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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion pretende efectuar un analisis del alcance de las
definiciones contenidas en el articulo 1° de la Ley 1489 - LEY DE DESARROLLO Y
TRATAMIENTO IMPOSITIVO DE LAS EXPORTACIONES, especificamente referidas

al tratamiento tributario preferencial aplicable a la exportacion de servicios.

Las conclusiones a las cuales se puedan arribar producto del analisis de la Ley 1489 y de
las normas derivadas de la misma, en relacién a la Ley 843 — Ley de Reforma Tributaria y
la Ley 1990 — Ley General de Aduanas; pretenden justificar la aplicabilidad o no
aplicabilidad del tratamiento tributario definido en el articulo 13° de la Ley N° 1489,
especificamente relacionado a las empresas de desarrollo de software que
“transfieren/exportan” sus servicios al exterior del pais, bajo diferentes formas de

prestacion de servicios o produccion de bienes intangibles.

Las exportaciones de servicios resultan especialmente relevantes para los paises en
desarrollo, ya que las mismas contribuyen de manera significativa a la creacion de puestos

de trabajo y al desarrollo en general.

Afio a afio se renuevan las expectativas positivas en relacion a la evolucién futura del sector
de tecnologia en informatica y telecomunicaciones, con un nimero creciente de pequefias
empresas que invierten en incorporar equipamiento y nueva tecnologia y mejorar la calidad

de los servicios prestados y su capacidad comercial.

El gobierno boliviano consciente del interés del sector, debe promocionar la industria
estableciendo ventajas impositivas, la creacion de fondos de promocion y garantizar la
estabilidad fiscal por diez afios para empresas cuya actividad principal sea el desarrollo de
software,

-
El comercio exterior de servicios es una parte importante del PIB de los paises, tanto

desarrollados como en vias de desarrollo; sin embargo, en Bolivia las pequefias y medianas
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empresas del sector no ha sido desarrollado por falta de incentivos, politicas y normatividad

respecto a los procedimientos de exportacion a otros paises.

CAPITULO!

En este capitulo hacemos referencia sobre la importancia que tiene las exportaciones de
servicios para los paises en desarrollo, ya que las mismas contribuyen de manera
significativa a la creacion de puestos de trabajo y al desarrollo en general y que el proyecto
de investigacion pretende efectuar un andlisis del alcance de las definiciones contenidas en
el articulo 1° de la Ley 1489 - LEY DE DESARROLLO Y TRATAMIENTO
IMPOSITIVO DE LAS EXPORTACIONES, especificamente referidas al tratamiento
tributario preferencial aplicable a la exportacion de servicios, asi como también el
planteamiento de problema respecto al vacio legal para las exportaciones de software y los

objetivos a los cuales queremos llegar con nuestra propuesta planteada.

CAPITULO II

En este capitulo hacemos referencia a los conceptos basicos respecto al tema de
exportacion de servicios especificamente el software, recabado de algunos textos referentes
al tratamiento de la exportacion de servicios.

Este paso implica analizar y exponer aquellas teorias, enfoques tedricos, investigaciones y
antecedentes en general que se consideran validos para un correcto encuadre del estudio.

El elaborar el marco tedrico no es solo hacer una revisidn o resefia de 1o que se ha hecho
antes con titulos semejantes, sino de insertarse de manera real y profunda en la actividad
cientifica con el fin de encontrar el sentido de la investigacion que se quiere hacer. La
mvestigacion teodrica, previa a toda experimentacion ubica al investigador dentro de este
proceso y le sugiere cuales son las preguntas que todavia no tienen una respuesta

comprobada y que son objeto de estudio.
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CAPITULO 111

En este capitulo hablamos sobre la metodologia que aplicamos para la investigacion del
presente tema, el tipo de investigacién que enmarca dentro de un andlisis sistemético de la
normativa tributaria y aduanera vigente a la fecha de la gjecucion del presente trabajo,
meétodo de la investigacion las cuales son método deductivo vy de analisis, fuentes y técnicas
de recoleccion de datos, fuentes primarias y secundarias, procedimiento y limitaciones de

la investigacion.
CAPITULO IV

En el marco legal hacemos referencia a las normativas que fueron objeto y estudio de
nuestra investigacion;

v Ley N° 1489 de Desarrollo y Tratamiento Impositivo de Las Exportaciones

v Ley N° 843 de Reforma Tributaria

v Ley N° 1990 General de Aduana

v Ley N°2074 - Impuesto al Valor Agregado en el Sector de Turismo

v" Ley N° 3249 - Tasa Cero IVA — Transporte Internacional de Carga

CAPITULOV

Nos referimos a los casos de Argentina y Chile, en los cuales existe normativa tributaria

referente a la exportacion de servicios y software.

CAPITULO VI
En este capitulo hacemos referencia al marco Institucional del Servicio de Impuestos

Nacionales, a quien presentamos nuestra propuesta referente al proyecto de “Ley de

Promocion de Ia Industria del Software”.
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CAPITULOI

ASPECTOS GENERALES

1. 1. ANTECEDENTES

En los ultimos aiios, €l comercio de servicios ha crecido significativamente en la economia
mundial. Los servicios se han convertido recientemente en el sector mas dindmico del
comercio internacional. Desde 1980, el comercio mundial de servicios ha crecido mas

deprisa que el comercio de bienes o mercancias.

En la actualidad, los servicios representan mas de dos tercios del Producto Interno Bruto
(PIB) Mundial. Es pertinente destacar que la parte del valor agregado de los servicios en el
PIB suele ser bastante mayor en los paises de ingresos mas altos, siendo del 76% en los
Estados Unidos. En cambio, se encuentra en alrededor del 54% vy del 45%,

respectivamente, en los paises de ingresos medios y bajos.

No obstante, los servicios representan en el comercio internacional un porcentaje bastante
inferior al comercio de bienes, alcanzando alrededor del 20%.

Los paises que abren su economia al comercio exterior pueden acceder a mercados mas
grandes, lo cual es de especial relevancia tratindose de paises pequefios como ¢l nuestro.
En efecto, la via para lograr economias de escala es a través del acceso a un mercado mas

grande, que es precisamente el mercado internacional.

Bolivia como producto de la globalizacion y del acceso a los diferentes recursos
tecnologicos (fibra oOptica, telecomunicaciones, internet, voz IP, efc.) en la buasqueda
justamente de mercados externos, en el ultimo tiempo ha fortalecido un segmento de la
economia de empresas dedicadas a la prestacion de servicios tecnolégicos.

-
Hoy en dia ya no es raro encontrar profesionales y empresas bolivianas con productos y

servicios que han traspaso barreras; asi tenemos entre las mas relevantes a empresas como
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Jala Soft (con oficinas en USA), Trilogy Software Bolivia (filial de Salamanca Solutions
International USA) o Colosa Solutions (con distribuidores distribuidos en mas de 30
ciudades) y otras que se dedican a la produccién de suites de consumo masivo (paquetes
contables, ERP, CRM, etc.).

En el ambito del comercio internacional Bolivia cuenta con muchos acuerdos, tratados e
incentivos impositivos en materia de importacion-exportacion de bienes, lo que no sucede
en el plano de los servicios. Asi pues, en el mundo de los servicios y de los impuestos, las
situaciones controversiales son el desafio a resolver con el establecimiento de politicas

internas y acuerdos bi y multilaterales.

En este sentido el tratamiento preferencial tributario y aduanero deberia adecuarse a estas
nuevas tendencias comerciales internacionales que trascienden madas alla del territorio
nacional, generando recursos para el pais, como complemento a las exportaciones
tradicionales. En este sentido creemos de debe mirarse hacia afuera para ver lo que esta
ocurriendo en paises de la region, que ante el crecimiento de este tipo de servicios ha
desarrollado normativa especifica que define el tratamiento tributario y aduanero para este

sector de la economia.,
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1. Identificacién del problema

La Ley N° 1489 del 16 de abril de 1993, que se identifica como la LEY DE
DESARROLLO Y TRATAMIENTO IMPOSITIVO DE LAS EXPORTACIONES, en su
articulo 1° establece lo siguiente: “La presente Ley alcanza todas las mercancias y
servicios del Universo Arancelario. Quedan fuera del alcance de esta Ley, aquellas
mercancias ¥y servicios, objeto de legislacion especifica, con excepcion de los que

»

corresponden al sector minero-metalirgico”.

En el mundo de los servicios, las fronteras se hacen cada vez mas imperceptibles, pues las
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telecomunicaciones y el desarrollo tecnoldégico de equipos y programas han logrado que la
comunicacion sea impresionantemente simple y cada dia tenga menor costo. Es en este
sector de la economia que por la naturaleza del negocio actualmente su alcance y cobertura

se ha extendido mas alla de las fronteras territoriales.

Sin embargo, a causa de su naturaleza intangible, el comercio de servicios esti sujeto
intrinsecamente a muchas limitaciones. Los problemas fundamentales en este sentido

radican en que la_normativa tributaria fue disefiada pensando en la exportacion de bienes,

habiéndose incorporado los servicios con posterioridad, de manera que en muchos aspectos

no logra adaptarse a la naturaleza y requerimientos de este sector.

En este trabajo se efectia un andlisis critico de la normativa tributaria que afecta la
exportacion de servicios, detectando e identificando las principales dificultades tributarias
que afectan a este sector, sobre la base del articulo 1° de la Ley N° 1489, identificando cual

es el alcance para la exportacion de servicios y su aplicabilidad al rubro especifico de la

produccion y comercializacion de software fuera del territorio nacional.

1.2.2. Formulacién del problema

¢En el marco de las definiciones del articulo 1° de la Ley N° 1489, serd aplicable el
tratamiento tributario preferencial para las exportaciones, en el caso especifico de la

prestacion de servicios de desarrollo de software y soporte tecnolégico, provistos a

empresas y personas radicadas fuera del territorio nacional?

1.3. JUSTIFICACION

1.3.1. Justificacién Tebrica

mhttp‘.//www.opinion.corn,bo/opinjnn]infonne_especiaUZO1 2/0513/suplementos.php?id=30
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Estados Unidos, Europa e India fueron los lugares donde a un principio comenzaron a
producirse programas (software) para un sin fin de servicios tecnoldgicos, pero durante los
tltimos afios la mirada para la provision de estos productos se volcé a Latinoamérica

porque los costos de desarrollo y soporte son mas reducidos. .

Bolivia ha comenzado a incursionar en esta industria hace aproximadamente diez afios y
hoy es uno de los paises sudamericanos que oferta este producto a costos mas reducidos en
relacion al mercado, combinando de forma efectiva la alta capacidad profesional y ei costo

hora, que esta por debajo de otros mercados.

De acuerdo con las estadisticas manejadas por la Camara Boliviana de Tecnologias de la
Informacién (CBTTI), en la actualidad existen en el pais mas de 300 empresas dedicadas al
desarrollo y soporte de aplicaciones informaticas (software), de las cuales al menos 40 se
establecieron en la ciudad de Cochabamba. ® Otros departamentos como Oruro, Tarija, La
Paz y Santa Cruz también se dedican al desarrollo de esta industria de forma masiva y

podriamos decir industrial.

Instituciones como la Camara Nacional de Comercio, la Universidad Catolica Boliviana y
Business Trade Alliance estiman que en un par de décadas el pais puede llegar a exportar
software por un valor de mil millones de dolares anuales, por lo que en agosto de 2011
4 firmaron un acuerdo para impulsar el “Programa de Promociéon y Mejoramiento de la

Industria del Software en Bolivia™.

1.3.1. Justificaciéon Social

“El mundo en que vivimos opera sobre software, y la cantidad de software necesario
aumenta exponencialmente en computadoras, sitios web, blogs, teléfonos celulares,
tablet’s, PDAs y pocket computers, dispositivos especializados (como ser cajeros

automaticos o cajas de un supermercado), pantallas interactivas, centros de ayuda, etc

@ http://lpzuob. edu. bo/Forms/Noticias/NoticiasUCE. aspx INSNoticia=73431
P
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El mercado de software en el mundo es insaciable™.

Segiin los expertos, €l software hace referencia a todo programa o aplicacion programada

para realizar tareas especificas en computacion.

Sin embargo, el concepto de software va mas alla de los programas de computacion en sus
distintos estados; codigo fuente, binario o ejecutable; también su documentacion, los datos
a procesar e incluso la informacion de usuario forman parte del software o inclusive el
soporte que se le puede dar a estos programas: es decir, abarca todo io intangible, todo lo

no fisico (hardware).*”
1.3.2. Justificacion Practica

Laactividad de la industria del software en Bolivia entendemos que podria estar alcanzada
por el articulo 1° de la Ley N° 1489 que en un ambito general establece las normas
aplicables a la exportacion de bienes y servicios. Y define el tratamiento tributario y

arancelario aplicable a la venta de bienes y servicios cuyo destino es un mercado fuera del

pais.

Brasil, Argentina, Uruguay, Chile, Ecuador, Colombia y Paraguay son los paises de la
region que mas apoyo han logrado de parte de sus gobiernos para hacer crecer esta
industria. De acuerdo con las estadisticas de la ELAC la capacidad productiva de este

segmento de la economia al 2008 era la siguiente:

& http:/www bolivia.com/neticias/autensticias/DetalleNoticia456 1 5.asp
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Exportacién de software de la region — 2008

(En millones de délares)
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Sin embargo, en ¢l caso de Bolivia no existen registros que muestren con exactitud cuanto y
donde se exportan las soluciones tecnologicas que desarrollan las empresas nacionales o

grupo de ingenieros que trabajan de forma particular.

Por algunas referencias en nuestra investigaciéon hemos podido evidenciar que existen un
grupo de empresas radicadas en la ciudad de Cochabamba que bajo el articulo 1° de la Ley
N°® 1489 ha gestionado una serie de tramites y registros como exportadores para
reconocerse como sujetos pasivos de tributos que gozan de un tratamiento tributario y

arancelario preferencial, aplicable a la exportacién de servicios.

En este sentido el presente trabajo de investigacion pretende, sobre la base del andlisis de la
hormativa tributaria y aduanera fundamentar la aplicabilidad de las preferencias tributarias
y arancelarias establecidas a las empresas de servicios y si el mismo alcanza a las empresas

de desarrollo de software.

% Comision Econémica para Amérnica Latina y E} Caribe (Cepal), sobre la Base de International Data Corporatien (Ide), *La Industria De
Servicios Globales", Santiago, Chile, 2009, A, Ruffinatti, "Crecen Las Exportaciones De Software Del Mercosur"
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1.4. OBJETIVOS
1.4.1. Objetivo General

Proponer al Servicio de Impuestos Nacionales la creacion de una Ley bajo el articulo 1° de
la Ley N° 1489 - LEY DE DESARROLLO Y TRATAMIENTO IMPOSITIVO DE LAS
EXPORTACIONES, a la exportacién de servicios relacionados con la produccion de

software y los servicios derivados de esta actividad (soporte tecnologico, etc.).

1.4.2. Objetivos especificos

(8) Realizar una revision de la normativa tributaria y aduanera que regule el tratamiento

tributario y arancelario, aplicable a la exportacion de servicios.

(b) Identificar las operaciones o transacciones calificables como exportacion de servicios que

actualmente cuentan con una reglamentacion especifica vigente.

(€) Identificar las condiciones y/o requisitos que se deben cumplir para hacerse beneficiario de

un tratamiento tributario preferencial.

(d) Fundamentar la ausencia de una Ley, que regule el reconociendo de la prestacion de
servicios de desarrollo de software cuyo destino es un beneficiario fuera del pais, para ser

calificada como una exportacion de servicios.

ALCANCE

Entre las limitaciones que se encontraron para la realizacién de la presente investigacién, se
tiene en primer lugar, que en Bolivia el tema es conocido a nivel profesional, pero no

existen estudios o analisis sobre el impacto de los mismos sdbre las normas locales mismas

que son estudiadas en la Gestion 2015,
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2. CONCEPTOS BASICOS
2.1. CONCEPTO Y DEFINICIONES BASICAS

2.1.1. ;Qué significa servicios?

Un servicio es un conjunto de actividades identificables, intangibles y perecederas que son
el resultado de esfuerzos humanos 0 mecanicos que producen un hecho, un desempefio o
un esfuerzo que implican generalmente la participacion del cliente. Estas actividades
pueden ser el objeto principal de una transaccion ideada para satisfacer las necesidades o

deseos de los clientes.

La industria de servicios tiene un rol fundamental en la economia y su importancia se
tefleja en el Producto Bruto Interno, en la evolucion del empleo y del comercio y también

en el crecimiento de la inversion extranjera directa.
2.1.2. ;Qué significa exportar?®

Persona individual, empresa o agencia despachante de aduana que presenta una declaracion
de mercancias de exportacion con las formalidades previstas en disposiciones legales.
Exportacion Definitiva es el régimen aduanero aplicable a las mercancias en libre
circulacion que salen del territorio aduanero y que estin destinadas a permanecer
definitivamente fuera del pais.

Prohibiciones, el Estado garantiza la libre exportacién de mercancias, con excepcién de
aquellas que estdn sujetas a prohibicion expresa y de las que afectan a la salud publica, la
seguridad del Estado, la preservacion de la fauna y flora y del patrimonio cultural, historico

L

Yy arqueolégico de la nacion.

® Promueve Bolivia conceptos basicos guia para productorss, micro y pequefios empresarios
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2.1.3. ;Qué significa exportar servicios?

En relaci6n al comercio internacional, la Organizacién Mundial del Comercio (OMC) y las
Naciones Unidas entienden que exportar servicios es cuando una prestacion de esta
Categoria es provista por una empresa a un cliente que tiene su residencia permanente o
principal en un pais diferente del cual se encuentra el prestador. Es decir, cuando el

prestador de servicio y cliente tienen sus respectivos lugares de residencia permanente en

distintos paises.

En el comercio tradicional de bienes estamos acostumbrados al rol regulador de la Aduana,
donde los productos estan identificados con un codigo arancelario y que deben cumplir con

determinadas barreras no arancelarias.

En el caso de la exportacion de servicios, éstos no pasan por la Aduana ya que no tienen

posicion arancelaria en si mismos, ni derecho de exportacion y arancel de importacion,

como en el comercio de bienes.
2.1.4. ;Qué es un bien intangible?

Los bienes intangibles son aquellos de naturaleza inmaterial como por ejemplo: el Know
How, ciertos procesos operativos, las tecnologias de la informacién y servicios

informativos, servicios profesionales, industrias culturales, entre otros.

2.1.5. ;Qué es el Software?

Conjunto de programas y rutinas que permiten a la computadora realizar determinadas

tareas.

® Promueve Bolivia conceptos bésicos guia para productores, micro y pequefios empresarios
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Se conoce como softwarel al equipamiento logico o soporte logico de un sistema
informatico, que comprende el conjunto de los componentes 16gicos necesarios que hacen
posible la realizacion de tareas especificas, en contraposicion a fos componentes fisicos que

son llamados hardware.
2.1.6. ;Qué modalidades de exportacion de software se aplican?®

Para poder exportar software hay que tener en cuenta la unidad de negocios de la empresa,
el proceso de negociacion y el cierre de la operacion del exportador con su cliente.
De acuerdo a los factores mencionados anteriormente, los resultados generados podran

situarnos en tres modalidades de exportacion: via aérea, courjer 0 como servicio.

Exportacién via drea, la exportacion de software se realiza por medio de un soporte fisico
o digital (diskette, CD, DVD, entre otros), en ¢l cual existe un despacho de exportacion

tradicional y la mercaderia tendra intervencion de la Aduana de Bolivia y la Aduana del

pais de destino, concurriendo el pago de aranceles de exportacidon e importacion

correspondientes.

Exportacion via courier, 1a modalidad de envio es expresa y se caracteriza por ser “puerta

a puerta”. Permite realizar a las empresas exportaciones diarias. Al igual que en el caso

anterior se requiere de la intervencion de un despachante de aduana.

Exportacion como servicio, ¢l software puede ser exportado como servicio, en donde
generalmente se realiza de forma remota via internet. La misma no tiene intervencion de las
Aduanas de manera directa.

2.1.7. ;Qué ventajas tiene la exportacion?

Entre las principales ventajas de exportar se encuentran:

DAnalisis sobre Ias Condiciones Normativas, generales y especificas, para la exportacion de Software al mercade de Brasil
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(a) Un mercado extenso: exporiar implica introducir productos y servicios a mercados

con mayor cantidad de consumidores potenciales que el mercado nacional.

(b) Oportunidad de ampliar la participacion y el conocimiento de mercados
internacionales: al exportar la empresa deberd conocer como trabajan sus
competidores, cuales son sus estrategias y como han conseguido penetrar en los

principales mercados extranjeros, asimismo complementara con el manejo logistico

de tramites, seguros y otros.

(c) Incremento en la produccion: si no esta operando con toda su capacidad instalada en
€l mercado nacional; al exportar, 1a capacidad y duracion de los periodos de
produccion pueden aumentar, disminuyendo los costos medios por unidad e

incrementando las economias de escala.

(d) Desarrollo y crecimiento de la empresa: al generarse mayor dinamismo en ventas ¢

INgresos,

(¢) Rentabilidad: al generarse ingresos mayores y disminuir costos por el incremento de

Servicios,

(f) No depender de un solo mercado diversificando riesgos: al exportar, la empresa
incrementara su base de mercado y reducira la competencia interna en el pais

disminuyendo sus riesgos.

(g) Estabilizar las fluctuaciones de mercado: se reduce la dependencia de la empresa

por los cambios econdmicos, dentro de la economia nacional.

(h) Mejorar la calidad de los productos: frente a las exigencias del mercado

-

internacional.
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(1) Actualizacion tecnoldgica: al tomar conocimiento de las diversas alternativas sobre

la tecnologia existente en el mercado intemacional.

(J) Mejora de la competitividad de la empresa: la exportacion aumenta las ventajas
competitivas de las empresas y esto deriva a su vez en el incremento de las ventajas

competitivas de Bolivia en su conjunto.

(k) Imagen empresarial: al desarrollar contactos y relaciones comerciales con

potenciales clientes e instituciones.

(1) Generacion de empleos: al desarrollarse la capacidad productiva y comercial de la

empresa.

(m) Generacion de divisas: al generarse mayor calidad de los servicios en el mercado

internacional.

(n) Buen argumento para obtener financiacién ante los bancos: ya que la actividad
exportadora entrafia una seric de beneficios y ventajas (facilidades) ante las

entidades financieras.

(0} Regimenes especiales de fomento: el exportador puede tener acceso a regimenes

especiales de fomento a las exportaciones como ser RITEX, devolucion impositiva.

2.1.8. ;Qué consideraciones deben hacerse antes de tomar la decision de exportar?

Una empresa exportadora nace con el deseo de sus empresarios de ampliar sus mercados y
vender sus servicios a otros paises, para ello debe tenerse clara cual es la motivacion que
impulsa a la empresa hacia la exportacién, por ejemplo:

L4
(a) La empresa tiene un producto “Gnico” que dificilmente encontrara competencia en

mercados extranjeros.
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(b) Se cree que los margenes de utilidad por realizar ventas internacionales resultan mas

atractivos que los de las ventas locales.

(¢) Se busca incrementar el nivel de servicios para reducir los costos de la empresa. .

(d) La competencia local se ha vuelto muy dura y podria ser recomendable seguir

compitiendo con ellos pero en mercados externos.

(e) La empresa necesita nuevas tecnologias, disefios y habilidades que sélo se pueden

obtener al ingresar en mercados extranjeros.

Cualquiera de los motivos mencionados es valido para tomar la decision de exportar, pero
debe tenerse en cuenta el gran compromiso y la seriedad que esto implica para todos y cada

uno de los funcionarios que trabajan en la empresa.
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CAPITULO II
MARCO LEGAL
3.1. Ley N° 1489 de Desarrollo y Tratamiento Impositivo de Las Exportaciones

Articulo 1.- La presente Ley alcanza todas las mercancias y servicios del Universo

Arancelario.

Quedan fuera del alcance de esta Ley, aquellas mercancias y servicios, objeto de legislacion

especifica, con excepeion de los que corresponden al sector minero-metaltrgico.

Articulo 2.- Exportador es toda persona natural o juridica a cuyo nombre se efectiie una

exportacidn a partir del territorio aduanero.

Articulo 3.- Se define como exportacién definitiva de mercancias y servicios, todo acto por
el cual mercancias o servicios, son comercializados fuera del territorio aduanero pagaran

los derechos arancelarios y se devolveran los valores actualizadores de los beneficios

recibidos.

Articulo 13.- Con el objeto de evitar la exportacion de componentes impositivos, ¢l Estado
devolvera a los exportadores un monto igual al Impuesto al Valor Agregado (IVA) pagado,
incorporado en el costo de las mercancias exportadas. La forma y las modalidades de dicha
devolucién seran reglamentadas por el Poder Ejecutivo sobre la base de lo previsto en el

Ultimo parrafo del Articulo 11 de la Ley 843.
3.2. Ley N° 843 de Reforma Tributaria

ARTICULO 11°- Las exportaciones quedan liberadas™ del débito fiscal que les

corresponda.
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Los exportadores podran computar contra el impuesto que en definitiva adeudaren por sus
Operaciones gravadas en el mercado interno, el crédito fiscal correspondiente a las compras
0 insumos efectuados en ¢l mercado interno con destino a operaciones de exportacion, que

a este tnico efecto se consideraran como sujetas al gravamen.

En el caso que el crédito fiscal imputable contra operaciones de exportacion no pudiera ser
compensado con operaciones gravadas en el mercado intemo, el saldo a favor resultante
serd reintegrado al exportador en forma automatica e inmediata, a través de notas de crédito

negociables, de acuerdo a lo que establezca el reglamento de este Titulo L.

3.3. Ley N° 1990 General de Aduanas

Articulo 98.- Exportacion Definitiva es el régimen aduanero aplicable a las mercancias en
libre circulacion que salen del territorio aduanero y que estin destinadas a permanecer

definitivamente fuera del pais, sin el pago de los tributos aduaneros, salvo casos

establecidos por Ley.
Articulo 100.- El despacho de las mercancias de exportacion se formaliza y tramita por

intermedio de un Despachante de Aduana ante la administracion aduanera, en los lugares

donde no existe el sistema de Ventanilla Unica de Exportacion (SIVEX).
3.4. Reglamentaciones especificas que reconocen la exportacién de servicios
Ley N° 2074 - Impuesto al Valor Agregado en el Sector de Turismo

ARTICULO 24°.- A efectos de la aplicacion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) en el

sector turismo, se considera como exportacion de servicios:

a) la venta de servicios turisticos que efectien los operadores nacionales de Turismo

Y

Receptivo en el Exterior;

b) Los servicios de hospedaje prestados por establecimientos hoteleros a turistas extranjeros
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sin domicilio o residencia en Bolivia.
Ley N° 3249 - Tasa Cero IVA — Transporte Internacional de Carga

Articulo Unico. A partir del primer dia habil del mes siguiente a la publicacién de la
presente Ley, el servicio de transporte internacional de empresas bolivianas de carga por
carretera incluido el transporte de encomiendas, paquetes, documentos o correspondencia,
estard sujeto al régimen de tasa cero en el Impuesto al Valor Agregado (IVA). La
aplicacion de la mencionada tasa no implica que el sujeto pasivo sea beneficiario de la

devolucion del Crédito Fiscal (IVA), por no constituir exportacion de servicios.
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CAPITULO IV

4.1. MARCO INSTITUCIONAL
SERVICIO NACIONAL DE IMPUESTOS
Misién y Vision Institucional

La Mision establece la razon de ser de la institucion, coincidente con su mandato legal.

Como resultado de los procesos de consulta, la Misién del SIN para el Plan Estratégico

2011-2015 es la siguiente:

“Proveemos al Estado de los recursos generados por impuestos nacionales, contribuyendo a
mejorar la calidad de vida y el Vivir Bien de las bolivianas y bolivianos”.

La Visién se entiende como la aspiracion maxima del SIN desde el punto de vista

institucional. En este sentido, la Vision adoptada para el SIN es:

“Somos una institucion transparente, innovadora con valores, con compromiso ¢ interés

social que facilita el pago de impuestos y contribuye a la construccion de una Cultura

Tributaria”,

Objetivos estratégicos

Objetivo Estratégico 1:

“Disminuir la Evasién y 1a Mora Tributaria”.
Objetivo Estratégico 2:

“Incrementar el Universo de Contribuyentes Efectivos”,
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Objetivo Estratégico 3:

“Reforzar el Cumplimiento Voluntario de Obligaciones Tributarias con una Mayor Cultura

Tributaria y Seguridad en Fronteras™.
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CAPITULO V
5. METODOLOGIA
3.1. Tipo de investigacién

El presente trabajo entra en la modalidad de Investigacién Monografica, el cual se enmarca
dentro de un analisis sistematico de la normativa tributaria y aduanera vigente a la fecha de
la ejecucion del presente trabajo, con el propésito de describir los fundamentos tedricos, su
aplicabilidad de sus definiciones sobre la exportacion de servicios para el sector de la

economia definido en el presente trabajo.

Con base a los objetivos propuestos en Ia investigacion se realiza un estudio exploratorio y
descriptivo sobre ¢l articulo 1° de la Ley N° 1489, referente a si serd aplicable el
tratamiento tributario preferencial para las exportaciones, en el caso especifico de la
Prestacion de servicios de desarrollo de sofiware y soporte tecnoldgico, provistos a

empresas y personas radicadas fuera del territorio nacional

El estudio exploratorio es el primer nivel de conocimiento (Universidad Alejandro de
Humboldt, 2002). Este estudio permite familiarizar a los investigadores con el tema en

estudio. Se realiza este estudio porque:

El tema escogido ha sido muy poco estudiado e investigado a nivel local, por lo cual no
existia informacion suficiente sobre los efectos tributarios que provocaria su aplicacion al

interior de nuestra economia local,

Es un nuevo fenomeno, dentro del area de estudios. (Universidad Alejandro de Humboldt,
2002), la situacion analizada corresponde a un cambio normativo producido en los ultimos
afios, los cuales obligan a las diferentes economias a adopfirlos como marco referencial
para la exportacion de servicios especificamente software, dentro de un proceso de

convergencia normativa a mediano plazo.
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Son estudios exploratorios las monografias e investigaciones bibliograficas (documentales)

que buscan construir un marco tedrico de referencia o las orientadas al analisis de los

modelos tedricos.

El estudio exploratorio se complementa con el estudio descriptivo. El estudio descriptivo
permite identificar caracteristicas del universo en investigacion, formas de conducta,
comportamientos concretos. Estos estudios describen hechos a partir de un modelo tedrico
(Sabino, 1994). A su vez, los estudios descriptivos “sirven para analizar cémo es y como se

mantfiesta un fenémeno y sus componentes” (Hernandez Sampieri y otros, 1997, p. 71)

Se realiza este estudio exploratorio porque:

Se¢ identifica la esencia de los cambios normativos aplicables a la profesion contable,

provocados por la globalizacion de las economias y la necesidad de informacion

comparable y transparente.
Se establece la importancia de la aplicacion de este cambio normativo internacional,

orientado a la armonizacion de la normativa internacional, con el objeto de garantizar sus
comparabilidad y transparencia, mediante el cual las exportaciones de servicios de entes
locales, podrian ser analizados, utilizados y consolidados por usuarios externos (casa

matniz, inversionistas, etc.) de una forma mas transparente y uniforme,

5.2. Método de la investigacién

Para el desarrollo de esta investigacion se presentan distintos procesos (Ladrén De

Guevara, 1978):

Método de Deductivo. Proceso que inicia con la observacion de fendémenos generales con

el propdsito de sefialar las verdades particulares contenidas ¢xplicitamente en la situacion

general.
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Método de Analisis. Se establece una relacion causa-cfecto entre los elementos que
compusieron €l objeto de la investigacion; se explica este fendmeno iniciando su estudio
por las partes més especificas que lo identifican y a partir de estas se llegd a una

explicacion total del problema.
5.3. Fuentes y técnicas de recoleccién de datos ©

Para cumplir con los objetivos planteados en el presente trabajo, se utilizaron técnicas de

tecoleccion de datos tanto primaria como secundaria.

3.3.1. Fuentes primarias

a) Ley N° 1489 de Desarrollo y Tratamiento Impositivo de Las Exportaciones.

3.3.2. Fuentes secundarias

a) Libros de la profesiéon contable, con una orientacion al establecimiento de marcos

conceptuales generales.
b) Boletines y pronunciamientos profesionales de organizaciones de profesionales del area.

¢) Analisis y recursos colocados por profesionales del area, en sitios web especializados.

d) Material de apoyo de capacitaciones y seminarios referentes al tema, locales como

internacionales.

Las fuentes secundarias son las fuentes que recopila informacién de uso general, pero que

en determinado momento pueden ser de valor especifico para la realizacion de un

determinado proyecto. (Sabino, 1992)

e e ———
(5} Avendatio Qsivagn Ramire Metadologia de la irvestigacion Sto Edicidn
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3.3.3. Procedimiento

El esquema seguido en la presente investigacion documental, esta basado en la presentacion
y formulacion del tema en estudio o problema, formulacién de objetivos, revision de la
documentacion referente al problema, recoleccion, andlisis de la informacién recolectada y

presentacion de los resultados obtenidos en la investigacion.
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CAPITULO VI

MARCO PRACTICO

6.1. PROCEDIMIENTO TRIBUTARIO EN ARGENTINA

El software y los servicios informaticos (SST) es una de las actividades economicas de
mayor crecimiento en la Argentina en lo que va de esta década, en especial luego de la
devaluacién del peso en 2002. Gracias a la reactivacion econdmica y a la exportacion de
servicios y productos, favorecida por el tipo de cambio, el sector de las tecnologias de Ia
informacién (TI) sacod provecho de la calidad de sus trabajadores y profesionales y logrd
consolidarse como una de las dreas de mayor dinamismo. Con apoyo del Estado a través de
leyes especificas para la industria y con estrategias fiscales llegaron gigantes como Intel,
Motorola y EDS. Incluso, la Argentina ya es considerada en algunos estudios

internacionales como un referente mundial:

a) Los datos revelados por un informe realizado por fa World Information Technology &
Services Alliance (WITSA), una de las organizaciones mas importantes del mundo en
Tecnologia de la Informacion, ubican a la Argentina entre los paises con tasas de
crecimiento mds altas en el sector. Segun ese trabajo, hasta el afio 2009, el crecimiento de
la industria del software en Argentina serd del 63 %, mientras que la tasa promedio de
América Latina alcanzara el 32 %, la de EE.UU,, solo el 24 %, y la Unién Europea, un
44%,

b) Una investigacion de la consultora Gartner ratifica que la Argentina ocupa un lugar
expectante, de “participante activo” (aunque atn no de liderazgo) en ¢l mercado de
provision de servicios de tecnologias de la informacion. El pais se destaca por su nivel
educativo y el alto grado de preparacion de su fuerza laboral, y se acerca cada vez mas a los
lideres. Es un rol que se ve reflejado en las exportaciones de Software, y en la radicacion de
plantas de desarrollo de grandes jugadores del sector, ademas de la tercerizacion de

atencion y gestion de clientes de compafifas de EEUU y Europa.
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La consultora Gartner afirma que antes de la crisis econémica de fines de 2001, el pais
“estaba posicionado para ser lider como proveedor de TI”. Pero la crisis demoré mucho ese
proceso, ademas, por el tipo de cambio actual la Argentina estd mejor que Brasil, por lo que

espera que el pais tenga en breve un lugar igual al de Brasil y a México.

La industria del software propiamente dicha nacié en 1968, cuando IBM decidi6 separar su
produccién de equipos del desarrollo de programas para operarlos. El desarrollo de esta
industria fue histéricamente a través de las diversas olas de crecimiento causadas por
cambios de plataforma. En los setenta, la vedette fue la mini computadora. En los ochenta,
la PC. En los noventa, Internet. A cada nuevo invento, nuevas necesidades, nuevos
mercados y nuevas oportunidades. La cantidad de usuarios corporativos crecio
¢xponencialmente. Siendo que hoy, las computadoras y los sistemas se han convertido en

tecnologia obligada de cualquier organizacion.

El sector de software y servicios informaticos (SS1) es un segmento dentro de las TICs, que
ha venido creciendo mas rapido que el de hardware en los Ultimos afios, y se prevé que esta

tendencia continuara a futuro.

Si bien los paises desarrollados son los principales productores y consumidores de SSIL
varios paises en desarrollo han podido penetrar con éxito en el sector, siendo el caso de la
India e mas conocido mundialmente. Por un lado, la necesidad de reducir costos hace que
las firmas de los paises avanzados (en particular en EE.UU.) terciaricen crecientemente la
provision de servicios de informacion, estimulando la expansion del mercado internacional
de outsourcing. Por otro, también se abren oportunidades para que las firmas de los paises
en desarrollo avancen en el desarrollo de productos y servicios de innovacién, dado que el
sector de SSI todavia esta lejos de haber alcanzado una etapa de madurez tecnologica, a la
ez que sus mercados atin estdn en proceso de permanente redefinicion, lo cual hace que se

abran constantemente nuevas oportunidades de negocios.
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El sector de SSI, se ha venido expandiendo durante varias décadas, tanto en el mercado
interno como, mas recientemente, en los mercados externos, casi sin ningun apoyo oficial,
basindose en 1a capacidad de sus recursos humanos, la principal ventaja competitiva del
Pais en esta area.

Afortunadamente, en los Gltimos afios ya han surgido varias iniciativas orientadas a

promover el desarrollo del sector, Dentro de ellas, cabe destacar:

-La Ley 25856, que establece que la produccién de software debe ser considerada como
una actividad industrial, 1o cual genera beneficios para el sector en tanto que en varias

jurisdicciones la alicuota de ingresos brutos es menor para las actividades manufactureras

que para las de servicios,

-La Ley de Promocion de la Industria del Software (Ley 25922, el Decreto 1182/04, el
Decreto 1594/04 y 1a Resolucion SICPYME 61/05) Esta ley contempla:

LEY DE PROMOCION DE LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE

CAPITULO1
Definicion, ambito de aplicacion y alcances

ARTICULO 1° — Créase un Régimen de Promocion de la Industria del Software que
regird en todo el territorio de la Repiblica Argentina con los alcances y limitaciones
establecidas en la presente ley y las normas reglamentarias que en su consecuencia dicte el
Poder Ejecutivo nacional. El presente régimen estard enmarcado en las politicas
estratégicas que a tal efecto establezca el Poder Ejecutivo nacional a través de sus

organismos competentes y tendrd vigencia durante el plazo de diez afios a partir de su

aprobacion.

-

ARTICULO 2° — Podran acogerse al presente régimen de promocion las personas fisicas

¥ juridicas constituidas en la Repiiblica Argentina cuya actividad principal sea la industria
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del software, que se encuentren habilitadas para actuar dentro de su territorio con ajuste a
sus leyes, debidamente inscritas conforme a las mismas y desarrollen en el pais y por

Cuenta propia las actividades definidas en el articulo 4°.

ARTICULO 3° — Los interesados en acogerse al presente régimen deberan inscribirse en
¢l registro habilitado por la autoridad de aplicacién. Facuitase a la autoridad de aplicacion a
celebrar los respectivos convenios con las provincias que adhieran al presente régimen, con
el objeto de facilitar y garantizar la inscripcion de los interesados de cada jurisdiccion

provincial en el registro habilitado en el parrafo anterior.

ARTICULOQ 4° — Las actividades comprendidas en el régimen establecido por la ley son
la creacion, disefio, desarrollo, produccion e implementacion y puesta a punto de los
sistemas de software desarrollados y su documentacion técnica asociada, tanto en su
aspecto basico como aplicativo, incluyendo el que se elabore para ser incorporado a
procesadores utilizados en bienes de diversa indole, tales como consolas, centrales
telefonicas, telefonia celular, maquinas y otros dispositivos. Queda excluida del régimen

establecido en la presente ley la actividad de autodesarrollo de software.

ARTICULOQ 5° — A los fines de la presente ley, se define el software como la expresion
orgamzada de un conjunto de drdenes o instrucciones en cualquier lenguaje de alto nivel,
de nivel intermedio, de ensamblaje o de maquina, organizadas en estructuras de diversas
secuencias y combinaciones, almacenadas en medio magnético, dptico, eléctrico, discos,
chips, circuitos o cualquier otro que resulte apropiado o que se desarrolle en el futuro,
previsto para que una computadora o cualquier maquina con capacidad de procesamiento

de informacion ejecute una funcion especifica, disponiendo o no de datos, directa o

indirectamente.
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CAPITULO 0

Tratamiento fiscal para el sector

ARTICULO 6° — A los sujetos que desarrollen las actividades comprendidas en el
presente régimen de acuerdo a las disposiciones del capitulo 1 les serd aplicable el régimen
tributario general con las modificaciones que se establecen en el presente capitulo. Los
beneficiarios que adhieran al presente tégimen deberdn estar en curso normal de

cumplimiento de sus obligaciones impositivas y previsionales.

ARTICULO 7° — Los sujetos que adhieran a este régimen gozaran de estabilidad fiscal
por el término de diez (10) afios contados a partir del momento de la entrada en vigencia de
la presente ley. La estabilidad fiscal alcanza a todos los tributos nacionales, entendiéndose
por tales los impuestos directos, tasas y contribuciones impositivas que tengan como
sujetos pasivos a los beneficiarios inscriptos. La estabilidad fiscal significa que los sujetos
que desarrollen actividades de produccién de software no podran ver incrementada su carga
tributaria total nacional al momento de la incorporacion de la empresa al presente marco

normativo general.

ARTICULO 8° — Los beneficiarios del régimen de la presente ley que desempefien
actividades de investigacion y desarrollo en software y/o procesos de certificacion de
calidad de software desarrollado en el territorio nacional y/o exportaciones de software
(asegurando a los trabajadores de la actividad la legislacion laboral vigente), podrdn
convertir en un bono de crédito fiscal intransferible hasta el 70% (setenta por ciento) de las
contribuciones patronales que hayan efectivamente pagado sobre la nomina salarial total de
la empresa con destino a los sistemas y subsistemas de seguridad social previstos en las
leyes 19.032 (INSSIyP), 24.013 (Fondo Nacional de Empleo) y 24.241 (Sistema Integrado
de Jubilaciones y Pensiones). Los beneficiarios podran ufilizar dichos bonos para la
cancelacion de tributos nacionales que tengan origen en la industria del software, en

particular el impuesto al valor agregado (IVA) u otros impuestos nacionales y sus anticipos,
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en caso de proceder, excluido ¢l impuesto a las ganancias. El bono no podra utilizarse para
cancelar deudas anteriores a la efectiva incorporacion del beneficiario al régimen de la

presente ley y, en ningun caso, eventuales saldos a su favor haran lugar a reintegros o

devoluciones por parte del Estado.

ARTICULO 9° — Los sujetos adheridos al régimen de promocién establecido por la
presente ley tendran una desgravacion del sesenta por ciento (60%) en el monto total del
impuesto a las ganancias determinado en cada ejercicio. Este beneficio alcanzara a quienes
acrediten gastos de investigacion y desarrollo y/o procesos de certificacion de calidad y/o

exportaciones de software, en las magnitudes que determine la autoridad de aplicacion.

ARTICULO 10. — A los efectos de la percepcion de los beneficios establecidos en los
articulos precedentes, los sujetos que adhieran al presente régimen deberan cumplir con
alguna norma de calidad reconocida aplicable a los productos de software. Esta exigencia

Comenzara a regir a partir del tercer afio de vigencia del presente marco promocional.

ARTICULO 11. — Los sujetos que adhieran a los beneficios establecidos en la presente
ley, que ademas de la industria del software como actividad principal desarrollen otras de
distinta naturaleza, llevaran su contabilidad de manera tal que permita la determinacién y
evaluacion en forma separada de la actividad promovida del resto de las desarrolladas. La
imputacién de gastos compartidos con actividades ajenas a las promovidas se atribuirdn
contablemente respetando criterios objetivos de reparto, como cantidad de personal
empleado, monto de salarios pagados, espacio fisico asignado u otros, siendo esta
enumeracién meramente enunciativa y no limitativa. Seran declarados y presentados
anualmente a la autoridad de aplicacion en la forma y tiempo que ésta establezca los

porcentuales de apropiacion de gastos entre las actividades distintas y su justificativo.

Pagina | 35




CAPITULO I

Importaciones

ARTICULO 12. — Las importaciones de productos informaticos que realicen los sujetos
que adhieran al presente régimen de promocion quedan excluidas de cualquier tipo de
restriccion presente o futura para el giro de divisas que se correspondan al pago de
importaciones de hardware y demas componentes de uso informatico que sean necesarios

para las actividades de produccion de software.

CAPITULO IV
Fondo Fiduciario de Promocién de la Industria del Software (Fonsoft)

ARTICULO 13. — Créase el Fondo Fiduciario de Promocion de la Industria del Software
(Fonsoft), el cual sera integrado por:

1. Los recursos que anualmente se asignen a través de la ley de presupuesto.

2. Los ingresos por las penalidades previstas ante el incumplimiento de la presente ley.

3. Ingresos por legados o donaciones.

4. Fondos provistos por organismos internacionales u organizaciones no gubernamentales.

ARTICULO 14. — Taciltase al Jefe de Gabinete de Ministros a efectuar las
modificaciones presupuestarias que correspondan, previendo para el primer afio un monto

de pesos dos millones ($ 2.000.000) a fin de poder cumplir con lo previsto en el inciso 1 del

articulo 13.

ARTICULQ 15. — La Secretaria de Ciencia, Tecnologia e Innovacion Productiva, a través
de la Agencia Nacional de Promocion Cientifica y Tecnologica, sera la autoridad de
aplicacion en lo referido al Fonsoft y actuard como fiduciante frente al administrador

o

fiduciario.
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ARTICULO 16, — La autoridad de aplicacion definira los criterios de distribucion de los
fondos acreditados en el Fonsoft los que seran asignados prioritariamente a universidades,

tentros de investigacion, pymes y nuevos emprendimientos que se dediquen a la actividad

de desarrollo de software.
A los efectos mencionados en el parrafo anterior la autoridad de aplicacion convendra con

las provincias que adhieran al régimen de la presente ley, la forma y modo en que éstas, a

| ravés de sus organismos pertinentes, se veran representadas en la Agencia Nacional de

Promocion Cientifica y Tecnologica.
ARTICULO 17. — La autoridad de aplicacion podra financiar a través del Fonsoft:

1. Proyectos de investigacion y desarrollo relacionados a las actividades definidas en el

articulo 4° de la presente.
2. Programas de nivel terciario o superior para la capacitacion de recursos humanos.

3. Programas para la mejora en la calidad de los procesos de creacion, disefio, desarrollo y

produccion de software.
4. Programas de asistencia para la constitucién de nuevos emprendimientos.

ARTICULO 18. — Ta autoridad de aplicacion otorgara preferencia en la asignacion de

financiamientos a través del Fonsoft, segun lo definido en el articulo 16, a quienes:

a) Se encuentren radicados en regiones del pais con menor desarrollo relativo

b) Registren en la Repuiblica Argentina los derechos de reproduccién de software segun las

hormas vigentes;
¢) Generen mediante los programas promocionados un aumento cierto y fehaciente en la

utilizacion de recursos humanos;

d) Generen mediante los programas promocionados incrementales de exportacion;

¢) Adhieran al presente régimen de promocion,
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ARTICULO 19. — Las erogaciones de la autoridad de aplicacién relacionadas a la
administracion del Fonsoft no deberan superar el cinco por ciento (5%) de la recaudacién

anual del mismo.
CAPITULOV
Infracciones y sanciones

ARTICULO 20. — El incumplimiento de las normas de la presente ley y de las
disposiciones de la autoridad de aplicacion referidas a los beneficios establecidos en el
capitulo I por parte de las personas fisicas y juridicas que se acojan al régimen de
promocion de la presente ley, determinard la aplicacion por parte de la autoridad de

aplicacion de las sanciones que se detallan a continuacion:

1. Revocacién de la inscripcién en el registro establecido en el articulo 3° v de los
beneficios otorgados por el capitulo IL.

2. Pago de los tributos no ingresados con motivo de lo dispuesto en el capitulo 11, con mds
los intereses, en relacién con el incumplimiento especifico determinado.

3. Inhabilitacion para inscribirse nuevamente en el registro establecido en el articulo 3°.
CAPITULO VI
Disposiciones generales

ARTICULO 21. — La autoridad de aplicacién de la presente ley serd la Secretaria de
Industria, Comercio y de la Pequefia y Mediana Empresa dependiente del Ministerio de
Economia y Produccién, con excepcion de lo establecido en el capitulo IV y sin perjuicio
de lo establecido por el articulo 6° del decreto 252/2000, segin texto ordenado por el
decreto 243/2001. v
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ARTICULO 22. — La Secretaria de Industria, Comercio y de la Pequefia y Mediana
Empresa debera publicar en su respectiva pagina de Internet el registro de los beneficiarios

del presente régimen, asi como los montos de beneficio fiscal otorgados a los mismos.

ARTICULO 23. — A los fines de la presente ley quedan excluidas como actividades de
investigacion y desarrollo de software la solucion de problemas técnicos que se hayan
Superado en proyectos anteriores sobre los mismos sistemas operativos y arquitecturas
informaticas. También el mantenimiento, la conversién y/o traduccién de lenguajes
informaticos, la adicion de funciones y/ o preparacion de documentacion para el usuario,
garantia o asesoramiento de calidad de los sistemas no repetibles existentes. Quedan
también excluidas las actividades de recoleccion rutinarias de datos, la elaboracion de
estudios de mercado para la comercializacion de software y aquellas otras actividades
ligadas a la produccion de software que no conlleven un progreso funcional o tecnolégico

en ¢l drea del software.

ARTICULO 24. — La autoridad de aplicacion realizara auditorias y evaluaciones del
presente régimen, debiendo informar anualmente al Congreso de la Nacion los resultados
de las mismas. Dicha informacion debera realizarse a partir del tercer afio de vigencia de la

ley.

ARTICULO 25. — Los beneficios fiscales contemplados en la presente ley, mientras
subsista el sistema de coparticipacion federal de impuestos vigente, se detraeran de las

cuantias de los recursos que correspondan a la Nacién.

ARTICULO 26. — El cupo fiscal de los beneficios a otorgarse por el presente régimen
promocional sera fijado anualmente en la ley de Presupuesto general de gastos y calculo de
recursos de la Administracion nacional. A partir de la vigencia de la presente ley v durante
los tres primeros ejercicios fiscales posteriores, €l cupo correspondiente se otorgara en

funcion de la demanda y desarrollo de las actividades promocidnadas.
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ARTICULO 27. — Invitese a las provincias, a la Ciudad Auténoma de Buenos Aires ya
los municipios a adherir al presente régimen mediante el dictado de normas de promocion

andlogas a las establecidas en la presente ley.

ARTICULO 28. - Comuniquese al Poder Ejecutivo.

Empresas Argentinas

Podemos encontrar ejemplos de empresas argentinas con experiencia exportadora que
requieren el apoyo de agencias gubernamentales para mejorar su posicionamiento, por
ejemplo en las areas consultoria como la empresa Pectra Technologies, del Grupo Roggio,
¢on oficinas en Houston, Hexacta con oficinas en varios paises, Softlab en servicios de IT

para la industria petrolera, 0 Novamens en software para trabajo colaborativo.

También existen empresas de vanguardia tecnologica fundadas por emprendedores
tecnoldgicos argentinos como Fuego Technologies (www. fuego.com) fundada por Emilio

Lopez-Gabeiras y Félix Racca.

Sin lugar a dudas cualquiera de estas compafias puede mejorar su competitividad y
posicionamiento hasta alcanzar su nicho en mercados altamente competitivos como Estados
Unidos, Canada o Europa, como es el caso testigo de CORE Security Technologies.

CORE es un modelo de lo que la industria argentina de software puede reproducir, una
“mpresa fundada en Argentina y que mantiene la mayoria de capitales Argentinos, domina
el segmento de software de seguridad con clientes como USS Marines, US Air Force,
NASA, IBM, Microsoft, Accenture, KPMG, Northrop Grumman entre otros. La empresa
tiene un equipo de ventas en Boston de 15 miembros y un equipo de investigacion y

desarrolio de 50 ingenieros y programadores localizado en Buenos Aires.

Un pequefio caso de éxito Pyme, sobre la base de tecnolofia de telefonia celular, la
tmpresa en cuestidn es 3GI, una Pyme de 10 personas. Se especializa en el software movil

Y en ¢l desarrollo de productos a medida y enlatados como la automatizacién de las fuerzas
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de ventas, una suerte de digitalizacion de la relacion cliente y proveedor, y la posibilidad de
operar en tiempo real y de forma remota. No es un producto masivo, sino muy puntuai de

desarrolto de aplicacion. Esta pyme se esta exportando a América latina y Sudafrica.

Otro ejemplo de una empresa argentina exitosa: Globant (que entre sus sedes tiene una
ubicada en La Plata). Los directivos de la compaiifa, que en 2005 gan6 un premio de la

Fundacion ExportAr como exportador de servicios, sostienen que afio tras afio duplican su
facturacion en el exterior. Tiene entre sus clientes al Grupo Santander, de Espafia, la
automotriz Renault y el portal de Internet britanico Last Minute, uno de los mas visitados
del Reino Unido. El caso de lastminute.com, la segunda empresa de comercio electrénico
en Furopa, quien Jos selecciond para la realizacion de un servicio de outsourcing de sus

oOperaciones, incluyendo el mantenimiento de sus sitios web, bases de datos y servidores.

Anteriormente usaban los servicios de empresas de la India, pero que luego de numerosos
inconvenientes, encontraron en Globant de Argentina una auténtica solucion a sus
problemas. En otros aspectos destaco la importancia de poder entenderse facilmente con el
Proveedor y que este pueda suministrarle 50 o 60 personas entrenados y sin problemas de

visados, lo cual le permitié prontamente tomar €l control de las operaciones.

Calipso es una empresa desarrolladora y comercializadora de software ERP fundada en
1993. Es uno de los lideres de la region. La empresa cuenta con mas de 300 personas

involucradas en su operacion global.

Tiene Certificacion 1SO9001. Su software ERP se encuentra implementado en industrias
tales como la agropecuaria, alimenticia, educacion, petroleo y gas, salud, sector publico y
metalurgia, en todo el mercado hispanohablante Tdea Factory es una empresa que tiene
entre sus principales objetivos el proveer desarrollos de software a los grandes
consumidores de 1T de todo el mundo. Entre los principales proyectos que ha llevado a

X

cabo Idea Factory, estan:
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Implementacion de un sistema integrado de gestion comercial v financiera desarrollado en
Java en un ambiente web, para la empresa COMI.

La arquitectura para nuevas soluciones en la reingenieria tecnologica de la principal
plataforma de informacion que posee la Secretaria de Hacienda del Ministerio de Economia
del gobierno nacional argentino.

Difusidn y capacitacion de futuros profesionales en el laboratorio NET de la UNICEN, asi
como en el asesoramiento a clientes sobre los beneficios que trae el utilizar la nueva
plataforma tecnoldgica conocida como .NET, en colaboracién con Microsoft.

Obtencién una nueva version en tecnologia X-Tech de la aplicacion NATOSS para
monitoreo y alertas de servidores, networking y otros nodos de red para dar soporte a la
Autopista de Informacion implementada por la empresa NEC en la provincia de San Luis,

Argentina.

La competencia en exportacién

El grueso de la produccion y las exportaciones de software se concentran en los Estados

Unidos, Japon y en los paises mas avanzados del continente europeo. Sin embargo, existen
casos de paises en desarrollo o de la periferia europea presente en el sector de SSI a nivel
mundial con una posicién ya consolidada (Israel, India, Irlanda). A la vez, también hay
paises, como Brasil o Corea, que han desarrollado industrias de SSI de gran tamafio en base
al tamafio y grado de sofisticacion de sus mercados domésticos la India se desarrollo
principalmente en la exportacioén de servicios, habiendo comenzado con el movimiento de
profesionales (body shopping), para posteriormente moverse hacia la programacion y los
servicios offshore. El perfil exportador de Irlanda se diferencia claramente del indio tanto
en términos de destino como de su composicion, siendo la Unidon Europea, en lugar de los
EEUU, el principal destino de las exportaciones irlandesas. En cuanto a ta composicién, se
diferencia del modelo indio por el predominio del software empaquetado con relacion a los
servicios. Israel, en cambio, se ha concentrado principalmente en el nicho de software
orientado a las dreas de seguridad y tecnologias antivirus impul§ado en un primer momento

por sus fuerzas armadas.
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En la Argentina se plantea el debate en torno a estos tres paises: jHay que adoptar algunos
de estos modelos? El de India parece muy dificil de alcanzar dado que ¢l modelo del
outsourcing requiere de una masa critica de recursos humanos que la Argentina no tiene, y
es ademas el modelo en el que menor valor se acumula en la industria. Seria como exportar
virtualmente los cerebros de nuestros programadores, en lugar de que creen propiedad
intelectual argentina basada en un I+D propio con generacion de activos nacionales y no
Crear activos para terceros que incomprensiblemente podrian ser recomprados por el pas.
Es comentado también que a la Argentina le cuesta mucho hacer un servicio off shore,
porque el profesional no es sistémico sino creativo, pero esta es una opinion poco objetiva.

Para la CESSI el modelo a mirar (no imitar) seria Israel, principalmente porque produce 5
mil millones de délares en software, y 3 mil millones corresponden a exportaciones. Estos
son nimeros exorbitantes si consideramos que en ese pais hay 50 mil personas empleadas;
una altisima productividad comparada con Argentina, donde tenemos 47 mil trabajadores

para 6 mil millones de pesos.
Sin embargo, también se debe pensar en competir creando nuevas opciones. En ese sentido,

por ejemplo, Israel, India e Irlanda no compiten en el mercado de desarrollo de contenidos

en espafiol en Internet.
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6.2. PROCEDIMIENTO TRIBUTARIO EN CHILE

Exportar Servicios es una oportunidad de participar en una de las industrias con mayor

potencialidad y crecimiento en el mercado internacional.

Las Exportaciones de Servicios requieren de un esfuerzo diferente va que s¢ trata de un
intangible. Asimismo, deben tenerse en cuenta aspectos que puedan afectar la exportacion,

¢omo por ejemplo, los aspectos regulatorios y normativos internos de cada pais.

A continuacion, Ud. podra conocer el Proceso Exportador para cada una de las
modalidades de exportacion reconocidas internacionalmente, asi como los Instrumentos

de Apoyo que instituciones publicas ofrecen al exportador en Chile.
PROCESO EXPORTADOR DE SERVICIOS

El Acuerdo General de Comercio de Servicios (AGCS) define cuatro modalidades de
Exportacion, csta es una de las caracteristicas que marca diferencia entre el Comercio de

Servicios y el de Bienes.

* Modo 1: Comercio Transfronterizo
= Modo 2: Movimiento del Consumidor
*  Modo 3: Presencia Comercial

* Modo 4: Movimiento del Proveedor

Se debe tener presente, que hasta ahora, el Servicio Nacional de Aduanas Chileno califica
como Exportacion de Servicios, aquellas transacciones realizadas dentro de las

Instrucciones del Modo 1: Comercio Transfronterizo.

Nueva Resolucion del Servicio Nacional de Aduanas que modifica la Calificacion de

Servicios de Exportacion.

e

APOYO A LA EXPORTACION DE SERVICIOS

» [Instrumentos Tributarios
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= Instrumentos Aduanecros

» [nstrumentos Financieros

* Instrumentos de Fomento Productivo

* Instrumentos de Promocion de Exportaciones

= Certificaciones y Otros
Guias y Manuales sobre Comercio de Servicios
CALIFICACION DE UN SERVICIO COMO EXPORTACION

Para que un servicio sea calificado como exportacion, el Servicio de Aduanas exigira el

cumplimiento de los siguientes requisitos:

a) El Servicio debera ser realizado en Chile y prestado a personas sin domicilio ni

residencia en el pais.

b) El servicio debe ser utilizado exclusivamente en el extranjero, con excepeion del servicio

de transporte interno que se preste a mercancias en transito por ¢l pais.
¢) El servicio debe ser susceptible de verificacion en su existencia real y en su valor.

d) B} prestador de servicio debera desarrollar la actividad pertinente en Chile, manteniendo
domicilio o residencia en el pais, o a través de una sociedad acogida a las normas del

articulo 41 D de la ley sobre impuesto a la Renta.

Servicios Calificados como Exportacién

Califiquese como exportacion, de conformidad con lo dispuesto en el N° 16 de la letra E del
articulo 12 del DL N° 825, de 1974, los servicios que enumera el “Listado de Servicios
Calificados como Exportacion”, el cual se entiende que forma parte integrante de la

misma.

L
Estos servicios no requeriran de nueva calificacién, sin perjuicio del necesario

cumplimiento de los requisitos establecidos.
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EJEMPLOS DE SERVICIOS CALIFICADOS COMO EXPORTACION

. Investigaciones y Estudios

. Investigaciones de Mercado

. Asesorias.

s Consultorias

. Disefio Arquitectura ¢ Ingenieria.

. Organizacion, Utilizacion y Optimizacién de Recursos Humanos y de
Inversion.

. Reparaciones ¢ instalaciones navales.

. Transporte de carga de mercancias en transito o anélisis de pureza, calidad,

rencdimiento, variedades y produccion de semillas.
. Manipuleo de carga, estiba, cambios de embalaje, porteo, almacenaje,
romaneo, etc., de carga de exportacion.

. Transporte de carga internacional terrestre, efc.

A partir del 17/11/2004 a través de Oficio Circular de la Direccién Nacional de Aduanas
N°283, se establece que los servicios prestados en la produccion de largometrajes,
peliculas, spots publicitarios, como también los programas computacionales (software) son
calificados como exportacion de servicios, previo cumplimiento de las normas y requisitos

contenidos en la Resolucion N° 2511 de la Direccion de Aduanas.

PROCESO EXPORTADOR

Paso 0: Realizar los tramites de Iniciacién de Actividades de Exportacién ante el

Servicio de Impuestos Internos (SIT)

El Exportador puede ser cualquier persona, natural o juridica, domiciliada o residente en el
pais, que cumpla con los requisitos de Registro ¢ Iniciacidn de Actividades ante la
autoridad tributaria chilena respectiva, es decir, se constituya como contribuyente de

impuesto ante el SII y, que efectue los tramites para efectuar una exportacion, ante los
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organismos oficiales que correspondan. Es decir, antes de iniciar el proceso de Exportacién

debe poseer la habilitacion legal para iniciar una actividad de exportacion.

Paso 1: Peticion de Calificacion de Exportador de Servicios, en ¢l Servicio Nacional de

Aduanas para servicios no calificados previamente.

Para la calificacion de servicios no considerados en el "Listado de Servicios calificados
como exportacion”, debera presentarse ante el Servicio de Aduanas una solicitud fundada,
para lo cual podra obtenerse el formulario respectivo y sus instrucciones de llenado, en su

pagina Web, en la direccion www.aduana.cl, seccion Exportacion de Servicios.

En dicha solicitud se indicara la identificacién del peticionario, su Rol Unico Tributario
(RUT), el tipo de servicio, sus caracteristicas y etapas. El Servicio de Aduanas podra
requerir la presentacion de antecedentes adicionales sobre la naturaleza o especificaciones
del servicio, asi como el detalle de los costos y gastos asociados a éste. Asimismo, cuando
las circunstancias lo aconsejen y con cargo al peticionario, solicitard estudios, analisis o
dictamenes de técnicos o consultores externos, previamente reconocidos por el Servicio de

Aduanas, que digan relacion con la naturaleza del servicio.

Con todo, los servicios prestados por comisionistas no seran considerados como
exportacion. Tampoco se otorgara tal calificacion al arrendamiento de bienes de capital y
marcas comerciales. La solicitud serd resuelta por el Servicio de Aduanas en el plazo
maximo de 35 dias habiles, contado desde la fecha de presentacion de la solicitud y sus

antecedentes, por parte del interesado.

La Aduana, dentro de los primeros 10 dias habiles, podra requerir mayores antecedentes, y
resolverd dentro de los siguientes 25 dias habiles, contados desde la fecha en que se
completen los antecedentes requeridos. Copia de la resolucién que efectue la calificacion

sera remitida al Servicio de Impuestos Internos

. .y . - L ~
La calificacion de los servicios regira a contar de la fecha que en cada caso se sefiala: 1. A
contar de la fecha de vigencia de la presente resolucion, para los servicios enumerados en el

listado anexo. 2. A contar de la fecha de la resolucion que los califica como tal, para los
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servicios que se califiquen con posterioridad a la dictacién de la presente resolucién. En
consecuencia, a partir de las fechas antes sefialadas, los servicios calificados como
exportacion por el Servicio Nacional de Aduanas y, siempre que se presten cumpliendo los
requisitos sefialados en el mimero 1 de esta resolucion, podran ser exportados sin necesidad
de requerir nuevamente su calificacion. El Servicio de Aduanas actualizara el listado de
servicios calificados como exportacion, anexo a la presente resolucidn, a mas tardar el dia

habil siguiente a la fecha de emisién de la calificacién de un nuevo servicio.
Dénde solicitar la Calificacién

La calificacion se solicita en el Departamento de Regimenes Especiales en la Direccion
Nacional de Aduanas de Valparaiso, Plaza Sotomayor N° 60, casilla 1720 correo central,

Valparaiso.
Paso 2: Materializacion del Reconocimiento

= Una vez calificado el o los servicios, el beneficiario esta en condiciones de enviar al
exterior el servicio a ser prestado, contenido o no en su soporte, por medio de la
presentacion de la DUS Ter. Mensaje (ex Orden de Embarque.) Debera presentarse,
independientemente de su valor, un DUS Aceptacion a Tramite v Legalizacion,
cuando el servicio que se remite al exterior se contenga, soporte 0 exprese en un
bien corporal mueble. El soporte del servicio solo podra ser remitido al exterior, una
vez aprobado el respectivo DUS Aceptacion a tramite.

= Dicha DUS debe presentarse ante la Aduana de Salida del servicio, al amparo de la
Partida 00.25, del Arancel Aduanero, debiendo indicar el N° de la Factura de
Prestacion del Servicio, detallando esto en el recuadro "Descripcion de la
Mercancia”, mas el extracto del servicio "calificado”.

= Transcurrido los 25 dias, a contar de transmitido el ler. Mensaje (ex Orden de
Embarque) respectivo, deberd presentarse la DUS Legalizado —2° Mensaje.

Pertinente. v

Tratindose de los servicios que se remiten al exterior que no se contengan, soporten o

expresen en un bien corporal mueble, cuando se generen dos o mas facturas en el mismo
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mes, podra presentarse un DUS Legalizacidn por todas las facturas generadas en un mes
calendario, siempre que tengan un mismo pais de destino. En estos casos, ¢l numero y fecha
de cada una de las facturas consideradas en el DUS deberan ser detalladas en el recuadro
observaciones generales del DUS. Este documento debera presentarse dentro de los 10

primeros dias corridos del mes siguiente a la fecha de emisidn de las facturas que ampara.

Traténdose de servicios calificados como exportacién que se remiten al exterior por medio
de mecanismos electrénicos, podran ser enviados a través de correo electronico o portal o
sitio Internet, conforme y de acuerdo a los términos establecidos en RESOLUCION
EXENTA N 4.460, VALPARAISO, 13 de octubre de 2004

En los casos que el o los servicios no se contengan, soporten o expresen en un bien corporal
mueble y especificamente para aquellos servicios que se envian por medio de Internet y/o
correo electronico; la Subdireccion de Informatica de la Direccidn Nacional de Aduanas,
mediante Oficio Ordinario N° 725/06.08.04, detalld las condiciones técnicas que debian
cumplir los servicios calificados como exportacién que fuesen enviados al exterior

mediante mecanismos electronicos, de tal manera de asegurar su fiscalizacién:
Para tal efecto téngase presente:

En caso de emplearse correo electrénico, al momento de practicar el envio, el exportador
debera remitir un mensaje, por este mismo medio, al Servicio Nacional de Aduanas, en el
que conste la identificacidn de la empresa que realiza la exportacion, nombre v domicilio
del destinatario del servicio; niimero y fecha de la resolucién que lo autoriza vy el monto en
que se valora la prestacion del servicio. A su vez, el mensaje de correo que ¢l exportador
del servicio envie al destinatario debera llevar la opcién que permita establecer si el correo
fue abierto por él. Una vez que el exportador confirme esta informacidn, remitira este

segundo mensaje al Servicio Nacional de Aduanas.

En caso de emplearse un portal o sitio Internet, el exportaior debera enviar en forma
automatica por cada descarga que practique, un mensaje al Servicio Nacional de Aduanas,

¢n la forma con los contenidos y detalle sefialado anteriormente.
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En el caso de servicios de exportacion que se desee prestar mediante la habilitacién de un
portal o sitio Internet, en el que se permita a terceros efectuar transacciones entre si, el
exportador debera enviar mensualmente, un mensaje al Servicio Nacional de Aduanas, en el
que conste la identificacion de Ja empresa que realiza la exportacion, numero y fecha de la
resolucion que lo autoriza y €l monto total cobrado por los servicios prestados, durante el

periodo.

Para ¢l registro de las operaciones sefialadas de la presente resolucion, el Servicio Nacional

de Aduanas dispondra de 1a casilla servicios_expo@aduana.cl.

El Servicio Nacional de¢ Aduanas procederd a practicar operaciones de fiscalizacion
destinadas asegurar la existencia real del servicio que se envia al exterior por medios
electronicos y a establecer fehacientemente que cuentan con la infraestructura tecnologica,
licencia de software, personal técnico y los recursos necesarios para producir el elemento

objeto de la transaccion,

Se excluyen de los mecanismos electronicos de envio el “servicio ftp” (file transfer
protocol), es decir, la transferencia de archivos punto a punto, en el que los datos se
transfieren masivamente, registrando s6lo la direccion ip de destino y el numero total de

caracteres transferidos.

Se entiende siempre y en todo momento que la exportacion sélo se perfeccionara una vez,

legalizado el DUS respectivo.

Los DUS, sean Aceptacion a Tramite o Legalizacion, deberan confeccionarse de acuerdo a
las instrucciones contenidas en las normas del Capitulo IV y Anexo 35 del Compendio de
Normas Aduaneras. La descripciéon de mercancias en €l caso de los servicios calificados
como exportacion, debera realizarse en la forma y orden que se indican en el numeral 11
del Apartado Instrucciones de llenado del DUS Exportacion de Servicios, del Anexo 35 del

Compendio de Normas Aduaneras, contemplando igualmente las siguientes normas:
¥

Pagina | 50




= La resolucion que califica al servicio como exportacion debera ser consignada en el
recuadro V°B® del documento indicando el codigo 16, de acuerdo a la forma y
orden que se indica en el numeral 8. 16 del Apartado antes sefialado.

» Como valor FOB del servicio debera considerarse el valor de transaccion. - El .
servicio debera clasificarse arancelariamente en la Partida 0025.

= Como valor FOB del Item respectivo debera seitalarse el valor del servicio prestado,
el que deberd estar amparado por la respectiva factura.

» En caso, que el bien que contenga el servicio exportado se encontrare amparado por
una Declaracion de Admision Temporal, ésta debera ser cancelada conforme a la
normativa legal vigente, sin perjuicio de tramitar el DUS Legalizacion. Cuando se
presente esta situacion, el DUS Legalizacion de reexportacion que ampara el envio
al exterior de la mercancia de admision temporal, servira de base para la confeccion

del DUS Legalizacion del servicio de exportacion.
Paso 3: Materializacion del envio al exterior del Servicio.

* En caso de que la exportacidon se materialice en un soporie, con la aceptacion a
tramite del DUS ler mensaje, se faculta al exportador para materializar el envid
legal de la exportacion al exterior. Para todos los efectos se entendera consumada la
exportacion, solo con la prestacion y aceptacion a tramite del DUS legalizado (2°
mensaje).

» FEn el caso de no contenerse el servicio en un soporte, o bien corporal mueble, el
exportador deberd cursar la presentacion y su respectiva aceptacion de un DUS

Legalizado (sélo 2° mensaje).
Paso 4: Proceso Bancario de Retornos y Anticipos de Comprador.

Una vez consumada legalmente la exportacion a través del DUS Legalizado, el interesado
estara en condiciones de formalizar la liquidacion de los retornos y/o el o los anticipos de
comprador. Para todos los efectos deberd estar sujeto a la normativa legal vigente
establecida en el Capitulo IV del Compendio de Normas de Cambios Internacionales del

Banco Central de Chile. Los exportadores deberan informar al Banco Central sobre el
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resultado de las operaciones de exportacion que hayan realizado siempre y cuando exporten

mas USMS$ 5.000 al afio.

La Direccion Nacional de Aduanas seflala que los exportadores de servicios deberdn dar
pleno cumplimiento de las normas establecidas en la Resolucion N° 2511 de 16.05.2007,

cualquiera sea el modo de envio de los servicios al exterior.

Para obtener mayores antecedentes respecto a la normativa existente del Servicio de

Impuestos Internos, visite www.sii.cl

APOYO A LA EXPORTACION DE SERVICIOS

Instrumentos Tributarios

10 Exencién del 1.V.A. conforme al articulo 12 N° 16 letra e) del D.L. N° 825/74: Exentos
de LV.A. los ingresos percibidos por la prestacion de servicios calificados como
exportacion.

NOTA: SOLO PARA SERVICIOS CALIFICADOS COMO EXPORTACION,

Fuente: Servicio Nacional de Aduanas. 2004.

ol Devolucion del L.V.A. conforme ART. 36° D.L. 825/74: Los exportadores tienen
derecho a recuperar el 1.V.A. que se les hubiere recargado al adquirir bienes o al utilizar
servicios para su actividad de exportacion. Igual derecho ticnen respecto del impuesto
pagado al importar bienes para el mismo objeto.
NOTA: SOLO PARA SERVICIOS CALIFICADOS COMO EXPORTACION
Fuente: Servicio Nacional de Aduanas. 2004.

Circular N° 05 del 10 de Enere del 2008 que imparte instrucciones sobre
procedimientos administrativos y de fiscalizacién referidas a solicitudes de
devolucion de IVA por servicios calificados como exportacion

>

* Devolucion de Impueste Adicional (Ley N° 18.768): Se aplica un impuesto de
20% por servicios pagados a firmas extranjeras por asesorias o consultorias. Cuando

el contribuyente es un exportador, el Impuesto Adicional pagado tendra el caracter
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de pago provisional mensual, el cual se constituira en su favor en el mes que sea
declarado y pagado al Fisco por las personas que contratan dichos servicios.
Fuente: Mecanismos  de  Fomento  aplicables  segin  procedimiento
exportador. Libro: Proceso Exportador de Servicios en Chile. 1999. -

* Ley Plataforma de Inversiones (Ley N° 19.840):Esta medida unilateral
denominada "Ley Plataforma de Inversiones” evita la triple tributacidon mediante un
método denominado "sistema de extraterritorialidad’. Lo anterior se logra
permitiendo a los inversionistas extranjeros, cuyo proposito es invertir o prestar
servicios en terceros paises, evitar en Chile los impuestos a la renta que originen
dichas inversiones o servicios, aprovechando de paso las ventajas que ofrece el pais
para canalizar y administrar recursos financieros hacia terceros paises.
Fuente: Biblioteca Congreso Nacional.

* Reduccion unilateral de la Doble Tributaciéon conforme ART. 41 A de la Ley de
la Renta, contenida en el articulo 1° del D.1.. N° 824/74: Los exportadores tienen
derecho a imputar como crédito en contra del impuesto de Primera Categoria, el

impuesto que se le haya retenido en el pais extranjero al efectuar la remesa del pago
hacia Chile.

* Fuente:www prochile.cl.
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Resolucion Exenta N° 002.511
VISTOS Y CONSIDERANDO:

Que, el articulo 12, letra E, N° 16 del DL N° 825, de 1974, le otorga al Servicio Nacional de
Aduanas la facultad de calificar los servicios como exportacion, para ¢fectos de la exencion

del Impuesto al Valor Agregado a los ingresos percibidos por dicha prestacion.

Que, el articulo 36 del DL N° 825, da derecho a quienes presten servicios a personas sin
domicilio ni residencia en el pais a recuperar el Impuesto al Valor Agregado que se hubiere
pagado en la adquisicion de bienes o contratacion de servicios necesarios para realizar la
exportacion, cuando dicha prestacion de servicios sea calificada como exportacién por el
Servicto de Aduanas, segun lo dispuesto en el N° 16 de la letra E del articulo 12 del mismo

texto legal.

Que, en consideracion al crecimiento experimentado por la exportacion de servicios y las
politicas de fomento al sector, se hace necesario agilizar y simplificar el procedimiento
establecido en la resolucion N° 3.635, de fecha 20.08.2004, mediante 1a cual el Servicio de
Aduanas concede la calificacion a que se refiere el N° 16, letra E, del articulo 12 del DL N°
825, de 1974, y

TENIENDO PRESENTE:
Estos antecedentes, lo dispuesto en el articulo 4° N°%. 7 v 8 del DFL N° 329, de 1979, en ¢l
articulo 1° del DL N° 2.554, de 1979 y lo sefialado en el Capitulo 1V y Anexo 35 del
Compendio de Normas Aduaneras, dicto la siguiente
R E S 0 L U C I O N

ESTABLECE NORMAS, FLJA REQUISITOS, OBLIGAGIONES Y NORMAS DE

CONTROL. PARA LA CALIFICACION DE UN SERVICIO COMO
EXPORTACION
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1. Para que un servicio sea calificado como exportacion por el Servicio Nacional de
Aduanas, de conformidad con lo dispuesto en el N° 16 de la letra E del articulo 12 del DL

N° 825, de 1974, debers cumplirse con los  siguientes  requisitos;

2

Requisitos

11 El Servicio debera ser:

a) Realizado en Chile y prestado a personas sin domicilio ni residencia en el pais.

b) Utilizado exclusivamente en ¢l extranjero, con excepcidn de los servicios que se presten

a mercancias en transito por el pais.
¢) Susceptible de verificacion en su existencia real y en su valor.
1.2 El prestador del servicio deberd desarrollar la actividad pertinente en Chile,
manteniendo domicilio o residencia en el pais, o a través de una sociedad acogida a las
normas del articulo 41 D de la ley sobre Impuesto a la Renta
Servicies calificades como exportacion
2. Califiquense como exportacion, de conformidad con lo dispuesto en el N° 16 de laletra E
del articulo 12 del DL N° 825, de 1974, los servicios que enumera el listado anexo a la
presente resolucion, identificado como “Listado de Servicios Calificados como

Exportacion”, el cual se entiende que forma parte integrante de la misma.

Estos servicios no requeriran de nueva calificacion, sin perjuicio del necesario

cumplimiento de los requisitos establecidos en el N° 1 de esta resolucion

Precedimiento para servicios no calificados previamente

3. Para la calificacion de servicios no considerados en el listado mencionado en el punto 2
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anterior, deberd presentarse ante el Servicio de Aduanas una solicitud fundada, para 10 cual
podra obtenerse el formulario respectivo y sus instrucciones de llenado, en su pagina Web,
en la direccion www.aduana.cl, seccion Exportacion de Servicios. En dicha solicitud se
indicara la identificacion del peticionario, su Rol Unico Tributario (RUT), el tipo de

Servicio, sus caracteristicas y etapas.

El Servicio de Aduanas podra requerir la presentacion de antecedentes adicionales sobre la
naturaleza o especificaciones del servicio, asi como el detalle de los costos y gastos
asociados a éste. Asimismo, cuando las circunstancias lo aconsejen y con cargo al
peticionario, solicitara estudios, analisis o dictimenes de técnicos o consultores externos,
previamente reconocidos por el Servicio de Aduanas, que digan relacion con la naturaleza

del Servicio.

Con todo, los servicios prestados por comisionistas no seran considerados como

exportacion, Tampoco se otorgara tal calificacidn al arrendamiento de bienes de capital.

4. La solicitud serd resuelta por el Servicio de Aduanas en el plazo maximo de 35 dias
habiles, contado desde la fecha de presentacion de la solicitud y sus antecedentes, por parte
del interesado. La Aduana, dentro de los primeros 10 dias habiles, podra requerir mayores
antecedentes, y resolvera dentro de los siguientes 25 dias habiles, contados desde la fecha
en que se completen los antecedentes requeridos. Copia de la resolucion que efectie la

calificacion sera remitida al Servicio de Impuestos Internos.

Vigencia de la calificacién

5. La calificacion de los servicios regird a contar de la fecha que en cada caso se sefiala:

5.1. A contar de la fecha de vigencia de la presente resolucion, para los servicios

enumerados en el Hstado anexo.

5.2. A contar de la fecha de 1a resolucion que los califica como tal, para los servicios que se
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califiquen con posterioridad a la dictacion de la presente  resolucion.

En consecuencia, a partir de las fechas antes sefialadas, los servicios calificados como
exportacion por el Servicio Nacional de Aduanas y, siempre que se presten cumpliendo los
requisitos sefialados en el nimero 1 de esta resolucion, podran ser exportados sin necesidad

de requerir nuevamente s calificacion.

El Servicio de Aduanas actualizara el listado de servicios calificados como exportacion,
anexo a la presente resolucion, a mas tardar el dia habil siguiente a la fecha de emision de

la calificacion de un nuevo SErvIClo.

Formalizacion de la exportacion

6. La exportacion de los servicios calificados como tal por el Servicio de Aduanas, se
materializara a través de un Documento Unico de Salida (DUS), conforme a las normas del
Capitulo IV, del Apéndice 111 del mismo Capitulo y Anexo 35, del Compendio de Normas
Aduaneras, a que se refiere la resolucion N° 1300, de 2006, de esta Direccion Nacional. En
el caso que el monto FOB de la exportacion no supere los US$ 2.000, se podra tramitar un
Documento Unico de Salida Simplificado (DUSSI).

7. Los servicios calificados como exportacion podran ser remitidos al exterior por medios
fisicos o cualquier medio electronico, tales como correo electronico, portal o sitio de
Internet y servicios “ftp” (file transfer protocol), debiendo el exportador mantener un
registro de cada operacion que permita acreditar la efectiva prestacion del servicio y su

envio al exterior,

8. En todo caso, ¢l exportador deberd conservar a disposicion del Servicio Nacional de
Aduanas, para los efectos de control y fiscalizacion de la operacion, la totalidad de lfos
antecedentes de respaldo, por un plazo de cinco (5) afios, a cohtar del primer dia del afio
calendario siguiente a aquel de la fecha del hecho generador de la obligacion tributaria

aduanera, conforme al articWlo 7° de la Ordenanza de  Aduanas.
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Acceso a beneficios del DI, Ne 825, de 1974

9. Para impetrar los beneficios a que se refiere el DL N° 825, de 1974, y en particular ¢l
establecido en el articulo 36 de dicho cuerpo legal, el exportador deberi ser contribuyente
del impuesto al valor agregado y los servicios de exportacion respectivos estar gravados
con dicho impuesto. Para tal efecto, el contribuyente exportador de servicios deberd seguir
los procedimientos y normas establecidas para todo exportador ante el Servicio de

Impuestos Internos.

Vigencia de la resolucion

10. La presente resolucion entraré en vigencia transcurrido el plazo de treinta (30) dias

habiles desde la fecha de su publicacion en el Diario Oficial
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6.3. PROPUESTA

Proponer al Servicio de Impuestos Nacionales la creacion de una Ley bajo el articulo 1°
dela Ley N° 1489 - LEY DE DESARROLLO Y TRATAMIENTO IMPOSITIVO DE LAS
EXPORTACIONES, a la exportacion de servicios relacionados con la produccion de

software y los servicios derivados de esta actividad (soporte tecnoldgico, etc.).

LEY DE PROMOCION DE LA INDUSTRIA DEL SOFTWARE

CAPITULO I

Definicién, &mbito de aplicaciéon y alcances

Articulo 1°: Créase un Régimen de Promocion de la Industria del Software que regira en
todo el terntorio nacional con los alcances y limitaciones establecidas en la presente Ley y
las normas reglamentarias que en su consecuencia dicte el Poder Ejecutivo Nacional. El
presente régimen estara enmarcado en las politicas estratégicas que a tal efecto establezca
el Poder Ejecutivo Nacional a través de sus organismos competentes y tendra vigencia

durante el plazo de diez afios a partir de su aprobacién.

Hdentificar las condiciones y/o requisitos que se deben cumplir para hacerse beneficiario

de un tratamiento tributario preferencial.

Articulo 2° Podran acogerse al presente régimen de promocion las personas fisicas y
Juridicas constituidas en el estado Plurinacional, cuya actividad principal sea la industria
del software, que se encuentren habilitadas para actuar dentro de su territorio con ajuste a
sus leyes, debidamente inscriptas conforme a las mismas y desarrollen en el pais y por

cuenta propia las actividades definidas en el articulo 4°.

Articulo 3° Los interesados en acogerse al presente régimen deberan inscribirse en el
registro habilitado por la Autoridad de Aplicacién. Facultase a la Autoridad de Aplicacién a

celebrar los respectivos convenios con las gobernaciones que adhieran al presente régimen,
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con el objeto de facilitar y garantizar la inscripcion de los interesados de cada jurisdiccion

en el registro habilitado por el parrafo anterior.

Articulo 4° Las actividades comprendidas en el Régimen establecido por la ley son la
creacion, disefio, desarrollo, produccion e implementacion y puesta a punto de los sistemas
de software desarrollados y su documentacion técnica asociada, tanto en su aspecto basico
como aplicativo, incluyendo el que se elabore para ser incorporado a procesadores
utilizados en bienes de diversa indole, tales como consolas, centrales telefonicas, telefonia
celular, maquinas y otros dispositivos. Queda excluida del régimen establecido en la
presente ley la actividad de auto desarrollo de software.
Articulo 5° A los fines de la presente ley, se define el software como la expresion
organizada de un conjunto de ordenes o instrucciones en cualquier lenguaje de alto nivel,
de nivel intermedio, de ensamblaje o de maquina, organizadas en estructuras de diversas
secuencias y combinaciones, almacenadas en medio magnético, Optico, eléctrico, discos,
chips, circuitos, o cualquier otro que resulte apropiado o que se desarrolle en el futuro,
previsto para que una computadora o cualquier maquina con capacidad de procesamiento
de informacion ejecute una funcidn especifica, disponiendo o no de
datos, directa o indirectamente.

CAPITULO I

Tratamiento fiscal para el sector

Articulo 6% A los sujetos que desarrollen las actividades comprendidas en el presente
régimen de acuerdo a las disposiciones del Capitulo Primero, les sera aplicable ¢l régimen
tributario general con las modificaciones que se establecen en el presente Capitulo. Los
beneficiarios que adhiecran al presente régimen deberdan estar en curso normal de

cumplimiento de sus obligaciones impositivas y previsionales.

Articulo 7°: Los sujetos que adhieran a este régimen gozaran de estabilidad fiscal por el
término de diez (10) afios contados a partir del momento de fa entrada en vigencia de la
presente Ley. La estabilidad fiscal alcanza a todos los tributos nacionales entendiéndose por

tales los impuestos directos, tasas y contribuciones impositivas que tengan como sujetos
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pasivos a los beneficiarios inscriptos. La estabilidad fiscal significa que los sujetos que
desarrollen actividades de produccién de software no podran ver incrementada su carga
tributaria total nacional al momento de la incorporacion de la empresa al presente marco

normativo general.

I1dentificar las operaciones o transacciones calificables como exportaciéon de servicios

que actualmente cuentan con una regiamentacion especifica vigente.

Articulo 8° Los beneficiarios del régimen de la presente ley que desempefien actividades de
investigacion y desarrollo en software y/o procesos de certificacion de calidad de software
desarrollado en el territorio nacional y/o exportaciones de software podran convertir en un
bono de crédito fiscal intransferible hasta el 70 % (setenta por ciento) de las contribuciones
patronales que hayan efectivamente pagado sobre la némina salarial total de la empresa con
destino a los sistemas y subsistemas de seguridad social previstos en las Leyes y Sistema
Jubilaciones y Pensiones. Los beneficiarios podran utilizar dichos bonos para la
cancelacion de tributos nacionales que tengan origen en la Industria del Software, en
particular el Impuesto al Valor Agregado (IVA) u otros impuestos nacionales y sus
anticipos en caso de proceder, excluido el Impuesto a las Ganancias. El bono no podra
utilizarse para cancelar deudas anteriores a la efectiva incorporacion del beneficiario al
régimen de la presente ley y en ninglin caso, eventuales saldos a su favor haran lugar a

reintegros o devoluciones por parte del Estado.

Articulo 9°: Los sujetos adheridos al régimen de promocion establecido por la presente ley
tendran una desgravacion del 60% en el monto total del Impuesto a las Ganancias
determinado en cada ejercicio. Este beneficio alcanzard a quienes acrediten gastos de
investigacion y desarrollo y/o procesos de certificacion de calidad y/o exportaciones de
software, en las magnitudes que determine la Autoridad de Aplicacion. La imputacion de
gastos compartidos con actividad principal, desarrollen otras de distinta naturaleza, llevaran
su contabilidad de manera tal que permita la determinacion y evaluacion en forma separada

de la actividad promovida del resto de las desarrolladas.

Pagina | 61




Articulo 10°: A los efectos de la percepcion de los beneficios establecidos en los articulos
precedentes, los sujetos que adhieran al presente régimen deberian cumplir con alguna
norma de calidad reconocida aplicable a los productos de software. Esta exigencia

comenzara a regir a partir del tercer afio de vigencia del presente marco promocional.

Articulo 11°: Los sujetos que adhieran a los beneficios establecidos en la presente ley que
ademas de la industria del software como actividades ajenas a las promovidas se atribuirdn
contablemente respetando criterios objetivos de reparto como cantidad de personal
empleado, monto de salarios pagados, espacio fisico asignado u otros, siendo esta
enumeracion meramente enunciativa y no limitativa. Seran declarados y presentados
anualmente a la autoridad de aplicacion en la forma y tiempo que esta establezca los

porcentuales de apropiacion de gastos entre las actividades distintas y su justificativo.

CAPITULO 111

Importaciones

Articulo 12° Las importaciones de productos informaticos que realicen los sujetos que
adhieran al presente Régimen de Promocion quedan excluidas de cualquier tipo de
restriccion presente o futura para el giro de divisas que se correspondan al pago de
importaciones de hardware y demds componentes de uso informético que sean necesarios

paras las actividades de produccion de software.

CAPITULO IV

Fondo Fiduciario de Promocion de la Industria del Software (FONSOFT)

Articulo 13: Créase el Fondo Fiduciario de Promociéon de la Industria del Software
(FONSOFT), el cual sera integrado por:

1. Los recursos que anualmente se asignen a través de la ley de pFesupuesto.

3. Los ingresos por las penalidades previstas ante el incumplimiento de la presente ley

4. Ingresos por legados o donaciones.
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5. Fondos provistos por organismos internacionales u organizaciones no gubernamentales.

Articulo 14: Facultase al Jefe de Gabinete de Ministros a efectuar las modificaciones
presupuestarias que correspondan, previendo para el primer afic un monto de bolivianos

cincuenta millones a fin de poder cumplir con 1o previsto en el inciso 1 del articulo 13,

Articulo 15: El Vice Ministerio de Ciencia y Tecnologia y los organismos de Innovacién
Productiva, a través de la Agencia para el Desarrollo de la Sociedad de la Informacion
(ADSIB) sera la Autoridad para la Aplicacion en lo referido al FONSOFT y actuara como

fiduciante frente al administrador fiduciario.

Articulo 16: La Autoridad de Aplicacion definira los criterios de distribucion de los fondos
acreditados en el FONSOFT. Seran asignados prioritariamente a Universidades, Centros de
Investigacion, PyMEs y nuevos emprendimientos, que se dediquen a la actividad de
desarrollo de software. A los efectos mencionados en el parrafo anterior, la Autoridad de
Aplicacion convendra con las Gobernaciones que adhieran al régimen de la presente ley, la
forma y modo en que éstas, a través de sus organismos pertinentes, se veran representadas

en la Agencia para el Desarrollo de la Sociedad de la Informacion en Bolivia.

Articulo 17: La Autoridad de Aplicacion podra financiar a través del FONSOFT:

1. Proyectos de investigacion y desarrollo relacionados a las actividades definidas en el
articulo 4 de la presente.

2. Programas de nivel terciario o superior para la capacitacién de recursos humanos.

3. Programas para la mejora en la calidad de los procesos de creacion, disefio, desarrotlo y
produccion de software.

4. Programas de asistencia para la constitucion de nuevos emprendimientos.

Articulo 18: La Autoridad de Aplicacion otorgarda preferencia en la asignacién de
financiamientos a través del FONSOFT, segtn lo definido en el drticulo 15, a quienes:
a) Se encuentren radicados en regiones del pais con menor desarrollo relativo.

b) Registren en el Estado Plurinacional los derechos de reproduccion de software seglin las
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normas vigentes.

¢} Generen mediante los programas promocionados un aumento cierto vy fehaciente en la
utilizacion de recursos humanos.

d) Generen mediante los programas promocionados incrementales de exportacion

) Adhieran al presente régimen de promocion.

Articulo 19: Las erogaciones de la Autonidad de Aplicacion relacionadas a la
administracion del FONSOFT no deberan superar el cinco por ciento (5%) de la

recaudacion anual del mismo.

CAPITULO V

Infracciones y sanciones

Articulo 20: El incumplimiento de las pormas de la presente ley y de las disposiciones de la
Autoridad de Aplicacion referidas a los beneficios establecidos en el capitulo IT por parte de
las personas fisicas y juridicas que se acojan al régimen de promocion de la presente ley,
determinara la aplicacion por parte de la Autoridad de Aplicacién de las sanciones que se
detallan a continuacion:

1. Revocacion de la inscripeion en el registro establecido en el articulo 3 y de los beneficios
otorgados por el capitulo I1.

2. Pago de los tributos no ingresados con motivo de lo dispuesto en el capitulo II, con mas
los intereses, en relacion con el incumplimiento especifico determinado.

3. Inhabilitacion para inscribirse nuevamente en el registro establecido en el articulo 3.

CAPITULO VI

Disposiciones Generales
Articulo 21°: La Autoridad de Aplicacion de la presente Ley serd la Secretaria de Industria

Comercio y de la Pequeila y Mediana Empresa, dependiente del Ministerio de Economia y

Produccion.
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Articulo 22: La Secretaria de Industria, Comercio y de la Pequefia y Mediana Empresa
debera publicar en su respectiva pagina de Internet el Registro de las empresas beneficiarias

del presente régimen asi como los montos de beneficio fiscal otorgados a cada empresa.

Articulo 23: A los fines de la presente ley quedan excluidas como actividades de
Investigacion y Desarrollo de software la solucion de problemas técnicos que se hayan
superado en proyectos anteriores sobre los mismos sistemas operativos y arquitecturas
informdticas. También el mantenimiento, la conversién y/o traducciéon de lenguajes
informdticos, ]a adicién de funciones y/o preparacion de documentacién para el usuario,
garantia o asesoramiento de calidad de los sistemas no repetibles existentes. Quedan
también excluidas las actividades de recoleccion rutinaria de datos, la elaboracién de
estudios de mercados para la comercializacién de software y aquellas otras actividades
ligadas a la produccion de software que no conlleven un progreso funcional o tecnologico

en el drea del software.

Articulo 24: La Autoridad de Aplicacion realizara auditorfas y evaluaciones del presente
régimen, debiendo informar con periodicidad de al menos cada tres afios al Congreso de la

Nacidn los resultados de las mismas.

Articulo 25: Los beneficios fiscales contemplados en la presente ley, mientras subsista el
sistema de coparticipacion federal de impuestos vigente, se detraeran de las cuantias de los

recursos que correspondan a la Nacion,

Articulo 26: El cupo fiscal de los beneficios a otorgarse por el presente régimen
promocional sera fijado anualmente en la Ley de Presupuesto General de Gastos y Calculos
de Recursos de la Administracién Nacional. A partir de la vigencia de la presente ley y
durante los tres primeros ejercicios fiscales posteriores, el cupo correspondiente se otorgara
en funcion de ta demanda y desarrollo de las actividades promocionadas.

Articulo 27: Invitase a las Gobernaciones y a los municipios a adherir al presente régimen

mediante el dictado de normas de promocion andlogas a las establecidas en la presente ley.
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CAPITULO VI

7.1. CONCLUSIONES

Fundamentar la ausencia de una Ley, que regule el reconociendo de la prestacion de
servicios de desarrollo de software cuyo destino es un beneficiario fuera del pais, para

ser calificada como una exportacion de servicios.

Muchas autoridades del estado estan convencidos que el cambio del modelo tradicional de
exportacion de recursos naturales hacia la exportacion de productos tecnoldgicos, que
utilizan mano de obra altamente calificada, es claramente necesaria, puesto que permite
generar riqueza sostenible y la creacion de un amplio sector de servicios con expectativas
de ingresos individuales mucho mayores a los actuales. En muchos paises se demostrd que
el desarrollo de software es un rubro eficiente que tiene mercados insaciables para lograr

esta transicion.

Bolivia ha comenzado a incursionar en esta industria hace aproximadamente dicz afios y
hoy es uno de los paises sudamericanos que oferta este producto a costos mas reducidos

que otros.

Los primeros afios fueron de prueba para muchas empresas bolivianas, y en particular
cochabambinas, y sobrevivieron aquellas que sobre todo se enfocaron para atender a
grandes empresas de! mercado local o a las de FEuropa y Estados Unidos.
Sin embargo, Cochabamba tiende a convertirse en uno de 1os centros mas importantes por

el crecimiento de wuna de Jas empresas mas grandes del pais: Jalasoft.

La industria del software en Bolivia y en Cochabamba recién estad dando sus primeros
pasos, ¢l desarrollo de la misma también dependera del apoyo que otorgue el Gobierno.
“Hay muchas cosas que debemos trabajar con el Gobierno, desde el control de la industria,

la normativa legal hasta la provision de equipos a costos mas razonables”
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La actividad de la industria del software en Bolivia todavia no esta regulada por ninguna
ley, tal como sucede en paises vecinos como ser Argentina, Uruguay, Chile y Costa Rica
son los paises de la region que mas apoyo han logrado de parte de sus gobiernos para hacer

crecer esta industria.

Sin embargo, en el caso de Bolivia no existen registros que muestren con exactitud cuanto y
donde se exportan las soluciones tecnologicas que desarrollan las empresas nacionales o

grupo de ingenieros que trabajan de forma particular.

“El problema de las empresas de software es que estdn trabajando hoy en dia en un
mercado que no esta controlado por nadie, y lamentablemente el Gobierno no hace nada
Iespecto a esto”, actualmente, hoy se requiere de una regulacion para que los productos

sean exportados con ciertas ventajas y que a su vez esto traiga beneficios al pais.
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CAPITULO VIII

8.1. RECOMENDACIONES

Recomendamos a las instituciones vinculadas al area de la tecnologia y al Servicio de
Impuestos Nacionales tomar en cuenta la propuesta de Ley de Promocion de la Industria de
Software descrita en el capitulo VI por la importancia y necesidad en que se convirtié el
uso del software a nivel mundial en las facilidades que brindan para mejorar la vida del

hombre.

Ya que ¢l concepto de software va mas alld de los programas de computaciéon en sus
distintos estados: cddigo fuente, binario o gjecutable; también su documentacion, los datos
a procesar e incluso la informacién de usuario forman parte del software o inclusive el
soporte que se le puede dar a estos programas: es decir, abarca todo lo intangible, todo lo

no fisico (hardware).

Convencidos que el cambio del modelo tradicional de exportacion de recursos naturales
hacia la exportacidon de productos tecnoldgicos, que utilizan mano de obra altamente
calificada, es claramente necesaria, puesto que permite generar riqueza sostenible y la
creacion de un amplio sector de servicios con expectativas de ingresos individuales mucho
mayores a los actuales. En muchos paises se demostré que el desarrollo de software es un

rubro eficiente que tiene mercados insaciables para lograr esta transicion.
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COMO EXPORTAR

GUIA PARA PRODUCTORES, MICRO Y PEQUENOS EMPRESARIOS
INDICE

Capitulo 1: Informacién basica
:Qué significa exportar?
;Qué ventajas tiene la exportacion?
#Qué preguntas deben hacerse antes de tomar la decision de exportar?
¢Cuales son los errores que se cometen con mayor frecuencia al exportar?

Capitulo 2: La Empresa
:Que tipos de empresas existe en nuestra legislacién?
:Como establezco una empresa?
Obtencion del registro de comercio de Bolivia (FUNDEMPRESA)
Obtencion del nimero de identificacién tributaria (NIT)
Licencia de funcionamiento para actividades econdmicas
Caja Nacional de Salud
Administradoras de fondos de pensiones (AFP's)

Capitulo 3: ;C6mo Exportar?
:Como habilito mi empresa para exportar?
Requisitos o formalidades para registrarse al SIDUNEA++
;Qué documentos necesito para exportar?

Capitulo 4: Tramite de Exportacion
:Que documentos se requiere para exportar?

Capitulo 5: :A donde Exportar?
;A qué paises podria exportar?
Acuerdos comerciales y SGP
;Cudl es la metodologia de investigacidn de mercados externos?
;Ponde puedo obtener informacion comercial de un pais en particular?
;Como puedo determinar la demanda externa de mi producto?
iComo establecer contactos comerciales y comunicacidn con potenciales
importadores o clientes?
#6mo definir el mejor canal de distribucion para mis productos?
:Cuales son los diferentes intermediarios que intervienen en las exportaciones?
:Como selecciono a un distribuidor en el extranjero para mi producto?
#Como se realiza un contrato de compra - venta?
iComo puedo hacer conocer mi producto?
:Como puedo obtener informacion acerca de los mercados y clientes?
:Cémo puedo obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los compradores
externos?
iComo puedo seleccionar el mercado meta?
;Qué factores toma en cuenta el importador para escoger a su proveedor extranjero?
¢Qué factores debo considerar en una negociacion con el importador?

Capitulo 6: Términos de Negociacion Internacional - Incoterms
Capitulo 7: Medios Internacionales de pago
.
Capitulo 8: Incentivos a las exportaciones
RITEX

Zonas Francas
CEDEIM




Capitulo 9: Promocion Internacional
{Cémo participar en ferias y eventos internacionales?
;Qué es una Feria?
iPor qué participar en una Feria?
{Qué es una misién comercial o empresarial?
{Qué es una Rueda de Negocios?
{Qué podemos obtener o conseguir de una Rueda de Negocios?
iComo enviar Muestras Comerciales?

Capitulo 10: ;Como aprovechar el TCP?

Capitulo 11:  ;Qué es el Programa de Desarrollo del Comercio y Promocion de las Inversiones
- PROCOIN?

Capitulo 11:  ;Qué es et Centro de Promocién Bolivia - PROMUEVE BOLIVIA?

Capitulo 12:  ;Como aprovechar el Internet y el Comercio Electronico?

Capitulo 14:  ;Qué es la Plataforma de Apoyo al Exportador - PAEX ?

“La presente publicacion ha sido elaborada con la asistencia de la Union
Europea. El contenido de la misma es responsabilidad exclusiva de PROMUEVE
BOLIVIA y en ningun caso debe considerarse que refleja los puntos de vista de
la Unién Europea”




Capitulo 1
Informacion general

;Qué significa exportar?
La exportacidon es el envio legal de mercancias nacionales para su uso o consumo en el
extranjero.

Exportador: Persona individual, empresa o agencia despachante de aduana que presenta una
declaracion de mercancias de exportacién con las formalidades previstas en disposiciones
legales.

Exportacion Definitiva es el régimen aduanero aplicable a las mercancias en libre circulacion
que salen del territorio aduanere y que estan destinadas a permanecer definitivamente fuera
del pais.

Prohibiciones, el Estado garantiza la libre exportacion de mercancias, con excepcion de
aquellas que estan sujetas a prohibicién expresa y de las que afectan a la salud plblica, la
seguridad del Estado, la preservacion de la fauna y flora y del patrimonio cuitural, histérico y
arqueclogico de la nacion.

{Qué ventajas tiene la exportacion?
Entre las principales ventajas de exportar se encuentran:

Un mercado extenso: exportar implica introducir preductos a mercados con mayor
cantidad de consumidores potenciales que el mercado nacional.

Oportunidad de ampliar la participacion y el conocimiento de mercados
internacionales: al exportar la empresa deberd conocer como trabajan sus competidores,
cudles son sus estrategias y como han conseguido penetrar en los principales mercados
extranjeros, asimismo complementara con el manejo logistico de tramites, seguros v
transporte.

Incremento en la produccion: si ne estd operando con toda su capacidad instalada en el
mercado nacional; al exportar, la capacidad y duracion de los periodos de produccién
pueden aumentar, disminuyendo los costos medios por unidad e incrementando las
economfas de escala.

Desarrolio y crecimiento de la empresa: al generarse mayor dinamismo en ventas e
ingresos.

Rentabilidad: al generarse ingresos mayores y disminuir costos por el incremente de
volumenes.

No depender de un solo mercado diversificando riesgos: al exportar, la empresa
incrementard su base de mercado y reducird la competencia interna en el pais
disminuyendo sus riesgos.

Estabilizar las fluctuaciones de mercado: se reduce la dependencia de la empresa por
los cambios economicos, gustos del consumidor vy fluctuaciones estacidnales, dentro de la
economia nacional.

Mejorar y uniformar la calidad de los productos: frente a las exigencias del mercado
internacional.

Actualizacién tecnoldgica: al tomar conocimiento de las diversas alternativas sobre la
tecnolegia existente en el mercado internacional.

Mejora de la competitividad de la empresa: la exportacion aumenta las ventajas
competitivas de las empresas y esto deriva a su vez en el incremento de las ventajas
competitivas de Belivia en su conjunto.

fmagen empresarial: al desarrollar contactos y relaciones comerciales con potenciales
clientes e instituciones. ©

Generacién de empleos: al desarrollarse la capacidad productiva y comercial de la
empresa.

Generacién de divisas: al generarse mayor cantidad y calidad de las ventas en el mercado
internacional.




Buen argumento para obtener financiacién ante los bancos: ya que la actividad
exportadora entrafa una serie de beneficios y ventajas {facilidades) ante las entidades
financieras.

Regimenes especiales de fomento: el exportador puede tener acceso a regimenes
especiales de fomento a las exportaciones como ser RITEX, devolucién impositiva, Zonas
francas.

:Qué consideraciones deben hacerse antes de tomar la decision de
exportar?
Una empresa exportadora nace con el deseo de sus empresarios de ampliar sus mercados y

vender sus productos a otros paises, para ello debe tenerse clara cual es la motivacion que
impulsa a la empresa hacia la exportacion, por ejemplo:

La empresa tiene un producto “Onico” que dificilmente encontrara competencia en
mercados extranjeros. i

Se cree que los margenes de utilidad por realizar ventas internacionales resultan mas
atractivos que Los de las ventas locales.

Se busca incrementar el nivel de ventas para reducir los costos de produccion de la
empresa gracias a las economias de escala.

La competencia local se ha vuelto muy dura y podria ser recomendable seguir compitiendo
con ellos pero en mercados extemos. _

La capacidad de produccion es muy abundante para el mercado local Gnicamente y se
necesita incrementar la cantidad de compradores.

La empresa necesita nuevas tecnologias, disefios y habilidades que sélo se pueden obtener
al ingresar en mercados extranjeros. .

Cualquiera de los motivos mencionados es valido para tomar la decision de exportar, pero
debe tenerse en cuenta el gran compromiso y la seriedad que esto implica para todos y cada
uno de los funcionarios que trabajan en la empresa.

¢Cuales son los errores que se cometen con mayor frecuencia al iniciarse
en la exportacion?

Los errores que las empresas pequefias y medianas cometen mas a menudo cuando empiezan
a exportar o a ampliar sus operaciones hacia mercados extranjeros son:

No tener claros los objetivos por los que se incursiona en la exportacion.

No solicitar asesoramiento especializado para elaborar una estrategia y un plan de
comercializacion internacional, antes de empezar un emprendimiento como la
exportacion,

Insuficiente compromiso y conocimiento del equipo directive para superar las dificultades
iniciales y los requisitos financieros que entrafia la exportacion.

Insuficiente cuidado al seleccionar un representante de ventas a distribuidor.

Intentar conseguir pedidos del mundo entero en vez de concentrarse en uno o dos
mercados estratégicos.

Descuido de las exportaciones cuando el mercado domestico se acelera,

Trato desigual entre los distribuidores y clientes internacionales y los nacionales,

Suponer que una estrategia comercial o producto especifico tendra éxito
automaticamente en todos Los paises.

Reticencia a modificar productos para cumplir con los reglamentos o las preferencias
culturales de mercados extranjeros.

No imprimir ofertas de productos, servicios, venta o garantias en otros idiomas.

No contratar a una empresa de administracion de exportacmnes cuando la empresa no
puede tener su propio departamento de exportaciones,

No elaborar contratos de compraventa internacional con el chente extranjero.

No poner suficiente énfasis en la gestion logistica integral de flujos documentales, fisicos,
de informacion y de dinero en las transacciones comerciales externas de la empresa.




Capitulo 2
La Empresa

La actividad exportadora exige como primer requisito la constitucién legal de una unidad
economica. Nuestra legislacion contempla la existencia de algunos tipos de empresa y toda
empresa debe registrarse bajo uno de esos tipos.

:Qué tipos de empresas existen en nuestra legislaciéon?

Empresa Unipersonal

Es aquella en la que una sola persona es la propietaria y se hace cargo de las
responsabilidades socfales generadas por ésta. El tamafio de la Empresa esta dado por los
aportes que realice.

Sociedad de Responsabilidad Limitoda (SRL)

Es una empresa conformada por dos ¢ mas personas denominadas “socios”, en la que los
50¢ios son responsables de las obligaciones sociales de la empresa segun el monto de sus
aportes de capital a la empresa. El fondo comln esta dividido en cuotas de capital en dinero
efectivo, no asi en acciones o titulos valor. Este tipo de soc1edad no debe tener mas de
veinticinco socios. :

Sociedad Colectiva (SC)

Es una empresa cuya constitucion es igual a la de una SRL pero con la diferencia de que sus
socios se hacen responsables de las abligaciones sociales de la empresa en forma subsidiaria,
solidaria e ilimitada segin el monto de su aporte.

Sociedad en Comandita Simple (5CS)

Es una empresa conformada por uno o mas socios que solo responden con el capital que se
obligan a aportar, y por unc o mas socios que responden por las obligaciones sociales en
forma solidaria e ilimitada, hagan o no hagan aportes al capital social.

Sociedad Andnima (SA)

Es una empresa conformada por dos o mas personas denominadas “socios”. El capital de esta
empresa esta representado por acciones y las responsabilidades de sus socios queda limitada
a la cantidad de acciones con que cuente cada uno de ellos.

Sociedad en Comandita por Acciones (SCA)

Es una empresa conformada por dos ¢ mas personas denominadas *socios”. Sus socios se
hacen responsables de las obligaciones sociales de la empresa de forma subsidiaria, solidaria
e ilimitada segin la cantidad de acciones con que cuente cada uno de ellos. Solo los aportes
de los socios comanditarios se representan por acciones.

Sociedad de Economia Mixta

Es una empresa conformada por alguna institucion pdblica (dependiente del estado) y por
una empresa privada para la realizacion de actividades de interés colectivoc o 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 de la empresa mixta.

Sociedades Constituidas en el Extranjero

Es una empresa que se rige conforme a las leyes del pais en el 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 de la Repiblica.,,




{€Como constituir una empresa?

Obtencion del registro de comercio de Bolivia (FUNDEMPRESA)

El Registro de Comercio debe tramitarse ante la Fundacién para el Desarrotlo Empresarial
(FUNDEMPRESA), que es el organo técnico - legal y administrativo de fé publica con
jurisdiccion nacional, encargado de otorgar la Matricula de Comercio, que habilita el
ejercicio legal de la actividad comercial, e inscribir todos los actos, contratos y documentos
comerciales sujetos a registro conforme establecen las previsiones del Cddige de Comercio y
disposiciones legales complementarias. (Ver Anexo N° 1)

Obtencidn del Numero de identificacion Tributaria (NIT)
EL NIT es et NUmero de Identificacion Tributaria que tiene vigencia a partir del 1 de enero de
2005 y reernplaza al Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

A partir del 1 de enero de 2005, los sujetos pasivos inscritos en el Padrén Nacional de
Contribuyentes consignan su NIiT en todos los tramites y documentos presentados para el
cumplimiento de sus obligaciones tributarias. La emision de facturas, notas fiscales o
documentos equivalentes deberan llevar impreso el Nimero de Identificacion Tributaria (Ver
Anexo N° 3)

Licencia de funcionamiento para actividades econémicas

Corresponde a la solicitud realizada expresamente por el contribuyente a efectos de que el
Gobierno Municipal de cada ciudad, en uso de sus facultades y atribuciones, otorgue vy
extienda a favor del titular de una actividad econdmica la respectiva Licencia de
Funcionamiento Municipat.

Requisitos:
De manera general, para otorgar la respectiva Licencia de Funcionamiento los Gobiernos
Municipales solicitan a ltos contribuyentes tos siguientes documentos:

Formulario de Licencia de Funcionamiento

Padrén Municipal de Contribuyente (PMC)

Cédula de identidad (original y fotocopia del representante legal, en caso de persona
juridica) .

NIT o inscripcion al Régimen Simplificado (original y fotocopia)

Ultima factura de luz del local (original y fotocopia)

Croquis de distribucién de los ambientes y descripcién de tos espacios fisicos donde
funcionara su negocio.

En caso de persona juridica se debe agregar:
Fotocopia del testimonio de constitucion de sociedad
Fotocopia det poder notariado del representante legal. Toda la documentacién debe ser
presentada en folder.

Fuente: Para el Departamento de La Paz - Gobierno Municipal de La Paz (www,ci-
lapaz.gov.bo)

Registro en la Caja Nacional de Salud

Las empresas deben inscribir a sus empleados a la Caja Nacionat de Salud para cumplir con
los requisitos exigidos por Ley, de la misma manera un trabajador que desee incorporarse a
la caja de forma voluntarfa también puede hacerlo.

La Caja Nacional de Salud atienden en todas las capitales del departamento y su tramite es
en todo el pais.

Fuente: Caja Nacional de Salud (591-2) 2333857, 2333874 (La Paz)®

Administradoras de Fondos de Pensianes (AFP's)

Son entidades encargadas de administrar los recursos de los trabajadores cuando los mismos
lleguen a una edad avanzada. Su objetive es incrementar et nivel de ahorro del pals, de
acuerdo a las leyes vigentes, todas las empresas estan obligadas a registrarse ante las AFP's.




Es un registro obligatorio de un empleador afiliar a su persenal en una AFP, con el objetivo
fundamental de crear un vinculo laboral entre el empleador y su personal dependiente.
Bolivia en actualidad cuenta con dos administradoras de Fondos de pensiones:

AFP “Prevision”
Requisitos para la afiliacién:

Fotocopia del NIT.
Fotocopia del Documento de Identidad del Representante Legal

Lugar del Tramite: Oficinas a Nivel Nacional
Fuente: AFP Prevision (www.prevision.com.bo)

AFP “Futuro”
Requisitos para la afiliacion:

Llenar Formulario de Inscripcion del Empleador.
Fotocopia del NIT,
Fotocopia del Documento de Identidad del Representante Legal.

Lugar del Tramite: Oficinas a Nivel Nacional

Fuente: AFP Futuro (www.afp-futuro.com)




Capitulo 3
:Cémo Exportar?

:Como se habilita una empresa para exportar?

Para que una empresa legalmente constituida pueda realizar operaciones de exportacion
debe contar con algunos registros adicionales, como ser:

Registro ante la Unidad de Servicios a Operadores (USQ) SIDUNEA++

Este registro es ante la Aduana Nacional de Bolivia y habilita a las empresas exportadoras
para la utilizacién del sistema automatizadc de gestibn aduanera de exportaciones
SIDUNEA++, que es un software que provee gratuitamente la Aduana boliviana que permite al
exportader o a su agente despachante elaborar las Declaraciones de Exportacion a través de
un computador para su posterior presentacién en recintos de aduana al momento del
despacho de exportacion.

Cualquier exportador puede hacer uso de los Centros Plblicos habilitados por la Aduana
Nacional para la utilizacién del sistema SIDUNEA, los mismos se encuentran en las
diferentes Camaras de Exportaderes en todo el pais.

Consultas: www.sidunea.aduana.gov.bo

Otros registros

Las empresas exportaderas pueden afiliarse a Instituciones Publicas en funcién a la actividad
comercial que realicen. Estas Instituciones le proporcionaran los certificados o autorizaciones
exigidas para la realizacién del tramite de exportacion,

En Bolivia no es obligatoria la afiliacidon ante camara alguna para efectuar actividades de

exportacion. Sin embargo los empresarios podran evaluar los beneficios de formar parte de
una de ellas en funcién a las ventajas y beneficios que esta afilfacion les brinde.




Capitulo 4
Tramite de Exportacion

De acuerdo a la Ley 1483, Ley de Tratamiento Impositivo a las Exportaciones y la Resolucién
Biministerial N°. 007/99 de 26 de marzo de 1999, existen dos procedimientos dentro de la
“Libre Gestion” para realizar el tramite de exportacion.

EL primero, utilizando los servicios de una Agencia Despachante de Aduanas, la que por
encargo del exportador debera responsabilizarse del tramite, presentando la documentacion
requerida y llenando los diferentes formularios.

El segundo, en el cual el exportador; en uso pleno de los derechos que le otorga la Libre
Gestion; realiza el tramite en forma directa.

{Qué documentos se requiere para exportar?

Factura Comercial de Exportacion

Documento elaborado por el exportador, no sujeto al régimen tributario del comercio
interno, que le permite declarar el valor de la mercancia a exportar, el mismo que debe
contener la siguiente informacion:

Nimero correlativo de factura (Dosificada de acuerdo a Resolucién del Servicio de
Impuestos Nacionales (SIN) - numérico, alfanumérico)
Lugar y fecha de emisidn
Nombre o razén social y Direccién del exportador
Informacion general del importador o consignatario
Detalle y cantidad de la mercancia
Valor unitario y total
. Condicion de venta (INCOTERMS}
. Firma del exportador y sello de la empresa

La Resolucién Normativa de Directoric No. 10-05-03 de 28 de Marzo de 2003 establece lo
siguiente:

Las personas naturales o juridicas, que de conformidad con las Leyes N° 1489, N° 1963 y
N°® 1731, realicen operaciones de exportacién definitiva de mercancias, incluyendo las
exportaciones RITEX, para fines de control estan obligadas a cumplir con los requisitos de
habilitacién, impresion y emisién de Facturas Comerciales de Exportacién sin Derecho a
Crédito Fiscal.

La habilitacién (Dosificacion) de Facturas Comerciales de Exportacion, se efectuard
mediante asignacion de un Numero de Orden de Factura, otorgado por Impuestos
Nacionales, por cada establecimiento del contribuyente en el que se realicen operaciones
de exportacion,
Cada nimero de Orden de Factura otorgado, servird sélo para la habilitacién de un
nimero determinado por el exportador, el mismo sera renovado en posteriores solicitudes
de habilitacion. Las facturas comerciales de exportacidén de las sucursales deben ser
habilitadas en dependencias de la Gerencia Distrital correspondiente al domicilic legal de
contribuyente {(casa matriz), donde se encuentra inscrito en el Nimero de [dentificacion
Tributaria (NIT).
Lista de Empaque
Documento necesario cuando las mercancias a exportar requieren especificaciones con mayor
detalle. La lista de empaque debe acompafiar a la factura comercial de exportaciony estar
en relacion directa a este Oltimo documento. Esta lista debe indicar:

NOmero de la factura comercial de exportacion relacionada con la lista de empague
Lugar y fecha de emision




Informacidn 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

Declaracién de Exportacion (DOCUMENTO UNICO DE EXPORTACION - DUE)

Este documento es una declaracion jurada mediante la cual el exportador certifica que los
detalles especificados responden a la verdad. Su llenado es extraido principalmente de la
Factura Comercial de Exportacion, en el caso que contenga la lista de empaque, utilizaré la
informacion contenida en este Gltimo documento. :

Certificado de Origen

El Certificado de Origen permite acreditar que los productos a exportarse tienen origen
boliviano, cumplen las normas establecidas y se acogen a las preferencias arancelarias de los
diferentes convenios en los que participa Bolivia.

Actualmente, este documento es emitido y expedido por el Servicio Nacional de Verificacion
de Exportaciones SENAVEX,

SENAVEX fue creado mediante Decreto Supremo No. 29847 el 10 de Diciembre de 2008. En
funcionamiento desde el 26 de enero de 2009. Es una entidad publica desconcentrada bajo
dependencia directa del Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural con
dependencia funcional del Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones. Con sede en
la ciudad de La Paz y 10 oficinas regionales en todo el territorio nacional.

La Oficina central del SENAVEX se encuentra en la ciudad de La Paz: Av. Camacho Esquina
Bueno Piso 5 Telf. (591-2) 211362 / 2113621.

En Bolivia se emiten los siguientes Certificados de Origen:

El Certificado de Origen “ALADI”-Asociacion Latinoamericana de Integracion, cuando la
exportacion es realizada a cualquiera de los paises miembros de esta asociacion,
incluyendo los de la Comunidad Andina de Naciones {CAN).

El Certificado de Origen “MERCOSUR” Mercado Comun del Sur, segin el Acuerdo de
Complementacion Econdmica Bolivia - MERCOSUR (ACE N° 36), cuando la exportacién esta
dirigida a cualquiera de los paises miembros de éste Acuerdo (Argentina, Uruguay,
Paraguay y Brasil).

El Certificado de Origen SGP Form A “Generalized System of Preferences”, cuando la
exportacion esta dirigida a paises de la Union Europea (Alemania, Austria, Bélgica,
Finlandia, Francia, Inglaterra, Grecia, ltalia, Irlanda, Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal,
Suecia). A otros paises miembros del SGP (Australia, Bulgaria, Canada, Checoslovaquia,
Hungria, Estados Unidos de Norte Ameérica, Japon, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia,
Reino Unido, Suiza). Japon, Rusia.

El Certificado de Qrigen TLC México “Tratado de Libre Comercio Bolivia - México™ (ACE N°
31), cuando la exportacion esta dirigida a éste pais. Segin disposicidn complementaria al
tratado, a partir de mayo de 1999 existe la auto-certificacion.

El Certificado de Origen para “Terceros Paises”, cuando la exportacion es dirigida a paises
del resto del mundo con el que Bolivia no tiene convenio o acuetdo comercial, pero que a
solicitud del exportador se le puede extender dicho documento.




Otros Certificados

De acuerdo a la naturaleza del producto, el exportador podra obtener los siguientes
documentos:

Certificados Sanitarios.- documentos emitidos por autoridad competente del Estado
boliviano Servicio Nacionat de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG),
que certifica que las mercancias a exportarse se encuentran libres de contaminacién,
buen estado y aptos para su consumo o utilizacion.

Certificado Zoosanitario.- Documento emitide por el SENASAG, para la exportacién de
productos provenientes del reino animal.

Certificado Fitosanitario.- Documento emitido por el SENASAG, para la exportacién de
productos provenientes del reino vegetal.

Certificado de Inocuidad Alimentaria.- Documento emitido por el SENASAG, para la
exportacion de productos alimenticios acabados.

Certificado Ictosanitario.- Documente emitido por el SENASAG, para la exportacion de
productoes provenientes de la piscicuttura

Certificado Bromatoldgico.- Documento emitido por el SENASAG, para la exportacion de
productes comestibles en general.

Certificado Toxicologico.- Documento emitido por el Ministerio de Salud y Prevision
Social, para la exportacién de productos alimenticios elaborados con materias primas
provenientes del reino animal o agentes organicos.

Certificado Quimico.- Documento emitido por el Ministerio de Salud y Previsién Social,
para la exportacién de preductes curtientes o tintoreos, pigmentos, de resina y
preparaciones de perfumeria, tocador o cosmeética.

Certificado CITES.- Documento emitido por el Viceministro de Medio Ambiente, Recursos
Naturales y Desarrollo Forestal para la exportacién de-madera (mara, roble y cedro) y
otras especies amenazadas de extincion. '

Certificado Forestal de Origen (CFO).- Documento "emitido por la Superintendencia
Forestal para la exportacién de productos forestales, maderables y no maderabies.

Aviso de conformidad.- A requerimiento especifico de la empresa importadora, el
exportador podra solicitar se le extienda el “Aviso de conformidad”. Documente emitido
por una empresa verificadora autorizada por el Estade boliviano, quien certifica, previa
comprobacion, que la cantidad, calidad y valor corresponde a las mercancias a ser
exportadas.

Certificado de INBOPIA.- Certificado “Hecho a mano” del Instituto Boliviano de la
Paquena Industria y Artesania (INBOPIA).

Certificado de 1a OIC (Café)

Documento de Transporte
Emitido por ta émpresa transportadora contratada por el exportader para realizar la

operacion de exportacion. Este documento, dependiendo el medio de transporte a utilizar,
tiene las siguientes denominaciones:

Carta de Porte (autotransporte).- La empresa transportadora emite este documento
cuando la exportacion se realiza por via carretera.

Conocimiento de embarque maritimo (Bill of Lading).- La empresa © agencia naviera,
emite este documento cuando utiliza el transporte maritimo para realizar la operacion de
exportacion.

Guia aérea (Airway Bill).- La linea aérea, emite este documento cuando el exportador
utiliza el transporte aéreo para realizar la operacién de exportacion.

Carta de Porte (Ferrocarril).- La empresa ferroviaria emite este documento cuando
utiliza el transporte férreo para realizar la operacién de exportacién,

Seguros

El seguro incluye una serie de coberturas para resarcir al asegurads por las pérdidas o danos
materiates que sufran los bienes muebles o semovientes durante su transporte por cualquier
medio o combinacién de medics. Lo debe contratar quien tenga interés en la seguridad de
los bienes durante su transporte al destino final.




Requisitos Documentales segun el tipo de Exportacién

Para exportaciones definitivas
Se debe presentar los siguientes documentos:

Factura Comercial {Original y copias) dosificada
Certificado de Origen, cuando corresponda.
Certificado fito y zoosanitario, cuando corresponda
Certificado de producto artesanal y de la pequefia industria, cuando corresponda
Lista de empaque, cuando corresponda
Certificado de anélisis de minerales y metales. Ademas, el Impuesto Complementario a la
Mineria ({CM), cuando corresponda
Declaracion Unica de Exportacion - DUE- SIDUNEA
Para Exportaciones R.I.T.E.X.
Se debe presentar los siguientes documentos:

Factura Comercial (dosificada)

Lista de empaque, cuando corresponda

Certificado de Origen, cuando corresponda.

Certificado fito y zoosanitario, cuando corresponda

Certificado de producto artesanal y de la pequeia industria, cuando corresponda
Declaracion Unica de Exportacion - DUE- Formularios SIDUNEA.

Declaracion de Admision Temporal- DUI- de las materias primas .

Formulario 508 ( hoja de saldos para aduana nacional)

Para exportaciones temporales
Se debe presentar los siguientes documentos:

Declaracion Unica de Exportacion
Factura o nota de remision
Declaracién Unica de Importacion o Factura de compra en mercado interno

Para reexportaciones
Se debe presentar los siguientes documentos:

La Factura Comercial {Criginal y copias)
Lista de empaque, cuando corresponda
Declaracién Umca de Exportacién
Declaracién Unica de Importacién

Para efectos personales
Se debe presentar los siguientes documentos:

Declaracién Jurada

Lista de empaque, cuando corresponda

Declaracion Unica Expaortacién (DUE)

Documento de identificacion

Certificacion de exportacion emitido por Ministerio de Relaciones Exteriores y Cultos
{para misiones diplomaticas)

Requisitos Documentales segtin Producto a Exportar
De acuerdo a la naturaleza del producto y el pais destino, el exportador debe presentar la
sigiiente documentacion: o
Exportacion de Minerales
Factura Comercial (Original y copias) dosificada
Lista de empaque, cuando corresponda
Certificado de Origen, cuando corresponda.




Declaracion Unica de Exportacién - DUE - SIDUNEA

Certificado de analisis de minerales y metales. Ademas, el Impuesto Complementario a la
Mineria (ICM), cuando corresponda

Certificado de Liquidacion INE

Formulario de Compra y Yenta de Minera, cuando corresponda

Exportacidn de Artesanias
Factura Comercial (Original y copias) dosificada
Lista de empaque, cuando corresponda
Declaracion Unica de Exportacion - DUE- SIDUNEA
Certificado de INBOPIA (cuando corresponda}

Requisitos para productos Agricolas y Agroindustriales
a) Certificado Fitosanitario

Lugar de Tramite: SENASAG
Requisitos para el Registro Fitosanitario:

. Carta de solicitud de inscripcién dirigida al Jefe Distrital.

. Fotocopia del NIT

. Fotocopia del Padron Municipal de Contribuyentes, Croquis de ublcacmn de las
instalaciones.

. Dos fotocopias de boleta de deposito en la cuenta bancaria del SENASAG N° 1-
1053094 Banco Unidn de Bs. 400.

. Fotocopia de Cedula de Identidad del representante legal de la empresa.

. Informe de inspeccion técnica de la infraestructura, instalaciones, magquinaria y

equipo de planta.

Vigencia del certificado de registro: 2 afios Requisitos para la emision del certificado
fitosanitario:

. Formulario de solicitud de certificado de exportacion
. Factura comercial

. Lista de empaque

. Dos copias de Boleta de depdsito bancario

b) Productos Alimenticios - Certificado de Inocuidad Alimentaria para la exportacién
Lugar de Tramite: SENASAG

Requisitos para e! Registro sanitario de empresas procesadoras de Alimentos:

. Carta de solicitud de Registro dirigido al Jefe Distrital del SENASAG

. Nombre o Razon Social de la empresa

. Croquis de ubicacion de la Planta

. Capacidad de produccion por mes

. Nombre y marca del producto que procesa la empresa

. Refaccion de ingredientes aditivos, identificados por su nombre genérico y su
referencia numérica internacional

. Muestra de etiqueta por producto

. Tiempo de almacenamiento que garantice la vida (til del producto, en condiciones
normales de conservacion y almacenamiento.

. Sistema de identificacion del lote de produccion (cuando cofresponde)

. Toma de nuestra de agua para analisis fisico, quimico, microbiologico

. Fotocopia de NIT

. Fotocopia de la licencia de funcionamiento

. Fotocopia legalizada de manifiesto ambiental

- Formulario de solicitud UIA - REG., - FORM - 001, debidamente llenado




Croquis de la distribucion de ambientes de la planta y flujograma de elabaracitn de

productos

Toma de muestra para analisis de laboratorio de acuerdo al producto
Deposito en la cuenta bancaria del SENASAG:

Servicios prestados sector artesanal: Bs. 500

Servicios prestados sector semi-industrial; Bs. 800

Requisitos para la emision del Certificado Fitosanitario;

Formulario de solicitud de certificado de exportacion
Factura comercial

Lista de empaque

Dos copias de Boleta de depdsito bancario

¢) Certificado zoosanitario para la exportacion
Lugar de Tramite; SENASAG
Requisitos para la emision del Certificado Zoosanitario:

Formulario de solicitud de certificado de exportacién
Factura comercial

Lista de empaque

Dos copias de Boleta de depésito bancario
Certificado de fumigacion {cuando corresponda)
Otros certificados (segun el pals de destino)

Exportacion de Cafe

a)

certificado de Origen - ICO

Lugar de Tramite: Camara Departamentales de Exportadores

solicitar N° de inscripcion ICO
Aporte a la Organizacion Internacional del Café

Segan volumen de exportacién (0.20 ctvos. de $us. Por saco de 60 Kg.)

b)

Certificado de SENASAG (para café procesado)

Certificado de Calidad del Café de Exportacidn

Lugar de Tramite: IBNORCA

Certificado voluntario, a requerimiento del exportador
Declaracion Unica de Exportacidn DUE
Aporte a la cuenta IBNORCA (0.922 CTVS. de ddlar por saco de 60 Kg.)

Exportacion de Madera
Lugar de Tramite: Superintendencia Forestal Nacional

a)

Registro en la Superintendencia Forestal Nacional

Carta de solicitud de inscripcion dirigida al Director Departamental
Programa de abastecimiento y procesamiento de materias primas de la gestion

presente {(de acuerdo al Reglamento de la Ley Forestal)

Datos de la empresa: Ubicacion de la planta depdsitos, maquinaria

Fotocopia del NIT

Fotocopia del REX

Fotocopia de matricula de FUNDEMPRESA

Poder de Representante legal {cuando corresponda) -

b) Requisitos para la emision del Certificado de Exportacién CFO-4

Carta de solicitud al Director Departamental
CFO 2 de Origen, original

Planilla de descripcion del producto

Costo del CFO - 4 de: Bs. 140




Productos forestales maderables, no maderables y palmito cultivado

Lugar de Tramite: Superintendencia Forestal
Las empresas dedicadas a la comercializacién de palmito cultivado deberan registrase
anualmente a la Superintendencia Forestal presentando la siguiente informacién:

. Formulario de registro ante la Superintendencia Forestal

. Programa de Abastecimiento y Procesamiento de Materia Prima (PAPMP)

. Solicitud de Talonario y Guias de Transporte

. Descripcién General de la Empresa y Procesamiento de Materia Prima para la
elaboracion de productos Terminados.

. Croquis aproximado de distribucion de equipo y maquinaria

. Proyeccién de la fuentes de abastecimiento

. Hasta cuatro (4) firmas autorizadas adicionales a la del representante legal para la

emisién de Notas de recepcidn de materia prima y gufas de transporte
Las empresas que se registren por primera vez deberan presentar adicionalmente:

Fotocopia del NIT

Fotocopia del Acta de Constitucion de la Empresa
Fotocopia del Poder del Representante Legal
Registro de Comercio

TABLA DE CERTIFICADOS FORESTALES DE ORIGEN * (CFQ) -

* Resolucion Administrativa N° 002/98 emitido por Superintendencia Forestal el 6 de enero de
1996

Exportacion de Madera Mara y Cedro
a) Certificado CITES

Lugar de Tramite: Direccion de Biodiversidad
Requisitos para la Inscripcién de la empresa:

Carta de solicitud dirigida al Director General de Biodiversidad

Fotocopia legalizada de la escritura de Constitucién de la Empresa

Fotocopia legalizada del Poder de Representante Legal (cuando corresponda)
Fotocopia legalizada de NIT y REX

Fotocopia legalizada de la Resolucion Administrativa de la Superintendencia Forestal.
Plan de abastecimiento de materia prima

. Fotocopia simple de FUNDEMPRESA

Requisitos APRA la emision del certificado CITES:

. - Carta de solicitud del interesado al Director General de Biodiversidad.

. Factura Comercial.

. Lista de empaque

. Boleta del deposito bancario ($. 20} en cuenta fiscal N° 1-2484222 del Banco de la
Union.

. Copia del Certificado Forestal (CFO4) otorgado por la Superintendencia Forestal

El Despacho de Exportacidon Aduana

o
El dia de la exportacion, el transportista, el agente despachante o el exportador debe
presentar en las unidades de Aduana de frontera de salida, la mercaderia y los documentos
hecesarios para el tramite de exportacién.




De acuerdo a sorteo, se determina si debe realizarse un reconccimiento fisico de la
mercaderia o no, asignandose un Vista de Aduana para la revision de ésta y de los
documentos que la acompanan,

Una vez que el Vista de Aduana declara su conformidad con los resultados de su inspeccion y
estampa los sellos correspondientes en la Declaracién de Exportacién y en tos Documentos de
Transporte, el transportista puede continuar su viaje con rumbo al exterior portando un
ejemplar de la Declaracién Unica de Exportacion (DUE), los Documentos de Transporte y un
ejemplar del Certificado de Salida emitide por la Aduana.

Instituciones que intervienen en el proceso exportador
Los tramites de exportacién ante estas instituciones, pueden ser realizados por un

despachante de aduanas o por el mismo exportador. Los organismos que intervienen de forma
directa en el proceso de exportacion son las siguientes:

. Aduana Nacional.

. Empresa Transportadora

. Empresa Aseguradora

. Empresa Verificadora

. Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG)
. Camara Forestal

. Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones (SENAVEX)

. ALBO S.A. o 5UISS PORT _

. Administracion de Servicios Portuarios - Bolivia (ASP-B)

Ver Anexo N° 2 {Formatos de documentos de exportacion)

El Despacho de Exportacion Aduana

El dia de la exportacion, el transportista, el agente despachante o el exportador debe
presentar en las unidades de Aduana de frontera de salida, la mercaderia y los documentos
necesarios para el tramite de exportacion.

De acuerdo a sorteo, se determina si debe realizarse un reconccimiento fisico de la
mercaderia o no, asignandose un Vista de Aduana para la revision de ésta y de los
documentos que la acompanian.

Una vez que el Vista de Aduana declara su conformidad con los resultados de su inspeccion y
estampa los sellos correspondientes en la Declaracion de Exportacion y en los Documentos de
Transporte, el transportista puede continuar su viaje con rumbo al exterior portando un
ejemplar de la Declaracién Unica de Exportacion (DUE), los Documentos de Transporte y un
ejemplar del Certificado de Salida emitido por la Aduana.

Instituciones que intervienen en el proceso exportador

Los tramites de exportacion ante estas instituciones, pueden ser realizados por un
despachante de aduanas o por el mismo exportador. Los organismos que intervienen de forma
directa en el proceso de exportacién son las siguientes:

Aduana Nacional.

Empresa Transportadora

Empresa Aseguradora

Empresa Verificadora

Servicio Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG)
Camara Forestal

Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones (SENAVEX)

ALBO S.A. o SUISS PORT =
Administracion de Servicios Portuarios - Bolivia (ASP-B)

Ver Anexo N° 2 (Formatos de documentos de exportacion)




COMO EXPORTAR
(Segunda Parte)

Capitulo 5
¢A Donde Exportar?

Bolivia, en un esfuerzo de diversificacidn de mercados, firmd acuerdos comerciales que le
dan la posibilidad de exportar en condiciones preferenciales a otros paises. Asimismo, es
beneficiaria de mecanismos de cooperacion comercial unilateral que le otorgan los paises
desarrollados a través de los Sistemas Generalizados de Preferencias (SGPs).

Acuerdos Comerciales y SGP

Esquemas y acuerdos de Preferencias Arancelarias de los que goza Bolivia

‘N Acuer, ;Vigen' .
1 Comunidad Andn Colombia Ecuador, Indefini
CA Venezu B
2 ACE Zona de Chi Indefini
arancelanas :
3 ACE Zona de M&xi Indefini
aranceklrnas
4 ACE Zona de Argentina, Brasii, Indefint
arancelanas Urugu
5 ACE Zona de Cu Indefini
arancekras
6 ATPD Zonade Estados Unidos de 31 de Dicembre de
arancelarias unilatefales
i SGP Preferen Estados Unidos de 31 de Dicembre de
arancelarias unilatefales
8 SGP Preferen Paises de la Unién 31 de Dicembre de
Unién arancelarias unilatetales
9 SGP Freferen Jap 31 ge Dicembre de
arancelarias unilatefales

iCuél es la metodologia de investigacion de mercados externos?

La investigacion de mercados es un proceso sistematico para obtener informacidn que sirve a
la empresa en la toma de decisiones. Para conocer en que mercados vender, que calidad
demandan estos mercados, cuales son los precios, y como penetrar en dichos mercados, es
necesario realizar una investigacion de mercados.

La investigacion de mercades es el paso inicial de la comercializacién y proporciona a la
empresa la informacion sobre lo que el consumidor quiere, orientando asi su actividad
productiva. Antes de decidir sobre alguna accion a seguir en materia de exportaciones, la
empresa debe contar con informacion sobre los mercados, y ese es el papel de la
investigacién. Los objetivos de la investigacién de mercades, son: conocer al consumidor,
disminuir los riesgos y obtener y analizar la informacion. o
Metodologia de la Investigacion de Mercados
Los pasos previos a la planeacion de la investigacion de mercados, son:

Deteccion de la necesidad de informacion

Definicion del objetivo

Investigacion preliminar o exploratoria




En base a estos pasos, se da inicio a la Planeacion de la Investigacion de Mercados, que
comprende los siguientes pasos:
. Método de recoleccion de datos

Determinacion del método de muestreo

Disefio de formas de recoleccion de datos

Trabajo de campo

Tabulacion

Interpretacidn y analisis

Conclusiones

Fuentes de Informacion comercial en Bolivia

. Representaciones diplomaticas de otros paises en Bolivia

. Centro de Promaocion Bolivia {CEPROBOL)

. Oficinas nacionales de promocion comercial

. Cémaras privadas de exportadores, comercio e industria y otros organismos privados
. Universidades y Centros de Capacitacion

. Camaras Binacionales
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En el exterior:

. Centro de Comercio Internacional (CCI-UNCTAD/OMC)

. Centro de Promocion de Impartaciones de Holanda (CB1)

. Representaciones diplomaticas de Bolivia en el extranjero
. Agregados Comerciales .

. Organismos de Promocion de Importaciones

. Organismos estatales

. Camaras Binacionales de Comercig

. Eventos internacionales

10.SIPPO. JETRO
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Perfiles de Mercado

Un medio para investigar mercados sin incurrir en grandes costos, es la elaboracidn de
Perfiles de Mercado. El Perfil de Mercado puede ser realizado por la propia empresa, si es
que cuenta con personal entendido en comercio exterior, o bien encargar su elaboracion a un
consultor externo especialista en la materia. Los criterios para la seleccion de mercados son:

Aspectos a tomar en cuenta
. cohsumo alto
impartacion alta respecto al consumo, tendencias
competencia baja
entornos politico, econdmico y social estables
experiencia previa de otros exportadores bolivianos
cercania geografica
preferencias arancelarias

Evaluacion de barreras no arancelarias
prohibicion para importar el producto
permisos de importacion
cuotas
normas técnicas
regulaciones fito y/o zoosanitarias
calidad exigida en el mercado

¢Como se determina la demanda externa de un producto?

La investigacidn de mercados es parte fundamental del esfuerzo del exportador, el saber
como, donde, cudnto y quién le puede comprar sus productos lesayuda a definir mejor sus
estrategias y en su operacion podra planear mejor sus: flujos de efectivo, niveles de
produccion y el crecimiento y desarrollo de su empresa. Fuentes de informacién hay muchas
a nivel internacional, y con el desarrollo de las telecomunicaciones y de la informética




actualmente su investigacidén se puede complementar notablemente. Para determinar la
demanda externa del producto, se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Factores
la demanda de su producto puede estar influenciada por factores cuantitativos, como:
numero de habitantes, centros urbanos, etc., asi como por factores cualitativos: ingresos
economicos, distribucién urbana, entre otros.
Clases de Fuentes de Informac1on.
Primarias, las cuales se basan en una investigacion directa en el pais de destino,
Secundarias, como informes, reportes o estudios realizados, asi como servicios de
consultoria.

El exportador, ademas de las compahias de renombre que existen a nivel internacional,
también tiene otras alternativas, como contactar agencias 1nvest1gadoras de mercados del
pais donde desea exportar, las cuales puede ubicar en las paginas telefénicas amarillas, o
contactarse con los Agregados Comerciales de Bolivia en el exterior (Red Externa). Otra
alternativa viable es considerar la informacion comercial disponible a través de las Camaras
de Exportadores Regionales.

Ponderacién de la Demanda/Pais

La demanda de sus productos puede depender de factores cuantitatives o cualitativos, o de
otros aspectos; por ejemplo, si ya existen clientes o demanda para-sus productos o si va a
abrir mercado

Se considera que para el exportador pequefio y mediano, puede ser costoso hacer una
investigacion de mercado en base a las fuentes primarias, sin embargo es importante sefalar
que el empresario en Bolivia puede acceder en forma gratuita a documentos que le pueden
apoyar a conocer sus oportunidades de negocios, lo que te permitird facilitar o abaratar este
proceso. Por ejemplo, el Centro de Promocién Bolivia (CEPROBOL) elabora a través de su
Servicio de Red Externa, multiples estudios y perfiles de mercado, a nivel de producto-
mercado.

Por su parte, organismos internacionales como el Centro de Comercio Internacional
UNCTAD/OMC o el Centre para la Promocion de las importaciones en Paises de Desarrotlo CBI,
publican diversos documentos scbre el mismo tema que pueden ser consultados kibre de
costos.

{Coémo establecer contactos comerciales y comunicacién con potenciales importadores o
clientes?

Existen diferentes culturas para hacer negocios internacionales, dependiendo de las regiones
geograficas y pa1ses especificos, los exportadores tendran que dirigirse de diferente manera.
Para aquellos paises donde no se hable espafiol, se sugiere utilizar el inglés, dado que este es
considerado el idioma comercial.

En algunos paises una comunicacion escrita tiene toda validez y confiabilidad, en otros se
prefiere el contacto a través de una llamada telefénica o un encuentro personal; mientras
que en otras cukturas un acuerdo verbal tiene toda la efectividad y vigencia como si fuese un
acuerdo escrito.

En este sentido, se considera que las formas para establecer contacto con el cliente son:

Comunicacién no persenal: fax, correo electronico o E-mail {cada vez mas usado), correo
o mensajeria para envio de documentos, muestras, etc.

Comunicacién personal: teléfono (cuando la comunicacion Personal e inmediata es
necesaria}, contacto personal en su pais (en Bolivia, en un evento internacional, etc.).

En términos generales y enunciativos, las ventajas y desventajas de ambos tipos son:




Ventajas de comunicacién no personal: exactitud y ctaridad en los mensajes, tiempo
para revisar, analizar y evaluar la informacion, uso eficiente del tiempo, bajo costo,
flexibilidad para adaptarse a las diferencias de horarios.

Desventajas de la comunicacién no personal: no se perciben detalles de comunicacién
verbal, el seguimiento o las respuestas no son tan agiles, los acuerdos son mas lentos.
Ventajas de la comunicaciéon personal: contacto vivencial que permite una mejor
comunicacién, facilidad para lograr buen entendimiento y empatia, los acuerdos o las
respuestas se logran mas agilmente, se facilita el seguimiento expedito.

Desventajas de la comunicacion personal: pueden existir problemas si no existe buen
entendimiento por semantica en los idiomas (por ejemplo: hablar con un asiatico cuando
ambos tenemas problemas con el idioma inglés, puede ser problematico); costo alto o
mayor a la comunicacién no personal.

En conclusidn, algunas recomendaciones para mantener una buena comunicacidn con los
clientes y mantenerlos son, oportunidad (dar respuesta rapida a las comunicaciones o
solicitudes, convencera al cliente de que somos atentos y eficaces), claridad (debemos
asegurarnos que se ha reatizado en la forma que pide o comprende el cliente) y mantenerse
en contacto con su cliente,

:Como definir el mejor canal de distribucién de productos?

Se debe definir por un lado, en qué parte del proceso o nivel del canal de distribucién se
enfocara la fuerza de venta, y por otro lado, cual sera el intermediario de exportacién a
utilizar para penetrar en el mercado, lo cual también estara influenciado por la estrategia
competitiva definida previamente,

El canal de distribucién es la organizacion propia o externa, que permite desarrollar un
conjunto ordenado de operacicnes, para llevar a cabo la venta de un producto o servicio en
un mercado externo, de manera tal, que las necesidades de los compradores sean satisfechas
razonablemente,

Canales de Distribucién

La estructura de los canales de distribucidn varia con base en el tipo de producte a manejar,
ya sea de consumo, industrial o de servicios, Asimismo, varia de pais a pais, debiendo
considerarse los siguientes factores que determinan el canal a utilizar, conocidos como las 11
C’s:

Internos;
Compariia '
Caracter y naturaleza del producto
Capital :
Costo
Cobertura
Control
Continuidad
Comunicacién

Externos:
Caracteristicas del cliente
Cultura
Competencia

La eleccion del canal de comercializacién depende en gran medida de la infraestructura de
comercializacidn con que cuenta la empresa boliviana. Asimismo, se sugiere tomar en
consideracion el tipo de servicios que ofrece cada canal asi como los margenes de
intermediacién de cada uno de etlos, en el mercado meta.

w
;Cudles son los diferentes intermediarios que intervienen en las
exportaciones?

La estructura y canales de distribucion, (entendiendo por canal de distribucion al “conjunto
de instituciones comerciales que vincutan al productor con el consumidor finat), 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, especializacién 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 per 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, o sea obtiene un margen de utilidad. A
diferencia del agente, el mayorista cuenta con un stack bajo su propio riesgo. Sin embarzo,
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. Lla 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 Mualtiples. Generalmente conocidas como tiendas miltiples o tiendas en cadena,
juegan un papel muy importante para el sector de textil y confeccidn. Las compras son
centralizadas y ofrecen la variedad en precio, calidad y moda. Generalmente comercializan
Su propia marca.

Se recomienda analizar cada uno de los intermediarios que intervienen en una operacién
comercial con el objeto de ver cual se ajusta a sus necesidades de comercializacion.

¢Como seleccionar a un distribuidor en el extranjero para un producto?

Se entiende por distribuidor a la empresa o persona que compra mercaderias al fabricante o
preductor y las comercializa por cuenta prapia a su clientela, utilizando su propia fuerza de
ventas.

Ventajas de la Utilizacion de Distribuidores:
- Se mantienen existencias del producto en el territorio de ventas, mejorando la atencion al
consumidor final.
Se perciben los estimulos a la exportacion
Se tiene menares costos y riesgos que mediante una comercializacién directa.
No se tienen gastos de comercializacion
Pone su red comercial y técnica al servicio del productor (recomendable para productos
duraderos con servicio de post-venta).
El Distribuidor financia campafas promocionales.

Desventajas de la Utilizacion de Distribuidores:
. Se pierde el control del producto.
El distribuidor puede en ocasiones fijar el precio del producto.
Experiencia insuficiente del mercado.
No existe contacto directo con el consumidor.
- El distribuidor puede vender productos de la competencia.
¢Como se realiza un contrate de compra - venta?

Es dificil citar un contrato tipo que se pueda aplicar a todos los acuerdos de exportacién; no
cbstante, es importante considerar ciertas disposiciones minimas o condicianes generales,
que son Gtiles para la elaboracion de cualquier contrato. A continuacién se detallan las
condiciones que pueden servir de referencia para los contratos de exportacion;




Nombre y direccion de las partes.

Producto, normas y caracteristicas: El contrato de exportacion debe especificar
explicitamente el nombre del producto y sus normas técnicas, tamafos en que se provee
el producto, normas y caracteristicas nacionales e internacionales, su posicidn
arancelaria, requisitos especiales del comprador, caracteristicas de las muestras, envase,
embalaje, etc.

Cantidad: La cantidad debe redactarse en cifras y letras especificando si se trata de
unidades, peso o volumen. Cuando la cantidad de los productos se mencione por peso o
volumen, deberd mencionarse la unidad de que se trata. Por ejemplo: toneladas,
kilogramos, etc.

Embalaje, etiquetado y marcas: Los requisitos referentes a embalaje, etiquetado y a las
marcas varian cuando se exporta y se deberd describir claramente en el contrato.
Asimismo si la mercancia estara unitizada. Ej: en pallets, contenedores, etc.

Valor total del contrato: EL valor total del contrato debe mencionarse en letras y
nlmeros, asi como la moneda utilizada y el pais al que hace referencia. "
Condiciones de entrega: El precio del contrato debe estar relacionado directamente con
un Término de Comercio que estipule las condiciones de entrega {preferentemente de
conformidad con los Incoterms 2000}

Descuentos y comisiones: El contrato deberd estipular también a cudnto se eleva el
descuento o comision, quién debe pagarlas y a quien. La base del calculo de la comision y
el porcentaje también deben mencionarse claramente. Los descuentos y/o comisiones
pueden estar o no incluidos en el precio de las exportaciones, sesin lo decidan
conjuntamente el exportador y el importador, o '

Impuestos, aranceles y tasas: De acuerdo a las condiciones de entrega se entiende que el
precio establecido por el vendedor incluye impuestos, aranceles y tasas relativas a la
exportacion de la mercancia. De igual manera, las eventuales tasas del pais importador
corren a cargo del comprador. '

Lugares: Aunque el Término de Comercio indica especificamente un solo lugar, es
conveniente especificar el lugar de despacho y el lugar de entrega y de ser posible debe
indicarse el lugar de toma a cargo por el transportista, el punto de embarque, el punto de
desembarque y el destino de la mercancia,

Periodos de entrega o de envio: Las fechas de la entrega o de envio deberan
mencionarse, en lo posible especificamente o ya sea a partir de 1°) la fecha del contrato,
2%) la fecha de notificacion de la emisién de una carta de crédito irrevocable 0 3°) de la
fecha de recepcion del anuncio de la concesion de la licencia de importacion por el
vendedor. Asimismo, debe indicarse la fecha tope para la presentacion de los documentos
a partir de la fecha de embarque.

Envio parcial / trasbordo / agrupacion del envio: El contrato debe estipular
explicitamente si las partes en el contrato han acordado un envio parcial o un trasbordo,
asi como el punto-de trasbordo y eventualmente el nimero de envios parciales
concertados, Cuando se prevea enviar los bienes bajo régimen de “agrupacion de envio de
exportacion”, éste se mencionara en el contrato.

Condiciones especiales de Transporte: Si bien el Término de Comercio acordado, puede
estar relacionado con el medio de transporte, este Término de Comercio no debe
confundirse con las condiciones de la Contratacion del Transperte, debiendo especificarse
en el contrato cualquier condicién especial que sea requerida Ej.: Si el flete incluye los
gastos de descarea,

Condiciones especiales de Seguros: De acuerdo al Término de Comercio y en forma
similar al transporte, el contrato debe estipular claramente las condiciones del seguro de
la mercancia contra las pérdidas, desperfectos o destruccidn que puedan ocurrir durante
el transporte. El contrato debe mencionar la cobertura de riesgos, su incidencia, la
moneda del seguro, la suma asesurada, etc.

Documentos: Cuando se trate de otros documentos distintos a la Factura Comercial, al
Documento de Transporte o al Documento de Seguro, debe estipularse en el contrato que
otros documentos son necesarios y quien debe emitir estos documentos con sus
especificaciones.

Inspeccion: Aungue muchos productos estan sometidos a Mispecciones antes de la
expedicion por agencias designadas, los compradores extranjeros pueden estipular sus
propias condiciones y tipo de inspeccion y exigir que lo efectie otra empresa. Las partes
deben establecer claramente la naturaleza y método de inspeccidn, asi como la agencia
encargada de efectuar la inspeccion de los bienes, cuando difieran de los previstos en el




control de calidad y las normas de inspeccion antes de la expedicitn, en estos casos debe
aclararse en el contrato quien asumira estos costos por inspecciones adicionates.

Licencias y permisos: La obtencion de una licencia para la internacion de ciertos
praoductos en el pais del comprador puede ser mas dificit en algunos paises que en otros,
por lo que las partes en el contrato deben declarar claramente si fa transaccion de
exportacion requiere o no una licencia de importacion y quien debe solicitarla.
Condiciones de pago: Debe indicarse si el pago es anticipado, at contado o al crédito, e h
incluso para aquellos casos de “al contado” si el pago se realizara al embarque o contra
presentacion de documentos ya sea en el pais del exportador o del importador. Un solo
contrato puede estiputar diferentes condiciones de pago dividiendo en porcentajes la
transaccion,

Medios de Pago: De acuerdo a la(s) condicion(es) de pago pactadas, debe especificarse el
0 los medios de pago a utilizar, ya sea pago directo, cobranza o carta de crédito,
aclarando la modalidad de estos o sea transferencia, orden de pago, cheque bancario,
efectivo, cobranza contra pago, cobranza contra aceptacién y pago, carta de crédito
irrevocable o irrevocable y confirmada, transferible, de pago a la vista, de pago diferido,
aceptacién o negociacién de giros o letras de cambio, etc. Es recomendable que et
exportador negocie preferentemente su pago mediante carta de crédito irrevocable y
confirmado.

Garantia: Si fueran requeridas garantias contractuales, deben estipularse el tipo y la
fecha de vencimiento de las mismas.

Incumplimiente de contrato por causas de “fuerza mayor”: Las partes en el contrato
deben definir ciertas circunstancias en las cuales se las libera de las responsabilidades
contraidas en el contrato. Dichas disposiciones, denominadas de “fuerza mayor”, tienen
por objeto definir las medidas que cabe tomar en caso de incumplimiento por
circunstancias insuperables acaecidas tras la firma del contrato.

Retrasos de entrega o pago: El contrato definira la cuantia que se le abona al comprador
a titulo de dafios y perjuicios en caso de retraso en la entrega por razones ajenas a la
fuerza mayor o por incumptimiento de terceros. Asimismo definirda el interés que se le
abonara al vendedor por el retraso en el pago por razones ajenas a la fuerza mayor o por
incumplimiento de terceros.

Recursos: Es conveniente incluir alguna posibilidad de recursos en el contrato, en caso de
que se incumplan determinadas partes del mismo. Dichos recursos deberian corresponder
a las disposiciones obligatorias aplicables a la jurisdiccion del contrato.

Arbitraje; El contrato incluird también una disposicion de arbitraje, para la resolucién
rapida y amistosa de diferencias o contenciosos que puedan surgir entre las partes.

Idioma: Si es posible debe especificarse el idioma del contrato que prevalecera en caso de
diferencias entre las partes.

Jurisdiccion: El contrato debe especificar la jurisdiccion por la que se rige y debe
estipular la ley nacional aplicable al contrato

Firma de las partes: Debe notarse que en muchos casos el contrato de compraventa
internacional es pactado mediante el envio de una oferta y la aceptacién de la misma,
intercambios efectuados por medios de comunicacion en los cuales no siempre es posrble
que estén firmados o que se pueda autenticar la firma, por lo que las partes deberan
tener en cuenta el monto total de la transaccion y si es necesario que se formalice este
acuerdo mediante la firma de ambas partes en un contrato.

:Como hacer conocer un producto?

Las principales herramientas de comunicacion que pueden ser utilizadas son:

Mercadotecnia directa: incluye correo directo y teléfono (telemarketing).

Publicidad: incluye publicidad gratuita y pagada.

Yisitas: incluye viajes individuales y misiones comerciales.

Participacion en eventaos y ferias internacionales.

Medios electrénicos; paginas en Internet y correo electronico.

Elaboracion de catalogos o fotografias de los productos y perfil de la empresa.

Envio de muestras de los productos, definiendo politicas sobre Su manejo: ;Se regalan, se
venden o se cobra sélo el flete?

Participacion en el Directorio de Exportadores de CEPROBOL.

Participacion en los Directorios de las Cadmaras de Exportadores Departamentales.

Para seleccionar estas herramientas, es bueno preguntarse Lo siguiente:




;Qué objetivos se persiguen?

;Donde se promovera?

iCuales son los costos o presupuesto con el que se cuenta?

:Cual herramienta de comunicacién de las citadas es mas conveniente?
¢Como utilizarlas optimamente?

En funcion a los objetivos especificos que persiga la empresa, ésta puede evaluar, seglin sus
recursos disponibles, la mejor estrategia de difusion comercial del producto que desea
vender.

:{Como obtener informacidn acerca de los mercados y clientes?

Uno de los principales objetivos al exportar es el de incrementar el volumen y valor de las
ventas de la empresa. En forma posterior a su Investigacion de Mercado, el exportador debe
ubicar, contactar y dar seguimiento a nuevos clientes {importadores).

Medios de contacto:
Centro de Promocion Bolivia (CEPROBOL)
Camaras vy Asociaciones
Embajadas y Consulados
Ferias y exposiciones comerciales
Agregados Comerciales
Misiones comerciales y visitas personales
Compafiias comercializadoras
Otras

Fuentes de informacion:
Directorios de importadores o compradores de paises, regiones o municipios.
Boletines comerciales
Revistas, periodicos y publicaciones especializadas
Internet

Entre los aspectos que mayor esfuerzo requieren, estd el encontrar clientes que demandan su
producto. Afortunadamente, existen diversos medios para encontrar y contactar potenciales
compradores. Utilice todoes los que le sean mas convenientes para su empresa y su producto.

Direcciones de Importadores en Internet (ver anexo)

iComo obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los
compradores externos?

El analisis del consumldor permite caracterizar tanto al consumidor actual como al potencial
de modo de obtener asi un perfil que permita determinar la estrategia comercial a utilizar. El
andlisis de las demandas pretende cuantificar el volumen de bienes o servicios que el
consumideor podria adquirir.

Los habitos y motivaciones de compra seran determinantes para definir al consumidor real y
la estrategia comercial que debera disefiarse para enfrentarlo en su papel de consumidor
frente a la posible multiplicidad de alternativas en su decision de compra.

Las preferencias basicas de productos extranjeros de los consumidores de un pais, estan
supeditadas, en muchos casos, a las regulaciones de organismos o instituciones
gubernamentales, por lo que en primer lugar, se deben identificar las regulaciones del pais a
donde desea exportar, para cumplir con ellas y que su cliente po tenga problemas para
realizar la importacidn. Un analisis de los requisitos de importacion del pais de destino ofrece
informacion sobre las normas necesarias para la aceptacion del producto en el mercado
meta.




En cuanto a las demas preferencias del consumidor, éstas estaran siempre interrelacionadas
con las condiciones del mercado (como competencia, calidad, precio, servicio, promocion,
etc.); con los aspectos culturales o religiosos (colores, usos, costumbres, gustos, modas, etc.)
y por circunstancias naturales (clima, aspectos demograficos, etc.).

Es conveniente conocer los distintos aspectos de mercado, como tendencias en cuanto a
usos, costumbres, maodas, sabores, preferencias, entre otras. Igualmente conocer las
caracteristicas de los productos de ta competencia y el ciclo de vida del producto en el
mercado meta. Se tienen diversas fuentes para conocer las variables descritas anteriormente
. Bibliotecas, documentos y revistas especializadas de acuerdo al producto o pais de

destino.

Perfiles o estudios de mercado ya publicados o realizados en el extranjero, accesibles a

través de tas Embajadas de Bolivia en el exterior.

Embajadas u oficinas comerciales de otros paises en Bolivia.

Red Externa de Bolivia (REB) en el extranjero, a través del Centro de Promocion Bolivia

{CEPROBOL).

Investigacion de campo (Viajes de negocios, misiones, ferias, etc. o via Internet)

Por otra parte se puede sondear la aceptacion y/o adecuacion del producto con posibles
compradores mediante el envio de muestras (antes de venderles). Al igual que en el mercado
nacional, conocer los gustos, habitos, costumbres y preferencias de sus clientes, es factor
para que su producto pueda ser mas demandado, si este se adapta a estas preferencias.

:Como seleccionar el mercado meta?

Un método para seleccionar el mercado meta, consiste en definir parametros a evaluar,
asignandoles un peso determinado a cada uno de ellos en base a sus intereses o fortatezas y
debilidades (la suma de todos esos peses debe ser igual a 100); posteriormente se asigna una
catificacion del 1 al 5 a cada parametro por cada uno de tos paises considerados.

Una vez que se tienen los pesos por parametro a evaluar y sus respectivas calificaciones del 1
al 5, se multiplica el pesc ponderado del parametro a evaluar por la calificacion
correspondiente a cada pais y se divide entre 100. De esta forma se obtiene una calificacion
ponderada para cada parametro en cada pais.

El mejor mercado para un producto es el que obtenga la suma mayor de ta calificacion

ponderada; a continuacion-se presenta un ejemplo de la matriz de ponderacion que se
sugiere utitizar {de acuerdo al ejemplo, el mejor mercado es el A):

Seleccion del Mercado Meta

Ejemplo de Evaluacion final Ponderada

Mercad

A A B B N N
Paramet Peso |Calificaci | Ponderac | Cdificad [Ponderac | Calificaci | Ponderac
Rentabili 2 3 0.7 5 1.2 2 0.
Distan 1 5 0.7 1 0.1 2 a1
Tamario del 5 2 0. 1 0.0 4 0.
Tendendia de 1 4 0. 3 0.4 1 01
Tendercia 1 1 01 2 0. 4 0.
Importacio
Oportunidad 2 5 1.2 4 1 3 07
Poshilida
TOT 10 3. 3.0 23

Calificacion: det 1 al 5
Ponderacion: calificacion ponderada obtenida




Conocer las fortalezas y debilidades de su empresa y su negocio, le permitiran hacer ajustes
o capacitarse en aquellos renglones mas débiles, que le significaran ser mas competitive para
poder exportar,

¢Qué factores toma en cuenta el importador para escoger a su proveedor
extranjero?

En términos generales, un comprador internacional siempre busca tres aspectos basicos:

Seguridad en el abastecimiento oportuno

Que la empresa tenga el soporte para cumplir con los acuerdos de manera oportuna, al
integrar bien sus funciones de produccion, administracion, estabilidad financiera y sistemas
de logistica y distribucién.

Negocios de largo plazo

Que la empresa con la que negocia tenga una vision de largo plazo y de permanencia en la
exportacion, y que no sélo considere atractiva la venta externa cuando et mercado doméstico
este en problemas y al recuperarse éste, deje de lado la exportacidn. El comprador busca
proveedores estables y permanentes.

Negocios de beneficio mutuo

Que et proveedor considere que el negocio debe ser bueno para ambas partes y se interese
por el futuro de su comprador.

Haga énfasis en estos tres aspectos y en las comunicaciones que se tengan al inicio de fa
relacion. Por ejemplo, cerrar los comunicados con frases como:

. con la seguridad de que podremos desarrollar negocios de beneficic mutuo y de largo
ptazo, estamos a su servicio. . .

Desde luego, existen otros parametros importantes que pueden variar dependiendo del sector
industrial, del producto y del pais det comprador, entre otros aspectos.

:Qué factores se debe considerar en una negociacion con el importador?

Actitud: de beneficio mutuo y de que los negocios permanezcan en el largo plazo.

Una buena preparacién: representa el 70% o mas de las probabilidades de éxito en la
negociacion.

El soporte de la negociacion: en negocios de compraventa internacional, la preparacion
se traduce en tener bien definida la estrategia comercial de exportacidn, ya que en
términos practicos es lo que negociamos. El orden en el que se negocia es importante.

Por ejemplo, si se inicia con el precio, la siguiente solicitud del comprador podra ser ;Como
vas a apoyar la promocion?, dame otro descuento o producto o una bonificacion, etc., y
después de negociar la promocion; ;Qué servicio me ofreces?, capacita a mis vendedores,
dame garantia de un afio, etc. y para terminar, tal vez el comprador solicite pequeias
adecuaciones al producto o a su embalaje. Es muy comin que los compradores soliciten el
precio de los productos come un primer elemento a conocer, para saber si vale la pena
iniciar una negociacién mas formal o no.

A continuacién se presentan los puntos generales de analisis:

. Precio de lista
. Termino de Comercio
. Descuentos
. Margenes ¥
. Ptazos de pagos
. Condiciones de pago,
crédito y medio de pago.
. Pubticidad

. Venta personal




. Promocién de ventas

. Garantias

. Devoluciones

. Refacciones

. Capacitacion a vendedores
. Atencion Post-venta

. Canales de distribucion

. Cobertura

. Ubicaciones

. Inventarios

. Transporte y seguro

. Producto

. Calidad

. Caracteristicas y adecuaciones
. Opciones

. Estilo

. Nombre de marca

. Envase y embalaje

. Presentaciones

{tamafios o capacidades)

El negociar en el orden ya descrito, en ocasiones es conveniente pero debe adecuarse a cada
circunstancia.

Si la estrategia competitiva es de Liderazgo en Costos, esta bien dar una referencia de
precio desde un principio, ya que es nuestra principal fortaleza.

Si la estrategia competitiva es de Diferenciacian, entonces se debe negociar en el orden
opuesto, debido a que primero debemos hacer notar la diferenciacion del producte, el
mercado al que nos dirigimos (plaza), el servicio que ofrecemos, el aspecto de promocion
y finalmente el precio.

Desde luego es muy importante tener un range de precios dentro del cual puede lograrse un
acuerdo, o sea: un limite inferior basandose en costos y uno superior sobre la base del
mercado; cualquier aspecto que sea sujeto de regateo debe contar con estos limites para
tener un rango de acuerdo en la negociacion. Se deben considerar también los aspectos de
comunicacion no verbal y de diferencias culturales.




Capitulo 6
Términos de Negociacion Internacional

;Qué son los INCOTERMS?

Los Incoterms 2000 son reglas de interpretacidn a las expresiones contractuales que se
utilizan a nivel mundial para establecer las responsabilidades del vendedor (exportador) y del
comprador (importador) dentro de una operacién de comercio internacional. La palabra
INCOTERM viene de la abreviacion de la frase en inglés “International Commercial Terms”
gue significa “Terminos de Comercio Intemacional”. Gracias a la aplicacion de los
INCOTERMS, puede establecerse un lenguaje comin para compradores y vendedores de
diferentes paises que facilite el establecimiento de obligaciones relacionadas al transporte
de la carga, seguros, riesgos, pago de impuestos, despacho aduanero y deméas aspectos
financieros y documentales.

Existen 13 Términos de Comercio Internacional, a continuacion se describe el significado de
cada uno de ellos.

EXW (Ex works = En fabrica) Significa que el vendedor cumple con la entrega de la
mercancia cuando la pone a disposicion del comprador en el establecimiento del vendedor
o en otro lugar convenido (es decir, taller, fabrica, almacén, etc.) sin despacharla para la
exportacion ni cargarla en un vehiculo receptor.

FCA (Free carrier = Franco transportista) Significa que el vendedor entrega la mercancia
despachada para la exportacién al transportista nombrado por el comprador en el lugar
convenido. Debe observarse que el lugar de entrega elegido influye en las obligaciones de
carga y descarga de la mercancia en ese lugar.

FAS (Free alongside ship = Franco al costado del buque) Significa que el vendedor
cumple con la entrega cuando la mercancia es colocada al lado del buque en el puerto de
embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador ha de soportar todos los costos y
riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde aquel momento. EL término FAS exige al
vendedor despachar la mercancia en aduana para la exportacion.

FOB (Free on board = Franco a bordo) “Franco a Bordo” significa que el vendedor
cumple con la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del bugue en el puerto de
embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador debe soportar todos los costos y
riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde aquel punto. Este término puede ser
utilizado solo para el transporte por mar o por vias navegables interiores.

CFR (Cost and freight = Costo y flete) Significa que el vendedor cumple con la entrega
cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque. El vendedor
debe pagar los costos y el flete necesarios para llevar la mercancia al puerto de embarque
y al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia es
asumido por el importador desde el punto de entrega. Fste término puede ser utilizado
solo para €l transporte por mar o por vias navegables interiores.

CIF {Cost, insurance and freight = Costo, seguro y flete) Significa que el vendedor
cumple con la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de
embarque convenido. El vendedor debe pagar los costos y el flete necesarios para llevar
la mercancia al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafic de la
mercancia es asumido por el importador desde el punto de entrega, no obstante el
vendedor debera contratar y pagar la prima correspondiente por un Seguro de minima
cobertura sobre el transporte de las mercancias. Este término puede ser utilizado sélo
para el transporte per mar o por vias navegables interiores,

CPT (Carriage paid to = Transporte pagado hasta) Significa que el vendedor cumple con
la entrega de la mercancia cuando la pone a disposicion del transportista designado por
él, pero ademas, que debe pagar los costos del transporte necesarios para levar la
mercancia al destino convenido. Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y
cualquier otro costo contraido después de que la mercancia hay# sido asi entregada.

CIP (Carriage and insurance paid = Transporte y seguro pagados hasta) “Transporte y
seguro pagados hasta” significa que el vendedor cumple con la entrega de la mercancia
cuando la pone a disposicion del transportista designade por él mismo pero, debe pagar
ademas, los costos del transporte necesario para llevar la mercancia al destino




convenido; el riesgo de pérdida o dafo de la mercancia es asumido por el importador
desde el punto de entrega, no obstante el vendedor debera contratar y pagar la prima
correspondiente por un Seguro de minima cobertura sobre el transporte de las
mercancias,

DAF (Delivered at frontier = Entregada en frontera) Significa que el vendedor cumple
con la entrega cuando la mercancia es puesta a disposicién del comprador sobre los
medios de transporte utilizados y no descargades, en el punto y lugar de la frontera »
convenidos, pero antes de la aduana fronteriza del pais importador, debiendo estar la
mercancia despachada de exportacién pero no de importacién.

DES (Delivered ex ship = Entregada sobre buque) Significa que el vendedor cumple con
la entrega cuando la mercancia es puesta a disposicion del comprador a bordo del bugue
en el puerto de destino convenido, no despachada de aduana para la importacion, El
vendedor debe soportar todos los costos y riesgos inherentes al llevar la mercancia al
puerto de destino acordado con anterioridad a la descarga.

DEQ (Delivered ex quay = Entregada sobre muelle) Significa que el vendedor cumple con
la entrega cuando la mercancia es puesta a disposicion del comprador, sin despachar de
aduana para la importacion en el muelle (desembarcadero) del puerto de desting
convenido. El vendedor debe asumir los costos y riesgos ocasionados al llevar la mercancia
al puerto de destino convenide y al descargar la mercancia sobre muelle o
desembarcadero.

DDU (Delivered duty unpaid = Entregada con impuestos no pagados) Significa que el
vendedor cumple con la entrega de la mercancia al comprador; no despachada de aduana
para la importacién y no descargada de los medios de transporte, a su llegada al lugar de
destino ceonvenido, se aplica este término generalmente cuando el exportador debe
encargarse del transporte de la mercaderia por si mismo hasta el pais del importador.

DDF (Delivered duty paid = Entregada con impuestos pagados) Significa que el vendedor
cumple con la entrega de la mercancia al comprador; despachada para la importacién y
no descargada de los medios de transporte a su llegada al lugar de destino convenido. El
vendedor debe soportar todos los costos y riesgos contraidos al llevar la mercancia hasta
aquel lugar, incluyendo el pago de impuestos y cualquier otro tramite de importacian.

Forma de uso de los Incoterms.

En todo contrato de compra-venta intemacional o cotizacidn, se debe mencionar el
INCOTERM a ser utilizado para la transaccion, seguide del nombre de alglin lugar convenido
para la entrega de la mercaderia.

Por ejemplo: 51 se establece que el precio de una mercaderia a ser exportada desde Bolivia
es de “Sus. 20.000 FOB Puerto de Arica”, debe entenderse que el exportador finaliza sus
obligaciones con hacer entrega de la mercaderia una vez traspasada la borda del buque
transportador ubicade en el puerto de Arica, debiendo el importador asumir todos los costos
y riesgos de pérdida o dafio de la mercaderia desde aquel punto, comprometiéndose
adicionalmente a realizar el pago correspondiente de $us. 20.000 por dicha mercaderia al
exportador.




Capitulo 7
Medios Internacionales de pago

¢Como se cobran las exportaciones?

En toda operacidn de comercio internacional, el expartador debe ser responsable y cumplir
con el envio de la mercaderia en los plazos establecidos y con las caracteristicas de calidad,
presentacion y embalaje requeridas. Por su lado, el importador debe también ser responsable
pagando puntualmente el precio de los productos enviades por el exportador.

Para ello, antes de iniciar la exportacion, debe establecerse claramente con el importador
las condiciones y medios de pago a los que se sujetara el contrato de compraventa
internacional. '

Se citan a continuacion las principales condiciones y medios de pago utilizados en el
comercio 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. El establecimiento de las condiciones de pago a ser aplicadas 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 las mas ustrales condiciones de pago.

Pago anticipado Implica que el impartador debera hacer efectiva la cancelacién 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 segiin 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 segin 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
mercaderia, transaccion a ser realizada en fecha y lugar convenidos de mutuo acuerdo
entre el exportador y el importador segin el contrate de compra-venta internacional
suscrito entre ambos.

Al crédito Implica que el importador deberd 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 seglin el contrato de compra-venta internacional suscrito
entre ambos.

En cuenta corriente Esta condicidn de pago es una variante de pago al crédito, y se
emplea cuando existe una relacidn muy periédica, 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 consignacidn 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 recgptor 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.




¢Que 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 establecimiente del medic internacional de pago a ser utilizado en la transaccion de
comercio internacional va en funcion al grado de confianza existente las partes y esta sujeto
a lo convenido en negociacicnes 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 exportader y/o utiliza los servicios de
algln 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.

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

Crédita 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 por que gracias a la intermediacién requerida de los bancos
contratados, se consigue minimizar los riesgos que asumen el exportador y el importador.
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 transaccion.




Capitulo 8
Incentivos a las Exportaciones

El gobierno de Bolivia, en su afan de proporcionar un marco operacional adecuado para
estimular el crecimiento y desarrollo economico del pais en el contexte internacional, ha
establecido la aplicacion de ciertos regimenes y mecanismos de apoyo, promocion y fomento
a las exportaciones.

Entre estos se destaca el Régimen de Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo
(RITEX) y las Zonas Francas.

(En qué consiste el Régimen de Admision Temporal para
Perfeccionamiento Activo - RITEX?

Este Régimen permite el ingreso de materias primas y bienes intermedios a territorio
aduanero nacional con {a suspension de tributos de importacion, siempre y cuando sean
incorporados en un proceso productiva que permita la fabricacion de productos de
exportacion.

El RITEX esta dirigido a los empresarios que desean exportar y que para tal proposito
necesitan realizar la importacién de insumos y bienes intermedios. Dentro de las principales
normas que regulan el funcionamiento del Régimen RITEX se encuentran las siguientes:

La Ley N° 1990 de 28 julio de 1990 (Ley de Aduanas)

Decreto Supremo 25870 Reglamento a la Ley General de Aduanas

El Decreto Supremo N° 25706 de 14 marzo de 2000 y disposiciones complementarias
(Texto ordenado).

Decreto Supremo N° 26397 de 7 de noviembre de 2001.

Decreto Supremo N° 27128 de 14 de agosto de 2003 (Modificaciones).

Resolucion Ministerial N° 157 de 24 de septiembre de 2005 - Aprueba Texto Ordenado.

El Viceministerio de industria, Comercio y Exportaciones, a través de la Direccion General de
Comercio y Exportaciones, es el encargado de otorgar la Reselucién Administrativa que
autoriza la incorporacion de las empresas Régimen RITEX en el pais. Los tributos aduaneros
suspendidos por la admision temporal de materias primas y bienes intermedios son los
siguientes: :

Impuesto al Valor Agregado (IVA)
Impuesto a los Consumos Especificos (ICE)
Gravamen Arancelario (GA)

Dentro de los Requisitos exigidos al exportador para acogerse al RITEX, sefialar los siguientes:
Formulario de solicitud de incorporacion y/o modificacion al RITEX debidamente llenado.
Ademds la solicitud debe incluir el Nimero de Registro de Matricula de Comercio
(FUNDEMPRESA) y namero de NIT.

Fotocopia legalizada de Testimonic de Poder del Representante Legal.

El informe pericial firmado por el representante legal debera contener: el esquema del
proceso productivo, las especificaciones de las materias primas y bienes intermedios.
Ademas, los porcentajes maximos de desperdicios y mermas, la especificacidén de los
coeficientes técnicos de produccion y cuando se trata de sustancias quimicas vy
precursores, debera presentar un segundo informe pericial. "

Certificado de Registro en la Direccion de Sustancias Controladas - Ley N° 1008 (cuando
corresponda).

No tener deudas con el Servicio de Impuestos o Aduana Nacional (Solvencia Tributaria).




5i las empresas que ademas del producto principal de exportacion pretenden producir dentro
del RITEX envases, embalajes, u otros bienes intermedios correspondientes al producto de
exportacion, o si son empresas proveedoras RITEX, también deberan cumplir los mismos
requisitos mencionados.

Beneficiarios del régimen Todas las empresas exportadoras y proveedoras.

Plazo de permanencia de mercancias admitidas temporalmente EU plazo de
permanencia de las materias primas y bienes intermedios admitidos temporalmente sera
otorgado por la Administracion Aduanera por un plazo maximo de 360 dias calendario.

Institucion que otorga las Resoluciones de incorporacién y maodificacion El
Viceministerio de Industria, Comercio y Exportaciones

Vigencia de las Resoluciones de Incorporacién Las Resoluciones de Incorporacion tienen
caracter indefinido y entran en vigencia a partir de la fecha de su emision.

;Qué son las Zonas Francas?

Una Zona Franca es un drea establecida dentro del territorio nacional en la que se puede
introducir -temporalmente- mercancias nacionales o extranjeras sin someterlas al pago de
tributos aduaneros por ellas, en espera de su destino posterior. Este régimen estd normado
por las siguientes normas legales: Ley N° 1990 de 28 de julio de 1999, Ley N° 2493 de 4 de
agosto de 2003 y Decreto Supremo N° 27944 de 20 de diciembre de 2004,

El objetivo del régimen es la generacion de empleo sostenible y capacitacidn permanente, la
atraccién de inversiones principalmente intensivas en mano de obra, la captacion y desarrolio
de tecnologia, la generacion de valor agregado y el desarrolio de una infraestructura
comercial, industrial y de servicios vinculados al comercio internacional para la realizacién
de procesos productivos destinados al mercado intemno y fundamentalmente a las
exportaciones y la facilitacién del comercio,

Tipos de Zonas Francas
Las Zonas francas pueden ser de dos tipos: Industriales y Comerciales.

Industriales Son areas en las cuales las mercancias introducidas son sometidas a procesos
productivos como ser operaciones de produccién, ensamblaje, transformacion,
elaboracion y confeccidn de productos finales, actividades de reacondicionamiento y
reparacion para su. posterior importacion o exportacion; produccidén de servicios
industriales. .

Comerciafes Son areas en las cuales las mercancias introducidas pueden permanecer sin
limite de tiempo, sin transformacion alguna y en espera de su destino posterior. Los
usuarios podran efectuar las siguientes operaciones, siempre que no modifiquen sus
caracteristicas esenciales y su naturaleza: Almacenamiento, mejora en presentacion,
acondicionamiento, comerciatizacion, reenvasado, reembalaje y etiquetado, entre otras.

Beneficios del uso de Zonas Francas
Es dtil introducir mercancias a una Zona Franca Comercial:

Para realizar las operaciones de distribucion de las mercancias a clientes mayoristas desde
los depdsitos de la Zona Franca mediante despachos parciales.
Para realizar operaciones de fraccionamiento, re-envasado, cambio de embalajes,
clasificacion, etiquetado, consolidacién, etc.
Mientras se concreta la exportacion de las mercancias a un tercer pais.
.
Es (til introducir mercancias a una Zona Franca Industrial:

Para realizar operaciones de transformacion que generen valor agregado a las mercancias
antes de su envio a destino final.




Para incorporarlas a materias primas no nacionales, cuya combinacién tenga por objeto la
exportacion a un tercer pais.

Ingreso de mercancias a una Zona Franca
Las mercancias provenientes del pais pueden introducirse en zona franca con la presentacion
de los siguientes documentos:

Dectaracién Unica de Exportacion - DUE
Factura Comercial

Documentos de Transporte

Lista de Empaque

Certificado de ingreso a depdsito
Registro y sellos de Aduana

Las mercancias provenientes de otros paises pueden introducirse en zona franca con la
presentacion de los siguientes documentos:

Factura comercial

Lista de empaque (cuando corresponda)

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

{En qué consiste la devolucién de impuestos?

A través de las Leyes No. 1489 "Desarrollo y Tratamiento impositivo a las Exportaciones” del
16 de abril de 1993 y No. 1963 del 19 de marzo de 1999, el Gobierno de Bolivia establece
que los exportadores tienen derecho a la devolucién de los impuestos internos al consumao y
de los aranceles pagados sobre los insumos incorporados en las mercancias exportadas.
Aquello, en concordancia con una medida universal aceptada por todos los paises miembros
de la Organizacién Mundial del Comercio OMC basada en el principio de la “neutralidad
impositiva”, consistente en la premisa de que no se deben “exportar impuestos” ya que estos
encarecen el precio del producto exportado en el mercado final restandole competitividad.
Para que una empresa exportadora acceda a la devolucion de impuestos correspondientes a
cada exportacién que realice, debe efectuar la Solicitud de Devolucién Impositiva a las
instancias pertinentes del Servicio impuestos Nacicnales,

iQué es el CEDEIM?

EL CEDEIM es un titulo valor negociable, que puede ser efectivizado y transferible por simple
endoso, ser transado en la Balsa Boliviana de Valores BBV o pagar impuestos cuya
recaudacion esta a cargo del Servicio de Impuestos Nacionales o de la Aduana Nacional.

Impuestos que son restituidos.- una empresa exportadora puede acceder a la recuperacién
de los siguientes impuestos.

VA {Impuesto al Valor Agregada) correspondiente a las importaciones ¢ adquisiciones de
bienes en el mercado interno incluyendo bienes de capital, activos fijos, contratos de
obras o prestacién de servicios, vinculados a la actividad exportadora.

GA (Gravamen Arancelario) correspondiente a los aranceles pagados directamente por el
exportador -o por terceros- en la importacion de bienes y servicios incorporados al
producto exportado, pero deduciendo las mermas técnicas y desperdicios con valor
comercial, v

ICE (Impueste al Consumo Especifico) correspondiente a la adquisicién de bienes finales
exportados sujetos a este impuesto, previa presentacion de la Nota Fiscal.




La Obtencién del CEDEIM

El CEDEIM puede tramitarse a partir del primer dia habil del mes siguiente al que se efectud
la exportacion, ante el Servicio de Impuestos Nacionales (SIN) con la presentacién de los
siguientes documentos:

Dacumentos Bdsicas:
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.

Para la devolucian del IVA:

Se debe acceder al Software gratuito para la devolucién del CEDEIM, denominado Sistema
DUDIE, el cual se lo puede descargar del sitic Web del Servicio de Impuestos
(www.impuestos.gov.bo).

Para la devalucidn del GA:
Se debe presentar los siguientes documentos originales:

Declaracién Unica de Exportacién - DUE
Factura Comercial

Documentos de Transporte

Certificado de Salida

El CEDEIM correspondiente es emitido a la orden del exportador y es entregado en la oficina
donde se haya presentado la SDI. Los plazos de entrega para los CEDEIMS son computables a
partir de la fecha de aceptacidn y aprobacién (plazoe de 180 dias calendaric) de la $DI de
acuerdo al siguiente detalle.

Veinte dias calendario en el caso del GA.

Veinte dias calendario cuando el exportador comprometa en su $DI una boleta de garantia
bancaria para la devolucién correspondiente al IVA,

Veinte dias calendario, cuando el exportador presente adjunto a su SDI, el dictamen de
verificacién previa, realizado por una empresa especializada autorizada por el Servicio de
Impuestos Nacionales.

Ciento veinte dias calendario cuando el exportador no comprometa la boleta de garantia
bancaria, para la devolucion del IVA.

Una vez emitido el CEDEIM se cuenta con 90 dias calendario para retirarlo del Servicio de
Impuesto, caso contrario el sistema los anula automaticamente.

La boleta de garantia es devuelta al exportador si no existe ninguna observacién durante la
verificacion del crédito fiscal o cuando se hubiese vencido el plazo de validez de la boleta
aun sin existir la verificacién correspondiente.

Usos del CEDEIM

Al ser un titulo de valor negociable, puede servir para ser cambiado por simple endoso por su
valor indicado (menos una tasa de descuento por la efectivizacion), o para realizar el pago de
los impuestos cuya recaudacion se encuentre a cargo del SIN o de la Aduana Nacional.

Los impuestos que pueden ser pagados con el CEDEIM'S son:
Impuesto al Valor Agregado - IVA, (13 %) en importaciones
Gravamen Arancelario - GA
Impuesto al Consumo Especifico - ICE (alicuota variable)
Impuesto a las Transacciones
Impuesto A las Utilidades

L =g

Para mayor informacién consultar en le sitio Web (www,impuestos.gov.bo)




Capitulo 9
Promocion internacional

Ferias, Ruedas de Negocios, Misiones Comerciales, Exhibiciones
;Qué es una Feria?

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

Asimismo, las ferias son una de las principales herramientas de promocién para las empresas,
ya que estas 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 nimerc de contactos en el menor tiempo posible,

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

¢Por qué participar en una Feria?

Antes de tomar la decision de participar en una feria, es necesario hacer un analisis de la
situacién de la empresa, determinar porqué debo participar en esta feria o aquella, fijando
los objetivos de participacidn, definidos en el marco de la planificacion a mediano plazo. Los
objetivos pueden ser:

Acceder a nuevos mercados

Encontrar nuevos distribuidores o agentes

Iniciar contactos con potenciales nuevos clientes?
Examinar y conocer a las empresas de la competencia.
Conocer y actualizar las tendencias

Orientar de mejor manera la situacion del rubro.
Conseguir alianzas estratégicas o cooperaciones
Percibir las nuevas tendencias del desarrollo,
Incrementar las ventas.

¢Que 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?, hemos de participar para hacer acto de presencia en nuestros
mercados- destino?

Nuestros competidores: Han participado en el pasade?, tienen previsto participar en el
futuro?

¢Cuales son los beneficios de participar en una feria internacional?

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




Se pueden clasificar seglin 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 econamicas.

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 dltima 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 empefo. El exportador debe considerar a su stand coma
una tarjeta de visita, por lo cual es fundamental dar una buena impresion desde un principio
para atraer clientes potenciales.

El stand en una feria es una expresion de la empresa y como tal, su disefic debe transmitir
inmediatamente su imagen: debe tener un fuerte impacto visual y proyectar, en un vistazo,
la empresa y el producto que propone. Su papel es doble ya que no basta con que sirva de
pantalla, sino tambien 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 compania participara en una feria es una
actlvidad de comercializacion muy importante para reforzar las ventas. La inversién en
actividades promocionales antes de la feria, redundara en mayor éxito y mejores resultados.

Estd comprobado que las invitaciones personales son la motivacidén més frecuente por la cual
alguien visita una exposicién comercial. $in embargo, no 'se debe confundir una invitacién
personal con panfleto publicitario en donde solamente se indique el lugar, la fecha y la
ubicacion de la muestra. Si es posible, las invitaciones deberan ser personalizadas indicando
una razén para visitar la exposicién. Algunas empresas realizan seguimiento por medio de
llamadas telefonicas para asegurarse de que la invitacion fue recibida y recalcar la
oportunidad de negocios que significa el evento.

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

Para lograr todos los objetivos de participacion en las ferias, es indispensable planificar. La
planificacion 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,
segin 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 seleccion y disponibilidad de los productos a exponer, ejecutar el tema de la exposicion,
encargarse del diseno y construccion del stand, contratar al personal necesaric para la
exposicion y capacitarlo, organizar el transporte y manipulacién de los articulos expuestos y
preparar un informe sobre la rentabilidad de la feria y los resultados abtenidos después de la
participacion,

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 ferfa,

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

Decidir los abjetivos deseados con la participacion.




Elaborar una lista con las tareas que se deben realizar.
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 participacion, tome en cuenta los siguientes gastos que suele exigir la
participacion en una feria:

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

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

Costos promocionales: preparacién y elaboracion de informacién para la prensa, alquiler de
salas para ruedas de prensa, participacion en seminarios y/o ruedas

{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 sectoriatizadas
o menograficas o de dos o mas sectores,

:Qué es una Rueda de Negocios?

Es un evento que retine a un grupo de empresarios de dos 0 més paises invitados, de uno o
varios sectores, en un pais determinado y en un solo lugar, con el animo de hacer negocios de
comercializacion, 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.

¢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.

: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 fue esta ofreciendo a su
comprador y reflejan la imagen de su compafia. 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
maximos que establece la reglamentacion.

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

Mensajeria (Courriers): son las compafifas 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 pequeftas o en volimenes
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 compariias 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.

X




Capitulo 10
{Como aprovechar el TCP?

Con un compromiso verdadero y responsable para emprender un proceso de desarrollo
sustentable, para la satisfaccion de las necesidades de nuestro pueblo, estamos empefiados
en desarrollar proyectos de unidad que nos ayuden a combatir la desigualdad social en
nuestra region.

El TCP, una alternativa para nuestros pueblos...

El TCP es un proyecto que trasciende el campo econémico y comercial, porque nace
reconociendo y respetando las caracteristicas histéricas y culturales de sus Pueblos, lo que
determina un verdadero proceso de unidad e integracion: -

ALCANCE HISTORICO

Es el primer acuerdo gue se da sin los lineamientos e imposiciones de los paises poderosos y
sus organismos internacionales,

Es un proyecto que involucra a los Pueblos indigenas de Bolivia y de América, los
“condenados al exterminio, histdricamente  despreciados y humillados, marginados,
excluidos y alienados politica y culturalmente™.

ALCANCE POLITICO

Propugna una verdadera integracion que trasciende lo comercial basado en principios
comunitarios, la cooperacion, la solidaridad, la voluntad comiin para avanzar y promover el
desarrollo justo y sustentable.

El objetivo principal: “la transformacion de las sociedades, haciéndolas mas justas, cultas,
participativas y solidarias”. Una relacion de confianza reciproca entre los tres paises,
preservando su independencia, soberania e identidad.

ALCANCE CULTURAL

El acuerdo constituye un impulso al proceso de descolonizacién que se vive en Bolivia. La
construccién de un modelo de convivencia social que no se asiente en la competencia y el
afan de acumulacion.

Es (a reivindicacidén de nuestra cultura en los principios basicos de la relacién entre los
hombre y los ‘pueblos: La reciprocidad, complementariedad, relacién hombre/naturaleza,
etc.

Una nueva y verdadera integracién sustentada en principios de ayuda mutua, solidaridad y
respeto a la autodeterminacion, una adecuada respuesta a la altura de la justicia social, la
diversidad cultural, la equidad vy al derecho al desarrollo que merecen y reclaman los
pueblos.

El la afirmacion dela experiencia boliviana y sus culturas originarias, en la recuperacién de su
cosmovision ancestral, la medicina natural y en el intercambio de experiencias para la
investigacion cientifica sobre los recursos naturales y los patrones genéticos agricolas y
ganaderos.

[

ALCANCE COMERCIAL
Comercio para los pueblos, no libre competencia...




EL TCP no entiende al comercio y la inversion como fines en si mismos, sine como medios
de desarrollo.
Defiende el derecho de las econamias mas pequefias a mantener en sectores estratégicos,
lldmense aranceles aduaneros, cuotas, licencias y otras medidas no arancelarias que son
instrumentos para la proteccion de su industria nacional u su mercado interna.
Rechaza el principio de trato igualitario entre naciones cuyas econamias son
abismalmente diferentes y reconoce el derecho de los Estados regular y a incursianar en
sectores estratégicos,
Pretende reducir las asimetrias de los paises participantes con distinto nivel de desarrollo,
creando mecanismos de compensacion, comprometiendo a todos los actores ecandmicos
(cooperativas y empresas privadas de todos los tamaiios) a dar solucion a probletnas
esenciales para la gente, como son la alimentacién, vivienda, preservacién del medio
ambiente y la industrializacion.
Postula la complementariedad frente a la competencia, la reciprocidad, la convivencia
con la naturaleza contra la explotacion irracional de los recursos y la defensa de la
propiedad social frente a la privatizacion externa.
. Es un maodelo que pretende resclver el problema de la distribucion de la riqueza a
favor de los mas pobres. La prioridad del nuevo modelo es la mejora de los niveles de vida
(ingresas, educacion, salud, agua, cultura), y un desarrolla sostenible, equitativo, igualitario
y democratica. '




ANEXOS
l.- DOCUMENTOS DE CONSTITUCION
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2.- REGISTRO DE COMERCIO
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3.- REGISTRO UNICO DE EXPORTADCR RUEX
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ANEXOS
il.- DOCUMENTOS DE EXPORTACION

1.- FACTURA DE EXPORTACION i
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5.- DOCUMENTO DE TRANSPORTE
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ANEXOS
lll.- LISTADO DE INSTITUCIONES RELACIONADAS AL COMERCIO EXTERIOR

Ministerio de Desarrollo Productivo y Economia Plural
Telf.: (591-2) 2 368791 - Fax; (591-2) 2129213
Palacio de Comunicaciones Piso 20

Av. Mariscal Santa Cruz

E-mail: contacto@desarrollo.gov.bo
www.desarrollo.gov.bo

La Paz

Viceministerio de Comercio Interno y Exportaciones
Telf.: (591-2) 2124240 - Fax: (591 2) 2360534
Palacio de Comunicaciones Piso 17

Av. Mariscal Santa Cruz

La Paz

Viceministerio de Micro y Pequefia Empresa

Telf.: (591-2) 2124240 - Fax: (591 2) 2360534

Palacio de Comunicaciones Piso 17 - Av, Mariscal Santa Cruz
La Paz

Viceministerio de Produccién Industrial a Mediana y Gran Escala
Telf.: (591 2) 2124240 - Fax: (591 2) 2360534 '
Palacio de Comunicaciones Piso 17

Av. Mariscal Santa Cruz

La Paz

Ministerio de Relaciones Exteriores

Calle Ingavi esq. Junin

Telf.: (591-2) 2 408189/ central piloto 2 408900
Fax: (591-2) 2 408642/2 408905/2 408934
http:/ /www.rree.gov.bo

La Paz

Viceministerio de Relaciones Exteriores

Telf.: (591-2) 2406884/2408330 - Fax: (391-2) 2 408642
Calle Ingavi esq Junin

La Paz

Viceministerio de Relaciones Econémicas

y Comercio Exterior

Telf.: (591-2) 2408067 - Fax: (591-2) 2408642
Calle Ingavi esq. Junin

La Paz

PROMUEVE BOLIVIA
Avenida Camacho, Esquina Calle Bueno, Edificio Viceministerio de Comercio y Exportaciones
Telf.: (391-2) 2 336886 - Fax: (591-2) 2 336996
E-mail : contacto@promueve.gob.bo
www.promueve.gob.bo - Casilla 13028

La Paz




Ministerio de Planificacién del Desarrollo
Telf.: (5391-2) 2116000 - Fax: {591-2) 2318473
Direccidn: Av. Mariscal Santa Cruz No. 1092
E-mail: planificacion@gov.bo

www. planificacion.gov.bo

La Paz

Instituto Boliviano de Normas

y Calidad - IBNORCA

Telf.: (591-2) 2223738 - Fax. (591-2) 2223410
Av, Bush 1196 Miraflores - Casilla No. 5034
E-mail: info@ibnorca.org - www.ibnorca.org
ta Paz

Instituto Nacional de Estadistica - INE

Telf.: (591-2) 2 222333,2 220327 - Fax; 2 222885
Calle Carrasco No. 1391 - www,ine.gov.bo

ta Paz

Aduana Nacional de Bolivia

Telefax: (591-2) 2 128008

Direccion: Edif. Aduana, Av. 20 de Octubre N° 2038
Casilla No. 13058 - www.aduana.gov.bo

ta Paz

Servicio de Impuestos Internos

Calle Ballivian No., 1333

Telf.: (591 2) 2204411 - Fax: (591 2) 2203572
www.impuestos.gov.bo

ta Paz

UNIDADE DE CERTIFICACION

Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones SENAVEX.
Av. Camacho Esquina Bueno Piso 5

Telf. (591-2) 211362 / 2113621

Fax: (591-2)2372055

CAMARAS DE EXPORTADORES

Camara Nacional de Exportadores - CANEB

Telf.: (591-2)2 440943 -2441491 - Fax. (591 2) 2 441491
Av. Arce esq. Goitia Nro. 2017 - Casilla No, 12145
E-mail:

La Paz

Camara de Exportadores de La Paz- CAMEX

Telf.: (591-2) 2444310 - 2442832 - Fax. (591-2) 2442842
Av. Arce Esq. Gotilla N° 2017 - Casilta No. 789

E-mail: camex@entelnet.bo

ta Paz

Camara de Exportadores de Santa Cruz - CADEX
Telf.: (591-3) 3 3517314 - Fax. (591-3) 3 321509
Av. Velarde No 131-135 - Casilla No. 3440
E-mail: cadex@cadex.org - www.cadex.org
Santa Cruz




CAMARA DE EXPORTADORES DE COCHABAMBA - CADEXCO

Av. Killman (Antigua terminal de salidas del aeropuerto Jorge Wilsterman)
Telf.: (591-4) 4113396 - E-mail: cadexco@entelnet.bo - Casilla: 2735
Cochabamba

Camara de Exportadores de Tarija - CADEXTAR

Telefax: (591-4) 6663280 - E-mail: caincotar@cosett.com.bo
cadextar@olivi.tja.entelnet.bo

Calle 15 de Abril No. 259 - Casilla No. 282

Tarija

Camara de Exportadores del Noroeste - CADEXNOR

Calle Antenor Vazquez s/n - Telf.: (591-3) 8522099 - Fax: {591-3) 8523359
E-mail: cadexnor@cadexnor.org.bo - wwwwl: cadexnor.org.bo

Riberalta - Beni

Camara de Exportadores de Oruro - CADEXOR

Telfax: (591-2) 5280350 - E-mail: cadexnor@entelnet.bo
Calle Adolfo Mier No. 652 y Soria Galvarro - Casilla: 802
Oruro

Camara de Industria y Comercio de Chuquisaca

Telf.: (591-4) 6451194 / 6451724 - Fax: (591-4) 6451850

E-mail: cicch@entelnet.bo - Calle Espainia No. 64 - Casilla No. 33
Sucre

Camara de Exportadores de Potosi

Calle Sucre, Edif. YEYOS, Of. 23 - Tef.: (591-2) 6120481
Fax: (591-2) 26227697 - E-mail: cpromex@cotapnet.com.bo
Potosi

Camara Nacional de Industrias

Telf.: (591-2) 2 366851, 2 366925, 2 374477 - Fax. (5%1-2) 2 362766
E-mail: cni@entelnet.bo - www.bolivia-industry.com - Casilla No. 611
Av. Mariscal Santa Cruz N° 1392, Edificio Camara de Comercio Piso 14
La Paz

Camara Nacional de Comercio - FUNDEMPRESA

Telf.: (591-2) 2 378606 - Fax: (591-2) 2 391004

Av. Mariscal Santa Cruz No. 1392, Edificio Camara de Comercio piso 1
Casilla No. 7 - E-mail: cne@BoliviaComercio.org.bo
www.BoliviaComercio.org.bo

La Paz
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

GUIA DE GENERAL de REQUISITOS y
PROCEDIMIENTOS de TRAMITES

INTRODUCCION

La inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza (IVSE) - Area Control de Cargas Comerciales
- destacada en el Puesto de Frontera habilitado del Aeropuerto Internacional de Ezeiza;
tiene la misidn de ejecutar las acciones de responsabilidad del SENASA en las
actividades del comercio internacional de animales vivos, material reproductivo animal y
productos, subproductos y derivados de origen animal de su competencia.

A sU vez, l0s propositos de la misma son: a) impedir el ingreso al territorio nacional de
agentes etiologicos, plagas vegetales y enfermedades animales de alto riesgo y zoonosis
que puedan ser vehiculizadas por cargas comerciales y equipajes de pasajeros
internacionales y que puedan convertirse en un riesgo para la Salud Publica y el estatus
fito-zoosanitario de la Republica Argentina; y b) garantizar que las exportaciones cumplan
con las exigencias de los paises compradores, favoreciendo la preservacién de los
mercados internacionales y |a confiabilidad de Ia certificacidn sanitaria del SENASA y de
la Republica Argentina.

Para ello se vale de distintas acciones que abarcan desde la supervision y los distintos
controles fisicos sobre la mercaderia y/o los animales vivos, hasta la rigurosa
constatacion documental para verificar el cumplimiento de los requisitos que establece el
nivel central del SENASA.

El objeto de esta Guia es resumir toda la documentacion que debe presentar el usuario a
efectos de agilizar los trdmites y poder cumplir a su vez con toda la reglamentacién
vigente.




inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

DATOS UTILES

PUESTO de FRONTERA: Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza (IVSE)
Area Control de Cargas Comerciales.

UBICACION de la OFICINA: Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza

TERMINAL de CARGAS ARGENTINAS (T.C.A.)
Bodega de Exportaciones, Deposito C.
Autopista Richieri s/n (1802)

Ageropuerto Internacional de Ezeiza
Buenos Aires, Argentina.

DIAS y HORARIQS de ATENCION: Lunes a viernes de 9:00 a 17:00 (horario oficial).
Las 24 horas los 365 dias del afio: a solicitud del
usuaric mediante la modalidad de servicios
extracrdinarios requeridos por particulares.

FORMULARIO PARA INICIAR CUALQUIER TRAMITE: “Solicitud de Intervencion™:
(AVISO PREVIO) se puede
presentar con 24  horas de
antelacion personalmente en la
Mesa de Enfradas de la [VSE é
enviar por fax.

TELEFONO / FAX de la IVSE: (54 11) 5480-6521
(54 11) 4480-0020

CELULAR CORPORATIVO: # 511

Web: www.senasa.qov.ar

E-mail: ivse@senasa.qov.ar

lcalasci@senasa.qov.ar




SENASA

Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

SOLICITUD DE INTERVENCION N . ereveeeee e
(a ser asignado por la IVSE)
Ezeiza, ......... fo. A alas........ hs.
Al Responsable de la
Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales
Teléfono y fax N° 5480 - 6521
Me dirijo a usted a fin de solicitar la presencia de personal de esa Inspeccién, a los efectos de .

intervenir en la eperacion cuyos datos se detallan en el presente formulario.

TIPO DE OPERACION (Marcar con una cruz a la derecha de la operacién que corresponda)

EXPORTACION RETORNQ DE EXPORTACION TRANSITO

IMPORTACION FIRMA CERTIFICADO SANITARIO EXPORTACION OTRO

PAIS DE ORIGEN / PAIS DE DESTINO: ..ottt r s e e e et et s
(Tachar lo que no corresponda excepto en caso de transito entre terceros paises)

MERCADERIA

UBICACION : Cdmara — Depoésito - Rampa — Sector:
(en el caso de IMPORTACIONES de productos)

ANIMALES VIVOS

DOMICILIO: ... TELEFONQ: ...t

Deciaro conocer la normativa vigente y las pautas operativas de aplicacion por el SENASA y por otros Drganismos que
pudieran estar involucrados en esta operacidn. A efectos de su validez, deberan cumpiimentarse TODOS los datos
soilcitados.

LOS DATOS CONSIGNADOS TIENEN EL CARACTER DE DECLARAGCION JURADA

RESERVADO PARA EL SENASA »

N° de recepeion otorgado: ........................
Recibido el ........ A fons alas ........ Hs

Firma ¥ aclaracion: ........o.ocoooovrovooeienin, Firma y aclaracién del interesado




Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la EXPORTACION de PRODUCTOS,
SUBPRODUCTOS y DERIVADOS de ORIGEN ANIMAL.

Documentacion a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:

- Solicitud de intervencién 6 Aviso previo, presentado con 24 horas de
antelacién (1)

- Certificado Sanitario de Exportacién Definitivo (CSED): copia (2)

- Certificado Sanitario de Exportacion Provisorio (CSEP): copia firmada en
original (2)

- Permiso de Embarque para Exportacién provisorio (original + 1 copia) (3)

- Despacho de exportacién de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia. (4)

- Factura 6 Remito de la carga: copia.
- Guia Aérea de salida: copia.

- Solicitud de Autorizacién de Exportacion: original y copia. (5)
(1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de la IVSE 6 enviar por Fax al (54 11) 54580-6521.

(2) Se tramita en la Coordinacion de Exportacion de Productos de la D.T.I. del SENASA (Paseo Colon
417 PB — Capital Federal) Tel 4121-5485 / 5486 6 en las distintas Oficinas del interior del pais
autorizadas a emitir Certificados (CSED) y en esta Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza, Area
Control de Cargas Comerciales: Tef. (54 11) 5480-6521

(3) Lo extiende el Veterinario Oficial «n el Establecimignto de origen habilitado para exportar a ese
destino.

(4) En casoc de corresponder.

(5) Para exportaciones de PRODUCTOS LACTEQS y APICOLAS.
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales -

REQUISITCS GENERALES para la EXPORTACION de
PRODUCTOS LACTEOS y APICOLAS.

Documentacidn a presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza:

- Solicitud de intervencién é Aviso previo, presentado con 24 horas de
antelacion (1)

- Certificado Sanitario de Exportacién Definitivo (CSED): copia (2)

- Solicitud de Autorizacién de Exportacion: original y copia; debidamente
cumplimentada al dorso en la seccién “verificacion”. (3)

- Despacho de exportacion de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

- Factura 6 Remito de la carga: copia.

- Guia Aérea de salida: copia.

(1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de Ia WSE ¢ enviar por Fax al (54 11) 5480-6521.

{2) Se tramita en la Coordinacion de Productos Lécteos y Apicolas de la D.T.I. del SENASA (Paseo
Colén 417 PB — Capital Federal) Tel 4121- 5268 / 5269; en los casos que el pais de destino lo
requiera.

(3) Se tramita en la Coordinacién de Productos Lacteos y Apicolas de la D.T.l. del SENASA (Paseo
Colén 417 PB - Capital Federal) Tel 4121- 5268 / 5269

5
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Centrol de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la EXPORTACION de N
PRODUCTOS FARMACOLOGICOS de uso VETERINARIO.

Documentacién a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:

- Solicitud de intervencion ¢ Aviso previo, presentado con 24 horas de
antelacién (1)

- “Autorizacion de Exportacion” del SENASA: original (2)

- Despacho de exportacion de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

- Factura é Remito de la carga: copia.
- Guia Aérea de salida: copia.
(1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de la IVSE 6 enviar por Fax al (54 11) 5480-6521.

(2) Se tramita en |a Direccién de Agroguimicos, Productos Farmacoi6gicos y Veterinarios (D.A.P.F.y V.)
del SENASA (Paseo Coldn 417 PB — Capital Federal) Tel 4121- 5494 / 5372,
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Contrel de Cargas Comerciales

GUIA PARA LA TRAMITACION del CERTIFICADO SANITARIO de *
EXPORTACION DEFINITIVO (CSED) de productos, subproductos y derivados
de origen animal ¢ mercaderias que contengan entre sus componentes
ingredientes de origen animal.

A) REQUISITOS PREVIOS A LA INICIACION DEL TRAMITE:

- Inscripcion en el REGISTRO de EXPORTADORES del SENASA,
Resolucién N° 492/01.(1)

- Credencial: Anexo |l resolucién 492/01 6 Nota de autorizacién. (1)

B) DOCUMENTACION a PRESENTAR en la IVSE:
- Solicitud de Intervencion (“Aviso previo”) (2)
- Fotocopia constancia de Inscripcion Res. 492/01 vigente.

- Solicitud de C.S.E.D. : formulario 2002 (3)
- C.S.E.P.; original (4)

- Anexo al CSEP (en los casos que corresponda)

- C.S.E.D.: formularios pre — impresos por triplicado;
cumplimentados por el exportador.

- Anexo Estadistico de Exportacion: formulario 2004

C) PAGOS de los ARANCELES que correspondan (5)

(1) Se tramita en la Direccitn de Trafico Internacional del SENASA (Paseo Colon 417 PB Te! 4121-
5255)

(2) Entregar en la Mesa de entradas de la IVSE 6 enviar por Fax al (54 11) 5480-8521.
(3) CSED: Certificado Sanitario de Exportacion Definitive.
(4) CSEP: Certificade Sanitaric de Expertacion Proviscric.

(5) Al memento de la presente (2008) son 3,20 pesos por cada copia.
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INSPECCION VETERINARIA SENASA EZEIZA
Area Control de Cargas Comerciales

SECUENCIA OPERATIVA PARA CONVALIDAR UNA EXPORTACION DE PRODUCTOS,
SUBPRODUCTOS Y DERIVADOS DE ORIGEN ANIMAL (Resolucién SENASA 501/01)

- Solicitud de servicio
- Certificado sanitario de exportacion
EXPORTADOR definitive (CSED)
- Certificado sanitario de exportacion
provisorio (CSEP)
- Permiso de embarque
- Remito - factura
«  Guia aérea
INSPECCION VETERINARIA
SENASA - EZEIZA
P Control documental NO NO SE
1 . - » AUTORIZA LA
L satisfactorio EXPORTACION -
b
Mesa de Entradas Control documental 1
satisfactorio

- Control de patente del
INSPECCION VETERINARIA transporte. -)

SENASA - EZEIZA - Control de correspondenciae | | |

integridad de los precintos.
Oficina de Inspeccién - Confrol fisico. N
- Control cajas — rétulos. (+)
- Control T°C

v
AUTORIZADO EL INGRESOQ ACTA DE
A CAMARA CONSTATACION
PERMISO DE EMBARQUE Retorno al
REVERIFICACION » AUTORIZADO LA Esta'bleamlffnto
(resultado satisfactorio) EXPORTACION Oficial de origen




Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

GUIA PARA LA TRAMITACION del CERTIFICADO ZOOSANITARIO de
EXPORTACION de CANINOS y FELINOS DOMESTICOS.

Presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza (IVSE):

s SOLICITUD de SERVICIO (“AVISO”)

Se debe presentar con 24 horas de anticipacion en 1a Mesa de entradas de la Inspeccion
Veterinaria SENASA Ezeiza, personalmente ¢ enviar por fax al (54-11) 5480 — 6521.

+» CERTIFICADO de SALUD del ANIMAL (original)

Extendido por un Médico Veterinario en su recetario 6 del Hospita! / Clinica al que
pertenezca {con datos de su matricula profesional) donde constarén los siguientes datos
identificatorios deflos animal/es:

- nombre del propietario

- nombre del animal

- fecha de nacimiento del animal (edad)
- especie

- raza

- SEexo

- pelaje

y ademas se certificara la ausencia de signos clinicos de enfermedad infecto — contagiosa
propias de la especie al momento de la ingpeccion.

- En el caso de hembras prefiadas, se deberd indicar la aptitud para
viajar.

- En el caso de cachorros, indicar la fecha de nacimiento {edad del
animal).

¢+ PAGO DEL ARANCEL CORRESPONDIENTE
Al momento de la presente (2008), son 13,20 pesos por certificado.

« CERTIFICADO OFICIAL de VACUNACION ANTIRRABICA (copia)

Para animales mayores a 3 (tres) meses de edad. Debera ser emitido por un Médico
Veterinario en Formulario Oficial {Colegio Veterinaro 6 Consejo Profesional conteniendo
todos los datos de la vacuna aplicada)

Nota: de acuerdo a la Normativa Comunitaria vigente, para la exportacién de caninos y felinos domesticos con destino a la
UE. el Certificade Zoosanitaric debe tramitarse dnicamente en dependencias del Lazareto Cuarentenario Capital del
SENASA (Av. Brasil y Balbin, Costanera Sur, Capital Federa!, Tel. 4361-4632 $ 4362-5‘7;55)
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

EXPORTACION de CANINOS y FELINOS DOMESTICOS:
CONSIDERACIONES PARTICULARES.

EXPORTACION de CANINOS y FELINOS MENORES DE 90 DIAS

Se debe presentar un Certificado Sanitario (original) extendido por el veterinario particular donde
conste la edad (fecha de nacimiento) del cachorro; y la aptitud para realizar el viaje, debido a que
por su tamafio son mas vulnerables a los efectos de la deshidratacion .

Los cachorros menores de 60 (sesenta) dias NO seran autorizados a embarcar.

EXPORTACION de CANINOS y FELINOS a la U.E.

De acuerdo a la Normativa Comunitaria vigente, para la exportacion de caninos y felinos
domésticos con destino a la U.E. el Certificado Zoosanitario debe tramitarse Gnicamente en
dependencias dei Lazareto Cuarentenario Capital del SENASA {Av. Brasil y Balbin, Costanera Sur,
Capital Federal, Tel. 43614632 ¢ 4362-5755).

De acuerdo al Reglamento CE 1193/2005 los caninos y felinos domésticos procedentes de la
Repablica Argentina (a excepcién de aquellos que hayan permanecido o transitado por provincias
donde se hayan detectado casos de Rabia Urbana) quedan exceptuados de realizar la valoracion
de anticuerpos antirrdbicos.

EXPORTACION de CANINOS y FELINOS a AUSTRALIA y/o NUEVA ZELANDIA

Se debe firmar el Certificado Zoosanitario Internacional en el Puestc de Frontera de salida
(Aeropuerto de Ezeiza).

E! exportador y/o su representante deben presentar una jaula preparada (con agujeros en todos
sus laterales, incluida la puerta) a efectos de que se le puedan colocar los precintos de SENASA.
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Contrel de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la EXPORTACION de
CANINOS y FELINOS.

Documentacion a presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza:

(3)

Solicitud de intervencion & Aviso previo, presentado con 24 horas de
antelacién (1)

Certlficado Zoosanitario de Exportacion Internacional del SENASA: original
Y copia (2)

Formulario de “Autorizacién Condicionada” debidamente cumplimentado
(con nimero de Expte. de Aduana otorgado) por las autoridades de la
D.G.A. Ezeiza (3).

Despacho de exportacién de la Direccién General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

Guia Aérea de salida: copia.

Se puede entregar en la Mesa de Entradas de la IVSE 6 enviar por Fax al (54 11) 5480-8521.

Se puede tramitar en el Lazareto Cuarentenaric Capital; en cuaiquier Delegacion del SENASA que
tenga prefesional con firma internacional habilitada, y en la IVSE,

Se debe tramitar en ferma previa al embarque del/los animal/les en la IVSE, mediante formulario ad-
hoc.
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inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la EXPORTACION de ANIMALES VIVOS;
HUEVOS FERTILES; MATERIAL REPRODUCTIVO ANIMAL
y TROFEOS de CAZA.

Documentacion a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:
- Solicitud de intervencion & Aviso previo, presentado con 24 horas de antelacion (1)
- Certificado Zoosanitario de Exportacién: copia (2)

- Ficha filiatoria para la identificacion del EQUINO: copia (3) (*)

- Certificado extendido por el veterinario particular del equino: griginal (4)
- Certificado para Exportacion de la Direccion de Fauna Silvestre: copia. (5)

- Certificado C.I.T.E.S.: copia ()
- Certificado de Zootecnia del SENASA: copia (7)

- Despacho de Exportacién de la Direccion General de Aduana (DGA) Ezeiza:

copia.

- Factura 6 Remito de la carga.

- Guia Aérea de salida: copia.

(") si al momento de la verificacion del caballo con la correspondiente ficha de filiacion no se
constata su correcta correspondencia (pelaje, sexo, marcas, sefias, remolinos,
particularidades de la cara y de los remos) NO SE AUTORIZARA EL EMBARQUE DE ESE
EQUINO POR ESTE PUESTO DE FRONTERA, y se procedera a labrar un Acta de

Constatacién.

{1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de la IVSE & enviar por fax al
(54 11) 5480 — 6521,

{2} Se tramita ante la Direccion de Cuarentena Animal del SENASA (Pasec
Colén 367 — Capital Federal) Tel. 4121-5427, 6 en sus distinlas
dependencias.

{3) Para la exportacién de equinos.

{4) Para la exportacién de equinos: cuando se deban certificar determinados
requisitos a solicitud def pals de destino.

{5) ley 22421 de Conservacién de ia Fauna. (en los casos que
corresponda)

{6) Para el caso de especies protegidas por el apéndice CITES (Convention
Internacicnal Trade in Endangered Species of wild fauna and flora)

{7) En el caso de Material Reproductive Animal. Se tramita ante la Direccion
de Cuarentena Animai de! SENASA {Paseo Colén 367 — Capital Federal}

Tel. 4121-5427, G en sus distintas dependencias.
*
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezelza
Area Controt de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para ta IMPORTACION de PRODUCTOS,
SUBPRODUCTOS y DERIVADOS de ORIGEN ANIMAL (*)

Documentacion a presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza

Solicitud de Intervencidon 6 Aviso Previo, presentado con 24 horas de
antelacion (1)

Aviso de Llegada (Formulario V, VI 6 VIl de ta Resolucién SENASA 816/02):
original (2)

Monografia descriptiva de los procesos de elaboracion, del sistema de
envasado y proyecto de rétulo: copia.

Certificado Sanitario Oficial del pais de origen: original + 1_copia.
Traduccion del Certificado Sanitario al idioma castellano (de corresponder).

Despacho de Importacién de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

Factura 6 Remito.

Guia Aérea de arribo.

{1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de 1a IVSE o enviar por Fax al {54 11) 5480-6521

(2) Se tramita en la Coerdinacion de Importacion de Productos de la Direccitn de Trafico Internacionat del
SENASA (Paseo Golén 417 Capital Federal) Tel 54 11 4121-5286.

Formulario V: destinado a consume humano y/o animal.

Formulario VI destinado a la industria no alimentaria humana y/o animal.

Formulario VII: destinado a degustacion, eventos especiales, analisis técnicos de calidad, empaque U
otros.

Formulario VIl (Modelo de Nota): Muestras declaradas como tales.
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Inspeccian Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la IMPORTACION de ANIMALES VIVOS
{excepto caninos y felinos); y TROFEOS de CAZA

Documentacion a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:

Solicitud de intervencion 6 Aviso previo, presentado con 24 horas de antelacion (1)

- “Solicitud de Importacién” de Animales Vivos : original (2)

- Certificado Zoosanitaric Oficial del pais de origen: eriginal + 1 copia.

- Traduccion del Certificado Zoosanitario al idioma castellano {de corresponder).
- Certificado de Zootecnia: copia (3)

- Certificado para importacién de la Direccion de Fauna Silvestre: copia. (4)

- Certificado C.1.T.E.S. del pais de origen: copia (5)

- Cenificado de la Direccidn de Acuicultura: copia (6)

- Despacho de Importacion ¢ Sclicitud Particular de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

- Factura 6 Remito: copia.
- Guia Aérea de arribo: copia.

- Comprobante del pago de los Aranceles.

{1)  Se puede entregar en la Mesa de Entradas de fa IVSE o enviar por Fax al (54 11) 5480-6521

{(2) Se tramita ante la Direcclon de Cuarentena Animal dei SENASA (Pasec Caldn 367 Capital Federal) Tel, 54 11
4121-5427.

{3) Para el casc de pollitog BB.

{4) Ley22.421 de Conservacion de la Fauna. {en los casos que corresponda)

{5) Para el caso de especies protegidas por el apéndice CITES (Convention nternational Trade in Endangered
Species of wild fauna and flora)

{6) FParael caso de peces ornamentales vivos, crustaceos e invertebrados.

IMPORTANTE: Si el Certificado Zoosanitario no cumple la totalidad de los requisitos
sanitarios vigentes; y/o no se tramité la “Solicitud de Importacién”; NO se autorizara
el ingreso del/los animales por este Puesto de Frontera, debiendo el importador 6 su
representante proceder a reexportarlos.
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Inspeccidn Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

IMPORTACION DE ANIMALES VIVOS: CONSIDERACIONES PARTICULARES

EQUINOS

Ademés de la documentacion indicada precedentemente, se recomienda que el importador envie
por fax a esta Inspeccidn Veterinaria SENASA Ezeiza con la mayor antelacidn posible, el
Certificado Zoosanitario que acompafiard a los animales; a efectos de verificar si el mismo cumple
con todos los requisitos sanitarios exigidos por la Republica Argentina para su ingreso al pais.

CANINOS y FELINOS

Los interesados en ingresar un canino y/o felino que proceda de algln pais de Africa y/o Asia
{excepto Japon) deberan tramitar en forma previa una “Solicitud de Importacion” en dependencias
de la Direccidon de Cuarentena Animal del SENASA (Paseo Coldén 367 — Capital Federal. Tel 4121
—5427)

REEXPORTACION de ANIMALES VIVOS

Si et Certificado Zoosanitario no cumple la totalidad de los requisitos sanitarios vigentes; y/o el
interesado no tramité la "Solicitud de Importacion”; NO se autorizara el ingreso delflos animales por
este Puesto de Frontera, debiendo el importador 6 su representante proceder a reexportarlos.

En tal sentido, los requisitos son permanentemente comunicados y notificados a todas las
compafnias aéreas que operan en el Aeropuero Internacional de Ezeiza.

Asimismo estas consideraciones estan contenidas en el manual “Reglamentacion para el
Transporte de Animales Vivos” que publica la IATA (Asociacion del Transporte Aéreo Animal).

Por todo lo expuesto, de ocurrir uno de estos casos, se procede a labrar la correspondiente "Acta
de Constatacion” y a reenviar el/los animalies hasta el pais de origen.
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES PARA LA IMPORTACION DE MATERIAL REPRODUCTIVO *
ANIMAL

Documentacioén a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:

- Solicitud de intervencidn o Aviso previo, presentado con 24 horas de antelacién (1)

- "“Solicitud de Importacion” de Material reproductivo: original (2)
- Certificado Zoosanitario Oficial del pais de origen: griginal + 1 copia.
- Traduccion del Certificado Zoosanitario al idioma castellano (de corresponder).

- “Cerfificado de Zootecnico de importacion de semen” / “Certificado importacién de
embriones”: copia (3}

- Poder ctorgado por la Empresa importadora designando y auterizando a la persona gue
realizara la intervencion: griginal (4)

- Despacho de Importacion ¢ Solicitud Particutar de la Direccion General de Aduana (DGA)
Ezeiza: copia.

- Lista de empaque (“paking list")
- Factura 6 Remito: copia.
- Guia Aérea de arribo: copia.

- Comprobante del pago de los Aranceles.

(1) Se puede entregar en la Mesa de Entradas de la WSE o enviar por Fax al
{54 11) 5480-6521

(2) Se tramita ante la Direccién de Cuarentena Animal del SENASA (Paseo
Colén 367 Capital Federal) Tel. 54 11 4121-5427.

(3) Se tramita ante la Direccidon de Cuarentena Animal del SENASA (Paseo
Coldn 367 Capital Federal) Tel. 54 11 4121-5427

(4) Debe ser otorgade por la Empresa a favor de la/s persona/s gue
realizaran a intervencién; quedara archivada en la IVSE.
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la AUTORIZACION de REINGRESOS de
PRODUCTOS y/o ANIMALES VIVOS.

Documentacién a presentar en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza:

“Solicitud de intervencion” 6 Aviso previo. (1)

“Solicitud de Autorizacion de REINGRESQ": dirigida al Jefe de la IVSE en
original segin modelo Anexo | (2).

- Certificado Sanitario 6 Zoosanitario de Exportacién, extendido por el
SENASA oportunamente, en original.

- Nota & Acta confeccionada por la Autoridad Sanitaria Oficial del pais de
origen, indicando ios motivos causales del rechazo, en original.

- Traduccién al idioma castellano de la Nota & Acta, en caso de
corresponder.

- Despacho de Exportacién de la Direccion General de Aduana (DGA):
cumpiido oportunamente: copia.

- DPespacho de Reingreso de la Direccion General de Aduana (DGA) de
Ezeiza: copia.

- Guia aérea 6 B/L de salida: copia.
- Guia aérea de reingreso: copia.
- Constancia de registro como operador comercial (Resolucién 492/01)

(1) Se puede entregar en la Mesa de entradas de la IVSE 6 enviar por Fax al (54 11) 5480-6521

(1) Solicitar Modelo de Nota en la Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza.
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales -

MODELO de NOTA para SOLICITAR la AUTORIZACION de REINGRESOS de
PRODUCTOS y/o ANIMALES VIVOS (Anexo I).

MEMBRETE DE LA FIRMA INTERESADA

Lugar y fecha

Al responsable de! Puesto de Frontera Habilitado

Ref: Solicitud de reingreso

De nuestra congideracion:

Nos diigimos a Ud. a los efectos de solicitar se nos autorice el REINGRESO al pais de la mercancia que se detalla:
........................ {describir e indicar ubicacidn) por el Puesto de Frontera Habilitado del Aeropuerto Internacional de Ezeiza el dia

La mencionada mercancia fue exportaca 0on ¢esling & ... .. eew.... 58JUN CONSEA e €l Pemmiso de Embarque cumplido de la
DGAN® ..ccoorrrennns 08l Que Se adjunta unia copia, a bordo def vapor / vuelo (describir nombre, patente, 8} .......oouv.on. eldia
amparada por el Certficado Sanitario Definifivo de Exportacion del SENASA N° ... de fecha ... expedido en

que se adunta; slendo rechazada en dicho pals por fas razones que se detilan  (describin
e 580N Acta f Documento que se adjunta,

Esla mercancia procedia del Establecimiento ............ooo..... con habiitacion oficial det SENASAN® ... y fue exportada por la
7410 U solicitando por fa presente la autorizacion de su raslado con CARACTER DE INTERVENIDA ai
con habiitacion oficial del SENASA N° e, a los efeclos de procederse a
................................ con cenocimiento y autorizacion de fas autoridades pertinentes del SENASA.

Firma y aclaracion del responsable / representante de la Empresa
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Inspeccién Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales b

REQUISITOS GENERALES para la AUTORIZACION de un TRANSITO entre
TERCEROS PAISES

Documentacién a presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza:

- “Solicitud de Intervencion” ¢ Aviso previo. (1)

- "Permiso Zoosanitario de Transito Internacional por Territoric Argenting”
extendido por el SENASA en el Puesto de Frontera de ingreso al pais:
original v duplicado (2). (a)

- Certificado Sanitario 6 Zoosanitario, extendido por la autoridad sanitaria
oficial del pais de origen: copia (3).

- Manifiesto Internacional de Carga por Carretera — Declaracion de Transito
Aduanero (MIC — DTA) copia. (a)

- Carta de Porte Internacional por Carretera (CRT): copia (a)
- Guia aérea de salida: copia (a).

- Guia aérea de llegada: copia (b).

TRANSITO ENTRE TERCERQS PAISES:

a) ingreso terrestre a la Republica Argentina por un Puesto de Frontera habilitado y
salida del pais via aérea con intervencién de la IVSE del Aeropuerto de Ezeiza.

b) Ingreso aéreo a la Republica Argentina por el Aeropuerto de Ezeiza (con
intervencion de la IVSE) y egreso terrestre del pais por otro Puesto de Frontera
habilitado.

(1} Se puede entregar en la Mesa de entradas de la IVSE & enviar por Fax al (54 11) 5480-6521
(2) Enlos casos que el ingreso al pais se realice por un Puesto de Frontera y el egreso por Ezeiza
(3) Sielingreso al pais es por Ezeiza, debe presentar Certificado Sanitario ORIGINAL.
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Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza
Area Control de Cargas Comerciales

REQUISITOS GENERALES para la AUTORIZACION de un TRANSITO entre
TERCERQOS PAISES: intra - aeroportuario.

Documentacion a presentar en la Inspeccion Veterinaria SENASA Ezeiza:

- “Solicitud de Intervencion” ¢ Aviso previo. (1)
- Solicitud de Transito Internacional intra — aeroportuario: original y copia (2)

- "Permiso de Transito” extendido por el Nivel Central del SENASA: original y
copia (3).

- Certificado Sanitario 6 Zoosanitario, extendido por la autoridad sanitaria
oficial del pais de origen: copia.

- Guia aérea de entrada: copia.

- Guja aérea de salida: gopia.
- Transbordo (TRAB) emitido por la DGA de Ezeiza : copia.

TRANSITO ENTRE TERCEROS PAISES.

¢) Ingresc aéreo a la Repliblica Argentina por el Aeropuerto de Ezeiza (con
intervencion de la IVSE) y egreso via aérea por la misma compania Aérea.

d) Ingreso aereo a la Repiiblica Argentina por el Aeropuerto de Ezeiza (con
intervencion de la IVSE) y egreso via aérea por otra compafia Aérea.

(5) Se puede enfregar en la Mesa de entradas de la IVSE 6 enviar
por Fax al (54 11) 5480-6521

(6) Solicitar modelo y tramitar en forma previa en la Inspeccion
Veterinana SENASA Ezeiza, Area Control de Cargas
Comerciales.

(7) En caso de corresponder.
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AUTORIZACION de una IMPORTACION de POLLITOS BB

(Tareas realizadas en su totalidad por un Profesional Veterinario)

IMPORTADOR

F Y

h 4

Oficina administrativa de ia IVSE

REQUISITOS DDCUMENTALES:

- "Solicitud de Servicio” (Aviso) presentado con 24
horas de anticipacion.

- “Salicitud de Imporacion” de la DCA: aprobada
(original)

- ‘“Certlficado de Zootecnia” (copia)

- Certificado Zoosanitario oficial del pais de origen
(original y copia)

- Guia aérea (copia)

- Factura é remito (copia)

B Despacho de importacion de fa DGA (copia)

Bodega de Exportaciones de la TCA

Envio de instrucciones via fax desde ef Area de Certificaciones
de Animales vivos del SENASA referente a @as acciores a
apiicar en ef Puesto de Frontera por el veterinario designado.

TAREAS PREVIAS
1-  Controt de la decumentacién presentada: o
Certificado Zoosanitaric de origen debe cumptir
con todos 108 requisites establecidos en la
normativa vigente.

2-  Elaboracion del “Permiso de Desembargue” y
"Permiso de Transito Restringido” (PTR).

3- Elaboracion det “Acta de Constatacion y Torna
de Muestras”.

Control documental NC satisfactoric

Contro! docurnental satisfactorio

:

la IVSE

Bodega de Importaciones de la TCA
(Sector DAP)

Oficina de Control de Importaciones de

TAREAS de INSPECCIDN (veterinario):

1} Inspeccidn fisica del iote de los
poliites BB

¥

Control fisico-clinico NO safisfactorio:
Mortandad de politos BB; etc.

Control fisico-clinico satisfactorio

h 4
—®  RECHAZO de la IMPORTACION

h 4

Confeccion del ACTA de
CONSTATACION

¥

RETORNO al PAIS de ORIGEN;
SACRIFICIC SANITARIO: etc.

TAREAS de INSPECCION (veterinario):

2- Toma de muestras.

3- Firma del “Acta de Constatacion”

4- Precintado dei transporte.

5- Entrega del "Permiso de Desembarque” y
*Parmiso de Transito Restringido”

L 1L

o

Las muestras de poliilos Los politos BB son
BB son enviadas al transportados hasta el
Laboratoric Central del Establecimiento de
SENASA para los destino autorizado:
analisis que determine el Planta de Incubacion.
Programa de Aves
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