manuscrita, de acuerdo a los formatos y caracteris-
ticas técnicas establecidas en el Anexo A, requieren dosificacion previa,
los datos de la dosificacién deberan ser preimpresos por una imprenta
autorizada.

Nota: Para mayor referencia ver la Resolucion: RND 10-0021-16, de Impuestos Nacionales referente al
“Sistema de Facturacién Virtual”.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 23
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.

OTROS REGISTROS

Lo siguientes registros habilitan a la empresa a beneficiarse con un margen
preferencial de 20% en licitaciones publicas y Apoyo Nacional a la Produccién y
Empleo (ANPE)

El Registro y Acreditaciéon de Unidades productivas,

Pro Bolivia www.probolivia.gob.bo

El empadronamiento o formalizacion como proveedor boliviano

Certificados de Produccion Nacional y de Costo Bruto de Produccién, que se tramitan
con los dos registros anteriores mas la ficha técnica y costo bruto del bien a certificar,
el comprobante de pago y una carta de solicitud.

Promueve Bolivia - www.promueve.gob.bo

AFILIACION A GREMIOS EMPRESARIALES

La afiliacién no es obligatoria, sin embargo las empresas o asociaciones pueden
beneficiarse al formar parte de gremios como la CANEB, FEDEMYPES, AOPEB (http://
www.aopeb.org), CIOEC ( http://www.cioecbolivia.org), etc.
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CariTuLom

Requisitos y Procedimientos de Exportacion

Toda exportacion de productos bolivianos debe cumplir con tramites que estan normados
por las Leyes N° 1489 de 16 de abril de 1993 (Ley de Desarrollo y Tratamiento Impositivo
de las Exportaciones) y N° 1963 de 23 de marzo de 19992, rigiéndose sus procedimientos
bajo el principio de auto gestion que implica la eleccion por parte del exportador entre dos
procedimientos alternativos para efectuar la tramitacion procedimental de sus exportaciones,
los cuales son:

. A través de una Agencia Despachante de Aduanas, que se responsabiliza de efectuar
todo el tramite de exportacion por encargo expreso del exportador, su trabajo comprende
el llenado de formularios, gestion ante las instituciones pertinentes y presentacion de la
documentacion requerida.

. El exportador en uso pleno de los derechos que le otorga la auto gestion; realiza el
tramite en forma directa y personal.

La tramitacion de la exportaciéon requiere de documentos que son de uso comun a nivel
internacional los mismos que se detallan a continuacién?.

;Qué requisitos previos existen para el inicio de una operacién de
exportaciéon?

Para el inicio de las operaciones de exportacion los emprendimientos exportadores deben
contar con los siguientes registros:

. Registro Unico de Exportacion (RUEX), el cual es otorgado por el Servicio Nacional
de Vaiié 2 i ) SiAasaaal amijuientes:

Tipo de
Emprendimiento

Requisitos Documentales

< NIT - Nimero de Identificacion Tributaria
Empresa « Matricula de Comercio de FUNDEMPRESA, vigente
Unipersonal « Carnet de Identidad del Propietario
+ NIM - Numero de Identificacion Minera, cuando se exporte minerales

< NIT - Nimero de Identificacién Tributaria

» Matricula de Comercio de FUNDEMPRESA, vigente

« Constitucion de la empresa, Poder del Representante Legal y Carnet de Identidad
« NIM - Numero de Identificacién Minera, cuando se exporte minerales

Sociedad
Andnima S.R.L.
SOC.ECO.Mixta

< NIT - Nimero de Identificacion Tributaria
Administracién « Norma de Creacion de la Entidad
Publica « Designacion de la Maxima Autoridad y Carnet de Identidad
+ NIM - Numero de Identificacion Minera, cuando se exporte minerales

As‘gﬁg?”es + NIT - Ndmero de Identificacion Tributaria
c S « Personeria Juridica
ogpéecr:l'lvas « Poder del Representante Legal y Carnet de Identidad
CORACAS’S + NIM - Numero de Identificacion Minera, cuando se exporte minerales
Vigencia « La vigencia del RUEX es de tres afios
Plazo de entrega « El plazo maximo de revisién de la documentacion y emisién es de un dia habil (4 horas)

2 La cual modifica el articulo 12° de la Ley N° 1489, estableciendo la devolucién de tributos no sélo a las materias primas e insumos fisica-
mente incorporados en las mercancias de exportacion sino por el consumo intermedio en general para producir y distribuir los exportables.

3 En el Anexo B se presentan modelos de los documentos y certificados requeridos para un proceso de exportacion.
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Registro en el Sistema Unico de Modernizacién Aduanera (SUMA)

El SUMA, es el nuevo proceso de salida de mercancias que tiene por objetivo simplificar
y agilizar las operaciones de exportacion de mercancias a partir de la aplicacién de un
nuevo procedimiento normativo y un sistema informatico basado en tecnologia Web,
dicho sistema Web incorpora innovaciones como la utilizacion de la firma electrénica/
digital, digitalizacion de documentacion, notificacion electrénica, automatizacion de pro-
cesos entre otros.

El declarante podra elaborar en el sistema SUMA los siguientes tipos de declaracion:

Declaracién de Mercancias de Exportacion (DEX), para los regimenes de exportacion
definitiva y re-exportacion. De forma adicional, el despachante de aduana podra elaborar
declaraciones de exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado y exporta-
cion temporal para perfeccionamiento pasivo.

Declaracion de Mercancias de Exportacion Simplificada (DEXS), que podra ser utilizada
exclusivamente en los siguientes casos:

»  Exportacion de mercancias cuyo valor FOB por envio no exceda los USD 1.000
(Un mil 00/100 dolares americanos).

*  Re-exportacion RITEX de menor cuantia, para mercancia cuyo valor FOB por
envio no exceda los USD 1.000 (Un mil 00/100 ddlares americanos).

*  Menaje Doméstico, independientemente del valor FOB declarado.

*  Equipaje acompafnado y no acompafado amparado en el régimen de viajeros.

{Qué documentos se requiere para exportar?

Factura Comercial de Exportacion

Este documento de presentacion obligatorio, es elaborado por el propio exportador ya
sea de forma manual (pre-impresa) o computarizada en el formato, color, forma, idioma,
etc. que este eligiera. Este tipo de factura que difiere de la factura tradicional para uso
de comercio interno, permite declarar el valor de la mercancia a exportarse, y no esta
sujeto al régimen tributario nacional es decir “No se tiene Derecho a Crédito Fiscal”, sin
embargo esté sujeto al pago del IUE.

Una factura comercial de exportacion debe contener la siguiente informacion
minimamente:

* Numero correlativo de factura (Dosificada de acuerdo a Resolucion del Servicio de
Impuestos Nacionales (SIN) - numérico, alfanumérico) .

» Numero de autorizacion
» Lugar y fecha de emisién

* Nombre o razén social y Direccion del exportador en caso de existir sucursales
debidamente registrados en la Administracién Tributaria

* Informacién general del importador o consignatario
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INCOTERMS y puerto de destino
* Moneda de la transaccién comercial
 Tipo de cambio

* Detalle y cantidad de la mercancia (NANDINA, Descripcion, Cantidad, Unidad de
medida, Precio unitario y Subtotal)

 Firma del exportador y sello de la empresa

Nota: Los nimeros deberan estar expresados en notacion alfanumérica.

o Lista de Empaque

La lista de empaque “packing list” es un documento que refiere de forma precisa y con
mayor detalle la distribucién de la mercancia en sus embalajes, en especial aspectos
de dimensiones, formas de embalaje, tallas, marcas, contenidos de envases y pesos
que no son considerados habitualmente en la Factura Comercial. Por esta razén la Lista
de Empaque siempre debe acompaniar a la Factura Comercial y ambas deben guardar
correspondencia en la informacién que contienen.

La informacioén que debe comprender una lista de Empaque es la siguiente:

* Numero de la factura comercial de exportacion relacionada con la lista de empaque
* Lugar y fecha de emision

* Informacion general del exportador

 Cantidad total de bultos, dimensiones y peso de cada bulto

» Cantidad exacta de los articulos que contiene cada caja, bulto, envase u otro tipo de
embalaje

 Descripcion del embalaje
* Marcas y tallas de las mercancias
» Peso neto y bruto total

» Firma del exportador y sello de la empresa

. Declaracion de Mercancias de Exportacion (DEX)

Documento que contiene datos relacionados a las mercancias destinadas a la
exportacion o reexportacion en diferentes modalidades, firmada electrénicamente por el
Declarante, el cual se constituye en declaracion jurada para efectos aduaneros.

o Declaracion de Mercancias de Exportacion Simplificada (DEXS)

Documento que contiene una estructura simplificada de datos relacionada a las
mercancias destinadas a la exportacion en diferentes modalidades, firmada electronica
o manualmente por el Declarante, el cual se constituye en declaracion jurada para
efectos aduaneros. Es utilizado para la exportacion de mercancias de menor cuantia,
menaje doméstico, equipaje acompafado y envios urgentes courier.
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Certificado de Origen

El Certificado de Origen es un documento por medio del cual se acredita que los
productos bolivianos han cumplido con todas las exigencias establecidas para ser
considerados “originarios de Bolivia”.

Esta certificacion, permite a las exportaciones bolivianas beneficiarse de preferencias
arancelarias establecidas en los Acuerdos Comerciales o0 Regimenes Preferenciales de
los cuales Bolivia es parte.

Asimismo, permite identificar a los productos como “originarios de Bolivia”, para el
ingreso a paises que cuentan con medidas de defensa comercial o sanitaria, aplicados
hacia determinados paises.

El Certificado de Origen es emitido por el Servicio Nacional de Verificacion de
Exportaciones (SENAVEX), a través de sus 10 oficinas Regionales de Registro y
Certificacion de Origen, ubicadas a nivel nacional

Para que un exportador esté habilitado y pueda obtener la Certificacion de Origen debe
seguir los siguientes pasos:

1° Paso: Obtener el RUEX

2° Paso: Presentar la Declaraciéon Jurada de Origen

Formulario en el que se detalla el proceso de produccion y los insumos que se han
utilizado para la elaboracion de cada mercancia a ser exportada.

A través de este formulario el SENAVEX determina el cumplimiento de la Norma de
Origen del acuerdo comercial y régimen preferencial respectivo y le asigna del criterio
correspondiente.

El SENAVEX tiene un plazo maximo de tres dias habiles para revisar las Declaraciones
Juradas de Origen presentadas por los exportadores, sin ningun costo.

Existen cuatro diferentes tipos de Declaraciones Juradas de Origen:

1. Tipo ALADI: Para determinar el cumplimiento de las normas de origen de los
acuerdos o tratados:

* Acuerdo de Complementacion Econémica No. 22 (Bolivia - Chile).
* Acuerdo de Complementacion Econémica No. 47 (Bolivia - Cuba).

* Comunidad Andina de Naciones (Bolivia - Peru, Colombia y Ecuador).
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2. Tipo MERCOSUR: Para determinar el cumplimiento de las normas de origen de
los acuerdos:

*  Acuerdo de Complementacion Econdmica No. 36 MERCOSUR (Bolivia - Argentina,
Brasil Uruguay y Paraguay).

*  Acuerdo Regional de Apertura de Mercados AR.AM N° 1 (Bolivia — Panama).

3. Tipo SGP: Para determinar el cumplimiento de las normas de origen de los
Regimenes Preferenciales:

» Sistema Generalizado de Preferencias de la Unién Europea,
» Sistema Generalizado de Preferencias de Estados Unidos,

« Sistema Generalizado de Preferencias de Canada,

« Sistema Generalizado de Preferencias de Suiza,

» Sistema Generalizado de Preferencias de Noruega,

» Sistema Generalizado de Preferencias de Japén,

+ Sistema Generalizado de Preferencias de Nueva Zelanda,

» Sistema Generalizado de Preferencias de la Federacion Rusa,
» Sistema Generalizado de Preferencias de Turquia,

» Sistema Generalizado de Preferencias de Bielorrusia,

« Sistema Generalizado de Preferencias de Australia,

» Sistema Generalizado de Preferencias de Kazajistan,

» Oftros Paises miembros de la OMC (Certificacion de Origen no preferencial)

4. Tipo Venezuela: Para determinar el cumplimiento de las normas de origen
del Acuerdo de Complementariedad Econdémica y Productiva entre el gobierno de la
Republica Bolivariana de Venezuela y el Estado Plurinacional de Bolivia.

3° Paso: Certificacion de Origen

Una vez que se cuente con la Declaracion Jurada de Origen aprobada, el exportador
podra comprar y llenar el Certificado de Origen que corresponda segun el acuerdo
comercial o régimen preferencial que quiera beneficiarse y presentarlo al SENAVEX en
un folder con la siguiente documentacion:

 Factura Comercial de exportacion dosificada por el Servicio de Impuestos
Nacionales.

»  Declaraciéon Jurada de Origen en vigencia correspondiente a los productos a ser
exportados
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»  Carta de solicitud de emision.

*  Certificacion de PROMUEVE BOLIVIA, en caso de exportaciones amparadas por
el acuerdo ARAM

Existen seis diferentes tipos de Certificado de Origen de acuerdo al tipo de Acuerdo de
integracion donde nuestros productos tienen Preferencias Arancelarias:

1. Certificado de Origen de la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) para
los Acuerdo de Complementacion Econdmica No. 22, No. 47, la Comunidad Andina de
Naciones y Acuerdo Regional de Apertura de Mercados AR.AM N° 1

2. Certificado de Origen del Acuerdo de Complementacion Econémica MERCOSUR - ACE
No. 36.

3. Certificado de Origen Tipo A, para paises otorgantes de Sistemas Generalizados de
Preferencias -SGP-FORMA A

4.  Certificado de Origen para el Acuerdo de Complementacion Econémica No. 66 celebrado
entre los Estados Unidos Mexicanos y el Estado Plurinacional de Bolivia, mismo que
establece la auto-certificacion.

5.  Certificado de Origen para Terceros Paises, para el caso de Certificacion de Origen No
Preferencial.

6. Certificado de Origen para el Acuerdo de Complementariedad Econémica y Productiva
entre el gobierno de la Republica Bolivariana de Venezuela y el Estado Plurinacional de
Bolivia.

Importante

Las certificaciones de origen deben cumplir los siguientes requisitos:

» No pueden presentar tachaduras, correcciones o enmiendas y solo son validas si todos sus
campos excepto el de observaciones estan debidamente llenados

* No pueden ser expedidos antes de la fecha de emisién de la factura comercial correspondiente
a la operacion de exportacion

» Las mercancias que se definan como originarias segun el certificado de Origen, deben ser
expedidas directamente por el pais exportador al pais destinatario

« Tienen una validez de 180 dias, computables a partir de la fecha de emisién

Costos por Emision de Certificados de Origen

VALOR FOB DE EXPORTACION VENTA EMISION TARIFATOTAL
CERTIFICADO SERVICIO DE EMISION
DE C.0. (BS)
Valor entre 0 —750 Sus 70,00 50,00 120,00
Valor entre 751 — 10.000 Sus 70,00 158,00 228,00
Valor entre 10.001 — 50.000 Sus 70,00 266,00 336,00
Valor entre 50.001 — 100.000 Sus 70,00 374,00 444,00
Valor entre 100.001 Sus — en adelante 70,00 506,00 576,00
Reemplazo de Certificados de Origen 70,00 266,00 336,00
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Costos por Servicios Conexos

PROCESO DESCRI
Declaracién Jurada de Origen Acuerdo o Preferencia Arancelaria 80,00
Revisada
Exportaciones segun Valor FOB Menor a 300,00
Emision Certificado SUCRE USD 50.000
Exportaciones segun Valor FOB Mayor a 550,00
USD 50.000
Impresionfes) de C.0.(s) 5,00
Impresion{es) de Docs. 5,00
Impresion{es) de DUE 5,00
Legalizacién(es) | RUEX 100,00
Servicios varios Legalizacién{es) | C.0. 100,00
Legalizacién(es) | Fact. Com. 150,00
Centro Publico 60,00
Sellado(s) | Doc. De Exp. (Mayor a S0000) 50,00
Sellado(s) | Doc. De Exp. (Menor a 50000) 25,00

(Existen otro tipo de certificados necesarios para la exportaciéon?
Certificados de Abastecimiento Interno y Precio Justo

En el marco de la politica de soberania y seguridad alimentaria implementada por el Estado
Plurinacional, que establece la provision de alimentos al mercado local en condiciones de
precio justo y abastecimiento oportuno, el Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones
en conjunto con el Viceministerio de Desarrollo Rural y Agropecuario certifican la exportacion
de los excedentes de produccion de los productos sensibles de la canasta familiar.

En este sentido, ninguin producto alimenticio que se encuentre regulado puede ser exportado
sin antes contar con el “Certificado de Abastecimiento Interno y Precio Justo”, que es otorgado
por el Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones a simple solicitud del interesado
y previa verificacion de las condiciones de produccién, expendio fluido, oportuno y a precios
accesibles para toda la poblacion y existencias de excedentes para la exportacion.

La Resolucién Bi-Ministerial N° 002.2015, que aprueba el “Reglamento para la Emision de
Certificado de Abastecimiento Interno y Precio Justo” se encuentra publicada en la pagina
web del Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural (www.produccion.gob.bo).

Otros Certificados de acuerdo al producto

Para la exportacién de productos de origen animal, vegetal, o productos comestibles,
organicos o aquellos que contengan contenidos y mezclas quimicas, debe obtenerse otros
certificados que garanticen su uso y consumo en el pais al que se esta exportando. El tipo de
certificado depende de la naturaleza de la mercancia.

« Certificados Sanitarios.- Estos documentos los emite el Servicio Nacional de
Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG), habiendo realizado
analisis de laboratorios u otros pertinentes al producto y/o al lugar de produccion
cuando corresponda, después del cual certifica que las mercancias se encuentran
libres de contaminacion, buen estado y aptos para su consumo o uso.

« Certificado Zoosanitario.- Documento oficial emitido por el SENASAG, que certifica
la condicion sanitaria de los productos y subproductos de origen animal a ser
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exportados. (cueros de ovinos, cueros de camélidos, lana de camélidos, lana ovinos,
huevos de gallina, pesufias de caprinos, carnes, etc.). Es conveniente que antes de
efectuar la exportacién el exportador consulte los requisitos del pais importador.

Certificado Fitosanitario.- Documento oficial emitido por el SENASAG, para la
exportacion de productos provenientes del reino vegetal y que certifica la condicion
Fitosanitaria de un envio o embarque de plantas, productos y subproductos de origen
vegetal. Se recomienda que el exportador efectie las consultas sobre requisitos
especificos del pais importador.

Certificado de Inocuidad Alimentaria.- Documento emitido por el SENASAG, para
la exportacion de productos alimenticios acabados que asegura la calidad en la
produccién y elaboracién de los productos alimentarios

Certificado Ictosanitario.- Documento emitido por el SENASAG, para la exportacién
de productos provenientes de la piscicultura

Certificado Bromatolégico.- Documento oficial emitido por el SENASAG, para la
exportacion de productos comestibles en general.

Certificado Toxicolégico.- Documento emitido por el Ministerio de Salud, para la
exportacion de productos alimenticios elaborados con materias primas provenientes
del reino animal o agentes organicos.

Certificado Quimico.- Documento emitido por el Ministerio de Salud, para la
exportacion de productos quimicos como curtientes o tintéreos, pigmentos de resina y
preparaciones de perfumeria, tocador o cosmética.

Documentos de Transporte

Estos documentos son emitidos por la empresa transportadora que es contratada por el
exportador para realizar el envio de la mercaderia al mercado de destino. El documento
en si tiene varias denominaciones que dependen de medio de y transporte a utilizarse,
los documentos son los siguientes:

Conocimiento de embarque maritimo (Bill of Lading).- Cuando el transporte de
la mercaderia de exportacion se realiza por via maritima la agencia naviera emite
este documento que demuestra la existencia de un contrato de transporte y otorga
derechos sobre las mercancias. El conocimiento de embarque es emitido en juegos
de originales, normalmente dos o tres. Quién posea el BL (Bill of Lading) acredita la
posesion de la mercancia.

Guia aérea (Airway Bill).- En el caso de que el transporte de mercaderias de
exportacion se realice por via aérea, la linea aérea es quien emite este documento el
cual queda como constancia, pues tiene caracter de contrato de transporte de carga,
de haber recibido los productos para ser transportadas de un aeropuerto a otro.

Carta de Porte por Ferrocarril (ICM).- Este documento es emitido por la empresa
ferroviaria cuando el transporte se efectua por ferrocarril y al igual que los otros tipo
de documentos de transporte se constituye en un contrato de transporte en el que
se identifican las partes intervinientes, se describe la mercancia transportada y se
determinan las responsabilidades por la operacion realizada
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e Seguros

Cuando el exportador quiere asegurar la mercancia contra cualquier dafio o pérdida
material durante su transporte se recurre a los Seguros de Exportacion, servicio que
es brindado por empresas aseguradoras.

* Manifiesto Internacional de Carga / Declaracion de Transito Aduanero MIC/DTA

Es el documento de control aduanero que ampara el trasporte de mercancias, este
documento se utiliza para el transporte carretero, desde el lugar donde son cargadas
a bordo de un vehiculo, hasta el lugar en donde se descargan, mismo que debe con-
tener todos los datos de importador, fechas, aduana, pais de partida, pais de destino,
transporte, moneda, peso descripcion y otros.

{Qué requisitos documentales especificos existen segun el producto a
exportar?

De acuerdo a la naturaleza del producto y el pais destino, el exportador debe presentar la
siguiente documentacion:

Exportacion de café

Certificado de calidad del café de

Certificado de origen ICO .
exportacion

Lugar de Tramite: Servicio Nacional de Verificacion de las Lugar de Tramite: Instituto Boliviano

Exportaciones de Normalizacion y Calidad
« Solicitar N° de Inscripcion ICO (IBNORCA)

+ Aporte a la Organizacién Internacional del Café ($us0,20 * Certificado voluntario, a re-

por cada saco de 60Kg) querimiento del exportador

+ Certificado de SENASAG (para café procesado)

Exportacion de madera

Registro en la Superintendencia Forestal Certificado de exportacién CFO-4

+ Carta de solicitud de inscripcion dirigida al Director

Depart tal
cpariamenta + Carta de Solicitud al

Programa de abastecimiento y procesamiento de materias Director Departamental
primas de la gestion presente

+ CFO-2 de origen original

E ia del NIT
otocopia de * Planilla de descripcion del

Fotocopia del RUEX producto

Fotocopia de la Matricula de Comercio Costo del CFO-4: Bs140.

Poder del Representante Legal (cuando corresponda)
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Tabla de Certificados forestales de origen (CFO)

SIGLA DESCRIPCION ARANCEL
CFO1-TZ Para madera Troza Bs.35
CFO2-ME Para madera elaborada Bs.140
CFO3-NM Para Productos Forestales No Maderables Bs.140
CFO4-XM Para exportacién de productos maderables Bs.140
CFO5-XN Para exportacion de productos maderables Bs.140
CFO6-DM Ez;zfr;:::;i r(;r; Tronca producto de desmonte para empresas Bs.140

e Exportacion de Productos Maderables, No maderables y Palmito Cultivado

Las empresas dedicadas a la comercializacion de palmito cultivado deberan
registrarse anualmente a la superintendencia Forestal, presentando la siguiente
documentacion

o Formulario de registro ante la Autoridad de Bosques y Tierras (ABT)
o Programa de abastecimiento y Procesamiento de Materia Prima
o Solicitud de talonario y guias de transporte

o Descripcion general de la empresa y procesamiento de materia prima para la
elaboracion de productos terminados

o Croquis de distribucién de equipo y maquinaria
o Proyeccion de las fuentes de abastecimiento
o Hasta cuatro firmas autorizadas, adicionales a la del representante legal para la

emision de: Notas de recepcion de materia prima y guias de transporte.

{Qué otros requisitos documentales de caracter general existen segun el
tipo de producto a exportar?

De forma general se precisan los siguientes documentos por tipo de producto a exportar

Exportacion de Productos Agricolas Exportacién de Productos del Reino Animal

. Factura Comercial (Original y

. Factura Comercial (Original y copias) copias) dosificadas

dosificada
. Lista de empaque, cuando

. Lista de empaque, cuando corresponda
corresponda

. Declaracion de Mercancias de
Exportacién - SUMA

. Certificado de Origen, cuando
corresponda.

. Declaracion de Mercancias de
Exportacion - SUMA
. Certificado de Origen, cuando

corresponda.

’ Certificado Fitosanitario . Certificado Zoosanitario (Carnes)
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Exportacién de productos alimenticios Exportacién de artesanias

. Factura Comercial (Original y copias)

dosificada
. Factura Comercial (Original y

. Lista de empaque, cuando corresponda copias) dosificada

. Declaracion de Mercancias de
Exportacion - SUMA

. Certificado de Origen, cuando
corresponda.

. Lista de empaque, cuando
corresponda

. Declaracion de Mercancias de

Exportacion - SUMA
. Certificado de Inocuidad Alimentaria

. Certificado Bromatoldgico (Productos
Enlatados)

(En qué consiste el despacho de exportacion aduanero?

El dia de la exportacion, el transportista, el agente despachante o el exportador, una vez que
arriba a la Aduana de Salida presenta los ejemplares del (los) manifiesto(s) de Carga en
Ventanilla de la Aduana de Salida.

De acuerdo a sorteo establecido en el reglamento de la Aduana, se determina si debe
realizarse un reconocimiento fisico de la mercaderia o no, asignandose un Vista de Aduana
para la revision de ésta y de los documentos que la acompafan. Una vez que el Vista de
Aduana declara su conformidad con los resultados de su inspeccién y estampan los sellos
correspondientes a la declaracion de mercancias de exportacion y a los documentos de
transporte, se procede a la emision del Certificado de Salida, documento con el cual se
consolida y se cierra la operacion de exportacion en el sistema de la Aduana Nacional.
Posterior a ello el transportista con un ejemplar del Certificado de Salida emitido por la
Aduana, puede continuar su viaje con rumbo al exterior.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 37






CAPITULO |V

MERCADOS DE EXPORTACION







GUIA PARA LA EXPORTACION

Carituro Iv

Mercados para la exportacién

Los mercados para la exportacion pueden abrirse y ampliarse mediante Acuerdos y Tratados
de Comercio que permiten a un pais exportar a otros paises y esquemas de integracion del
mundo, en condiciones preferenciales generalmente consistentes en desgravaciones totales
o parciales de pago de aranceles. El Estado Plurinacional de Bolivia ha suscrito y ratificado
varios Acuerdos, siendo la exportacion nacional beneficiaria ademas de desgravaciones
arancelarias otorgadas unilateralmente por paises del hemisferio norte, a través de los
Sistemas Generalizados de Preferencias (SGPs).

;Qué define un Acuerdo Comercial?

Un Acuerdo Comercial define las preferencias arancelarias para productos nacionales,
calificados como tales de acuerdo a sus normativa de origen que establece a su vez el
contenido de materia prima y de bienes intermedios nacionales e importados incorporados
en dichos productos, para poder ser calificados como ‘nacionales” y beneficiarse de la
desgravacion total o parcial de pago de aranceles en los mercados en los cuales Bolivia se
beneficia de un esquema de preferencias arancelarias. En los Acuerdos también se definen
los requisitos técnicos, fito-zoosanitarios y las salvaguardas a lo acordado, entro otras
materias inherentes al comercio.

;Qué beneficios otorga el Sistema Generalizado de Preferencias?

El Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), es una concesién unilateral (no requiere
contrapartidas o beneficios reciprocos comerciales) ofrecida a determinados paises para
fomentar su comercio a través de la exencién total o parcial de los tributos aduaneros, siempre
y cuando también se demuestre que el producto es de origen nacional o bien producido en
Bolivia con materias primas e insumos importados de terceros paises, pero que acumulen las
condiciones establecidas en cuanto a requisitos de origen especificos en el SGP.

Esquemas y acuerdos de Preferencias Arancelarias de los que goza Bolivia

Comunidad Andina

1 CAN Zona de Libre Comercio Bolivia, Colombia Ecuador y Peru

2 ACE 22 Acuerdo de Complementacién Econémica Bolivia - Chile

3 ACE 66 Acuerdo de Complementacién Econdmica Bolivia - México

4 ACE 36 Acuerdo de Complementacién Econdmica Bolivia - MERCOSUR: Argentina, Brasil,
Uruguay y Paraguay

5 ACE 47 Acuerdo de Complementacién Econdmica Bolivia - Cuba

6 SGP —Australia Sistema Generalizado de Preferencias Australia

7 SGP - Bielorrusia Sistema Generalizado de Preferencias Bielorrusia

8 SGP - Canada Sistema Generalizado de Preferencias Canada

9 SGPET?:p;gmon Sistema Generalizado de Preferencias Paises de la Unién Europea
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SGP - Japén Sistema Generalizado de Preferencias Japon
1 SGP - Kazajistan Sistema Generalizado de Preferencias Kazajistan
12 SGP - Nueva Zelanda Sistema Generalizado de Preferencias Nueva Zelanda
13 SGP Plus - Noruega Sistema Generalizado de Preferencias Noruega
14 SeP —I:S:I:ra(:lon Sistema Generalizado de Preferencias Federacion Rusa
15 SGP - Suiza Sistema Generalizado de Preferencias Suiza
16 SGP - Turquia Sistema Generalizado de Preferencias Turquia
17 SGP - EE.UU. Sistema Generalizado de Preferencias Estados Unidos de América
Acuerdo de Comercio
de los Pueblos para
la complementariedad
Econdmica, Productiva
18  entre el Gobierno de la Acuerdo Comercial Venezuela - Bolivia
Republica Bolivariana
de Venezuela y el
Estado Plurinacional
de Bolivia.
Acuerdo de Alcance Parcial para la Liberacion Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile,
19 AAP. AG N°2 y Expansion del Comercio Intrarregional de Paraguay, Pert, Uruguay, Ecuador, Venezuela

Semillas

y Cuba

Investigacion de mercados

La investigacién de mercados es un proceso sistematico de recopilacion, procesamiento y

analisis de informacion, que sirve como herramienta para la toma de decisiones comerciales.

La investigacion de mercados externos normalmente se realiza a través de fuentes de

informacion secundarias (Ej. Estadisticas, estudios o reportes disponibles)

éQué informacion

buscar?

Indicadores econdmicos y socio demograficos

Estadisticas de exportaciones e importaciones

Perfiles de Pais

Contexto politico, regulaciones y leyes especificas

Acuerdos comerciales y barreras no arancelarias

Estadisticas de la industria y de la categoria

Competencia directa y de sustitutos

Perfiles de
mercado/

Canales y puntos de venta (si es necesario)

Preferencias y habitos del consumidor final
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Fuentes de informacion
Existen varias organizaciones, orientadas a la promocién del comercio Internacional, que
publican informacion estadistica, perfiles de paises y de productos en Internet, sin costo:

»  Fuentes de informacion comercial en Bolivia:

* Representaciones diplomaticas de otros paises

* Promueve Bolivia

» Oficinas nacionales de promociéon comercial

* (Cadmaras privadas de exportadores, comercio e industria y otros
organismos privados

» Universidades y centros de capacitacion

* Camaras binacionales

»  Fuentes de informacién comercial internacional:

* Representaciones diplométicas de Bolivia en el extranjero
» Agregados comerciales

* Organismos de promocién de importaciones

* Organismos estatales

» Camaras binacionales de comercio

» Eventos internacionales

»  Otras fuentes de informacion:

Organizacion Mundial del Comercio (OMC)

*|nformacioncomercial a todo nivel, ayudasobre obstaculos
técnicos al comercio o barrerasno arancelarias
) L Counci) « - to.org/indexsp htr

) Trade Map — Centro de Comercio Internacional
"
| +Estadisticas de importaciones y exportaciones entre paises

Centro para la promocion de importaciones Holanda

i *Informaciondel mercadoy consumidoreuropeo por sector
sy v azen | @ ttp:f S www.cbi.euf

o ke

- ™

Japan External Trade Organization (JETRO)

—
JE/Tw *Estadisticas y reportes de mercado respuestaaconsultas

rmetaivmomee | *http://www jetro.go.jp/

-

= ~

Market Access Map

.‘" g 1 1 4 s

’\ _[ ]_ C‘ #Proporciona informacion sobre aranceles aduaneres (incluyendo

7 ferenci larias) aplicad 35 d i
preferencias arancelarias) aplicados por mas de 200 paises.

_[l_“"“‘“"“““] Cubre contingentes arancelarios, remedios comerciales, reglas y

Frade certificados de origen, aranceles consolidades de los miembros de la

Cenire OMC, medidas no arancelarias y flujos comerciales

« http:/fwww.macmap.org/

En el anexo “C” se presenta una realaciona nominal de sitios web de interés para la busqueda de informacion.
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Definir a que mercados exportar

A continuacién se presentan 8 caracteristicas ideales de un mercado destino para el
Exportador:

Afinidad
Cultural

»  Barreras no arancelarias:

Por otro lado es importante verificar si los siguientes aspectos no constituyen
barreras no arancelarias:

e Restriccidn para importar el producto
Permisos de importacion
Cuotas de importaciéon

Normas técnicas

Regulaciones fitosanitarias y zoosanitarias

Calidad exigida en el mercado
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;Qué tipo de intermediarios median en las exportaciones?

La estructura y canales de distribucion, (entendiendo por canal de distribucion al “conjunto de
instituciones comerciales que vinculan al productor con el consumidor final), pueden variar
de acuerdo al mercado y producto. Entre los intermediarios mas frecuentes se encuentran los
comercializadores, agentes, importadores, mayoristas y minoristas. De acuerdo a su posicion,
especializacion y funciones en el mercado, actuaran de manera particular en la distribucion.

. Agentes Comerciales. El agente comercial es una organizacién acreditada oficialmente
por el fabricante que obtiene pedidos, los deriva al productor, quien embarca directamente
al comprador y gestiona el cobro. El agente comercial recibe comision o plus por esta
actividad.

. Importador/mayorista. Es aquel individuo o empresa que compra a un exportador;
cuenta con existencias y las vende. Cubre sus gastos y obtiene beneficios gracias a
la diferencia entre el precio de compra y el precio de venta. A diferencia del agente, el
mayorista cuenta con un stock bajo su propio riesgo. Sin embargo, existen una serie
de combinaciones donde los mayoristas/importadores pueden fungir también como
agentes y viceversa.

. Minoristas. Los minoristas constituyen un paso previo antes de que el producto llegue
a las manos del consumidor. La variedad de minoristas depende del producto de que se
trate, de la cadena de productos que manejan, del grupo de consumidores al que estan
dirigidos los productos, de la forma en que se hacen distinguir de sus competidores, etc.

. Tiendas Departamentales. La tienda departamental ofrece a los consumidores la
oportunidad de comprar una gran variedad de productos bajo un mismo techo. La
mayoria de las tiendas departamentales son miembros de cadenas comerciales y
tienen decisiones de compra de manera centralizada bajo un departamento de compras
especializado por grupo de productos.

. Tiendas Multiples. Generalmente conocidas como tiendas multiples o tiendas en
cadena, juegan un papel muy importante para el sector de textil y confeccion. Las
compras son centralizadas y ofrecen la variedad en precio, calidad y moda. Generalmente
comercializan su propia marca.

;Qué son los Términos de Negociacién Internacional (INCOTERMS)?

Los “INCOTERMS” son expresiones acordadas que se utilizan a nivel mundial para
establecer las responsabilidades del vendedor (exportador) y del comprador (importador)
dentro de una operacion de comercio internacional, procurando eliminar la incertidumbre y la
libre interpretacion de los contratos de exportacion.

La aplicacion de los INCOTERMS, permite establecer un lenguaje comun para compradores
y vendedores de diferentes paises y que al momento de la negociacién y firma del contrato
se facilite la determinacion de las obligaciones en cuanto al transporte de la carga, la
contratacion del seguro, el riesgo asumido, el pago de impuestos, el despacho aduanero y
demas aspectos financieros y documentales relacionados a la transferencia de propiedad de
la mercancia.
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;Qué finalidad tiene el uso de los INCOTERMS?

«  Establecer un conjunto de reglas internacionales para la interpretacion de los términos
utilizados en el comercio internacional. Asi podran evitarse las incertidumbres derivadas
de las distintas interpretaciones de tales términos en diferentes paises

»  Determinar el punto exacto de la transferencia del riesgo y la responsabilidad del cuidado
de la mercancia entre vendedor y comprador.

»  Determinar el punto exacto de la transferencia del riesgo y las responsabilidades entre
el vendedor y comprador.

* Indicar en donde inicia y en donde termina la responsabilidad del que vende y en donde
empieza la responsabilidad del que compra.

* Los INCOTERMS no determinan la propiedad de una mercancia, este punto debe ser
previsto en otra clausula en el contrato de venta.

« Los INCOTERMS son especificos al modo de transporte — no observar esta norma
puede resultar en invalidez de los términos del embarque.

({Como se usan los INCOTERMS?

La forma de uso de estos términos se remite a la mencion que se hace en el contrato de
la operacion de compra — venta, estableciendo el INCOTERM a ser utilizado seguido de
la denominaciéon de algun lugar convenido para la entrega de la mercaderia, sirviendo
dicho INCOTERM, a la vez como un término de cotizacion que va en funcion al grado de
responsabilidad asumido por las partes.

A partir de ese momento y gracias a la utilizacion del INCOTERM, quedan perfectamente
delimitadas las obligaciones y responsabilidades del vendedor y del comprador.

De esta forma se establecen los precios, lugares de entrega, la absorcién de riesgos,
responsabilidades de contratacion de transporte, seguro y demas obligaciones y compromisos
entre el importadory el exportador que van sefalados implicitamente en funcion alINCOTERM
utilizado.

Tipos de INCOTERMS y su descripcién

El vendedor pone la mercancia a

Ex Works En fabrica _dlsposm_lon del c9m_prador en sus

EXW ) instalaciones o fabrica. Todos los
(Lugar convenido). .

gastos a partir de ese momento son

El incoterm EXW se puede utilizar
con cualquier tipo de transporte o con
una combinacién de ellos (conocido

por cuenta del comprador.

como transporte multimodal).

FCA

Free Carrier Libre
transportista (Lugar
convenido).

El vendedor se compromete a
entregar la mercancia en un punto
acordado dentro del pais de origen,
se hace cargo de los costos hasta
que la mercancia esta situada en
ese punto convenido; entre otros,
Ej.: a aduana en el pais de origen.

El incoterm FCA se puede utilizar
con cualquier tipo de transporte:
transporte aéreo, ferroviario, por
carretera 'y en contenedores/
transporte multimodal.
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FAS

Free Alongside ShipLibre
al costado del buque
(Puerto de carga
convenido).

El vendedor entrega la mercancia
en el muelle pactado del puerto de
carga convenido; esto es, al lado
del barco. El incoterm FAS es propio
de mercancias de carga a granel
o de carga voluminosa porque se
depositan en terminales del puerto
especializadas, que estan situadas
en el muelle. El vendedor es
responsable de la gestion y costo de
la aduana de exportacion.

Solo utilizado en Transporte Maritimo.
(Maritimo/Fluvial)

FOB

Free On BoardLibre a
bordo (Puerto de carga
convenido).

El vendedor entrega la mercancia
sobre el buque. EI vendedor
contrata el transporte a través de un
transitario o un consignatario, pero
el coste del transporte lo asume el
comprador. El incoterm FOB es uno
de los méas usados en el comercio
internacional. Se debe utilizar para
carga general (bidones, bobinas,
contenedores, etc.) de mercancias,
no utilizable para granel.

Solo utilizado en Transporte Maritimo.
(Maritimo/Fluvial)

CFR

Cost and Freight Costo y
flete (Puerto de destino
convenido).

El vendedor se hace cargo de todos
los costos y el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al
puerto de destino. Sin embargo, el
riesgo se transfiere al comprador
en el momento que la mercancia se
encuentra cargada en el buque, en
el pais de origen.

Solo utilizado en Transporte Maritimo.
(Maritimo/Fluvial)

CPT

Carriage Paid
ToTransporte pagado
hasta (Lugar de destino
convenido).

El vendedor asume todos los
costos, incluido el transporte
principal, hasta que la mercancia
llegue al punto convenido en el
pais de destino. Sin embargo, el
riesgo se transfiere al comprador
en el momento de la entrega de la
mercancia al transportista dentro del
pais de origen.

El incoterm CPT se puede utilizar
con cualquier modo de transporte
incluido el transporte multimodal
(combinacion de diferentes tipos de
transporte para llegar a destino).

CIF

Cost, Insurance and
Freight Costo, seguro y
flete.(Puerto de destino

convenido).

El vendedor se hace cargo de
todos los costos, incluidos el
transporte principal y el seguro,
hasta que la mercancia llegue
al puerto de destino. Aunque
el seguro lo ha contratado el
vendedor, el beneficiario del
seguro es el comprador.

Solo utilizado en Transporte
Maritimo. (Maritimo/Fluvial)

CIP

Carriage and Insurance
Paid (To) Transporte y
seguro pagados hasta
(Lugar de destino
convenido).

El vendedor se hace cargo de
todos los costos, incluidos el
transporte principal y el seguro,
hasta que la mercancia llegue al
punto convenido en el pais de
destino. El riesgo se transfiere
al comprador en el momento
de la entrega de la mercancia
al transportista dentro del pais
de origen. Aunque el seguro
lo ha contratado el vendedor,
el beneficiario del seguro es el
comprador.

El incoterm CIP se puede utilizar
con cualquier modo de transporte
0 con una combinacién de ellos
(transporte multimodal).
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Puerto de
Vendedor m Aduana  Puertode Destino LLLL
Embarque

Comprador

o

. Cosle nesgos vendedor
Cosla fesges comprador

{COomo se cobran o pagan las exportaciones?

Antes de iniciar la operacion de exportacién, debe establecerse claramente con el importador
las condiciones y medios de pago a los que se sujetaran el contrato de compra-venta
internacional.

{Qué son las condiciones de pago?

Las condiciones de pago se basan en los convenios entre el exportador y el importador
con relacion a la cancelacion de las sumas de dinero correspondientes a la transferencia
de propiedad de la mercaderia. A continuacion, se describen las condiciones de pago mas
usuales

. Pago anticipado Implica que el importador debera hacer efectiva la cancelacion de la
suma total correspondiente a la compra de la mercaderia antes de que se haga efectiva
la transferencia de propiedad de la misma. El pago debe ser realizado en una fecha
convenida de mutuo acuerdo entre el exportador y el importador segun el contrato de
compra-venta internacional suscrito entre ambos.

. Al contado Implica que el importador debera hacer efectiva la cancelacion de la
suma correspondiente a la compra de la mercaderia en un solo pago, mismo que sera
realizado en una fecha convenida de mutuo acuerdo entre el exportador y el importador
segun el contrato de compra-venta internacional suscrito entre ambos.

. Contra entrega Implica que el importador debera hacer efectivo el pago correspondiente
a la compra de la mercaderia al momento mismo de la transferencia de propiedad de la

48 MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA




GUIA PARA LA EXPORTACION

mercaderia, transaccion a ser realizada en fecha y lugar convenidos de mutuo acuerdo
entre el exportador y el importador segun el contrato de compra-venta internacional
suscrito entre ambos.

. Al crédito Implica que el importador debera hacer efectiva la cancelacion de la suma
correspondiente a la compra de la mercaderia en forma diferida, totalmente, o en pagos
parciales, mismos que seran realizados en las fechas convenidas de mutuo acuerdo
entre el exportador y el importador segun el contrato de compra-venta internacional
suscrito entre ambos.

. En cuenta corriente Esta condicion de pago es una variante de pago al crédito, y se
emplea cuando existe una relacion muy periodica, estable y confiable entre el exportador
y el importador. En este caso, el exportador va efectuando continuos despachos de
mercancia al importador, el cual va realizando asimismo los pagos en la medida en que
se han concertado en el contrato de compra - venta internacional.

. En consignacion Esta condicion de pago es también una variante de pago al crédito
pero el derecho de propiedad de la mercaderia no es traspasado hasta el momento de
su venta en el extranjero, constituyéndose el importador en un receptor y depositario de
la mercaderia y en un intermediario en la venta de la misma. En este caso, el exportador
va efectuando despachos de mercaderia al importador, el cual va realizando los pagos
en la medida en que efectivamente se venden en el exterior.

;Qué son los medios internacionales de pago?

Los medios internacionales de pago se basan en los convenios entre el exportador y el
importador con relacion a la forma en la que se realiza la transferencia de las sumas de
dinero correspondientes a la venta de la mercaderia. Al igual que en las condiciones de
pago, El establecimiento del medio internacional de pago a ser utilizado en la transaccion de
comercio internacional va en funcién al grado de confianza existente las partes y esta sujeto
a lo convenido en negociaciones realizadas entre éstas. A continuacion, se describen los mas
usuales medios internacionales de pago.

. Pago directo Consiste en que el importador realiza el pago de la suma correspondiente
a la compra de la mercaderia en forma directa al exportador y/o utiliza los servicios
de algun banco para que se haga efectivo dicho pago. En este caso, el banco es
Unicamente responsable de la transferencia de dinero, ya sea mediante cheque, orden
de pago, abono en cuenta o giro.

1- Contrato

2- Envio Mercancia y Documentos

3 El importador ordena la transferencia
4- Transferencia entre Bancos

- Abono del mporte
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Cobranza Consiste en que el importador realiza el pago de la suma correspondiente
mediante un banco en el exterior, que obrando segun las instrucciones del exportador,
hace entrega al importador de los documentos necesarios para que este se constituya
en el propietario de la mercaderia.

- | 1. Contrato TR
'y 'y : 4
2.0rden . Adeudo 5.Comunica  6.Qocum.
T.Ahonn
de pago la oyden de [8],4
pago
Orden de pago

Crédito documentario El Crédito documentario o Carta de Crédito es el medio
internacional de pago mas utilizado en el mundo, no sélo por las garantias y seguridades
que ofrece al exportador, sino porque gracias a la intermediacion requerida de los
bancos contratados, se consigue minimizar los riesgos que asumen el exportador y el
importador. prueben el cumplimiento de la transaccién.

Irrp ontadar Exportador
(Ordenarte) (B e ficiano)

1" SoSicita 2
" ideuda yvenia S Evaa
apemura del D :: &" Pago Dooumerntos

3" fAgiza de
I3 Apartura
del Cridfto:

————— -

0* Envia Documantos |

Iy

Peosd Brtedn 7* Pago (re emboles) ..l Banco Avisador |
2% Abre o Credho ‘*
10* Retira la
Tl ca ek Puerts de Puerto de 4* Envia la Memcanda
L= | Dastinc Expudicion | ==

. Letra de cambio internacional Es un cheque en una moneda extranjera que se
libra contra los fondos depositados en un banco extranjero. Las letras de cambio
internacionales se hacen efectivas de manera local en el pais de origen del beneficiario
y son una de las formas mas econémicas y convenientes de realizar pagos en el

extranjero.
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Una letra de cambio debe mencionar al menos dos de los lugares siguientes e indica
que dos de los lugares asi mencionados estan en Estados diferentes:

a)
b)
c)
d)

e)

El lugar donde se libra la letra.

El lugar indicado junto a la firma del librador.
El lugar indicado junto al nombre del librador.
El lugar indicado junto al nombre del tomador.

El lugar de pago.

. Pagaré internacional El pagaré internacional, es un pagaré que menciona al menos
dos de los lugares siguientes e indica que dos de los lugares asi mencionados estan
situados en Estados diferentes:

a)
b)
c)

d)

El lugar donde se suscribe el pagaré.
El lugar indicado junto a la firma del suscriptor.
El lugar indicado junto al nombre del tomador.

El lugar del pago.
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CariTulo v

Obstaculos Técnicos al Comercio

Las OTC; son restricciones que imponen los paises a las importaciones de productos
provenientes de otros paises con el fin de obstaculizar el comercio, fundado en requisitos
técnicos, de estandaresindustriales,de marcadoy embalaje, entre otras. Estasimposiciones
se pueden presentar a través de reglamentos técnicos, normas técnicas y procedimientos
de evaluacion de la conformidad.

Los obstéaculos técnicos al comercio por lo general son consecuencia de la preparacion,
la adopcidn y la aplicaciéon de diferentes reglamentos y procedimientos de evaluacion de
la conformidad. Si Por ejemplo, un productor del pais A desea exportar al pais B, se vera
obligado a cumplir las prescripciones técnicas que el pais B aplique a los productos que
va a exportar, con las consecuencias financieras que ello conlleva.

En ese marco el Acuerdo sobre Obstaculos Técnicos al Comercio de la OMC, tiene por
objetivo el de asegurar que las regulaciones técnicas, las normas, las pruebas, y los
procedimientos de certificacion, no creen obstaculos innecesarios al comercio ni sean
discriminatorios. El Acuerdo reconoce el derecho de los paises miembros de la OMC a
aplicar medidas para alcanzar objetivos normativos legitimos, tales como la proteccién de
la salud y la seguridad de las personas o la proteccion del medio ambiente.

Medidas Sanitarias y Fitosanitarias (MSF)

Las Medidas Sanitarias y Fitosanitarias (MSF) son todas aquellas leyes, reglamentos,
prescripciones y procedimientos, establecidos por los paises, necesarias para proteger la
vida y la salud de las personas y los animales o para preservar los vegetales, previendo
que no se introduzcan en sus territorios, plagas o enfermedades que atenten contra el
bienestar nacional.

Es asi, que el Acuerdo sobre la Aplicacién de las Medidas Sanitarias y Fitosanitarias
(Acuerdo MSF) de la (OMC), que se refiere a la aplicacion de reglamentaciones en materia
de inocuidad de los alimentos y control sanitario de los animales y los vegetales, autoriza
a los paises a establecer sus propias normas. Estas medidas deben estar basadas en
principios cientificos y no pueden ser mantenidas sin testimonios cientificos suficientes.
Dado que algunas MSF pueden ser facilmente utilizadas para la restriccion del comercio,
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las disposiciones de este Acuerdo prevén el uso de las mismas con fines proteccionistas,
estableciendo normas claras con respecto a su aplicacién.

Preparacion de un producto para exportar

La preparacion de un producto para su exportacion incluye: la clasificacion del mismo en
una partida arancelaria, elaboracién de la ficha técnica correspondiente y su adecuacion
para el envio a mercados extranjeros.

Clasificacion arancelaria

Es la enumeracién descriptiva, ordenada y metddica de las mercancias que son objeto de
Comercio Internacional. En Bolivia se utiliza la nomenclatura NANDINA.

Este codigo define el tratamiento del producto en el mercado internacional y el cobro de
derecho de importacién (arancel).

Estructura de codigo arancelario NANDINA

Capitulo 1/0

Partida 0|8

Sub partida 910

Apertura regional 19

Apertura nacional 0|0

Codigoarancelario | 1 |0 | 0|89 |0|1|9|0/|0

Ejemplo de Ficha técnica

Contiene las especificaciones y fotografia del producto, los datos del exportador y el lugar
y fecha de registro de la ficha técnica.

La misma se usa en solicitudes de certificacién y para realizar ofertas a potenciales clientes.
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REGISTRO
Logo de la empresa z
FICHA TECNICA DE PR(?DUCTOS DE APME/SERV/P/302/R04
EXPORTACION
Empresa REYDEC SRL
Nombre del Producto CONJUNTOS DEPORTIVOS (SACO, PANTALON)CD-025
Cddigo arancelario (Nandina) (Escriba aqui)

Especificaciones Técnicas

Lol Tl i W NI 1 [TTa s Ml Conjunto deportivo en cuello redondo y abierto

Materiales Tela brillo y pique, cierre bolsillo, cierre delantero, elastico, rib

(oA CREN Y EVEHEN L4 =M China, peruano, boliviano

Tallas disponibles S, M, L, XL, XXL

Colores disponibles Azul marino, negro, blanco, rojo, azul pastel

Presentacion del Producto

Certificaciones u Otros Pesa 900 gramos

Precios referenciales Brasil=70 reales, Argentina y Venezuela=30 USD

Capacidad de produccion
mensual

1,000 prendas

Lugar y fecha de registro de la ficha técnica: [JELEIGOCOCrI) S

{Qué ajuste debe considerarse para la exportacion?

Es importante verificar los siguientes aspectos al adecuar el producto nacional para su
comercializacién en mercados extranjeros:
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Caracteristicas: Color, gusto, dimensiones, disefio, estilo, materiales, especificaciones
técnicas, razones para su uso, métodos y condiciones de uso,

Envase destinado al consumidor: preferencias de tamafio, etiquetado,

Etiquetado: idiomas, conocimiento que el consumidor tiene del producto, instrucciones
Productoy de uso, necesidad de folleteria, Inclusién de cédigo de barras,

etiquetado Requisitos legales y para certificaciones: etiquetado, peso, medidas y materiales.

Envase de productos industriales: condiciones de almacenamiento, requisitos de
identificacion, como las mercancias se sacan del envase, requisitos sobre nueva
utilizacion.

Para la comercializacion: concesiones de exportacion, preferencias de tamafio y forma.

+ Distribucion domestica: medio de transporte y condiciones de almacenamiento domestico
) * Cadena de distribucidn fisica internacional: requisitos de proteccién
Embala]e y * Almacenamiento: métodos de almacenamiento, manipulacion, condiciones existentes en el
almacenamiento [P
\ * Otros: Regquerimientos de reciclado o desecho de material de empaque, J

Adaptacion del producto

Cuando se tiene la intencién de exportar puede ser necesario realizar alguna modificacién
en el producto, en funcién de gustos y preferencias del consumidor, situacion geogréfica,
condiciones climéticas, estdndar de vida, cambio del packaging (este término comprende
envase, etiqueta y presentacion)

La modificacién del producto no sélo se refiere a sus aspectos técnicos, sino también a
temas de marca y etiquetado.

En el caso del packaging es importante definir si se va con una imagen de marca “local” o
con una marca internacional.

También es importante definir los colores utilizados en la etiqueta los cuales deben ser
atractivos para el consumidor y se debe tener en cuenta que en algunos paises los colores
pueden cambiar de significado en funcién de colores nacionales, creencias religiosas,
factores culturales, etc. Se debe considerar el idioma al imprimir las etiquetas, las medidas
utilizadas en las mismas.

Diseno del Producto

La globalizacién y la batalla por captar clientes se han vuelto mas agresivas y requiere del
uso de todas las herramientas disponibles para tener éxito en los mercados.

En el mercado global mas que competir con calidad y precio, es importante lograr una
diferenciacion de los productos. Es por esto que el factor disefio hay que concebirlo como
un factor estratégico a la hora de exportar.

A lo largo de la actividad comercial, el punto culminante es llegar a la demanda, por ello
es importante antes de iniciar tanto el desarrollo como la modificacion de un producto,
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hay que investigar las preferencias, habitos, necesidades y exigencias del mercado de
destino. El disefio debe ser visto como una forma de agregar valor al producto y como
una inversion, debido a los siguientes puntos:

» Aumenta la calidad de los atributos considerados por los clientes
»  Adecua la apariencia del producto a las preferencias y gustos de los consumidores
»  Optimiza los factores que conforman el precio del producto

Etiquetas, Envases y Embalajes

Para vender en el exterior es preciso que los productos se identifiquen claramente a través
del envase y la etiqueta, a través de formas, colores y leyendas adecuadas.

Al momento de la eleccién del envase se debe evaluar la mejor relacidn entre proteccién,
seguridad, presentacion, costo y resistencia. También se debera evaluar las condiciones
de transporte, almacenamiento intermedio y almacenamiento final del producto.

PROTECCION RESISTENCIA

SEGURIDAD — i \ COSTO

PRESENTACION

En el envase y segun el tipo de producto se necesitard una etiqueta o un envase
determinado que incluyan los siguientes elementos:

La marca

El nombre del producto
Nombre del fabricante
Pais de origen
Contenido Neto
Ingredientes

v v Vv Vv Vv v Vv

Fecha de vencimiento, etc.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 59



GUIA PARA LA EXPORTACION

Ejemplo de etiquetas:

COMLAAR g UM TEMENTE ANTES OEL
S Sarieres g B L4 Tl ) Deedbs 0B Bs YR
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Las funciones principales del envase y del embalaje son las siguientes:

«  Exhibir el producto

«  Permitir la conservacién de los productos que contienen

«  Protegery permitir la manipulacion, transporte y comercializacion del producto
«  Orientar sobre las ventajas del producto

«  Reducir las roturas y el desperdicio

«  Optimizacion de envases y embalajes para reducir la cantidad de material a

utilizar en los mismos.

No debemos olvidar que el envase y el embalaje pueden llegar a ser vendedores
silenciosos al momento de la eleccién de compra por parte del cliente.

Precio

La politica de precios de una empresa deberd ser establecida segun el posicionamiento
que se le quiera dar en relacion con la competencia, siendo coherente con las
caracteristicas del pais y del mercado objetivo. El precio definido fluctuara a partir de un
maximo establecido tacitamente por el mercado y un minimo que dependerd del costo
del producto. La determinacion de los precios internacionales considerara factores de la
empresa, del producto y del entorno.

» Factores de la empresa: objetivos de la empresa en los mercados exteriores,
recursos de la empresa, segmentacion y posicionamiento, control sobre los
canales de distribucién.

» Factores del producto: grado de diferenciacion (mientras mayor sea, mas
libertad), etapa del ciclo de vida y localizacién del producto.

P Factores del entorno: nivel adquisitivo, necesidades y gustos del cliente final,
costo de regularizacién del producto, productos de la competencia y precios del
mercado.

Estrategias para la fijacion de precios

Para definir qué criterio se usara para fijar los precios, primero se deben conocer algunas
caracteristicas basicas del mercado objetivo que hemos elegido, tales como sus aspectos
generales (tamafo, ingreso per capita, cultura, idioma, etc), el nicho de mercado y el
consumidor a los que queremos llegar (tamano del segmento, gustos, preferencias de los
consumidores, precios de los productos sustitutos y competidores, etc.).

Se pueden identificar dos estrategias para la fijacion de precios:
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» Estrategia de precios de penetracion (precios bajos):

Se trata de una estrategia a corto plazo que da como resultado un bajo margen de
utilidades. Es recomendable usar esta estrategia para estimular el crecimiento de las
ventas en cuanto a volumen y participacion en el mercado, también esta estrategia
es usada para vender rapidamente un excesivo inventario. Hay que considerar que
esta estrategia no se puede sostener en el tiempo, ya que otras empresas podrian
innovar el producto o mejorar la tecnologia de fabricacién y asi reducir los costos,
aumentando asi la satisfaccion del cliente.

» Estrategia de precios altos:

Se recomienda elegir esta estrategia cuando el mercado objetivo presenta un
segmento de ingresos medios muy pequefio y un segmento de ingresos bajos que
no es capaz de acceder a la oferta de la empresa, dejando sélo como alternativa el
segmento de ingresos altos que es menos sensible al precio.

También esta estrategia se emplea cuando se trata de un producto nuevo o Unico, o si
la empresa quiere dar una impresion de alta calidad para el producto. El beneficio de
adoptar esta estrategia esta en los altos margenes de utilidades que se pueden obtener,
siempre y cuando coincida con que la oferta total del mercado es limitada. La precaucién
a considerar con esta estrategia es que puede limitar los volimenes comercializados del
producto y que se puede atraer a la competencia.

Cuanto mas desarrollado esté el mercado y el producto, mayores posibilidades se dan de
encontrar segmentos con necesidades especificas y dispuestos a pagar precios superiores por
ciertos servicios o caracteristicas especiales, concepto conocido como diferenciacién.

También en algunos casos se habla de una estrategia de precios moderados, la que trataria
de equilibrar las dos anteriores y seria una linea mas conservadora y segura para enfrentar
los mercados extranjeros, ya que permite que la empresa enfrente a la competencia
conservando un margen adecuado de utilidad y ampliando asi su participacién en el
mercado. Esta estrategia le permite a la empresa exportadora lograr un posicionamiento
a largo plazo en el mercado objetivo.

Elementos de la estructura de precio

Costo de fabrica de las mercancias
Embalaje y marcacion para la exportacion
Carga en la fabrica para el transporte
Transporte al muelle o aeropuerto

vk wnN e

Gastos de manipulacion y derechos de puerto o aeropuerto
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Costo de los documentos (conocimiento de embarque, carta de porte aéreo)
Factura consular, certificado de origen

( 1a7=FOB. )

8. Prima del seguro y costo de la pdliza

Gastos del flete carretero, maritimo y/o aéreo
10. Gastos de descarga en el punto de destino
11. Gastos de manipulacion y derechos de aeropuerto

(1 al1=CILF )

12. Derechos de impuestos de importacion

13. Derechos del agente encargado del despacho de aduanas

( 1 a 13 = Coste una vez desembarcada la mercancia )

14. Transporte al almacén del importador
15. Margen o sobreprecio del importador
16. Margen o sobreprecio del mayorista
17. Margen o sobreprecio del minorista

(1 a 17 = Precio de consumo )

Recomendaciones para los calculos del precio de exportacion

No se trata de hacer un sistema de célculo para cada uno de los productos con posibilidad
de exportacion. O bien se hace con los productos fundamentales o con “un producto
promedio” que sirve para obtener conclusiones generales.

a) La mayor parte de los gastos no se devengan por unidad sino por peso,
volumen, carga completa, etc. Debe, por tanto, hacer unaimportacion ala unidad
de producto de la forma mas adecuada. Procure que el calculo sea realizado para
una unidad tipica de envio (contenedor, camiéon completo, etc.), segun los usos
o costumbres de su sector.

b) Hay elementos que no dependen de la empresa, pero la empresa puede
actuar y cambiar su tactica de precios entre otros, (margen de contribucion
deseada, nivel de comisiones, fijacion de INCOTERM, etc.)

c) Gran parte de los costos de logistica internacional pueden ser calculados por
un transportista.

Plaza - Distribucion interna

De acuerdo a la estrategia de acceso (ingreso de mercados) definido en el capitulo 5, ahora
se tiene que definir los detalles de misma para hacer llegar el producto al consumidor final

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 63



GUIA PARA LA EXPORTACION

(mercado objetivo).
Distribucion Internacional

La distribucion internacional es la cadena formada por la empresa productora junto con
cada uno de los intermediarios por los que pasa el producto hasta llegar al consumidor
final. Esta cadena tiene como objetivo la introduccién del producto en el mercado objetivo
y asi ponerlo al alcance del consumidor final. Se deben considerar factores como el tipo de
producto a distribuir, el segmento de mercado al cual se dirigen, la cuota de mercado, los
servicios que prestan los integrantes de la cadena de distribucién, entre otros.

La distribucion directa exige que la empresa exportadora cuente con una infraestructura
(logistica) y un know-how de gran capacidad, ya que debe ser capaz de abastecer al
mercado por si misma. Lo normal es que haya intermediarios, los que generalmente se
dividen en mayoristas o minoristas.

» Mayoristas: por lo general se trata de empresas de un tamafo que
varia de mediano a grande y que se especializan en determinadas
adreas y que ademdas prestan servicios de apoyo a sus clientes.

»  Minoristas: tienen una mayor presencia en mercados menos desarrollados y
varian segun los habitos de consumo, la cultura del pais, el poder adquisitivo
de sus habitantes, entre otros factores.

En cuanto a la cadena de distribucién de los productos, su longitud dependerd de la
cantidad de intermediarios que participen en la estructura del canal.

a) Distribucion larga

Hay muchos intermediarios involucrados y se da en el caso de que la empresa no conoce
mucho el mercado y/o su presencia no esta muy consolidada. Puede resultar una formula
mas cdmoda para el exportador en la etapa de introduccién inicial.

b) Distribucion corta

Mientras menos intermediarios tengan la cadena, mayor es el contacto con el comprador
final. Con esta modalidad se distribuye directamente a mayoristas o centrales de compra.
Se debe tener en cuenta que la empresa debe contar con una capacidad logistica que le
permita cumplir con todas las funciones requeridas por la cadena.

La eleccion del canal de distribucion dependera de las caracteristicas del mercado, el tipo
de producto, de los contactos realizados con los intermediarios y de cémo sea esta relacién,
y un factor de muchisima importancia, de la capacidad de la empresa para suplir todos los
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eslabones de la cadena y asi llevar el producto hasta el cliente final.
{Como promocionar el producto para exportar?
Formas de comunicacion

Las formas de comunicacion con potenciales clientes y socios extranjeros varian en
funcion a la cultura y las costumbres del pais destino. El exportador deberd indagar sobre
las mismas para facilitar la relacién comercial.

En general, las formas de comunicacion personal y no personal tienen las siguientes
ventajas y desventajas.

l Descripcion y ventajas

Se organiza la agenda, por sectores y de
acuerdo a la oferta exportable disponible

Para el envid de catdlogos y muestras, que
son parte de la imagen de la empresa

Es necesario contar con una base de datos
de potenciales compradores.

Anuncios, PopUp, Banners en navegadores
y en paginas web relacionadas al producto

El primer paso es comprar o rentar un
dominioen ffwwwinic.bo

Fan Page, obtener fans cuando presionan
la opcidén me gusta y siguen a la empresa

Explicando de forma claray llamativa la
oferta de productos de la empresa

Eventos de duracion determinada, donde
expositores presentan su oferta

Reline a compradores y vendedores de 2 o
mas paises, puede ser uno o mas sectores

Puede ser un solo lugar o en distintas
visitas a varios compradores

Las muestras pueden regalarse, cobrar
solo el flete o venderse.

Se puede enviar catalogos, ofertas y links
de pagina web o Facebook

Herramientas como Google AdWords
permiten elegir pais, edad, genero, etc.

Se busca un servidor , se realiza el disefio y
se prevé mantenimiento. Alcance mundial.

Permite personalizar la pagina, usar
anuncios y tener estadisticas de facebook

Pueden repartirse en ferias, llevarse a
camaras o asociaciones, hoteles, etc.

Permite estudiar al mercado potencial,
conocer la competencia, captar contactos

Permite hacer negocios, intercambiar
experiencias y estudiar el mercado del pais
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Medios de promocion

.Visitas y misiones
comerciales

|Correu / Courrier

) Directos

' Correo electronico
'Gtros medios digitales

] Pagina web

| Medios I ) Masivos

) Pagina en Facebook

Catalogos, folletos y
volantes

) Ruedas de negocios

Participacion en ferias

La feria es un método para reunirse con clientes actuales y contactar clientes
potenciales, descubrir nuevas perspectivas y ofrecer bienes y servicios en el mercado

internacional

sComerciales: fomento de comercio
internacional

sEspecializadas: presentan informacion
y avances tecnolGgicos

sExposiciones mundiales: avances un
sector

sExhibiciones comerciales o show
rooms

*Acceder a nuevos mercados
sEncontrar distribuidores o agentes.
sContactar potenciales clientes
sExaminar a la competencia
sConocer y actualizar las tendencias
sDiagnosticar el sector
*Hacer alianzas estratégicas

Tipos de ferias

& ™

=Entender quienes participan: clientes
potenciales, representantes o
distribuidores, lideres de opinidn,
competidores,

slarelevancia y tipo de feria en el
sector: tendencias , la versidn, pais

*La participacion actual o pasada de
competidores

onsideraciones para
articipar

*De personal y viajes: pagoa
eventuales, vidticos, hoteles, etc,

*De exposicion y logistica: alquiler,
transporte, stand, decoracion,
mabiliarios, etc.

*De promocion: en medios de difusion,
impresién de catdlogos y boleterfa

+Planificar y definir objetivos

*Asignar coordinador

sElaborar presupuesto (costos)
*Seleccionar productos a exponer
*Disefiar y supervisar armado de stand
+(ontratar y capacitar personal
sGestionar transporte y logistica

articipacidn

Irena racién y

simagen que proyecta el stand: debe
mostrar eficiencia y enfogue al cliente

*Disefio del stand: ser vistoso,
relacionado al producto y que permita
negociaciones

sPromocion previa de |a feria

sEnvio de invitaciones personales

#e:omendaclones
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Importancia de participar en ferias internacionales

La participacion en una feria internacional es una oportunidad Unica para quienes
deseen conocer un mercado en forma rapida y eficiente, pues las ferias concentran en
un solo lugar a los potenciales compradores sean ellos importadores directos, mayoristas
o distribuidores, sin dejar de lado que se trata de una ocasion para estudiar a nuestra
competencia y sus productos.

Por todas las razones sefaladas la participacion en ferias es un paso importante y debe ser
preparado de la mejor forma posible. Por lo tanto, es muy importante saber seleccionar la
feria en la cual se participara y los costos implicados, tales como: Pasajes, estadia, traslados
del personal que viajard, arriendo de stand, personal de atencién y montaje del stand,
traslado de muestras, preparacion del material publicitario de calidad, contratacién de
intérpretes y las tarjetas de presentacién en el idioma local e inglés.

Durante la feria considere ser atento y diligente con todas las personas que visiten su
stand, la informacion que les entregue debe ser real y no ofrezca mas de lo que puede
cumplir, una comunicacién abierta le permitira generar confianza con su interlocutor.

Realice una buena presentacién de sus productos, es muy importante contar con
muestras y material informativo de calidad, tome nota de sus contactos y de las
consultas y requerimientos que ellos le planteen.

Una feria es un evento con una duracion determinada, que se lleva a cabo regularmente
y en la cual una cantidad de expositores presentan una oferta principal de uno o varios
sectores productivos o de servicios.

Asimismo, las ferias son una de las principales herramientas de promociéon para las
empresas, ya que éstas permiten al empresario, aparte de exhibir su producto, conocer
con mayor facilidad el mercado objetivo, estudiar el nivel de la competencia, establecer
relaciones directas con sus futuros clientes a nivel internacional, incursionar en mercados

internacionales y maximizar el nimero de contactos en el menor tiempo posible.

Ademas, las ferias son plataformas de iniciativas de cooperacién, son sitios de encuentros
y centros de distribuciéon para el intercambio e innovacién de ideas, productos y
conocimientos.

¢Por qué participar en una feria internacional?

Antes de tomar la decision de participar en una feria, es necesario hacer un andlisis de
la situacion de la empresa, determinar por qué debo participar en esta feria o aquella,
fijando los objetivos de participacién, definidos en el marco de la planificacion a mediano
plazo.
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Lo

w

objetivos pueden ser:

«  Acceder a nuevos mercados

«  Encontrar nuevos distribuidores o agentes

« Iniciar contactos con potenciales nuevos clientes

- Examinary conocer a las empresas de la competencia.
«  Conocery actualizar las tendencias

«  Orientar de mejor manera la situacién del rubro

- Conseguir alianzas estratégicas o cooperaciones

«  Percibir las nuevas tendencias del desarrollo

« Incrementar las ventas
{Qué es lo mas importante en una feria?

»  ;Quiénes son los visitantes? ;Se trata de posibles clientes, de distribuidores
(mayoristas), lideres de opinidn, competidores, o algo diferente?

» Relevancia de la feria para el sector respectivo de la industria: ;Se trata de
un evento de tendencias innovadoras, vamos a participar para hacer acto de
presencia en nuestros mercados-destino?

» Nuestros competidores: ;Han participado en el pasado, tienen previsto
participar en el futuro?

iCuales son los beneficios de participar en una feria internacional?

Las ferias comerciales son consideradas como uno de los mejores métodos para reunirse
con los clientes actuales y contactar a clientes potenciales, descubrir nuevas perspectivas
y ofrecer bienes y servicios en el mercado internacional.

Se pueden clasificar segun los objetivos para los que se organizan:

» Exposiciones mundiales: se presentan los avances logrados a nivel nacional e
internacional en distintos campos de las actividades econémicas

»  Ferias comerciales: se organizan para fomentar el comercio internacional, dirigido
especialmente a vendedores y compradores

»  Ferias especializadas: se exponen determinados productos o grupos de productos
especificos y se presenta la ultima informacion y avances tecnolégicos

Se ha descubierto que la mayoria de los compradores utilizan las ferias o exposiciones
como fuente principal de informacién al decidir una compra. El stand de una empresa
dice mucho sobre sus capacidades, eficiencia y empeno. El exportador debe considerar a
su stand como una tarjeta de visita, por lo cual es fundamental dar una buena impresién
desde un principio para atraer clientes potenciales.
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El stand en una feria es una expresién de la empresa y como tal, su disefio debe transmitir
inmediatamente su imagen: debe tener un fuerte impacto visual y proyectar, en un
vistazo, la empresay el producto que propone. Su papel es doble ya que no basta con que
sirva de pantalla, sino también debe servir de escenario para demostraciones, debates
y ventas. Los estudios demuestran que las empresas que participan en ferias tienen
aproximadamente siete segundos para captar el interés de los visitantes.

El comunicar a los compradores potenciales que la compafia participara en una feria es
una actividad de comercializacion muy importante para reforzar las ventas. La inversion
en actividades promocionales antes de la feria, redundard en mayor éxito y mejores
resultados.

Esta comprobado que las invitaciones personales son la motivacion mas frecuente por
la cual alguien visita una exposicion comercial. Sin embargo, no se debe confundir una
invitacion personal con panfleto publicitario en donde solamente se indique el lugar, la
fechaylaubicacién dela muestra.Sies posible, las invitaciones deberén ser personalizadas
indicando una razén para visitar la exposiciéon. Algunas empresas realizan seguimiento
por medio de llamadas telefénicas para asegurarse de que la invitacién fue recibida y
recalcar la oportunidad de negocios que significa el evento.

{Qué se necesita para participar exitosamente en una feria internacional?

Para lograr todos los objetivos de participacion en las ferias, es indispensable planificar.
La planificacién permite proteger las inversiones y sacar el mejor y mayor provecho a las
mismas.

Para que la planificacion y participacion den buen resultado, es indispensable designar
a un coordinador para las ferias. Dicha persona se encargaria de reservar el stand mas
estratégico, segun las caracteristicas del producto, confirmar y comunicar objetivos claros
que se desean obtener de la participacién, prepara un presupuesto detallado y controlar
costos, confirmar la seleccién y disponibilidad de los productos a exponer, ejecutar el tema
de la exposicién, encargarse del disefio y construccion del stand, contratar al personal
necesario para la exposicion y capacitarlo, organizar el transporte y manipulacion de los
articulos expuestos y preparar un informe sobre la rentabilidad de la feria y los resultados
obtenidos después de la participacién.

Las empresas interesadas en participar en ferias comerciales deben tener presente que los
organizadores de ferias brindan servicios de asesoramiento a los participantes en todos
los aspectos relativos a la feria.

Es indispensable preparar un presupuesto detallado y atenerse a él. El mejor método
para preparar un presupuesto global realista, consiste en tomar en cuenta las tareas por
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realizar, siguiendo los siguientes pasos:

A. Decidir los objetivos deseados con la participacion
B. Elaborar una lista con las tareas que se deben realizar
C. Estimar los costos que entrafian las tareas a realizar

Para elaborar una lista detallada de los posibles gastos y asignar adecuadamente recursos
proporcionales a la participacién, tome en cuenta los siguientes gastos que suele exigir la
participacion en una feria:

» Costos de exposicion: Alquiler del espacio, disefio y decoracién del stand,
servicios (costo de agua, luz y teléfono, etc.), mobiliario, equipos de luz y/o
sonido, arreglos florales, transporte de la mercancia, impuestos, seguros,
almacenamiento y vigilancia.

» Costos de funcionamiento y de personal: Capacitacion del personal,
alojamiento en el hotel, viaticos, uniformes, pasajes aéreos, impuestos del viajero,
transporte, sueldos del personal de atencion.

» Costos promocionales: Preparaciony elaboracién deinformacién parala prensa,
alquiler de salas para ruedas de prensa, participacién en seminarios y/o ruedas.

Otros eventos
» ;Qué es una mision comercial o empresarial?

Una mision comercial es un evento donde participa un grupo de empresarios de un
sector especifico, al cual se le organiza una agenda de negocios a medida de acuerdo
a su oferta exportable, esta agenda puede ser cumplida en un solo lugar o consistir en
visitas a las empresas o fabricas de los compradores. Las misiones comerciales pueden ser
sectorializadas o0 monograficas o de dos o mas sectores.

» ;Qué esunaruedade negocios?

Es un evento que redne a un grupo de empresarios de dos o mas paises invitados, de
uno o varios sectores, en un pais determinado y en un solo lugar, con el &nimo de hacer
negocios de comercializacién, intercambio de negocios, intercambio de experiencias y
estudiar el mercado del pais al que se visita. En una rueda de negocios el empresario tiene
la oportunidad de mostrar su producto caracteristicas del mismo y negociar el precio con
el posible comprador.

» ;Qué podemos obtener o conseguir de una rueda de negocios?

En una rueda de negocios también se pueden obtener representaciones de
productos, captacion de inversiones para mejorar la produccién o negocio, etc.
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{Qué son las exhibiciones comerciales - show rooms?

Son exposiciones de productos de uno o varios sectores, donde el empresario
productor tiene la oportunidad de mostrar su producto y explicar las caracteristicas
del mismo, tanto al publico especializado como publico en general asistente al evento.
A este tipo de evento normalmente se invita a compradores y comercializadores de
productos.

Pagina web

-

Hace no mas de una década atras la principal forma que tenia una empresa exportadora para
promover internacionalmente sus productos y servicios era la participacién en ferias, misiones
comerciales, viajes de prospeccion y el envio de catalogos y brochures, lo cual ademas de
costoso es de un alcance parcial y acotado a una region geogréfica especifica.

Todos los puntos anteriores siguen siendo una gran herramienta de promocién, no
obstante, Internet ha modificado radicalmente el panorama, actualmente en cada
segundo del dia existen miles de consumidores cotizando y comprando productos on-
line, ya no tan solo en las fronteras de su propio pais, sino que posiblemente productos
fabricados en el otro extremo del mundo, por lo tanto, es impensable hoy en dia
comercializar internacionalmente un buen servicio fuera del cyberespacio.

Al ser Bolivia un pais ubicado a miles de kildmetros de distancia de los principales centros
econdémicos del mundo tales como China, Japdn, India, Europa y Estados Unidos, Internet
se transforma en una verdadera aliada de nuestra empresa al permitirnos romper las
barreras de la distancia, el idioma, los tiempos de consulta y respuesta, y, los gastos en
publicidad.
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A través de un sitio en Internet podemos llegar a infinitos consumidores, ubicados
en cualquier lugar del mundo, promocionar nuestros productos a un muy bajo
costo, centralizar las consultas sobre nuestros productos en un solo lugar, gestionar
cotizaciones y pedidos, dar a conocer inmediatamente una nueva linea de productos o
una nueva oferta, etc. Los beneficios son infinitos y el limite es la imaginacién.

Al momento de desarrollar nuestro sitio web, debemos considerar que nuestro publico
es internacional y de diversas culturas, por lo que la web debe ser lo mas “transcultural”
posible, descartando todo mensaje o contenido que cree confusiones.

A continuacion damos una pauta sobre los principales puntos que se deben considerar a
la hora de desarrollar un sitio web:

e Presentacion de la historia de la empresa, con el fin de generar confianza y
transmitir la-vision y los valores de la compaiia.

*  Ubicacion (Se debe indicar claramente que la empresa esta ubicada en Bolivia,
para que el importador pueda determinar los costos del transporte, un mapa de
situacion puede ser muy util).

* (Calidad de los ingredientes

*  Productos - marcas - precios - catdlogos - promociones - lineas de productos
(orgdnicos) certificaciones

* Idiomas (poner banderas de idiomas)

e Atencion a clientes (nacionales, internacionales e industriales)

e Atencién a proveedores

* Destacados - noticias

*  Recetas - saludy bienestar

Nunca debemos olvidar que nuestra web es una herramienta de comunicacién con el
cliente, que estamos comunicando nuestro producto o servicio con el fin de lograr
despertar el interés del importador. Algunas reglas basicas a considerar son:

— Eldiseno debe ser sencillo permitiendo una facil navegacion a través del sitio.

—  Elsitio debe cargar rdpidamente en cualquier computador.

—  Estructurar los contenidos del sitio desde la mayor a la menor importancia para
nuestro potencial cliente.

{Como realizar un envio de muestras al exterior?

Las muestras son objetos representativos de una categoria determinada de mercaderia ya
producida, que estan destinados exclusivamente a exhibiciones o demostraciones para

concretar operaciones comerciales con dicha mercaderia.

Las muestras son la parte mas representativa de los productos que esta ofreciendo a
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su comprador y reflejan la imagen de su compania. El que sus muestras le lleguen en
buen estado y oportunamente al cliente significara mucho para el desarrollo de sus
exportaciones.

La importacion y la exportacion de muestras estan exentas del pago de tributos que
graven la importacion para consumo o la exportacién para consumo cuando no excedan
los valores méximos que establece la reglamentacion.

Los envios de muestras al exterior se pueden realizar por los siguientes medios o servicios:

» Mensajeria (Couriers): son las compafiias mas utilizadas para el envio
de muestras, ya que ofrecen un servicio de puerta a puerta, incluyendo
el trasporte y desaduanizacion de las muestras. Es comunmente utilizado
en envio de muestras pequeias o en volumenes reducidos de productos.

» Paqueteria: lo ofrecen muchas empresas transportistas; su limitacion es
que algunas veces no se proporciona el servicio de despachar en la aduana.

» Consolidadoras de Cargas: se emplean para el envio de muestras de volumen
significativo, las compafias consolidadoras (que agrupan carga de varios usuarios)
ofrecen también el servicio puerta a puerta incluyendo el despacho en aduanas.
Describa en sus facturas el articulo que envia. Asigne un valor monetario a todos
sus articulos, aunque en la misma factura ponga la leyenda: Muestras sin valor
comercial, valor declarado para fines aduaneros.
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Carituto vi

Definicion de logistica comercial internacional

Segun el Centro de Comercio Internacional (CCl) “Es un sistema que engloba a las
operaciones requeridas para realizar una transaccion de comercio internacional que
respetando el medio ambiente, llene la brecha espacial y de tiempo entre produccién
y consumo, a través de la gestion sistematica del flujo de bienes, informacién y capital e
implique (interrelacione) las funciones de abastecimiento, produccién, comercializacién y
distribucion, para satisfacer las necesidades del consumidor JUSTO A TIEMPO (JAT) y con
CALIDAD TOTAL (CT) teniendo como operadores comerciales a los empresarios usuarios y
proveedores de servicios logisticos.”

Parametros de la logistica comercial internacional
o Costo logistico total

Es la sumatoria de todos los costos involucrados desde la produccién del bien hasta
su destino final.

« Tiempo logistico total

Representa la sumatoria de la duracién de cada operacién en el proceso de
produccion, las actividades de comercializacién y la cadena de distribucién (tiempo
de transito). El tiempo que tome sera reflejado en las entregas a los clientes con
oportunidad y dentro del tiempo estipulado.

o Calidad total

Se refiere a las especificaciones de los mercados objetivos y de los clientes con
relacién a los bienes, como es el caso de las normas universalmente formuladas ISO 'y
otras normas inherentes (CODEX, O.l.E. etc).

Alcance de la distribucion fisica internacional

La realizacién éptima de una transaccion comercial internacional culmina con la movilizacion
fisica de la mercaderia (carga), hasta el lugar acordado entre el vendedor (exportador) y el
comprador (importador), dentro de los términos acordados en el contrato de compra-venta
internacional, en coordinacion con los contratos de transporte, seguros y pagos, que usando
los INCOTERMS como los términos comerciales internacionales facilita la eleccién de la
alternativa mas aceptable para el movimiento de la carga.
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Definicion distribucion fisica internacional

Es el conjunto de operaciones que, para el desplazamiento de la carga (producto) desde su
lugar de produccién o manufactura en el pais de origen hasta el local del importador en el
pais de destino, requiere una ejecucién secuencial denominada CADENA DE DFI, con un
duracion total llamada TIEMPO DE TRANSITO, que implica costos, tiempo y calidad de los
servicios, para el cumplimiento de la orden JUSTO ATIEMPO (JAT).

Transporte

Eltransporte es una de las etapas mas importantes de la comercializacién internacional pues
implica el traslado seguro de las mercancias desde la bodega del exportador a la bodega
del importador, lo que debe realizarse en forma legal, segura, limpia y en las condiciones y
plazos acordados en el contrato.

Para realizar lo anterior debemos considerar el transporte internacional de un producto
como la suma de las siguientes etapas:

Fase de proteccion del producto
Fase de seleccion del medio de transporte
Fase de seleccion del seguro

[t et It N o]

Fase de entrega de la mercancia al transportista
Medio de transporte

Considera el andlisis de las ventajas y desventajas de los distintos medios de transporte
disponibles, sus caracteristicas técnicas, su costo, capacidad de carga, rapidez.

A continuacion un cuadro comparativo con los principales medios de transporte y sus
principales caracteristicas:

MEDIO TIPO DE MERCANCIA RAPIDEZ CAPACIDAD COSTO

Sobre todo contenedores
Barco de granel y grandes Baja Muy alta Bajo
volumenes

Avion Muy valiosas o Alta Baja Alto
perecederas

Camién Todas Alta Baja Bajo

Dependiendo del trayecto a realizar consideraremos la eleccién de un solo medio de
transporte o la combinacion de dos o mas de ellos.
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Proteccion del producto

Se establecen las condiciones para proteger y preservar la calidad del producto, tales
como la definicién del envase y embalaje a utilizar, el almacenaje, la manipulacién de la
mercancia, la estiba (carga del producto en vehiculos), determinar el nimero maximo de
cajas que se pueden apilar, seleccion de pallets y de contenedores.

Seleccion del seguro

En esta etapa es cuando protegemos la operacién del transporte internacional de los
potenciales riesgos que pudieran ocurrir durante el trayecto lo que se materializa
mediante la contratacién de un seguro de transporte internacional, que consiste en
que un asegurador, a cambio de una prima, se obliga a pagar una indemnizacién a un
asegurado o a un tercero (beneficiario) en el caso de que se convierta en realidad un
riesgo de la persona o cosa que se asegura. El documento donde se refleja dicho contrato
se denomina pdliza.

Entrega de la mercancia al transportista

Una vez que hemos seleccionado el medio de transporte en el cual realizaremos el envio
de nuestras mercancias, debemos poner las mismas a disposicion del transportista en el
punto acordado.

Al momento de realizar la entrega al transportista, éste nos debe proporcionar un
documento que certifique dicha entrega y el correspondiente embarque de las mismas,
dicho documento, seguin el medio de transporte utilizado recibe los siguientes nombres:

«  Via maritima: Conocimiento de Embarque / Bill of Lading
«  Via aérea: Guia Aérea / Airway Bill
«  Viaterrestre: Carta de Porte

Laimportancia de los documentos mencionados subyace en el hecho de que el original de
cada uno de estos documentos representa la propiedad de la mercancia. El transportista
solo recibe la carga y es tenedor temporal de las mismas, debiéndolas entregar al
importador al momento de llegar al punto de entrega acordado en el pais de destino.

Politica de pedido de la empresa

Cuando la empresa empieza sus exportaciones, hay que tomar decisiones sobre los
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siguientes puntos.

a) Cantidad minima de pedido
b) Aprobacién del pedido

4 El proceso del pedido

d) Tiempo de entrega del pedido

Hay que definir claramente los tiempos necesarios para poder cumplir con los pedidos.
Serviria mucho a la empresa hacer una estimacién previa de los tiempos de entrega de
los pedidos.

Se tiene el pedido, y ahora se tiene que entregarlo al cliente en las condiciones exigidas
para percibir el precio pactado.

Para esto se tienen que resolver varias operaciones, a saber:

Embalaje de la mercaderia
Cumplir con la documentacion necesaria
Asegurar la mercaderia

[t ot S ot BN o]

Determinar el transporte y logistica

ETAPAS DEL PROCESO DE DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL

g
1

;=l| Agencia de
= Aduanas

Fuente: Herbert Figueroa
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CarituLo vii

{Como se realiza un contrato de compra - venta?

Es dificil citar un contrato tipo que se pueda aplicar a todos los acuerdos de exportacion;
no obstante, es importante considerar ciertas disposiciones minimas o condiciones
generales, que son Utiles para la elaboracion de cualquier contrato.

Condiciones de pago

Se basan enlos convenios entre el exportadory el importador con relacién a la cancelacién
de las sumas de dinero correspondientes a la transferencia de propiedad de la mercancia,
siendo las mas usuales las siguientes:

Pago anticipado El pago debe ser
realizado en una fecha convenida de
mutuo acuerdo entre el exportador y el
importador, con cardcter previo a la
entrega de la mercancia.

I contado El importador hace efectiva la
cancelacién por la compra de la
mercancia en un solo pago a tiempo de
ser entregada la mercancia

Al crédito El importador debe hacer
efectiva la cancelacién de la suma
correspondiente a la compra de la

ontra entrega El importador debe hacer
efectivo el pago correspondiente a la
compra de la mercancia al momento
mismo de la transferencia de propiedad
de la mercancia.

ercancia en forma diferida, totalmente,
0 en pagos parciales, segin acuerdo
entre partes.

En consignacién Esta condicién de pago
es también una variante de pago al

rédito pero el derecho de propiedad de
la mercancia no es traspasado hasta el
momento de su venta en el extranjero,
constituyéndose el importador en un

En cuenta corriente Esta condicion de
ago es una variante de pago al crédito, vy

se emplea cuando existe una relacion
muy periddica, estable y confiable entre

receptor y depositario de la mercancia y el exportador y el importador.
en un intermediario en la venta de la

misma.

Medios internacionales de pago

El establecimiento del medio internacional de pago a ser utilizado en la transaccién de
comercio internacional va en funcion al grado de confianza existente entre las partes y esta
sujeto a lo convenido en negociaciones realizadas entre éstas, los mas usuales son:

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 83




GUIA PARA LA EXPORTACION

Pago directo El importador realiza el pago de la suma

correspondiente a la compra de la mercancia en forma

directa al exportador y/o utiliza los servicios de algtn
banco para que se haga efectivo dicho pago.

Cobranza El importador realiza el pago de la suma
correspondiente mediante un banco en el exterior, que
obrando segtin las instrucciones del exportador, hace
entrega al importador de los documentos necesarios
para que este se constituya en el propietario de la
mercancia.

Crédito documentario El Crédito documentario o Carta de Crédito
es el medio internacional de pago més utilizado en el mundo,
Consiste en un compromiso adquirido por un banco a solicitud del
importador, para cancelar o negociar al exportador las sumas
convenidas contra documentos que prueben el cumplimiento de
la transaccién.

Cheque
Bajo
Giro bancario
Orden de pago
Miwvel de seguridad Medio
Cobranza bancaria internacional
Alto Carta de crédito

La seleccion de la forma de pago puede irse ajustando por el mayor o menor nivel de
experiencia y confianza que, de manera reciproca se van teniendo las partes, cuando
han tenido la oportunidad de comerciar entre si en repetidas ocasiones y, por lo tanto,
conocen su seriedad en el cumplimiento de sus compromisos, asi como su solvencia
moral y econémica.

Riesgo exportador-importador por formas y momento de pago

Forma de pago Momanto de pago Bionis dispanibles Rissgos pars Riesgos para
&l vendedar para o compradar ol vendedor ol comprador
{expartsdon) importades) [exportador) fimportadar)

Chegque Anles de embatcar, M atriba Ao riesgo;  werilicar | Botalconfianza en el exportdor
recomendaciones en el | @l embarcar las mencancias
apartado comesponcEnE.

Giro hareario A 1n fecha del giro. Aeritess el pago, A conlienza de gue el | Minimo rlesgo. Solo verilica
importador envie & giro; alte | cartidad y calidad af ariba
iR neporiador

Oniien de pago Antas de embarcar, Al aribo. Minguno; veriticar solamene el | A CONENTS &Ml EXpoRaig
podTeclo acrediamisndo 8 L | alioriesgo parle compradon.
cuanta.

Cobranea bancaria | A momento de presentar | Alarrina Rissgnmedio ants larenuencia | Riesgo  medio bajo; el
docamentrs fnanciends (leira del compeader de cubeir las | comprador  mantiens la
de cambio) ¥ documantos Intras de cambic: posiblided de negarse 2l pago
comerciates  (factures, 51 af embangue no ha legado o
conOCiMiensD 32 embarque. esi incompleta
i)

Cafta de cridita Cusndo ol embargue ha sido | En cusnto Begue el | Ninguno, tamanda en coents | Casi ninguno, especificanda

fcontirmada & Emyiado. embarque previamente | los terminos de la cara de | kos requeniméanios del

imevocable) continmanc. credito  (irrevocabde  y | comprador en b carta de
onfirmaca) creditn.
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Carituro vini

Regimenes y mecanismos de apoyo a la exportacion

En el marco del nuevo modelo plural de desarrollo productivo se proyecta la promocioén y
fortalecimiento de las exportaciones nacionales de manufacturas, productos industriales y
alimentos procesados principalmente organico ecoldgicos, con valor agregado a diversos
mercados internacionales, estableciendo la aplicacién de determinados regimenes y meca-
nismos de apoyo, promocion y fomento a las exportaciones, a saber:

» Devolucion o neutralidad impositiva
+ Solicitud de devolucién impositiva (SDI)

* Incorporacion de una empresa al Régimen de Admision Temporal para Perfecciona-
miento Activo (RITEX)

» Zonas Francas

» Fideicomisos

¢En qué consiste la devolucion de impuestos o neutralidad impositiva?

La devolucién o neutralidad impositiva de las exportaciones es un concepto de caracter tri-
butario, cuya finalidad es garantizar la competitividad de las exportaciones a través de la
devolucion o reintegro de impuestos internos (IVA, ICE, GA) y aranceles pagados por la
compra de bienes de capital, activos fijos, insumos, servicios y otros gastos necesarios para
la produccion de mercancias de exportacion.

Marco Normativo

* Ley N°843 “Ley de Reforma Tributaria” de 28 de mayo de 1986
» Ley N°1489 “Desarrollo y Tratamiento impositivo a las Exportaciones” de 16 de abril de 1993

» Ley N°1963 “Modificaciones a la Ley 1489, articulos 12 y 13” de 23 de marzo de 1999

» Decreto Supremo N° 25465 de 23 de julio de 1999
» Decreto Supremo N° 26397 de 17 de noviembre de 2001
» Decreto Supremo N° 26630 de 20 de mayo de 2002

. Devolucion del IVA (Impuesto al Valor Agregado)

En aplicacién del principio de neutralidad impositiva, una vez efectuada la exportacién, se
devuelve al exportador el crédito fiscal del impuesto al valor agregado correspondiente a los
costos y gastos realizados por importaciones definitivas o compras de bienes, bienes de ca-
pital, activos fijos, contratos de obras o prestacion de servicios, en mercado interno, siempre
y cuando estén vinculados a la actividad exportadora.

El monto maximo de devolucidn, previa presentacion de las correspondientes notas fiscales
es el 13% del valor FOB de exportacion.

MINISTERIO DE DESARROLLO PRODUCTIVO Y ECONOMIA 87



GUIA PARA LA EXPORTACION

. Devolucion del ICE (Impuesto al Consumo Especifico)

Otro tributo que se devuelve al exportador es el impuesto al Consumo Especifico, pagado por
la compra de los bienes finales de exportacion, previa presentacion de las correspondientes
notas fiscales. Este impuesto se devuelve en forma total, si el exportador de productos
gravados con ICE es la misma empresa productora no se paga el impuesto, en razén de que
los bienes de exportacion no se consideran comprendidos en el objeto del tributo.

. Devolucion del GA (Gravamen Arancelario)

La devolucion del GA se establece en los aranceles pagados directamente por el exportador
o por terceros en la importacion de los bienes y servicios incorporados en el costo del
producto exportado como ser: las materias primas, insumos directos, e indirectos, servicios y
depreciaciones correspondientes a activos fijos.

La devolucion del GA se realiza mediante coeficientes los cual se determinan de acuerdo a
procedimiento automatico, determinativo o especifico y a las listas aprobadas anualmente
por la “Comisién Técnica de Devolucién de Impuestos a las Exportaciones”.

Determinacioén de coeficiente para la devolucion del GA

Procedimiento Automatico Procedimiento determinativo
a
a) )

4% del Valor FOB de exportacion para
las subpartidas arancelarias nuevas
o las que hayan alcanzado en el afo
calendario anterior, un valor total de
exportacion menor a un millén de délares
estadounidenses ($us1.000.000.-)

Anualmente se calculan coeficientes de reintegro del GA, basados
en la estructura de costos por rubro de exportacién. La devolucion
del Gravamen Arancelario a la sub - partidas arancelarias no
contempladas en procedimiento automatico y que hayan alcanzado
en el afo calendario anterior un valor total de exportaciéon mayor
a tres millones de dolares estadounidenses ($us.3.000.0000) se
sujetara a este procedimiento.

Procedimiento Especifico

b)

2% del Valor FOB de exportacién para
las subpartidas arancelarias nuevas
o las que hayan alcanzado en el afio
calendario anterior, un valor total de
exportacion igual o mayor a un millén de
dolares estadounidenses ($us1.000.000.-
) y menor a tres millones de dodlares
estadounidenses ($us3.000.000.-)

b)

Para los exportadores que consideren que los coeficientes de
reintegro del Gravamen Arancelario no corresponden a su estructura
de costos de acuerdo a los calculos segun los procedimientos
automatico y determinativo, se reconoce el procedimiento del
coeficiente especifico, que determina el monto de devolucion del
Gravamen Arancelario sobre la base de su singular estructura de
costos de la empresa, debidamente respaldada en base al formulario
que le sera otorgado en el Viceministerio de Comercio Interno y
Exportaciones.

c)

4% del Valor FOB exportado, para los
exportadores que inicien actividades
por sus primeros cien mil dolares
estadounidenses ($us100.000.-)

La devolucion del GA en las exportaciones del Software se sujeta al
procedimiento determinativo o especifico seguin corresponda
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{Como se realiza la solicitud de devoluciéon impositiva o de impuestos?

« Presentacion de la solicitud

La presentacion de la solicitud SDI debera realizarse a partir del primer dia del mes siguien-
te que se efectud la exportacion. A partir de esa fecha los exportadores tendran un plazo de
180 dias calendario para solicitar la devolucién de impuestos. Finalizado el plazo, las solici-
tudes no seran consideradas y no procederd la devolucion.

« Certificado de Devolucion Impositiva (CEDEIM)

Los Certificados de Devolucion de Impuestos (CEDEIMs) son titulos valores transferibles
por simple endoso, con vigencia indefinida y podran ser utilizados por el tenedor final para
el pago de cualquier tributo cuya recaudacion esté a cargo de la Aduana Nacional de Bolivia
(ANB) o del Servicio de Impuestos Nacionales (SIN), conforme a la legislacién vigente.

Importante

» Los CEDEIMs podran ser fraccionados de acuerdo a disposiciones adoptadas por el
Servicio de Impuestos Nacionales (SIN).

» Los CEDEIMs que no hayan sido recogidos por el exportador dentro los 90 dias calendario,
a partir de la fecha de emision, seran anulados por el SIN, considerandose desistida la
Solicitud SDI.

« Requisitos para la solicitud de devolucion impositiva y recojo de CEDEIM

ENTIDAD

TRAMITE REQUISITOS
RESPONSABLE e
SO""“Ud_ fje Servicio de Impuestos * Declaracion de Mercancias de Exportacion
devolucion
impositiva: Internos « Factura comercial de exportacion
IVA, ICE, GA (SIN) « Certificado de salida por via aérea, terrestre, fluvial, original
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TRAMITE

Recojode  Servicio de Impuestos

CEDEIMs

ENTIDAD
RESPONSABLE

Internos

REQUISITOS

* Boleta de garantia por el 100% del valor del CEDEIM por el
Impuesto IVA e ICE con validez de 120 dias habiles a partir de la
fecha de emisién del CEDEIM

+ Copia legalizada del NIT
* Copia legalizada del Registro de Comercio FUNDEMPRESA
« Testimonio de Constitucion de la Empresa

« Poder original y fotocopia de Cédula de Identidad del representante
legal para el tramite del CEDEIM y recojo de valores.

« Carta de porte
+ Guia aérea con sello de Aduana de salida

 Manifiesto de carga con cruce de frontera o conocimiento maritimo
para la hidro-via

« Para las exportaciones ultramar, el conocimiento de embarque
maritimo *

Importante

Para conocer, mas a detalle el proceso de solicitud de Devoluciéon de Impuestos de las

Exportaciones, se recomienda revisar el: “Manual de Usuario de Solicitud de Devolucion
Impositiva Formularios Magnéticos” del Servicios de Impuestos Nacionales.

;Qué es el Régimen de Admisién Temporal para Perfeccionamiento Activo

- RITEX?

Este Régimen permite la importacion y el ingreso temporal (un afo) de materias primas y
bienes intermedios en territorio aduanero nacional, con suspension del pago de tributos de
importacion, siempre y cuando éstos bienes sean incorporados en un proceso productivo o
se hayan sometido a una transformacion, obteniendo como resultado un nuevo producto para

la exportacion.

MARCO NORMATIVO

* Ley N° 1990 “Ley de Aduanas” de 28 julio de 1990

* Ley N° 1489 “ Ley de desarrollo y tratamiento impositivo en las exportaciones” de 16 de

abril de 1993

* Decreto Supremo N° 25870 “Reglamento a la Ley General de Aduanas “ de 11 de agosto

de 2000

* Decreto Supremo N° 25706 de 14 de marzo de 2000
* Decreto Supremo N° 26397 de 7 de noviembre de 2001
* Decreto Supremo N° 27128 de 14 de agosto de 2003
*» Decreto Supremo N° 28125 de 17 de mayo de 2005
* Decision Andina N° 671 de la Comunidad Andina (CAN)
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Se suspende por admisién temporal de materias primas y bienes intermedios:

* Impuesto al Valor Agregado (IVA)

 Impuesto a los Consumos Especificos (ICE, en el caso de bienes suntuosos, bebidas

alcohdlicas y cigarrillos.)

» Gravamen Arancelario (GA)

» Requisitos para importar, exportar y SDI sujetas a RITEX

TRAMITE ENTIDAD REQUISITOS
RESPONSABLE

Viceministerio de
Incorporacion al RITEX Comercio Interno y
Exportaciones

Plazo de permanencia
es de 360 dias
improrrogables

Aduana Nacional de
Bolivia (ANB)

- Aduana Nacional de

Exportacion bajo RITEX Bolivia - SENAVEX

Solicitud de devolucion Servicio de
impositiva: IVA, ICE, GA  Impuestos Internos

- Formulario de solicitud

- Informe Pericial

- Informacién de ventas de una gestion anterior

- Informacion de gastos de una gestion anterior

- Informacién del nimero de personal y remuneraciones

- Poder del representante legal (original o fotocopia)

- Certificado de Registro de Comercio FUNDEMPRESA

- Numero de Identificacion Tributaria (NIT) (fotocopia)

- Certificado de la Direccién de Substancias Controladas (cuando
corresponda)

En calidad de garantia la empresa debera presentar:

- Boleta de garantia bancaria, 6

- Fianza de seguro, 6

- Declaracion jurada de liquidacion y pago por el monto
correspondiente al 100% de los tributos suspendidos presentados
por su representante legal ante la ANB

- Factura comercial

- Declaracion de Mercancias de Exportacion
- Certificado de Origen

- Otros Certificados

Declaracion del valor agregado nacional contenido en las
exportaciones RITEX

Beneficio del RITEX

El Régimen de Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo - RITEX permite importar
temporalmente con suspension del pago de tributos aduaneros, materias primas y bienes
intermedios para que a través de un Proceso Productivo, sean transformadas, elaboradas o
ensambladas en un bien final a ser exportado.

Los tributos de importacion suspendidos del cobro son el IVA (14,94%), el GA (0 a 40%) y el
ICE. El beneficio obtenido por las empresas RITEX representa en promedio un 23% del costo

de las materias primas importadas.

Importante

El Régimen de Admisiéon Temporal para Perfeccionamiento Activo RESTRINGE la admision

temporal de bienes de capital, sus repuestos, herramientas, combustibles, hidrocarburos,

lubricantes y energia eléctrica.
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{Qué son las Zonas Francas?

Las Zonas Francas son areas del territorio nacional perfectamente delimitadas y cercadas,
dotadas de infraestructura adecuada para la realizacién de operaciones industriales, exentas
del pago de impuestos internos y de aranceles aduaneros.

Zonas Francas Industriales: Son areas en las cuales las mercancias introducidas son
sometidas a operaciones de perfeccionamiento pasivo como son las operaciones de
produccién, ensamblaje, transformacion, elaboracion y confeccion de productos finales,
actividades de reacondicionamiento y reparacion para su posterior exportacion, reexportacion
o importacion al resto del territorio aduanero nacional.

Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera, puede ser usuaria de zona franca. La
calidad de usuario le da derecho a beneficiarse de los tratamientos tributarios y aduaneros
especiales del Régimen.

En caso de importaciones realizadas desde Zonas Francas (cuando la mercancia es
nacionalizada) se debe pagar el Impuesto al Valor Agregado (IVA), a los Consumos
Especificos (ICE) , el Impuesto Especial a los Hidrocarburos y sus derivados y el Gravamen
Arancelario (GA), segun corresponda.

Marco Normativo

» Ley N°843 “Ley de Reforma Tributaria” de 28 de mayo de 1986

- Ley N° 1990 “Ley de Aduanas” de 28 julio de 1990 ()

* Ley N° 1489 “Ley de desarrollo y tratamiento impositivo en las exportaciones” de 16 de
abril de 1993

* Ley N° 2493 “ Modifica la Ley N°843”de 04 de agosto de 2003

*» Decreto Supremo N° 29858 “Establece los procedimientos legales de intervencion
administrativa de zonas francas comerciales o industriales” de 15 de diciembre de 2008

» Decreto Supremo N° 470 “Aprueba el Reglamento Especial de Zonas Francas” de 07 de
abril de 2010

o Requisitos de ingreso de mercancias a una Zona Franca

TRAMITE ENTIDAD RESPONSABLE REQUISITOS

- Declaracion de Mercancias de Exportacion
- Factura Comercial

- Documentos de Transporte

- Lista de Empaque

- Certificado de ingreso a depdsito

- Registro y sellos de Aduana

Solicitud de ingreso de
mercancias del paisa  Aduana Nacional de Bolivia
Zona Franca

- Factura comercial

- Lista de empaque (cuando corresponda)

- Documento de transporte de mercancias estableciendo
el nombre de la zona franca como destino final.

Solicitud de ingreso
de mercancias de otro  Aduana Nacional de Bolivia
pais a Zona Franca

o Concesionarios y usuarios de Zonas Francas

Las Zonas Francas estan administradas por sociedades andnimas (empresas concesionarias)
a las cuales se les otorgd una concesién de administracién con el objeto que cumplan una
funcién de caracter publico en beneficio de los operadores del comercio exterior.

Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera, puede ser usuaria de zona franca. La
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calidad de usuario le da derecho a beneficiarse de los tratamientos tributarios y aduaneros
especiales del Régimen.

En caso de importaciones realizadas desde Zonas Francas (cuando la mercaderia es
nacionalizada) se debe pagar los impuestos IVA, ICE, Especial a los Hidrocarburos y sus
Derivados y el GA segun corresponda.

La internacién de mercancias a zonas francas nacionales provenientes de territorio aduanero
extranjero, consignadas a usuarios de las mismas, se encuentra bajo régimen especial no
sujeta al pago de impuestos:

* IVA 13% (se aplica este porcentaje a los débitos y créditos fiscales).
» |IEHD (son tasas especificas, por litros actualizadas anualmente).

* ICE (varia en funcion al bien, por un lado se aplica la Alicuota porcentual sobre el precio
neto de la ventas y por otro lado se aplica la Alicuota especifica por unidad de litro
comercializado).

*  GA (se devuelve el Gravamen Arancelario en base a aranceles pagados directamente
por el exportador o por terceros en la importacion de los bienes y servicios incorporados
en el costo del producto exportado de acuerdo a la Nomenclatura NANDINA).
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ANEXO A
REGISTRO DE COMERCIO DE BOLIVIA

FORMULARIO 0020/10
SOLICITUD DE MATRICULA DE COMERCIO

" 1. ANO DE REGISTRO

2. TIPO DE ORGANIZACION JURIDICA

Empresa Unipersonal o Sociedad de SBaciedad Andnim Sociedad

D Comercianie Individual D Responsabilidad Limitada l:] " Dmm
Sociedad Sociedad Constituida Socledad en Sociedad en Comandita
Colectiva D en el Extranjero Comandita Simple pquadu-::

3. DATOS DE LA EMPRESA UNIPERSONAL O SOCIEDAD COMERGIAL
Nomibre, Razén Social o Denominacion:

| |

——| S S—

_ __ | m_l[ |
C C | l

Teléfonos: Fax: Correo Elecironico de contacto:
L 7
(4. OBJETO DE LA EMPRESA i)
(Preciso y determinado):
L -
(" 5. INFORMACION FINANCIERA: \
CAPITAL:
Bs.:
Son: Bolivianos
CAPITAL ASIGNADO (solo para empresas constituidas en el extranjera).
Bs.:
Son: Boliviancs
(6. INFORMACION DE FECHA DE CIERRE DE GESTION FISCAL | ?émﬁg%ﬂ?ggﬁk; I:\:BI;:E&%?’:MN N FORMA
Actividad Bancaria, de | :
L] i e ey e =hioe Demer POSTERIOR A LA REVISION Y ACEPTACION DEL TESTIMONIO D
no contempladas en las fachas POR EL REGISTRO DE COMERCIO.
sigulentes - 7
D Actividad Industrial y Petrolera 31 de Marzo (" 10. ESPAGIO RESERVADO PARA USO DE FUNDEMPRESA
D Actividad Gomera, Casiafera, 30 de Junio Control de documentos
Agricola, Ganadera o Agroindusirial TESTIMONIOS Ne: [ ]
D Actividad Minera 30 de Sepliembre ) -
:_ ) PUBLICACION: D BAU-NGED B%EN"&SAL"- E]
9. INFORMACION DEL REPRESENTANTE LEGAL O PROPIETARIO| :
NOMBRE: OTROS ]
DOCUMENTOS:
J FECHA DE
INGRESO: I
FIRMA: =
NUMERO DE ]
OPERACION:
MONTO
PAGADO: ]
FIRMA Y SEL]IE'{E)
NUMERO DE CEDULA DE IDENTIDAD: EXPEDIDA EM: FUNCIONARIO:
[ ] FECHA DE
| JU sy g Ly gl g0y 4

(( Toda Ia informacién proporcionada en ests tiene de én Jurada. No se p i enmiend )




ANEXO A

FORMULARIO 0020/10
SOLICITUD DE MATRICULA DE COMERCIO
(8. INFORMACION COMERCIAL )
Persona de contacto: Telétono / Celular: Tel. Atencion Cliente o Linea B00: Web o correo electronico drea comercial:
Principales productos o servicios:
4 A

[ CROQUIS DE UBICACION

INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL FORMULARIO.

1. EnARO DE REGISTRO. Escriba el afio en el cual procede a la presentacion del tramite.
2. En TIPO DE ORGANIZACION JURIDICA identifique con una X el tipo de empresa o sociedad que inscribe.
3. En DATOS DE LA EMPRESA UNIPERSONAL O SOCIEDAD COMERGCIAL, considere lo siguiente:
En Nombre, Razén Social o Denominacitn identificar el nombre que tendra la sociedad/empresa unipersonal. Completar la
direccién, Calle o Avenida, N°, Zona, UV (Unidad Vecinal), Manzana, Nombre del Edificio, Piso, Oficina, Municipio, Provincia y
Departamento.
Completar los datos referentes a teléfono, fax, casilla postal y correo electrénico de contacto.
En OBJETO DE LA EMPRESA, sefalar la actividad o actividades a las que se dedica la empresa de forma precisa y determinada.
5. EnINFORMACION FINANCIERA considerar lo siguiente:
Capital. Aporte de los socios o propietario con que cuenta la empresa.
Capital asignado. En el caso de empresa constituida en el extranjero, colocar el capital asignado.
6. EnINFORMACION DE FECHA DE CIERRE DE GESTION FISCAL, marcar con una X la actividad de su sociedad o empresa
sujeta al cierre de gestion fiscal.
7. EnINFORMACION DE LA PUBLICACION, marcar con una X, cuando se requiera presentar la publicacién después de haber sido
aceptado el testimonio por el Registro de Comercio de Bolivia.
8. EnINFORMACION COMERCIAL, identificar la persona de contacto, el nimero de su teléfono/celular, el teléiono de atencién
al cliente, la linea B00 y el correo electrénico del drea comercial o portal Web. Asimismo, listar los principales productos o servicios
que ofrece su empresa.
9. En INFORMACION DEL REPRESENTANTE LEGAL indicar el nombre completo del representante legal o propietario de la
empresa unipersonal, la cédula de identidad y la firma del mismo.
10. Mo llenar el espacio RESERVADO PARA USO DE FUNDEMPRESA.

o

Para cualquier consulta, aclaracién o si desea obtener mayor informacién, puede comunicarse a la linea 800-10-7990, apersonarse a
Informaciones, Ventanilla de Atencién al Cliente o conectarse al portal Web: uwu,jundem!rua.org.hg.

" J

f NOTA: No se permiten cambios ni devolucién de factura, por favor detallar y verificar sus datos para la emision
correcta de la misma.
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MODELO FACTURA COMPUTARIZADA
(EJEMPLO VALIDO UNICAMENTE PARA FINES ILUSTRATIVOS)

NIT: 123456022
W FACTURA: 529
" m | WauToRZACION: 23041440
LR .
INSTITUTO TECNICO ORIGIN AL
et M Ersehanza de aduios y cros lipos de Enss,

AVEWDALDS FARRAES ' 130
DO HORTE
LT
ARV

(" Lugaryfecha: LaPaz,15demarza de 2015 NITICH 4313812
Sefior(es) Gabnela Rosales
Alumnola): José Barrios Rosales

2000

Matricula 100.00

1000 Mensualidad marzo-2015

Son; Seiscientos 00/100 Bolivianos.

[ Codiga de Contral:  BD-54-F1-4E-77 |

[ Focha Limite de Emisién: 3010612015 |

“ESTA FACTURA CONTRIBUYE AL DESARROLLO DEL PAIS. EL USO ILICITO DE ESTA SERA SANCIONADO DE ACUERDO A LEY™
Loy WA5C) Bl rveatior st hresdlar it s carwnacin, oon reseln, Shiad y irdsasd s i S AR

MODELO FACTURA HENUAL
(EJEMPLO VALIDO UNICAMENTE PARA FINES ILUSTRATIVOS)

NIT: 123456022

ITAN

W AUTOREADON 100601141

o My
ALMDA LS C-TR0S & 100

By N ORIGINAL
st o A 1 o T R PRI S AN NP0

s I'IIGTII RA

santa iz, [0 | 01 J2015) NITICE: ... 254874020 ...

Sefior(es): ... DRz
- Mesas. ... 12500 ] 8,750.00.

NG 76,5000 |
[Son: ... Disciseis mil dascientos cincuenta 00/100_Bolvianos. |

FECHA LIMITE DE EMSICN: 02/06/2015

"ESTA FACTURA CONTR
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ANEXO B

G

IETAR FLAHIS AU IS AL N ROLINES

SERVICIO S4CIONAL DE VERIFICACION DE EXPORTACIONES
“SEXAVEY” -

CERTIFICADO DE ORIGEN
ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION

CERTIFICADO

PAlS EXPORTADOR _ PAlS IMPORTADOR

Wm” &Rﬁmnéffl?r DENOMINACION DE LAS MERCADER[AS

DECLARACION DE ORIGEN

DECLARAMOS que las mercoderias indicadas en ¢l presente formulario, correspondicnies a la Facwura Comercial
N* ... camplen con lo establecido en las normas de orlgen del Acuerdo (2)
de conformidad con el siguiente desglose:

K DE
ORDEN (1} NORMAS (3)

Declaro bajo juramento, cn cumplimicnio de las normas de origen, gue lod dotos conxignados son Nidedignos.

Fechn :

Sello y firma del Representanis Legal del exponador o productorn

CERTIFICACION DE ORIGEN
Certifico la veracidad de la presente claracidn, que selle y firmoen laciudad de i
BT o i et e e ettt
" Sello y firma Entidad certificadors
WUTAS: (1) Eata codesma indica ef erden e que s dividuafien o Mesadend peeedidan en el pr cerubicabe
Em caso de ser A T el de ardes. ie imusnl la isdivedeslieacide de las deris o8 ejemph i & ide

i Esxpecificar i se train & wa Aoverds do slisncn regional o de slicasce parcial, mdicands sdmens de reginiro.
111 Esesta colemea e crdcard s noema de origen con o cumple cods mercader(s sadividualiels pof iu adiero &2 orden
El farmalanio so podrd p pad hadutia o




conTroL 008468

SERVICIO NACIONAL DE VERIFICACION DE EXPORTACIONES

“SENAVEX"

CERTIFICADO DE ORIGEN

ANEXO B

BOLIVIA

ACUERDO DE COMPLEMENTACION ECONOMICA CELEBRADO ENTRE LOS GOBIERNOS
DE LOS ESTADOS PARTES DEL MERCOSUR Y EL GOBIERNO DE LA REPUBLICA DE BOLIVIA

1. Productor Final o Exporiador Identificacion del Certificadn
{Nombre, Direccitn, Pais) (Nimera)
L Imporiador
(Nomiyre, Direcehin, Pais) Mombre de In Entidad Emnvisora del Certificado
Direceiing
3, Consignatario
{Nombre, Pais) " Cludad: Pais:
4, Puerto o Lugar de Embargue Previsto 5. Puis de Destino de las Mercnderias
6. Media de Trunsporic Previsia 7. Factura Comercial
Mikmero: Fecha:
BN de 9. Cidigos 10, Denominncidn de las Mercaderfay 11, Peso Liguido | 12, Valor FOB en
Chrden (A NALADISA B o Cantldad Duikares (LU5S)
N de 4
Orden I3, Normas de Chrigen ()
14, Dbserveciones:

CERTIFICACION DE ORIGEN

15, Declaraciin del Productor final o del Exportador

= Declaramos que las mercaderias mencionadas on el preseate formulario
Macren produchdes en |

¥ estim de acucrds con bas condiclenes de orlgen establecldos en o
Acmrmla

Fecha

Sello ¥ Firma

16, Certificuciin de la Emided Habilitada:

= Certificamos s verscidad de la declaracidn que anicoede de
scuerdo ton ln keglslaciin vigesie.

Fecha

Sello ¥ Firma

VER AL DHIRSCY



ANEXO B

ACUERDO DE COMPLEMENTACION ECONOMICA No. 66 CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS Y EL ESTADO PLURINACIONAL DE BOLIVIA

CERTIFICADO DE ORIGEN
{lnuarscciones al Reversa
No 003438

Lirnar s o o e e o mise B gcemn m el vilek @ Tahadr) o it
I Kpwnber, Dorsoiles ded L partsdon 1 Perioska gut ool

GoM M A A OnMMAA
[TYSr E— - o S UL LIT o ST
3 Neombae y Dowsoho del Prsdacio 4 Homi y Dol bl Iijponodor
Smery Je Regritin Fiscd e de Repsro Facal

, Clanifcaczin T. Cnomo peaimin | L Valor de comicride 9 Dt laslanis
3 Dreninpasia del Choa) bees o) Arsnaciens part: 1 faseu et
10 Debiso bago proteia de dece verdssd qua
qrys £ da 20 e o s vendaders y evscin, ¥ ite hage reapanssbe de comprobar b agul declarads. oy que e reapenishls pot cuskpier decleacite i
¥ i ha oo rel ba com ¢l preseste
- Me ¥ ea gais d i A el preserie f el Lo 4 Tl @ deab s peiasfus
quacmes hiy ‘, e e 2 m-:‘p-iulmhuwu-dnuldunﬁm i
'MWF‘“W cque e soa aplicabl al Aeerde de O Mo, B ot lebrads e los Eaados Usidas Mzeicancs ;
Hlllhh de Madivia, ¥ ro han - "’ de 1 nﬁmhnﬂ'm thm*hhﬁ.wﬁ-nhmlﬂ‘ﬁmﬁ!lm'ﬂ ”
Faor coritficado w comgrons & Bk, incheyesdo wdos s pcaoL
Fria hatmiaab Trmprees.
Hurrkwy Cangec
0D MM AAMA
Fecha Tektfans Fax:
AN

1 Crmpreackaes
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ANEXO B

1. Gooda consigned from (exponier's busingss name sddniss, Ralgrance No
GEMERALIZED SYSTEM OF PREFERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
(Combined declaration and certificate)
2. Goods consigned ba (consignoe’s name, address, country) FORM A
lesund In i i e i T B L
ety
San rermn el
3. Means of ransport and route (a8 iar o8 known) & For cfficial use
|5 Hem | 6. Marks and 7. Number and kind of packages; description of goods. B. Oirigin 8. Groos waeight | 10, Numbad
::m— nurmbers of critarion o7 athar and date of
r packages {800 noles quaniity invpices
avarieaf)
11. Certification 12. Declaration by the exporter
It is haneby cortified, on the basis of contred carried oul, ihat Tha undersigned hereby declares ihal the above details and
the declaration by the exporter ks correct, stalomants am correct: that all the goods wera
F o T B R e e S A TR Tk
ozl
end that they comply wilh the origin requirements specified
for those goods in the generalized system of praferencas for
goods exporiad to
A A T S e e s
e et L i e P e
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ANEXO B

1. Nombre del Exportador, direccitn, pais
Exporfer's name, sodress, counly

2. Nombre del destinatario, direccidn, pais
Consipgnea’s Advme, address, couminy

L

ESTADO PLURINACIONAL DE BOLIVIA

SERVICIO NACIONAL DE VERIFICACION DE EXPORTACIONES
SENAVEX™®
CERTIFICADD DE ORIGEN
CERTIFICATE OF ORIGIV
Declaracitn y Cenificaciin

PARA TERCEROS PAISES
FOR OTHER COUNTRIES

3. Medio de transpone ¥ rula (si $¢ conoce)
Maang of ranspant and rowte (if known)

| 4. Para uso oficial

For official use anly

S, Nomero | 6. Codigos del | 7. Nimero y descripsion de las mercaderias 8 Pesobrutou | 9. Nimeroy
da itern Sistema Numbar and dascription of gocds olra cantidad fecha de la
larm Armonizado Gross weigth factura
Aurmbar Harmonized o abbor quanity Mumber

Systom sl date of
Codas

10.DECLARACION DEL EXPORTADOR 11.CERTIFICACION
DECLARATION OF THE EXPORTER CERTIFICATION
El abajo fernante declara qui los detalles e indicaciones que preciden De pcuerdo al controd efectuado, se cedifica |a veracidad
BON ExAEi0s, Iodas los mancadednas han sida &n BOLMA,

v o b P d‘bmaridnporalupm‘lndur
The dciales Mal above daleds ang Samsments
ek .'ﬂ::lr et A e l: Hkbu'hrbmm mu::bmurmumwr,mu
A e TR it
COUNTRY OF DESTINATION
g 3 l.lmurahﬂ-lt it
Fisoe and dals. sutharised m date, spaslun and stamp of cerifying suthanty




ANEXO B

TODOS LOS DATOS DE ESTE DOCUMENTO DEBERAN SER TRASLADADOS A HOJA —
- MERCANTIL 0 HOJA 1 DE EMPRESA DE LA EMPRESA CONSERVAS ARANOA.

COMPRADOR: VENDEDOR:

Conservas Aranoa, SA. Prodynamic, S.L.
Direccidn completa; Direccidn completa:

C.lF C.LF:

N® Referencia de |a proforma enviada: (la que Fecha Emision: (la que haya enviado
haya enviade Prodynamic) Prodynamic)

Tipo de mercancia: Anchoas en semiconserva.

Pais origen / procedencia: Maruecos / Pais destino: Espafia. Unién Europea.
Marruecos. _

Lugar carga: Fabrica de ERRAMED, Agadir, Lugar descarga: Fabrica de Conservas
Marruecos. Aranoa, por cuenta del comprador,

Flazo de entrega: Desde la emision de este - Fecha confirmacién del pedido: Méximo 22
documento, el tiempo del primer transporte que - de marzo de 2002,
se nofificara en un plazo no superior a 48 horas.

Transporte recomendado: Cameterafrigorizade, Incoterm: DDP Ampuero, Fabrica de

Combinado Caonservas Aranoa (2000 ICC) Cantabria,
Espafia. Unién Europea.

Tipo de divisa: Euros.

Condiciones y forma de pago: (La que se decida y este puesta en la factura proforma. En
este documento hay que indicar los bancos de las.dos partes, Aranoa y Prodynamic y
los ndimeros de cuenta).

N* Ref. Descripcion de la mercancia, Cantidad Precio Total
. Q Unitario EUR. | EUR/Div.

Anchoas en semiconservas filetadas, en|24.0000

latas de 10 Kg contiendo cada una 8 kg de|25.000 Kg

anchoa y 2 de aceite vegetal.

Cédigo arancelario: 1604.20.40.00.
Certificados en origen: Certificado EUR-1.
Certificados en  Algeciras: VETER,

SANIM y TSANT.
Peso Bruto: 24.0000  Peso neto: _N° Bultos: 2.400 latas de 10 Kg cada una.
25.000 Kg.

Volumen: El total de Ia- Embalaje:
caja del ramion.

.

Arbitraje: Las parte intervinientes acuerdan que todo litigio, discrepancia o interpretacién derivada
de la ejecucién o realizacién del presente contrato s resclverin definitivamente en ¢l marco de Las
Reglas de Arbitraje del Consgjo Superior de Camaras de Comercio de Espafia. Ambas partes aceptan
los &rbitros que se designen v ¢l laudo de dicho arbitraje.

Firma y sello : Conservas Aranoa,



ANEXO B

MODELO FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION
(EJEMPLO VALIDO UNICAMENTE PARA FINES ILUSTRATIVOS)

HIT: 123456022
W A TUR: 911
-xrarﬁmnu W AITORTACKN - 28010254540

DORIGINAL
skl 5 el Wenla al par mayer de olos producias

ﬁ?“ FACTURA OQIIEIIGIIIE DE EXPORTACION

SIN DERECHO A CREDITO FISCAL
Lugar y lcha. La Paz, 15 de abril de 2015
Moenbrg Mr. Jozeph Indiana Keysione Crossing,
mm delimpoitedor %‘m 222 QUEBEC, IN 5555 Telel  1-418-123-4321 CANADA
MCOTERM y Purrig Deagting, CIF = Vancouver
Mora 2o ta Transsecion Comarciat  Ddkar Amernicanc TIPQ DE CAMBID 15us:  Bs6 96

10,000.00

TOTAL Sus 10,000.00

Son: Deez mil 000100 Délares Amercancs. B3 600.00
Son: Sesenla y ruave mil saiscientos 00100 Eolivianos.
PRECIO O VALOR BRUTD Sug  BETRO0
GASTOS DE THANSPORTE HASTA FRONTERA  Sus ars.00
GARTOE DE BEGLIRD HASTA FRONTERA Sus V5 00
TOTAL F.0.B. - FROKTERA fus  7.500.00
TRANSFORTE IMTERHACIIMAL Sug  2,000.00
SEGLRD INTERNACIONAL S0 Codgo de Control.  E3-45-BF4AF-12
OTROE = WM | Fecha Limite de Emisn: 15082015
TOTAL CF-VANCOUVER Sus  10,000.00

“ESTA FACTURA CONTRIBUYE AL DESARROLLO DEL PAIZ. EL US0 ILICITO DE ESTA SERA SANCIINADD DE ACUERDOA LEY"

e nmﬁ%ﬁ mmmw




ANEXO B

MODELO FACTURA COMERCIAL DE
EXPORTACION EN LIBRE CONSIGNACION
(EJEMPLO VALIDO UNICAMENTE PARA FINES ILUSTRATIVOS)

HIT: 123456022
N FACTURA: 123
" l" W AUTRZADOR 2601035450
iy 3 i ORIGINAL

Coma By
EERLDA LD CELTOA T T

S5 FACTURA COMERGIL D EXPORTACION EN LIERE CONSIGRACIO

R SIN DERECHO A CREDITO FISCAL

Lugar v fecha; La Paz, 11 oe enero de 2015

Remtenls; ITAJOSRL

LConsignatane PUERTO ROSARIO - ARGEMNTIMA

Moneda de fa Transaccion Comarcal:  Dolar Amencana TIPC DE CAMBIO 1 Sus; Bs8.96

| 1. |7516801000 jTﬂMﬂnﬁeMirﬁMn 10.000 I, 5.00

|

| |

TOTAL bus 50,000.00
Sonm: Cincusnta mil D100 Ddlares Americanns. 348,000.00
Son; Trescientos cuarenta v echo mi (100 Bolhianns.
Codign de Contok AB-22-1D-EF-11
Fecha Limite de Emisidn: Z2008/2015

5000000

*ESTA FACTURA CONTRIBUYE AL DESARROLLO DEL PAS. EL USORLICATO DE £518 SERA SANCIONADD DE ACUERDO & LEY




ANEXO B

TRANSPORTE MARITIMO - BILL OF LADING

Este documento lo emite la empresa de Transporte Maritimo y luego en Aduana de salida se procede al

sellado por la Aduana Nacional de Bolivia.
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ANEXO B

Carta de Porte Internacional por Carretera - CRT

Este documento es emitido y sellado por las empresas de transporte Carretero autorizadas por la
Aduana Nacional de Bolivia para el transporte internacional de mercaderias.
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ANEXO B

TRANSPORTE INTERNACIONAL FERROVIARIO
DECLARACION DE TRANSITO ADUANERO TIF/DTA

Este documento es emitido y sellado por la empresa de transporte ferroviario, una vez recibida la
mercaderia para su fransporte, se constituye en un documento probatorio de la existencia de un contrato
de transporte, pero no acredita la propiedad de la mercaderia.

EMPRESA FERROVIARIA ORIENTAL 5.A.
{FCO S.A)

meuen ORIGINAL

TRAKMEPORTE INTERMACIDNAL POR FERROCARRL
CONCCIVENTO « CARTA DE PORTE INTERNACIORAL - TIF
'DECLAAACIDN DE TRANSITO ADUWNERD INTERMACICRNAL « DTa.

EBTACION OF DESTIMD

ADLWRA DE DESTING

1 || P 2

NOMVERE 7 DOMICLIOD DEL AEMITENTE

EMPRESA FERROVIARIA ORIENTAL S0, [FOOL S.A4)
AP

HOMEAE ¥ DOACILID DEL DESTIMATARI) IPORTADOR

ROMBAE ¥ DOMICILKY DEL CONSIGMATARID

LUIAR O ESTRCION DE PROCEDENCIA

Fifilds, SELLD Y DESEWCIONES O LAADLLANA, DE PARTIDA

LUGAR D RECEPCIDN ADiiakaA DE CARGE

10 Ll 12
LLHIAR OE COBRANZA MUMERD DE WRGON

=] 14
MUWERD | CLASE DE BuL TWPD DE MERCANCHA. PAIS DE DFIGEN, MARCRE, MUMERDS, COOIGS ] WALDR EW UEE

oR ACCESOMOS v ES HAMD#LR EN G
MRS
% W 7 n i

FRECINTOES

DOCLMENTOS AREXOS A LA CARTA OE PORTE

N

FMHERAFID Y TAAIFAS SOUICITADCS

FLADD [ TRANSPORTE
[0 HORAE M F: ]

FLETES ¥ GASTOS | BECTOR SECTOA SECTOR

APRCAR POR EL

P WITEMTE
MOMTD WD MO
=

SELLE EE LA ESTALHOH BiE Fifihds, REPRESENTANTE FIETAA COMFORME DHL FIEMITENTE
PRAOCEDEMEA FERROCARAL ENISOA

FIEA CONFORNE DEL DESTINATARIOD




ANEXO B

POLIZA DE SEGURO DE TRANSPORTE INTERNACIONAL

La poliza es emitida por una compaia de seguros v reaseguros, es sellada v firmada por los
funcionarios autorizados por la compariia para tal efecto.

-
NACIONAL

SRCUROS ¥ REATROUROS 5.4

POLIZA DE SEGURO DE TRANSPORTE

MACICALAL D SEQURDS Y REASEGUACE L (n wian lamace “Li Comparlis”) an bisd & e desciracsors el Aasgurscc y cn
WIHWHHW‘MM]“I‘IMWGM

CONDICIONES PARTICULARES
ABURADD H Srw: BANCD SUDAMERICAND
PR CLURT BAS G4

CARLDS WALDOWGS 101

BANTIAGO - CHILE
BORSE RLAL REFURUTAE
- 31008 CURROE [ VACLING) (4,000 LADOS W BLUE, 34798 P 2.
GLASE [ PWBALLIE 6T UL TOS MEGROS
FEXIMETO) * M KGS
VAL DF LA MERCADERIA RIS 57.000.00
T, EL T
TETAL VALOR ASEOURADG S— S oLm

e i

FECHA DE EMBAROUE o b ey e TS
FECHA DE ARRBG e Juric e 1S (PRI )
FRANOUICI DEDUCELE DEL 5.7% |Cines punic vl por et

BODH VY i e TR

TOTAL ABEQURADG: SESENTA T OCHO ML CLATROCRENTOS 00T DOLARES AMERICANOS

EMBARCAD (A EMBARCAR A BORDO: Via Tamwtry
Hmttbnmmmm:lhlmmnmnnmlw-ﬁuu

CONDICIONES GEMERLLES: “Todn R, roionn iwsseirs deacs boriage o bodage, daing ra Santagn Chia, Gusm), Husigss ¢
ok, i ) dieh o i o0 ackew, magin Ciasda i del inetitn e Loncres § Condinioneds Sandend

PRIGA TOTAL PAGADA: WU AL CREDITD DOCUMENTARIC W 17514202158

Encae e wveria o périia, o oyt debend dhegine naces—isments o rmeclesmanis 8 _LLOYITS 0F LONDRES

Corrusain ct Avarfa a estn Compafia s LUGAR D DESTMO, cien hatar veriicar b oo vigiancia s Pl o dmh cus iy lenic
Ligar

Sarmn Criz, 19 de Mo e 1055

FIRMAS AUTORIZADAS




ANEXO B

LISTA DE EMPAQUE
(Formato tipo)

REFERIDA A LA FACTURA N° :2315/2001

LISTA DE EMPAQUE

TEXTILEN FRISA LTDA.
Av. Velarde 400
Teléfono: 331540

Fax: 337012

EFE{:HA: e de PEDIDD N°

CANTIDAD MNUMERC CONTENIDO DE DIMENSIONES DE PESO DE
CADA BULTO CADA BULTO CADA BULTO

INaturaleza del producto : Liguido Solido
Fragil Peligroso
Otro

IRecomendacion de manegjo

IMétodo de embalaje
IMarcas y nameros
INGimero total de bultos :
'WVolumen total

IPeso neto total

IPeso bruto total : Firma y Sello




ANEXO C

I. INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES DEL ESTADO PLURINACIONAL DE BOLIVIA

INSTITUCION DIRECCION TELEFONOS PAGINA WEB
MIMISTERIO DE AV, MARISCAL (2)212 42 35- | http://'www.produccion.gob.bo
DESARROLLO SANTA CRUZ, No. 40
PRODUCTIVO Y 1092, EDIFICIO FAX:

ECONOMIA PALACIO DE (2)212 42 42
PLURAL COMUMNICACIOMES,
PISOS 16, 17 ¥ 20
VICEMINISTERIO | AV. CAMACHO, (2)237 2054 | http://www.produccion.gob.bo
DE COMERCIO ESQUINA CALLE FAX:
INTERNO Y BUENO, No. 1488, ( 2)237 2057
EXPORTACIONES | PRIMER PISO
PROMUEVE — AV, CAMACHO, (2) 232 6B B6 | http://www.promueve gob.bo
BOLIVIA ESQUINA CALLE FAX:
BUENO, No. 1488, (2) 233 6996
28 PISO
FRO BOLIVIA AV, CAMACHO, (2)2115199 | http://fwww.probolivia.gob.bo
ESQUINA CALLE FAX:
BUENO, No. 1488, (2)211 30 43
42 PIS0
SEMAVEX AV, CAMACHO, (2) 211 36 21 | http://www.senavex.gob.bo
ESQUINA CALLE
BUENO, No. 1488,
52 PISO
INSUMOS Av. Mariscal Santa (2) 2408191 http://www.insumosbolivia.gob.bo/
BOLIVIA Crugz, Edif. Hansa
Piso 20 (2) 2408266
Murillo
La Paz
Bolivia
EMAPA Calle Héroes del 2115500
Acre, Esgquina
Conchitas, Nro. 2119162
1778 - Zona San
Pedro 2112702
SENASAG Av. José Matush 3-4628105 www.senasag.gov.bo/
esquina Satori /N
Trinidad 3-4628106
FUNDEMPRESA Av. Mariscal Santa 2145440 - http://www.fundempresa.org.bo
Cruz N2 1392
Edif. Camara 2145442
MNacional de
Comercio 2do. Fax:
Mezanine

2312058




ANEXO C

Il. EMBAJADAS DE DIFERENTES PAISES EN EL ESTADO PLURINACIONAL DE BOLIVIA

Descripcion Teléfono Fax Email
EMBAJADA DE 2417737 -
ARGENTINA EN BOLIVIA, |2413511- ;E;;;; :Lnu?j;:if:li?:mm ’
LA PAZ 2422912 al 15 8oV
EMBAJADA DE BRASILEN [21664 00 - 244 00 43 embajadabrasil@brasil.org.bo -
BOLIVIA, LA PAZ 216 64 26 2112733 webmaster@brasil.org.bo
EMBAJADA DE COLOMBIA | 2790386 - 2156972- embajadacol@gmail.com -
EN BOLIVIA, LA PAZ 2790389 2796011 emcol@acelerate.com
EMBAJADA DE CUBAEN |272 1646 - 272 3419 embacuba@embacubabol.com /
BOLIVIA, LA PAZ 2115018 consulbol@acelerate.com
EMBAJADA DE CHINAEN |2793851 - R ;
BOLIVIA. LA PAZ 2792902 279-7121 adelaxiacjie@hotmail.com
EMBAJADA DE
DINAMARCA EN BOLIVIA, 2432070 - 243-3150 Ipbamb@um.dk
2433871
LA PAZ
EMBAJADA DE ECUADOR |27844 22 - 277 10 43 mecuabol@entelnet.bo -
EN BOLIVIA, LA PAZ 21158 69 eecubolivia@mmrree.gov.ec
2430118 - 243
- 3518
FMEBAIADA DE ESPANA (atencidn 24 2432752 embespa@entelnet.bo
EN BOLIVIA, LA PAZ hrs.) 2433880 2113267
directo
EMBAJADA DE FRANCIA ) .
EN BOLIVIA, LA PAZ 214-9900 214-9501 information@ambafrance-bo.org
coopjapon@acelerate.com -
EMBAJADA DE JAPOM EN |24191 10 al 24119 19 jpncons@acelerate.com -
BOLIVIA, LA PAZ 13 jpncont@acelerate.com -
jpncult@acelerate.com
2771871
EMBAJADA DE MEXICO Seccion -
EN BOLIVIA, LA PAZ Consular 2792845 embamex@embamexbolivia.org
2771824
EMBAJADA DE
VEMEZUELA EMN BOLIVIA, 2788501 - 2788254 embvzla@acelerate.com
2788326
LA PAZ
EMBAJADA DE ALEMAMNIA | 244-0066 - , ,
EN BOLIVIA, LA PAZ 2041166 |2441491 info@la-paz.diplo.de
EMBAJADA DE ESTADOS
UNIDOS EN BOLIVIA, LA |216-8000 2168111
PAZ
EMBAJADA DE UMNION
EUROPEA EN BOLIVIA, LA 2782244 2784550

PAZ




ANEXO C

INl. INSTITUTOS NACIONALES DE ESTADISTICA

Pais | Pagina web | IDIOMA
AMERICA
ARGEMNTINA http://www.indec.mecon.ar ESPANOL
BRASIL http://www.ibge.gov.br PORTUGUES
CANADA http://www.statcan.gc.ca INGLES/FRANCES
CHILE http:/ /www.ine.cl ESPARNOL
COLOMBIA http://www.dane.gov.co ESPANOL
http://www.nsf.gov
http://www.stat-usa.gpov
http://www.cdc.gov
http://www.ers.usda.gov
ESTADOS UNIDOS | http://www.fedstats.gov INGLES
http://www.nass.usda.gov
http://www.bea.gov
http.//www.bts gov
http://www.usitc.gov
MEXICO http://www.inegi.org.mx ESPANOL
PARAGUAY http://www.dgeec.gov. ESPANOL
PERU http://www.inei.gob.pe ESPANOL
URUGLUAY http://www.ine gub.uy ESPANOL
VENEZUELA http:/fwww.ine gov.ve ESPARIOL
EUROPA
ALEMAMNIA http://www.destatis.de ALEMAN
AUSTRIA http://www.statistik.at INGLES/ALEMAN
BELGICA http://statbel.feov.be FLAMENCO,/FRANCES/INGLES/ALEMAN
DINAMARKA http://www.dst.dk INGLES/DANES
ESPARNA http://www.ine.es ESPARNOL
FRANCIA http://www.insee fr FRANCES
PAISES BAJOS http://www.chs.nl MEERLANDES
PORTUGAL http://www.ine.pt INGLES/PORTUGUES
REING UNIDO http://www.statistics.gov.uk INGLES
SUECIA http://www.scb.se SUECO/INGLES

DATOS DE COMERCIO EXTERIOR

INTERNATIONAL TRADE CENTRE

http://www.intracen.org

TRADE MAP http://www. trademap.org
MARKET ACCESS MAP m_p'.ffwww.macma p.org
INVESTMENT MAP http://www.investmentmap.or
PRODUCT MAP http://www.p-maps.or
ORGANIZACION MUNDIAL DEL COMERCIO http://www.wto.org
UNCTAD http://www.unctad.org

PRECIOS DE INTERNACIO

MNALES DE COMMODITIES

PINK SHIT (BANCO MUNDIAL)

http:/fecon.worldbank.org

INDEX MUMNDI

http://www.indexmundi.com

FONDO MOMNETARIO INTERNACIONAL

http://www.imf.or




Av. Camacho esq. Bueno No 1488, TerPiso
Teléfono. (591-2) 2372054
Fax:(591-2) 2 372057

httpy/fwww.vcie.produccion.gob.bo
http//twitter.com/vcie_bo
http:/fwww.facebook.com/vcie.gob.bo



