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RESUMEN

La investigacion aborda la optimizacion de la gestion de mercancias en empresas
importadoras y exportadoras de La Paz, Bolivia, a través del uso adecuado de los Incotems,
que son términos comerciales estandarizados utilizados internacionalmente. Este estudio
tiene como objetivo identificar las causas de las ineficiencias en la aplicacion de estos
términos comerciales y proponer estrategias efectivas para mejorar la logistica, reducir

costos y mitigar los riesgos asociados con las operaciones comerciales internacionales.

La relevancia de esta investigacion radica en las frecuentes ineficiencias y problemas
aduaneros que enfrentan las empresas locales, lo cual impacta negativamente en su
competitividad y capacidad de operar en el mercado global. El alcance del estudio incluye
un andlisis detallado de la comprension y aplicacion de los Incotems en operaciones
comerciales internacionales, considerando factores como la capacitacion del personal, los

procedimientos internos y la comunicacion entre las partes involucradas.

Las técnicas de investigacion incluyen encuestas, entrevistas y analisis de contenido

documental para recopilar datos relevantes.

Los resultados revelan una falta de capacitacion adecuada en el uso de los Incotems y
problemas recurrentes en la comunicacidon y procesos internos de las empresas. A partir de
estos hallazgos, se desarrollaron estrategias que incluyen programas de capacitacion,
asesoramiento especializado, creacion de redes de apoyo entre empresas y auditorias de

Procesos.

Las conclusiones destacan la necesidad de una mayor inversidbn en capacitacion y la
implementacion de mecanismos de apoyo y asesoramiento continuo para las empresas. Las
recomendaciones sugieren la adopcion de estrategias especificas para seleccionar y aplicar
los Incotems de manera 6ptima, mejorando asi la eficiencia y efectividad de las operaciones

comerciales internacionales.



SUMMARY

The research addresses the optimization of merchandise management in importing and
exporting companies in La Paz, Bolivia, through the proper use of Incoterms, which are
standardized commercial terms used internationally. This study aims to identify the causes
of inefficiencies in the application of these trade terms and propose effective strategies to
improve logistics, reduce costs and mitigate the risks associated with international trade

operations.

The relevance of this research lies in the frequent inefficiencies and customs problems
faced by local companies, which negatively impacts their competitiveness and ability to
operate in the global market. The scope of the study includes a detailed analysis of the
understanding and application of Incoterms in international commercial operations,
considering factors such as staff training, internal procedures and communication between

the parties involved.

Research techniques include surveys, interviews, and documentary content analysis to

collect relevant data.

The results reveal a lack of adequate training in the use of Incoterms and recurring
problems in communication and internal processes of companies. Based on these findings,
strategies were developed that include training programs, specialized advice, creation of

support networks between companies and process audits.

The conclusions highlight the need for greater investment in training and the
implementation of continuous support and advice mechanisms for companies. The
recommendations suggest the adoption of specific strategies to select and apply Incoterms

optimally, thus improving the efficiency and effectiveness of international trade operations.






INTRODUCCION

El comercio internacional es un motor fundamental para el crecimiento econdmico de
Bolivia, y su epicentro en la ciudad de La Paz demanda una gestion eficiente y
estratégicade las operaciones de importacidon y exportacion. En este contexto, en la
presente monografia se enfocara en la evaluacion y seleccion de Incotems apropiados,
con el proposito de optimizar la gestion de mercancias en empresas exportadoras e

importadoras de la ciudad de La Paz-Bolivia.

En un mundo globalizado, las operaciones comerciales se han vuelto mas complejas, y
el uso adecuado de los Incotems es esencial para garantizar la eficiencia en los
intercambios internacionales. Actualmente, las empresas enfrentan dificultades en este
ambito, lo que hace imperativo abordar este desafio de manera integral. Por lo tanto, esta
investigacion busca identificar las problematicas comunes en la gestion de mercancias
yproponer recomendaciones y ajustes que permitan a las empresas de La Paz operar de

manera mas eficiente en el mercado internacional.

En las paginas siguientes, exploraremos en detalle la importancia de seleccionar los
Incotems mas adecuados, las dificultades actuales en las importaciones y exportaciones
en La Paz, y las soluciones propuestas para optimizar la gestion de mercancias en el

contexto de un comercio internacional cada vez mas dindmico y competitivo.



CAPITULO 1

El primer capitulo de este trabajo aborda la ineficiencia en la gestion de mercancias en
empresas importadoras y exportadoras de La Paz, Bolivia, causada por la incorrecta
aplicacion de los Incotems, dando lugar a demoras, disputas y costos imprevistos en
operaciones internacionales. La propuesta de solucion se centra en la implementacion
de capacitacion sobre Incotems y la asesoria de expertos en comercio internacional para
mejorar la comprension y aplicacion de estos términos, buscando asi optimizar la

gestionde mercancias y generar ventajas competitivas en el comercio internacional.

La justificacion tedrica destaca la importancia de la aplicacion precisa de los Incotems
para fortalecer los fundamentos tedéricos del comercio global, mientras que la
justificacion practica resalta que la gestion efectiva impacta positivamente en la
transparencia, eficiencia y reduccién de costos, beneficiando a empresas, consumidores
y fortaleciendo el entorno comercial local. Los objetivos generales del estudio incluyen
la realizacion de estrategias de Incotems para optimizar la gestion de mercancias en
empresas de La Paz, sin detallar objetivos especificos. La investigacion se enfoca en un
marco tedrico que profundiza en los Incotems y la gestion de mercancias en el contexto
de exportaciéon e importacion, seguido por un marco referencial que analiza casos de
estudio relevantes.La implementacion practica se lleva a cabo en empresas de La Paz, y
el marcopropositivo propone ajustes para mejorar aun mas la gestion de mercancias en
operaciones comerciales en la region, delimitando el estudio a mercancias e Incotems
en el contexto del comercio internacional, especificamente en La Paz, Bolivia, durante

un periodo de dos meses.



MARCO INTRODUCTORIO

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema se basa en la ineficiencia en la gestion de mercancias en las empresas
exportadoras e importadoras, al llevar a cabo operaciones comerciales internacionales
debido a la incorrecta aplicacion de los Incotems (EXW, FOB, CIF), surge debido a la
falta de comprension y la aplicacion errada de los Incotems por parte de las empresas.
Este problema surge debido a la falta de informacién necesaria para la toma de
decisiones adecuada, a la hora de realizar compras y ventas internacionales, donde se
concentran gran parte de estas interacciones comerciales en La Paz, Bolivia, sus
caracteristicas principales incluyen la confusion en la asignacion de responsabilidades y

costos entre comprador y vendedor.

Se manifiestan a través de demoras en la entrega de mercancias, problemas de calidad,
disputas contractuales y costos imprevistos en el proceso de importacion y exportacion,
propone la implementaciéon de una capacitacion adecuada sobre los Incotems y sus
aplicaciones en el comercio internacional, asi como la consideracion de la utilizacion
de expertos en comercio internacional o asesores para guiar a las empresas en su

aplicacion correcta.

Busca mejorar la comprension y aplicacion de los Incotems por parte de las empresas,
para optimizar la gestion de mercancias en sus operaciones internacionales, reduciendo
problemas, retrasos y costos. Para generar ventajas competitivas en el comercio
internacional, permitiendo transacciones mas eficientes, la reduccion de costos, la

prevencion de disputas y la mejora en el servicio a los clientes.



1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

(Como optimizar la gestion de la mercaderia en las empresas importadoras y

exportadoras del comercio internacional?

1.2.  JUSTIFICACION

1.2.1. JUSTIFICACION TEORICA

La aplicacion precisa de los Incotems en el comercio internacional desempefia un papel
fundamental al reducir los conflictos y ambigiiedades en las transacciones comerciales.
Esto, a su vez, contribuye a fortalecer los fundamentos teoricos del comercio global y

promover la confianza mutua entre las partes involucradas.

1.2.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA

La implementacion de una metodologia de capacitacion y asesoramiento brinda a las
empresas importadoras y exportadoras de La Paz la oportunidad de adquirir habilidades
esenciales en el uso de los Incotems. Esta estrategia mejora significativamente la
transferencia de conocimientos y habilidades, 1o que, a su vez, les permite operar de

manera mas efectiva en el ambito internacional.

1.2.3. JUSTIFICACION SOCIAL

La gestion efectiva de los Incotems tiene un impacto positivo en la transparencia y

eficiencia de las transacciones comerciales, fortalece las relaciones comerciales y, al



mismo tiempo, reduce costos. Estos beneficios no solo repercuten en las empresas, sino
que también redundan en ventajas para los consumidores y contribuyen al fortalecimiento

del entorno comercial local.

1.2.4. JUSTIFICACION PRACTICA

La aplicacion eficiente de los Incotems resulta en un aumento significativo de la
competitividad de las empresas locales al agilizar las operaciones, minimizar las pérdidas
y permitir una competencia eficaz en los mercados internacionales. Esto, a su vez,
impulsa el crecimiento y la eficiencia economica en la region, beneficiando tanto a las

empresas como a la comunidad en su conjunto.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar estrategias de Incotems para la optimizacion de la gestion de mercancias en las

empresas importadoras y exportadoras de La Paz.

1.3.2. OBJETIVO ESPECIFICOS

En esta etapa, procederemos a la implementacion practica de las estrategias basadas en

los Incotems en las empresas importadoras y exportadoras de La Paz.



1.4. MARCO TEORICO

El enfoque se centra en una investigacion exhaustiva y una revision de la literatura
relacionada con los Incotems y la gestion de mercancias en el contexto de la exportacione
importacion. Esto proporcionara una base sélida de conocimientos que nos permitira

comprender los conceptos clave de manera integral.

1.4.1. MARCO REFERENCIAL
Se llevara a cabo un andlisis y evaluacion de casos de estudio y ejemplos relevantes de

otras empresas que hayan implementado con éxito estrategias basadas en los Incotems.

1.4.2. MARCO PRACTICO

1.4.3. MARCO PROPOSITIVO

Finalmente, propondré recomendaciones y ajustes con el proposito de optimizar atn

mas la gestion de mercancias en el contexto de las operaciones comerciales en La Paz.

1.5. DELIMITACIONES

1.5.1. DELIMITACION TEMATICA

Este estudio se centra en el &mbito de las mercancias y los Incotems en el contexto del

comercio internacional.



1.5.2. DELIMITACION ESPACIAL

La investigacion se llevara a cabo especificamente en La Paz, Bolivia, considerando las
particularidades de esta region en relacion con el comercio internacional y el uso de los

Incotems.

1.5.3. DELIMITACION TEMPORAL

El periodo de estudio abarcara un lapso de un trimestre aproximadamente, durante los
cuales se analizaran y evaluaran los desafios relacionados con los Incotems y el

comercio de mercancias en La Paz, Bolivia.



CAPITULO I1

El presente capitulo tiene como objetivo proporcionar un sélido marco tedrico que
sustente la comprension y aplicacion de estrategias de Incotems para la optimizacion de

la gestion de mercancias en las empresas exportadoras e importadoras de La Paz.

2. MARCO TEORICO

2.1. COMERCIO

Se denomina comercio a la actividad socioecondmica que consiste en el intercambio de
algunos materiales que sean libres en el mercado de compra y venta de bienes o

servicios, sea para su uso, para su venta o su transformacion.

Es el cambio o transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor o ya sea por
dinero. Por actividades comerciales entendemos tanto intercambio de bienes o de

servicios que se efectuan a través de un comerciante o un mercader.

El comerciante es la persona fisica o juridica que se dedica al comercio en forma habitual,
como las sociedades mercantiles. También se utiliza la palabra comercio para referirse a

un establecimiento comercial o tienda. (De Lourdes Marquina Sanchez, 2012, p.149.).



2.2. TRIBUTOS E IMPUESTOS

Se define como “las prestaciones obligatorias cominmente en dinero, exigidos por el
Estado en virtud de su poder de imperio a las personas que se encuentran sometidas al
ambito especial de una ley, con la finalidad de cubrir los gastos publicos” (Moya
Millan, 2006, p.83) Esto implica que los tributos representan una obligacion dineraria a
la que se encuentran sometidos los ciudadanos, que permite al Estado obtener ingresos

que serangastados en la prestacion de los servicios publicos.

De la misma manera, "los tributos son las prestaciones pecuniarias que el Estado, o un
ente publico autorizado al efecto por aquel, en virtud de su soberania territorial, exige
desujetos econdmicos sometidos a la misma” (Blumenstein & Navarro, 2007, p.1), lo
cual confirma que los tributos serdn reclamados por el Estado a través de un ente
publico, a quienes se encuentren sometidos al pago de los mismos por disposicion

expresa en la Ley.

2.3. EL COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio exterior es fuente de riqueza y empleo para las empresas, las ciudades y los
paises. Las empresas que participan en los mercados internacionales y realizan
actividades de comercio exterior son menos vulnerables a las fluctuaciones del mercado

interno y cuentan con mejores condiciones para realizar negocios y aprovechar las



oportunidades que ofrecen los negocios internacionales.

La disponibilidad de un recurso humano capacitado en el manejo de los términos
requeridos para presentar ofertas a potenciales clientes, es una de las fortalezas que han

construido numerosas empresas que han logrado éxito en su internacionalizacion.

La Camara de Comercio Internacional, ha desarrollado los denominados Términos del
Comercio Internacional o Incotems, con el objetivo de facilitar la comprension de las

obligaciones y condiciones de la compraventa internacional de mercancias.

Los Incotems son un conjunto de reglas internacionales para la interpretacion de las
condiciones y responsabilidades en que se vende o se compra a un cliente o proveedor
extranjero. El empresario, que conoce su significado cuenta con mejores herramientas
para superar inconvenientes culturales que pueden surgir en una negociacion, en la
medida en que con ellos se definen con precision las responsabilidades del comprador y
el vendedor en una operacion de intercambio internacional de mercancias con

relacion al costo de la transaccion y las responsabilidades (Incotems 2000, 1999).

24. EL TRANSPORTE INTERNACIONAL

El transporte en el comercio internacional se refiere al movimiento de mercancias o
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productos desde un lugar de origen a un destino en otro pais o region. Implica la
utilizacion de diversos modos de transporte, como maritimo, terrestre, aéreo o
ferroviario, y desempefia un papel crucial en la logistica global, permitiendo el
intercambio de bienes entre diferentes mercados internacionales (Journal of Economics,

2013).

2.5. INCOTEMS

Los INCOTEMS son un conjunto de reglas que establecen de forma clara y sencilla las
obligaciones que en una compraventa internacional corresponden tanto al comprador
como al vendedor en aspectos relacionados con el suministro de la mercancia, las
licencias, autorizaciones y formalidades que se deben cumplir en una compraventa
internacional. También explican a quién corresponden las operaciones aduaneras en el
pais de exportacion o importacion; quien debe ser el responsable de la contratacion del
seguro y el transporte de las mercancias; lugar y responsabilidades de quien entrega y
recibe la mercancia; momento de la transferencia de riesgos y gastos del vendedor al
comprador. La forma de dar aviso a los involucrados en la negociacion; el suministro
de documentos para la reclamacion de las mercancias y lo relativo a comprobaciones,

embalajes y marcado entre otros aspectos.

Los INCOTEMS son por tanto expresiones del precio de una mercancia en diferentes

situaciones y momentos a lo largo del proceso de distribucion de una mercancia objeto
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de comercio internacional. Se debe tener en cuenta que, aunque los precios son
diferentes en momento y lugar, siempre suponen el mismo beneficio para el vendedor,
excepto cuando este puede hacerse acreedor a descuentos por volumen, regularidad de
la carga y otros aspectos que los intermediarios pueden considerar para el exportador, lo
cual solo es posible cuando el exportador domina el proceso de distribucion de la

mercancia tanto en su pais como en el del importador (CCI/UNCTAD/ OCCI, 1995).

25.1. LOS INCOTEMS Y SU USO EN EL COMERCIO

INTERNACIONAL

La globalizacion de los mercados y el rapido crecimiento de los intercambios
comerciales mundiales han incrementado la velocidad y complejidad de las operaciones
comerciales. Para simplificar el desarrollo de operaciones y contribuir a precisar las
responsabilidades; disminuir las posibles diferencias y facilitar el desarrollo de las
transacciones comerciales, la Camara de Comercio Internacional ha formulado trece
términos que expresan las responsabilidades del exportador y el importador en todo el
proceso de distribucion de las mercancias, desde que estas salen de la fabrica del

exportador hasta su entrega al comprador en el pais de destino.

De esta forma, la Camara de Comercio Internacional (CCI) ha buscado facilitar la

venta de productos a través de un lenguaje comun con términos de negociacion
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universal, mas conocidos como INCOTEMS o International Comercial Terms.

Antes de proceder a elaborar cualquier oferta para el mercado internacional es necesario
que el exportador conozca que en la compraventa internacional el precio se debe

establecer con base en uno de los trece términos definidos por la CCI.

La primera version de los INCOTEMS fue definida en 1936, desde entonces han sido
modificados en varias ocasiones y la tlltima version es la correspondiente al afio 2000, la

que se explicara en esta guia (Camara de Comercio Internacional, 1999).

2.5.2. CLASIFICACION DE INCOTEMS

2.5.2.1. EX WORKS

Este Incotems permite ser utilizado por todos los medios de transporte. Las obligaciones

del vendedor son las siguientes:

» Colocar la Mercancia a disposicion del Comprador, en el lugar acordado de
fabrica o almacén, etc., en las fechas o plazo acordado.

» Entregar factura comercial.

» Disposicion de suministrar cualquier ayuda al importador para obtener

cualquier licencia o autorizacion oficial necesarios para el despacho de
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exportacion, a costo y responsabilidad del comprador. Las obligaciones del
comprador por su parte son:

Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.

Soportar costos y riesgos del cargue de la mercancia.

Contratar Transporte Internacional Contratar el Seguro Internacional.

vV VvV VYV V¥V

Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho

deimportacion (De La Hoz Correa, 2014, p.72).

2.5.2.2. FCA - FREE CARRIER

Con este Incotems se pueden utilizar todos los medios de transporte. Las obligaciones

del vendedor son:

» Entregar la mercancia al Porteador u otra persona designada por el
comprador,en el punto acordado, en las fechas o plazo acordado.

» Efectuar despacho de exportacion de la mercancia Las obligaciones del
comprador son:

» Notificar al Vendedor el Transportista que se hara cargo de la Mercancia.

» Soportar costos y riesgos de la mercancia desde el lugar acordado de entrega.

» Contratar Transporte Internacional.

» Contratar Seguro Internacional.

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho de

importacion (De La Hoz Correa, 2014, p.73).
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2.5.2.3. FAS - FREE ALONGSIDE SHIP

El medio de transporte Principal: Maritimo y Vias Navegables. Las obligaciones

delvendedor son:

» Entregar la mercancia al Costado del Buque, en el puerto asignado en el

pais deorigen.

» Efectuar despacho de exportaciéon de la mercancia Las obligaciones
delcomprador son:

» Notificar al Vendedor en Nombre del Buque y Punto de Carga de la
mercancia, enlas fechas y plazo acordado.

» Soportar costos y riesgos de la mercancia desde el lugar acordado de
entrega

» Contratar Transporte Internacional

» Contratar Seguro Internacional.

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o

despacho deimportacion (De La Hoz Correa, 2014, p.74).
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2.5.24. PRINCIPALES OBLIGACIONES Y COSTOS

Obligaciones de la empresa vendedora

Preparar la mercancia en las condiciones estipuladas en el contrato, embalarla

adecuadamente seglin el transporte y marcar dicho embalaje.

Transportar la mercancia hasta entregarla al costado del buque en el puerto de embarque

designado.

Aportar los documentos (factura y lista de bultos) y la ayuda necesaria obtener la
documentacion que le haya solicitado la empresa compradora para (a expensas de esta)
requerida por el despacho de aduanas de importacion. Notificar a la empresa compradora
la entrega de la mercancia o avisarla de que el buque no se ha presentado en el plazo

estipulado (Cabrera, 2020, p. 154).

Obligaciones de la empresa compradora
Abonar el precio de la mercancia convenido en el contrato de compraventa. Contratar y

asumir el coste de las operaciones de carga en el puerto de embarque.

Contratar y asumir el transporte maritimo desde que la mercancia se encuentra al costado
del buque en el puerto de embarque. Si lo solicita la empresa compradora o es practica
habitual, la vendedora puede contratar el transporte a coste y riesgo de la primera (en

cualquier caso, vendedora puede rechazar esta posibilidad).

La Empresa recibir la mercancia y asumir los costes y riesgos desde el momento de la
15



entrega por parte de la empresa vendedora al costado del buque en el puerto de embarque

designado (transporte maritimo, despacho de importacidén, costes posteriores en

destino, etc.) (Cabrera, 2020, p. 154).

2.5.2.5.

FOB - FREE ON BOARD

El medio de transporte Principal: Maritimo y Vias Navegables. Las obligaciones

del vendedor son:

>

Entregar la mercancia a bordo del buque designado por el comprador, en el
puertoasignado en el pais de origen.

Efectuar despacho de exportacion de la mercancia Las obligaciones del
comprador son:

Notificar al Vendedor en Nombre del Buque y Punto de Carga de la mercancia,
enlas fechas y plazo acordado.

Soportar costos y riesgos de la mercancia desde el lugar acordado de entrega
Contratar Transporte Internacional

Contratar Seguro Internacional

Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho

deimportacion. (De La Hoz Correa, 2014, p.74).
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2.5.2.6. CFR - COSTO Y FLETE MEDIO DE TRANSPORTE PRINCIPAL

Maritimo y Vias Navegables. Las obligaciones del vendedor son:

» Efectuar despacho de exportacion de la mercancia

» Contratar el transporte internacional hasta el puerto de destino en el pais
importador.

» El vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que la
mercancia es entregada a bordo del buque en el pais de origen Las obligaciones
del comprador son:

» Asumir gastos de descargue en el puerto del pais de destino

» Contratar el Seguro Internacional

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho

deimportacion. (De La Hoz Correa, 2014, p.74-75).

2.5.2.7. CPT - TRANSPORTE PAGADO HASTA MEDIO DE

TRANSPORTE PRINCIPAL

Todos los Medios de Transporte. Las obligaciones del vendedor son:
» Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.
» Contratar el transporte internacional hasta el lugar de destino en el pais

importador.
17



2.5.2.8.

El vendedor cumple con su obligacién de entrega en el momento en que la
mercancia es entregada cargada a bordo del transporte principal en el pais de
origen Las obligaciones del comprador son:

Asumir gastos de descargue en el lugar del pais de destino.

Contratar el Seguro Internacional.

Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho

deimportacion. (De La Hoz Correa, 2014, p.75).

CIF - COSTO, SEGURO Y FLETE

El medio de transporte Principal: Maritimo y Vias Navegables. Las obligaciones

delvendedor son:

>

>

Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.

Contratar el transporte internacional hasta el puerto de destino en el pais
importador.

El vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que
lamercancia es entregada a bordo del buque en el pais de origen.

Suscribir una Poliza de Seguro al menos de cobertura minima, la cual debe
cubriral menos un 110% del valor del contrato. Las obligaciones del comprador
son:

» Asumir gastos de descargue en el puerto del pais de destino.
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» Puede solicitar al vendedor, a costos del comprador, una cobertura en
la poliza adicional a la minima, ya sea de tipo A o B, o clausulas
adicionales en la misma.

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o
despacho deimportacion.

» Asumir el riesgo de la mercancia desde que es cargada al buque, ya
que a pesarde que el vendedor contrata y paga el seguro internacional,
el comprador es el beneficiario directo de la misma. (De La Hoz

Correa, 2014, p.76).

2.5.2.9. CIP - COSTO Y SEGURO PAGADO HASTA

Se puede utilizar con todos los medios de transporte. Las obligaciones del vendedor son:
» Efectuar despacho de exportacion de la mercancia
» Contratar el transporte internacional hasta el lugar de destino en el pais

importador.

» El vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento
en que lamercancia es cargada al transporte principal en el pais de
origen

» Suscribir una Poliza de Seguro al menos de cobertura minima, la cual
debe cubriral menos un 110% del valor del contrato. Las obligaciones

Comprador son:
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» Asumir gastos de descargue en el lugar del pais de destino

» Puede solicitar al vendedor, a costos del comprador, una cobertura en
la poliza adicional a la minima, ya sea de tipo A o B, o clausulas
adicionales en la misma.

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o
despacho deimportacion.

» Asumir el riesgo de la mercancia desde que es cargada al buque, ya
que a pesarde que el vendedor contrata y paga el seguro internacional,
el comprador es el beneficiario directo de la misma. (De La Hoz

Correa, 2014, p.77).

2.5.2.10. DAT - ENTREGA EN TERMINAL

Se puede utilizar con todos los medios de transporte. Las obligaciones del vendedor son:

» Efectuar despacho de exportacion de la mercancia.

» Contratar el transporte internacional hasta el lugar de destino en el pais
importador.

» El vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que la
mercancia es descargada al transporte principal en el pais de destino en las
instalaciones de la terminal o lugar de destino convenido.

» Contratar el Seguro Internacional. Las obligaciones del comprador son:

» Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho
20



de importacion.

» Asumir el riesgo desde que la mercancia es descargada en la terminal de destino.
(De La Hoz Correa, 2014, p.77).
2.5.2.11. DAP — ENTREGA EN LUGAR ACORDADO

Se puede utilizar con todos los medios de transporte. Las obligaciones del vendedor son:

>

>

Efectuar despacho de exportacion de la mercancia

Contratar el transporte internacional hasta el lugar de destino en el pais
importador.

El vendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que la
mercancia es puesta a disposicion del comprador en el medio de transporte de
llegada, fuera de la terminal de destino, preparada para su descargue, en el lugar
de destino designado, en la fecha o plazo acordado.

Contratar el Seguro Internacional Las obligaciones del comprador son:

Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o despacho
deimportacion.

Asumir el riesgo desde que la mercancia se coloca a su disposicion (De La Hoz

Correa, 2014, p.78).
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2.5.2.12. DDP - ENTREGA DERECHOS PAGADOS

Se puede utilizar con todos los medios de transporte. Las obligaciones del vendedor son:

»  Efectuar despacho de exportacion de la mercancia
»  Contratar el transporte internacional hasta el lugar de destino en el pais

importador.

»  Elvendedor cumple con su obligacion de entrega en el momento en que la
mercancia es puesta a disposicion del comprador en el medio de
transporte de llegada, fuera de la terminal de destino, preparada para su
descargue, en el lugarde destino designado, en la fecha o plazo acordado.

»  Contratar el Seguro Internacional.

»  Realizar todos los tramites de nacionalizacion del pais importador o
despacho deimportacion. La obligacion del comprador es asumir el riesgo
desde que lamercancia se coloca a su disposicion. (De La Hoz Correa,

2014, p.78).

2.5.2.13. DDU - DELIVERED DUTY UNPAID

Entregada derechos no pagados) El vendedor cumple con su obligacion cuando pone la
mercaderia a disposicion del comprador en el lugar convenido en el pais de importacion.

El vendedor asume todos los gastos y riesgos relacionados con la entrega de la
22



mercaderia hasta ese sitio (excluidos derechos, cargas oficiales e impuestos), asi como

de los gastos y riesgos de llevar a cabo las formalidades aduaneras. (Hernandez, 2020,

p- 7).

2.5.3. LOSINCOTEMS Y EL CONTRATO DE COMPRAVENTA

Es importante que el exportador conozca que aunque los INCOTEMS comprenden
muchos de los aspectos involucrados en una compraventa internacional, dejan de lado
asuntos que es necesario reglamentar como por ejemplo cual debe ser el tipo de contrato
del flete, las caracteristicas de los productos, los ajustes al precio, las condiciones de
pago, la retencion de la propiedad de las mercancias, la falta de entrega, los caso de
inconformidad con los productos y las garantias, los casos de fuerza mayor, los periodos
de gracia para la entrega; especialmente si se va a establecer un negocio que implique

suministros regulares. (Salvador Mercado, 2007).

2.6. ARBITRAJE

El arbitraje comercial es una forma répida y eficaz para solucionar conflictos sin acudir
a tribunales o instancias le- gales. Dado que la CCI también es promotora de la
utilizaciondel arbitraje, también resulta habitual la presuncién de que, por el hecho de
utilizar los INCOTEMS de la Camara de Comercio Internacional, queda implicita la

utilizacion, en caso de conflicto entre las partes, del arbitraje de la misma. El
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empresario debe tener claro que este no es un aspecto que esté regulado por los
INCOTEMS, pues en ellos no hay ninguna referencia al respecto, por lo que sera

necesario incluir la clausula de arbitraje en el contrato de compraventa internacional.

(CCI/UNCTAD/ OMC, 1995).

2.7. RIESGOS COMERCIALES

Son los derivados de la posible resolucion anticipada del contrato y/o del impago de las
mercancias en el momento acordado. Podemos clasificarlos en: Riesgos anteriores al
despacho (resolucién anticipada del contrato). Existen poélizas al efecto. Riesgos
posteriores al despacho (impago). Existen dos opciones: o Contratar una pdéliza de
seguro. o Acordar un medio de pago documentario que garantice el cobro antes o a la

vez que la entrega de la mercancia. (Gonzalez, 2015, p. 2).

2.8. RIESGOS POLITICOS

Las operaciones de importacion/exportaciones realizadas con empresas situadas en
paises con inestabilidad politica, econdomica y social tienen una serie de riesgos

derivados.

Por otra parte, las politicas comerciales de algunos paises pueden motivar restricciones

temporales que pueden suponer riesgos para las operaciones en curso. Se concretan en:
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» Incumplimiento de contratos, Impago, Morosidad, Deterioro o

destruccion de lasmercancias.

Para cubrir estos riesgos existen diferentes pdlizas de seguro. (Gonzalez, 2015, p. 2).

2.9. RIESGOS DE TRANSPORTE

Las distancias que deben recorrer las mercancias son muy largas y ademas en muchos
casos se utilizan diferentes medios de transporte lo que hace que los riesgos de pérdida,

deterioro o averia sean mucho mayores. (Gonzélez, 2015, p. 2).

2.10. RIESGOS DE CAMBIO

Se produce en alguna de las siguientes situaciones: - El exportador financia en una divisa
distinta en la que va a recibir el importe. El exportador financia la operacion en una

divisadistinta a aquella que posteriormente se va a vender la mercancia (Gonzalez, 2015,

p.2).

2.11. MERCANCIA

La mercancia se refiere al resultado del proceso por el que un objeto, cosa o actividad se

convierte en un producto o servicio de circulacion e intercambio principalmente en

25



relaciones de mercado. Este caracter procesual puede ser denominado mercanciacion,
emulando el término inglés “commodification” (de commodity). La conversion de algo,
un objeto o una actividad, en mercancia es la precondicion para asignarle una
caracterizacion, una naturaleza objetivable y calificable, y para recibir un proceso de

valoracion y valuacion. (Marx, 2018).

2.11.1 TIPOS DE MERCANCIAS

2.11.1.1. BIENES DE CONSUMO

» Bienes duraderos: Productos que tienen una vida util mas larga y se utilizan
durante un periodo prolongado, como automdviles, electrodomésticos y
muebles.

» Bienes no duraderos: Productos de consumo rapido, como alimentos,

productos de limpieza y articulos de tocador.

2.11.1.2. BIENES INTERMEDIOS:

» Materias primas: Materiales en su estado mas basico utilizados en la
produccion de otros bienes.
» Componentes y piezas: Elementos que se ensamblan para crear productos mas

complejos.
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2.11.1.3. BIENES DE CAPITAL

» Magquinaria: Equipos utilizados en la produccion, como maquinasindustriales.
» Equipo: Activos utilizados en operaciones comerciales, como computadoras y

vehiculos de entrega.

2.11.1.4. SERVICIOS

» Servicios de consumo: Servicios destinados a satisfacer las necesidadesde las
personas, como atencion médica y educacion.
» Servicios empresariales: Servicios proporcionados a empresas, como

consultoria, publicidad y servicios financieros.

2.11.1.5. BIENES PERECEDEROS

» Alimentos frescos: Productos alimenticios que tienen una vida utillimitada,
como frutas y verduras.
» Productos perecederos no alimenticios: Productos no alimenticios que

también tienen una vida util limitada, como flores frescas.
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2.11.1.6. BIENES BASICOS

» Alimentos basicos: Productos esenciales para la nutricion, como arroz,trigo y
aceite

» Aguay energia: Recursos esenciales para la vida cotidiana.

2.11.1.7. BIENES DE LUJO
» Joyas: Articulos lujosos como diamantes y relojes de alta gama.
» Productos de lujo: Articulos costosos de marcas exclusivas en moda,

automoviles y otros sectores.

2.11.2. CLASIFICACION DE LAS MERCADERIAS

“Sistema Armonizado (SA): El SA es un sistema global de clasificacién de mercancias
desarrollado y mantenido por la Organizacion Mundial de Aduanas (OMA). Clasifica
las mercancias en una estructura jerarquica con cddigos numéricos de seis digitos, que
se amplian a ocho, diez u once digitos segun la profundidad de detalle requerida. Cada
codigo SA identifica una categoria de productos especifica y se utiliza en todo el

mundo para fines de aduanas y comercio internacional” (Ernesto Lucio Sbriglio, 2018).

“Nomenclatura Combinada (NC): La NC es una extension del SA utilizada en la Uniéon
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Europea. Agrega dos digitos adicionales a los codigos SA de ocho digitos para
proporcionar una clasificacion mas detallada de productos dentro de la UE. La NC se
utiliza para aranceles aduaneros, estadisticas comerciales y otros propositos
relacionados con el comercio dentro de la UE. La clasificacion de las mercancias en el
SA y la NC se basa en una descripcion detallada de cada producto y puede incluir
factores como materiales, uso, funcion y caracteristicas especificas. Cada codigo
representa una categoria Unica de productos, lo que facilita la identificacion y el
seguimiento de las mercancias en el comercio internacional. Para obtener una
clasificacion precisa de una mercancia especifica, es importante consultar los
documentos oficiales del SA o la NC, asi como buscarasesoramiento de expertos en
clasificacion de mercancias en el contexto de comercio internacional y aduanas”

(Ernesto Lucio Sbriglio, 2018).

2.11.3. ESTRATEGIAS

Estrategias de Precios

Estrategia de precios bajos: Competir en el mercado ofreciendo precios mas bajos que la
competencia. Puede atraer a una amplia base de clientes. Puede generar ventas rapidas y
voluminosas. Puede crear una percepcion de valor para el cliente.
» Desafios: Reduccion de margenes de beneficio. Requiere una alta eficiencia
operativa para mantener la rentabilidad. Puede ser dificil competir en precio a
largo plazo.
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» Estrategia de precios premium: Posicionarse como una marca de alta calidad y
cargar precios mas altos.
» Ventajas: Puede posicionar la marca como exclusiva y de alta calidad. Permite

margenes de beneficio més elevados. Puede generar lealtad de los clientes.

» Desafios: Limita la base de clientes a aquellos dispuestos a pagar mas. Mayor
presion para mantener la calidad y la percepcion de exclusividad. Vulnerable a
la competencia de productos similares a precios mas bajos.

» Estrategia de precios psicologicos: Utilizar precios que terminen en 9, 99 o 95
paradar la impresion de ofertas.

» Estrategias de Producto: Diferenciacion del producto: Crear productos unicos o
personalizados para destacarse en el mercado.

» Linea de productos: Ofrecer una variedad de productos relacionados para atender

diferentes segmentos de mercado.

Innovacion continua
» Mantenerse a la vanguardia mediante la constante mejora y desarrollo de

productos.

Estrategias de Distribucion
» Distribucion selectiva: Seleccionar canales de distribucion especificos para
llegar a segmentos de mercado particulares.
> Distribucion exclusiva: Limitar la disponibilidad del producto a un numero

reducido de minoristas o distribuidores.
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» Distribucion en linea: Vender productos a través de canales en linea y llegar

auna audiencia global.

Estrategias de Promocion
> Publicidad y marketing: Utilizar campafas publicitarias y de marketing

paraaumentar la visibilidad y la demanda.

» Promociones y descuentos: Ofrecer promociones temporales para impulsar las
ventas.

» Marketing de contenidos: Crear contenido valioso relacionado con el producto
para atraer y retener clientes.

> Estrategias de Inventario y Abastecimiento: Justo a tiempo (JIT): Mantener
un inventario minimo y recibir suministros justo cuando se necesitan para
reducir costos.

> Inventario en consignacion: Dejar productos en manos de minoristas o
distribuidores hasta que se vendan.

» Sistema de gestion de inventario eficiente: Utilizar tecnologia y analisis para

optimizar la gestion de inventario.

Estrategias de Sostenibilidad y Responsabilidad Social Corporativa
» Productos sostenibles: Ofrecer productos respetuosos con el medio ambiente y

promover practicas sostenibles.
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» Iniciativas de responsabilidad social corporativa (RSC): Apoyar causas
sociales y ambientales como parte de la estrategia de la empresa. "Customs

Modernization Handbook" de World Bank Publications

Cada estrategia tiene sus propias implicaciones y resultados potenciales, y la eleccionde
la estrategia adecuada dependera de la situacion especifica de una empresa, susrecursos
y sus objetivos. Ademas, es comlin que las empresas combinen varias estrategias para
abordar diferentes aspectos de su negocio y llegar a una variedad de segmentos de

mercado.

2.12. IMPORTACION

“El acto de comprar bienes y servicios producidos en el extranjero y traerlos al pais de
destino para su distribucion o consumo. Este proceso puede tener un impacto significativo
en la balanza comercial de un pais y en su economia en general.” (Krugman &

Obstfeld,2023).

“La importacion consiste en el ingreso legal de mercancias proveniente de otro pais, que
puede ser mas barata o de mejor calidad; en otras palabras, es la compra de bienes o
servicios provenientes de empresas extranjeras para introducirla al interior del pais en el

que son demandados para el uso y consumo.” (Krugman & Obstfeld, 2023).
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2.12.1. GESTION DE IMPORTACION

“Un conjunto de actividades y procesos que abarcan desde la planificacion de la
comprade bienes en el extranjero hasta la recepcion y distribucion de esos bienes en el
pais importador. Incluye la gestion de transporte, almacenamiento, aduanas y

documentacidnasociada.” (David & Pierre, 2015).

2.12.2. REGULACION DE IMPORTACION

“Conjunto de leyes, normativas y acuerdos comerciales que un pais establece para
regular el proceso de importacion. Esto puede incluir aranceles, cuotas de importacion,

restricciones comerciales y requisitos aduaneros.” (Ramberg, 1995).

2.12.3. ESTRATEGIA DE IMPORTACION

“La planificacion y ejecucion de estrategias de marketing especificas para productos
importados. Esto puede incluir la adaptacion de productos a las preferencias locales, la
gestion de canales de distribucion y la promocion de productos importados en el mercado

local.” (Graham & Cateora, 2021).
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2.13. EXPORTACION

“El acto de vender bienes o servicios producidos en un pais a compradores en el
extranjero. Las exportaciones son fundamentales para la economia de un pais, ya que
pueden contribuir al crecimiento econdmico y al equilibrio de la balanza comercial.”

(Krugman & Obstfeld, 2023).

“La exportacion, que es el envio de mercancias nacionales para su uso o consumo en el
exterior. Esta funcidén supone una venta mas alla de las fronteras de un pais, con la salida
de mercancias de un territorio aduanero produciendo una entrada de divisas.”

(Krugman& Obstfeld, 2023).

2.13.1. GESTION DE EXPORTACION

“Un conjunto de actividades y procesos que abarcan desde la preparacion de productos
para su envio al extranjero hasta la entrega de los bienes a los compradores
internacionales. Esto incluye la planificacion de la cadena de suministro, el embalaje, la
documentacién aduanera y la coordinacion de la logistica de exportacion.” (David &

Pierre, 2015).
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2.13.2. REGULACIONES DE EXPORTACION

“Conjunto de leyes y regulaciones que rigen las exportaciones, incluyendo restricciones
de exportacion, sanciones comerciales y requisitos aduaneros. Los gobiernos suelen

establecer estas regulaciones para proteger.” (Ramberg, 1995).

2.13.3. ESTRATEGIA DE EXPORTACION

“La planificacion y ejecucion de estrategias de marketing especificas para productos que
se exportaran a mercados extranjeros. Esto puede incluir la adaptacion de productos a
las necesidades de los clientes internacionales, la seleccion de canales de distribucion y

la promocién de productos en mercados extranjeros.” (Graham & Cateora, 2021).

2.14. EMPRESAS EXPORTADORAS

"Una empresa exportadora es aquella que se dedica a la venta de sus productos o
servicios en mercados internacionales, fuera de su pais de origen. Esto implica la
adaptacion de estrategias de marketing y la gestion de las operaciones comerciales a

nivel global."

“Una empresa exportadora es aquella que comercializa sus productos o servicios mas
alld de las fronteras del pais donde estd asentada. Las empresas que se dedican a la

exportacion deben estar previamente consolidadas en el mercado nacional, ademas de
35



tener una marca reconocida.”

“Una empresa exportadora es una organizacion empresarial que se especializa en la
venta de bienes o servicios a nivel internacional, con el fin de expandir su presencia en
mercados extranjeros y aprovechar las oportunidades de negocio en el ambito global.
Estas empresas se involucran en actividades de exportacion, como la fabricacion,
empaquetado, distribucion y promocion de productos o servicios en el extranjero, con
elobjetivo de aumentar sus ventas y ganancias mas allad de las fronteras de su pais de

origen.”

2.14.1. FUNCIONES

Las empresas exportadoras desempefian un papel fundamental en la economia global,
ya que se dedican a la venta de productos y servicios en mercados extranjeros. Sus
funciones son variadas y esenciales para el crecimiento econémico y la expansion de las
empresas. En primer lugar, una de las principales funciones de una empresa exportadora
es identificar oportunidades de mercado en el extranjero. Esto implica la investigacion
y el analisis de los mercados internacionales para identificar la demanda de productos o

servicios especificos y evaluar su viabilidad.

Ademas, estas empresas deben encargarse de la adaptacion y adecuacion de sus
productos o servicios a las necesidades y preferencias de los clientes en el extranjero.

Esto puede requerir modificaciones en el disefio, empaque, etiquetado y otros aspectos
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para cumplir con los estandares y regulaciones locales, asi como para competir

eficazmente en el mercado objetivo.

Otra funcion crucial es la logistica y la gestion de la cadena de suministro. Las empresas
exportadoras deben coordinar el transporte, el almacenamiento y la distribucion de sus
productos de manera eficiente y segura, lo que a menudo involucra el uso de socios

logisticos y la gestion de aduanas y regulaciones comerciales internacionales.

La promocion y el marketing internacional son igualmente fundamentales. Esto implica
estrategias de publicidad, relaciones publicas y ventas disefiadas para dar a conocer los
productos y servicios en el mercado extranjero y construir una base de clientes solida.
También es importante establecer una red de contactos y relaciones comerciales con

agentes, distribuidores y clientes en el extranjero.

La gestion de riesgos es otra funcion esencial. Las empresas exportadoras deben lidiar
con riesgos cambiantes en los mercados internacionales, como fluctuaciones monetarias,
cambios en las condiciones politicas y econdmicas, y riesgos comerciales. Para mitigar
estos riesgos, a menudo recurren a instrumentos financieros, seguros y estrategias de

diversificacion.
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Finalmente, la gestion de la documentacion y el cumplimiento de regulaciones es una
tarea critica. Las empresas exportadoras deben preparar y presentar los documentos
necesarios, como facturas comerciales, certificados de origen y de conformidad con las
regulaciones de aduanas y comercio internacional para facilitar la exportacion y evitar

sanciones o problemas legales.

2.15. EMPRESAS IMPORTADORAS

“Una empresa importadora es una organizaciéon o entidad comercial que se dedica a
adquirir productos, bienes o servicios desde el extranjero para su posterior venta en el
mercado local. Su principal funcidén es la importacion de mercancias con el fin de
abastecer la demanda de productos que no se producen o no se encuentran facilmente

en el pais de operacion.”

“Una empresa importadora es una entidad que forma parte de la cadena de suministro
global y se encarga de gestionar eficientemente la entrada de productos extranjeros al

mercado local.” (Murphy, 2015).

Una empresa importadora desempena un papel fundamental en la economia al facilitar
el comercio internacional y la circulacion de bienes entre diferentes paises. Su funcion

principal radica en la adquisicioén de productos o materias primas desde el extranjero para
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su posterior comercializacion en el mercado nacional. Este proceso implica una serie de
etapas que incluyen la seleccion de proveedores, la gestion de tramites aduaneros, la

logistica de transporte y la distribucién local.

En primer lugar, la empresa importadora debe identificar proveedores o fabricantes en
el extranjero que ofrezcan los productos deseados a precios competitivos y con la
calidad requerida. Esta labor de busqueda y negociacion de contratos comerciales es

esencial para garantizar la viabilidad de la importacion.

Una vez que se establecen acuerdos con los proveedores extranjeros, la empresa
importadora debe encargarse de los tramites aduaneros, que incluyen la obtencion de los
permisos y documentos necesarios para la importacion, asi como el cumplimiento de las
regulaciones y normativas aduaneras. Estos procesos pueden ser complejos y requieren

un profundo conocimiento de la legislacion aduanera.

La logistica de transporte es otra funcion crucial de una empresa importadora. Esto
implica coordinar el transporte de los bienes desde el pais de origen hasta el pais de
destino, asegurandose de que los productos lleguen en buenas condiciones y en el
momento adecuado. Puede implicar el uso de diversos modos de transporte, como

maritimo, aéreo o terrestre, dependiendo de la naturaleza de los productos y la urgencia
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de la entrega.

Finalmente, una vez que los productos llegan al pais de destino, la empresa importadora
se encarga de su distribucion en el mercado local. Esto implica la gestion de
inventarios, la comercializacion, la atencidon al cliente y la venta de los productos

importados a travésde diferentes canales de distribucion.
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CAPITULO III

El Capitulo III se centra en el marco referencial de las empresas de importacion y
exportacion en La Paz, Bolivia. Comienza explorando la importancia economica de
estas empresas a nivel local y nacional, destacando su contribuciéon al desarrollo
econdmico del pais. Se aborda la historia del comercio exterior en La Paz, el perfil de
importacionesy exportaciones, la infraestructura logistica, las regulaciones comerciales,
los desafios y oportunidades que enfrentan las empresas en la region. Ademas, se
examina el impacto econdomico, los actores clave en el comercio exterior, la
colaboracion internacional y un desafio persistente relacionado con la mala aplicacion
de los Incotems y el manejo de mercancias. El capitulo también introduce conceptos

clave como los Incotems y su importancia en el contrato de compraventa.

La segunda parte del capitulo se adentra en el marco legal, detallando los documentos
necesarios para realizar tanto importaciones como exportaciones desde La Paz. Se
abordan aspectos como la factura comercial, el conocimiento de embarque, la
declaracion tUnica de importacion, certificados de origen, licencias, certificados
fitosanitarios, entre otros. Se destaca la importancia de una gestion adecuada de estos
documentos para asegurar operaciones exitosas, evitando problemas legales, retrasos y
costos adicionales. Se enfatiza la necesidad de la colaboracion con expertos en comercio
internacional y agentes de aduanas para garantizar el cumplimiento de los requisitos y

facilitar un flujo eficiente de bienes entre Bolivia y el resto del mundo.
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3. MARCO REFERENCIAL

3.1. LAS EMPRESAS

3.1.1. INTRODUCCION A ESTAS EMPRESAS

En la ciudad de La Paz, Bolivia, las empresas de importacion y exportacion desempeian
un papel fundamental en la economia local y nacional. Estas empresas facilitan el flujo
de bienes y productos entre Bolivia y el resto del mundo, contribuyendo

significativamenteal desarrollo econdémico del pais.

3.1.2. HISTORIA DE SU COMERCIO EXTERIOR

El comercio exterior en La Paz tiene una rica historia que se remonta a décadas atras.
Desde los primeros intercambios comerciales con los paises vecinos hasta las modernas
operaciones de importacion y exportacion, la ciudad ha experimentado una evolucion

constante en su enfoque en el comercio internacional.

3.1.3. PERFIL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

Las empresas de importacion y exportacion en La Paz se especializan en una amplia

gama de productos, desde productos agricolas hasta bienes manufacturados e incluso
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tecnologia. Estas operaciones tienen un impacto significativo en la balanza comercial

deBolivia y desempefian un papel importante en la diversificacion de la economia.

3.1.4. INFRAESTRUCTURA LOGISTICA

La infraestructura logistica de La Paz es crucial para el éxito de las empresas de
importacion y exportacion. Aeropuertos, puertos, carreteras y ferrocarriles son esenciales
para el transporte eficiente de mercancias. La inversion en infraestructura logistica sigue

siendo un area de enfoque constante.

3.1.5. REGULACIONES COMERCIALES

Las regulaciones comerciales en Bolivia, tanto a nivel nacional como internacional,
juegan un papel clave en las operaciones de importacién y exportacion. Las empresas
en La Paz deben mantenerse actualizadas sobre las regulaciones aduaneras, arancelesy

acuerdos comerciales para operar de manera efectiva.

3.1.6. DESAFIOS Y OPORTUNIDADES

Las empresas de importacion y exportacion en La Paz enfrentan desafios como la

competencia global, la fluctuacion de los precios de las materias primas y la volatilidad
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del mercado. Sin embargo, también se presentan oportunidades en la expansion a

nuevos mercados y la diversificacion de productos.

3.2. IMPACTO ECONOMICO

El impacto econémico de las empresas de importacion y exportacion en La Paz es
significativo. Contribuyen al crecimiento del PIB local, la generacion de empleo y el

aumento de la inversion extranjera, lo que fortalece la economia regional.

3.3. ACTORES CLAVE

En el comercio exterior de La Paz, participan diversos actores, incluyendo
exportadores, importadores, agencias aduaneras, autoridades gubernamentales y
organizaciones comerciales. La colaboracion entre estos actores es fundamental para el

éxito de las operaciones.

34. COLABORACION INTERNACIONAL

La cooperacion internacional desempefia un papel importante en el comercio de La Paz.

La ciudad mantiene relaciones comerciales y diplomaticas con numerosos paises, lo que

abre puertas a oportunidades de comercio internacional.
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3.5. PROBLEMA DE MALA APLICACION DE INCOTEMS Y

MANEJO DE MERCANCIAS

Un desafio persistente en La Paz es la mala aplicacion de los Incotems y el manejo
inadecuado de las mercancias. Esto puede dar lugar a malentendidos, costos adicionalesy
retrasos en las operaciones comerciales. La capacitacion y la adopcion de mejores
practicas son esenciales para abordar este problema y mejorar la eficiencia del comercio

internacional en la region.

3.6. CONCEPTOS CLAVE

3.6.1. LOS INCOTEMS Y EL CONTRATO DE COMPRAVENTA

Es importante que el exportador conozca que aunque los INCOTEMS comprenden
muchos de los aspectos involucrados en una compraventa internacional, dejan de lado
asuntos que es necesario reglamentar como por ejemplo cual debe ser el tipo de contrato
del flete, las caracteristicas de los productos, los ajustes al precio, las condiciones de
pago, la retencion de la propiedad de las mercancias, la falta de entrega, los caso de
inconformidad con los productos y las garantias, los casos de fuerza mayor, los periodos
de gracia para la entrega; especialmente si se va a establecer un negocio que implique
suministros regulares. (Salvador Mercado. Comercio Internacional. Limusa, Quinta

edicion, México, 2007.)
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Qué son los incotems: Los INCOTEMS son por tanto expresiones del precio de una
mercancia en diferentes situaciones y momentos a lo largo del proceso de distribucion
de una mercancia objeto de comercio internacional. Se debe tener en cuenta que, aunque
los precios son diferentes en momento y lugar, siempre suponen el mismo beneficio para
el vendedor, excepto cuando este puede hacerse acreedor a descuentos por volumen,
regularidad de la carga y otros aspectos que los intermediarios pueden considerar para
el exportador, lo cual so6lo es posible cuando el exportador domina el proceso de
distribuciéon de la mercancia tanto en su pais como en el del importador.

(CCI/UNCTAD/OMC, 1995).

3.6.2. LOS INCOTEMS Y SU USO EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

"Los Incotems, o International Commercial Terms, son un conjunto de reglas
internacionales publicadas por la Cadmara de Comercio Internacional (CCI) que definen
los términos y condiciones estandar para las transacciones comerciales internacionales.
Estas reglas especifican las responsabilidades y obligaciones del vendedor y el
comprador en cuanto a la entrega de la mercancia, el transporte, el seguro y los costos
asociados. Los Incotems desempeiian un papel fundamental en la facilitacion del
comercio internacional al proporcionar un marco comun y comprensible que ayuda a
evitar malentendidos y conflictos en las transacciones comerciales globales"

(Debattista,2017).
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3.7. MARCO LEGAL

3.7.1. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA REALIZAR IMPORTACIONES

Factura Comercial: La factura comercial se proporciona por parte del vendedor
y generalmente se emite como parte del proceso de venta. El comprador debe solicitar
una factura detallada que incluya informacion sobre el vendedor, el comprador, la
descripcionde la mercancia, los precios y los términos de venta. Aseglrate de que

esta facturacumpla con los requisitos aduaneros bolivianos.

Conocimiento de Embarque (B/L): El conocimiento de embarque es emitido por la
compaiiia naviera o el agente de carga y se entrega una vez que la mercancia ha sido
embarcada. Para obtenerlo, debes coordinar con la empresa de transporte maritimo o su

agente y asegurarte de que el B/L refleje con precision los detalles de tu carga.

Declaracion Unica de Importacion (DUI): La DUI es un documento aduanero que
debe ser presentado ante la Aduana boliviana. Para obtenerlo, debes proporcionar la
informacion requerida sobre la importacion, incluyendo la descripcion de la mercancia,
su valor, origen y otros detalles. Puedes obtener asistencia de un agente de aduanas o

presentar la DUI en linea, segun los procedimientos vigentes.
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Certificado de Origen: El certificado de origen puede ser emitido por las autoridades
gubernamentales o las camaras de comercio de los paises exportadores. Debes solicitar
este certificado al vendedor o a las autoridades pertinentes en el pais de origen.

Asegurate de que cumple con los requisitos del acuerdo de libre comercio aplicable.

Licencia de Importacion: Si tu producto requiere una licencia de importacion, debes
solicitarla a la entidad gubernamental correspondiente en Bolivia antes de realizar
la importacién. La documentacidén y los requisitos para obtener la licencia pueden

variar segun el producto y su origen.

Certificado de Analisis: Para obtener un certificado de analisis, debes colaborar con
laboratorios acreditados que realicen las pruebas y andlisis necesarios para verificar la
calidad y seguridad de tus productos. Los resultados de estos andlisis se utilizaran para

emitir el certificado.

Certificado Fitosanitario: El certificado fitosanitario se emite después de que las
autoridades agricolas en el pais de origen hayan inspeccionado y certificado que los
productos agricolas cumplen con las normativas sanitarias. Debes coordinar esta

inspeccion y obtencion del certificado con las autoridades fitosanitarias.
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Certificado de Inspeccion Preembarque (PSI): Para productos sujetos a inspeccion
preembarque, debes contactar a empresas de inspeccion autorizadas que realizaran la

inspeccion de la mercancia antes del envio. Una vez completada, recibiras el certificado.

Péliza de Seguro de Carga: Puedes obtener una poliza de seguro de carga a través de
compaiiias de seguros especializadas en transporte de mercancias. Esta pdliza protegera

tu carga contra danos o pérdidas durante el transporte.

Documentos de Transporte Interno: La documentacion de transporte interno, como
laguia de remision o el conocimiento de embarque terrestre, debe ser proporcionada por
la empresa de transporte terrestre o aéreo que esté llevando tu mercancia dentro de

Bolivia.Coordina con la empresa de transporte para obtener estos documentos.

3.7.2. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA REALIZAR EXPORTACIONES

Factura Comercial: La factura comercial es un documento que debes crear
como exportador. Debe incluir detalles precisos sobre la transaccion, como la
descripcion delos productos, la cantidad, el precio, los términos de pago y otros datos
relevantes. Esta factura se emite a tu comprador y puede ser preparada en formato
impreso o electronico. Debe cumplir con los estandares comerciales internacionales y

las regulaciones fiscalesde Bolivia.
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Certificado de Origen: El certificado de origen certifica el pais de origen de los
productosque estas exportando. Puede ser emitido por la Camara de Comercio local o la
autoridad competente en tu pais de exportacion. Debes proporcionar pruebas de que los
productos son de origen boliviano o cumplen con los requisitos especificos de origen
acordados en tratados comerciales. Deberas completar la solicitud y proporcionar la

documentacidn necesaria para obtener este certificado.

Lista de Empaque: La lista de empaque es un documento que detalla el contenido de
los paquetes, cajas o contenedores que estas exportando. Debe incluir una descripcion
detallada de cada articulo, su cantidad y la forma en que estan empaquetados. Esto
ayuda a la aduana y a los transportistas a verificar y manipular la carga de manera

adecuada.

Poliza de Seguro: Si optas por asegurar la carga durante el transporte, deberas
contactar a una compafiia de seguros y obtener una poliza de seguro de carga. Esta
poliza te protegera en caso de pérdida o dafio durante el transporte. Es importante
proporcionar detalles precisos sobre la carga y su valor para obtener la cobertura

adecuada.

Declaracion Aduanera de Exportacion: Este documento se obtiene en la Aduana de
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Bolivia y es esencial para el despacho de exportacion. Deberds completar una
declaracion detallada que incluya informacién sobre la carga, su valor, los Incotems
utilizados, y otros detalles relacionados con la transaccion. La aduana utilizard esta

informacion para procesar y autorizar la exportacion.

Certificado Sanitario y Fitosanitario: Si estds exportando productos alimentarios o
agricolas, es posible que necesites un certificado sanitario y fitosanitario. Este
certificadose emite después de una inspeccion sanitaria que verifica que los productos

cumplen conlas normativas sanitarias y fitosanitarias de Bolivia y del pais importador.

Licencia de Exportacion: Algunos productos, especialmente aquellos sujetos a
restricciones, pueden requerir una licencia de exportacion. Debes consultar con las
autoridades pertinentes en Bolivia para determinar si necesitas una licencia para exportar

tus productos.

Documentos Bancarios: Si has acordado términos de pago especiales, como una carta
de crédito, deberas trabajar con tu banco para asegurarte de que se generen y entreguen

los documentos financieros necesarios.

Certificado de Analisis: Si exportas productos como productos quimicos o
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farmacéuticos, es posible que debas obtener un certificado de anélisis. Este certificado
demuestra que los productos cumplen con estandares especificos y que son seguros

para Su uso.

Documentacion de Transporte: Los documentos de transporte son esenciales para
enviar la carga. Para el transporte maritimo, necesitaras un conocimiento de embarque
(Bill of Lading); para el transporte aéreo, una guia aérea (Airway Bill). La
documentaciénde transporte detalla la ruta, el destinatario y otros detalles importantes

de la carga.

La exportacion e importacion desde La Paz, Bolivia, involucra una serie de documentos
esenciales que deben ser gestionados de manera precisa y cumplir con los requisitos
legales y comerciales. Estos documentos varian segun el tipo de producto, el pais de
destino y las regulaciones especificas. Los documentos clave incluyen la factura
comercial, el certificado de origen, la lista de empaque, la poliza de seguro, la
declaracionaduanera de exportacion, el certificado sanitario y fitosanitario, la licencia
de exportacion(si es necesaria), los documentos bancarios, el certificado de analisis (si

corresponde) yla documentacion de transporte.

Una gestion adecuada de estos documentos es esencial para garantizar una exportacione
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importacion exitosa, evitando retrasos, costos adicionales y posibles problemas legales.
Es recomendable buscar orientacion de expertos en comercio internacional, agentes de
aduanas y las autoridades pertinentes para cumplir con todos los requisitos y facilitar un
flujo eficiente de bienes entre Bolivia y el resto del mundo. El conocimiento y la
preparacion adecuados son fundamentales para que las operaciones de comercio

internacional sean exitosas y sin complicaciones.
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CAPITULO IV

El Capitulo IV de la investigacion se centra en el marco metodologico del estudio,
abordando aspectos como el enfoque mixto, el tipo de estudio elegido y el disefio de
investigacion. En términos de enfoque, se adopta un enfoque mixto que combina métodos
cualitativos y cuantitativos para obtener una comprension mas completa del fenémeno
en estudio: la gestion de mercancias en operaciones comerciales internacionales de
empresas importadoras y exportadoras en La Paz. Este enfoque se respalda con un tipo
de estudio explicativo, que busca identificar relaciones de causa y efecto entre variables,
con un énfasis en comprender a fondo cémo las empresas aplican y comprenden los

Incotems en sus operaciones comerciales.

El disefio de investigacion seleccionado es no experimental, con un enfoque
longitudinalque analiza el cambio a lo largo del tiempo. Esto implica recopilar datos en
diferentes momentos para evaluar la comprension y aplicacion de los Incotems por
parte de las empresas en La Paz, permitiendo identificar tendencias y desafios comunes
en su uso. Ademas, se elige un método inductivo que parte de observaciones
especificas para generalizar conclusiones mas amplias sobre la gestion de mercancias

en operaciones comerciales internacionales.
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En cuanto a las técnicas de investigacion, se utilizan métodos documentales, de campo

(entrevistas y encuestas) y técnicas como el analisis de contenido.

4. MARCO METODOLOGICO

4.1. ENFOQUE MIXTO

El enfoque mixto se refiere a la combinacion de métodos de investigacion cualitativos y
cuantitativos en un mismo estudio. Esto permite obtener una comprension mas completa
y profunda de un fendmeno al aprovechar las fortalezas de ambos enfoques. Por ejemplo,
se pueden recopilar datos cuantitativos para analizar patrones estadisticos y, al mismo
tiempo, utilizar métodos cualitativos para explorar percepciones y experiencias en

profundidad.

Combinamos métodos cualitativos y cuantitativos. Esto incluye encuestas a empresas
locales, entrevistas a expertos en comercio internacional y analisis de datos historicos

de operaciones, el enfoque es mixto.

Utilizamos los datos recopilados en la investigacion para desarrollar estrategias
especificas que permitan a las empresas importadoras y exportadoras de La Paz

optimizar la gestion de mercancias.
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Cada estrategia tiene que estar respaldada por un andlisis s6lido y deduce como pueden
abordar los desafios identificados. Al mismo tiempo, utiliza la induccién para

identificar patrones y tendencias a partir de la informacion mixta recopilada.

Sintetiza los datos recopilados durante la implementacion para evaluar la eficacia de las
estrategias en términos de costos, tiempos y riesgos. Con base en los datos recopiladosy
el andlisis de la implementacion, llega a conclusiones solidas sobre la eficacia de las

estrategias propuestas

Deduce recomendaciones especificas para las empresas importadoras y exportadoras de
La Paz sobre como seleccionar y aplicar Incotems de manera Optima en sus

operaciones diarias.

4.2. TIPO DE ESTUDIO

Elegimos el tipo de estudio: Explicativa

4.2.1. ESTUDIO EXPLICATIVO
En estudio explicativo, también conocido como estudio causal o causal-comparativo,

tiene como objetivo principal identificar las relaciones de causa y efecto entre
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variables. Este tipo de investigacion se enfoca en explicar por qué ocurre un fenémeno y
cuales sonlas relaciones causales subyacentes. Para llevar a cabo este tipo de estudio, se
pueden utilizar tanto métodos cuantitativos como cualitativos, dependiendo de la
naturaleza de lainvestigacion y de la profundidad de la comprension que se busque
alcanzar. Este enfoque es especialmente util cuando se pretende ir mas alla de la simple
descripcion deun fenomeno y se busca entender las razones subyacentes a las relaciones

observadasentre variables.

Analiza en profundidad como estas empresas aplican y comprenden los Incotems en sus

operaciones comerciales. El estudio aborda temas como:

Andlisis de la comprension de los Incotems: Evaluar si las empresas comprenden
adecuadamente los términos y condiciones de los Incotems y si los aplican

correctamente en sus contratos comerciales.

4.3. DISENO DE INVESTIGACION

Se refiere al plan o estructura general que se establece para llevar a cabo un estudio o
investigacion de manera sistematica y efectiva. Este disefio guia la recopilacion y andlisis

de datos con el propdsito de responder a la pregunta de investigacion de manera rigurosa.

Para el siguiente trabajo elegimos el Disefio de Investigacion: No Experimental
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4.3.1. DISENO DE INVESTIGACION NO EXPERIMENTAL

El disefio no experimental es un enfoque de investigacion en el cual el investigador
observa y recopila informacion sin manipular variables de forma activa. A diferencia
de los disefios experimentales, no hay intervencion directa para controlar o cambiar
variables. Este tipo de disefio se centra en la observacion y la recopilacion de datos en

entornos naturales o situaciones ya existentes.

4.3.2. INVESTIGACION LONGITUDINAL

Longitudinales o evolutivos: Analizamos el Cambio través del tiempo, el estudio
transversal implica recopilar datos en un punto especifico en el tiempo y examinar a un
grupo de empresas exportadoras e importadoras para evaluar su comprension y
aplicacion de los Incotems y como esto afecta sus operaciones comerciales. Este tipo de
estudio proporcionaria una instantanea de la situacién en un momento dado y permitiria
identificar tendencias y desafios comunes en el uso de los Incotems en la gestion de

mercancias por parte de las empresas en La Paz.
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44. METODOS

Ambos métodos son herramientas importantes en la investigacion y el pensamiento
logico. El método inductivo es util cuando se desea generalizar a partir de
casos especificos, mientras que el método deductivo es efectivo para aplicar principios

generales a situaciones particulares.

4.4.1. METODO INDUCTIVO

Parte de observaciones especificas o casos particulares y se generaliza para formar una
teoria o una conclusiéon mas amplia. Implica razonamiento desde lo particular hasta lo

general. Ir continuamente varios dias a las empresas y definir el un resultado.

Como aplicamos el método: Identificamos casos especificos donde ha habido problemas
en la gestion de mercancias en operaciones comerciales internacionales debido a la
incorrecta aplicacion de los Incotems. Analizar situaciones concretas, como retrasos en

la entrega, costos adicionales inesperados, problemas aduaneros.

Extraer conclusiones generales basadas en los patrones identificados. Puede ser la
necesidad de una mayor capacitacion en Incotems, la revision de procesos internos o la

comunicacioén mas clara en las transacciones internacionales.
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4.5. TECNICAS DE INVESTIGACION
DISENO TECNICA INSTRUMENTOS
Documental Analisis de Contenido Cuadro de Registro
De Campo Entrevista Cuestionario
De Campo Encuesta Cuestionario
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CAPITULO V

En el Capitulo V, denominado "Marco Propositivo", se presenta la solucién propuesta
para abordar la ineficiente gestion de mercaderia en las importaciones y exportaciones
desde La Paz, Bolivia. La investigacion ha llevado al desarrollo de soluciones concretas
destinadas a mejorar la logistica del comercio internacional en la region. Estas soluciones
incluyen iniciativas como programas de capacitacion sobre los Incotems, la contratacion
de asesores especializados, la creacion de redes de apoyo entre empresas locales,
auditorias periddicas de procesos y la promocion amplia de informacion a través de

diversas instituciones comerciales.

Ademas, se ofrece un conjunto de recomendaciones especificas para ayudar a las
empresas a elegir el Incotems adecuado, considerando factores como la experiencia en
comercio exterior, infraestructura en el pais de destino y conocimiento de los

procedimientos aduaneros.

5. MARCO PROPOSITIVO

5.1. SOLUCION PROPUESTA

Desarrollando e investigado acerca de la ineficiente gestion de mercaderia en las

importaciones y exportaciones desde La Paz — Bolivia, planteamos las siguientes
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soluciones para una mejor logistica de comercio internacional:

Capacitacion y Educacion

Realizar programas de capacitacion sobre los Incotems (EXW, FOB, CIF)
dirigidos a las empresas exportadoras e importadoras en La Paz. Estos programas

pueden ser impartidos por expertos en comercio internacional.

Proporcionar material educativo y recursos en linea para que las empresas tengan

acceso a informacion actualizada sobre los Incotems.

Asesoramiento Especializado

Fomentar la contratacion de asesores o expertos en comercio internacional para
brindar orientacion personalizada a las empresas en la eleccion adecuada de los

Incotems en funcidn de sus necesidades y operaciones especificas.

Establecer un sistema de consulta o soporte en linea donde las empresas puedan
hacer preguntas y obtener asesoramiento sobre cuestiones relacionadas con los

Incotems.
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3. Creacion de Redes de Apoyo

» Facilitar la creacion de una red de empresas locales en La Paz que compartan sus
experiencias y conocimientos sobre la aplicacion exitosa de los Incotems. Esto

fomentaria el aprendizaje colaborativo.

4. Auditoria de Procesos

» Realizar auditorias periddicas de los procesos de gestion de mercancias en las
empresas para asegurarse de que se estan aplicando los Incotems correctamente y

que se estan cumpliendo las responsabilidades y costos acordados.

5. Promocion de la Informacion

» Difundir informacion y recursos sobre los Incotems a través de camaras de
comercio, organismos gubernamentales y asociaciones comerciales en La Paz,

para que llegue a un ptblico mas amplio.

Estas soluciones buscan mejorar la comprension y aplicacion de los Incotems, lo que a

su vez optimizaria la gestion de mercancias en operaciones internacionales. Al hacerlo,
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se reducirian los problemas, retrasos y costos, generando ventajas competitivas en el

comercio internacional y mejorando el servicio a los clientes.

Por otra parte, la eleccion del incotems adecuado para la importacion o exportacion de
nuestra mercaderia dependerd de varios factores como el peso, distancia, tipo de
producto, etc. Entonces se recomienda tanto a los importadores como exportadores los

siguientes consejos para elegir correcta y eficientemente el incotems adecuado.

El incotems EXW sdlo es aconsejable cuando el exportador carece de conocimientos de
comercio exterior y aduaneros y desde luego cuando el comprador o importador tiene
lasuficiente experiencia o apoyo para hacer los procedimientos de despacho en aduana

para la exportacion.

Entregar la mercancia en destino, libre de derechos aduaneros e impuestos, solo es
aconsejable cuando el ex portador posee una oficina, red de venta propia, agentes o
representantes en el pais del importador. Si sucede el caso contrario, es decir que el
importador es el que posee la infra- estructura en el pais del exportador, le convendra
comprar EXW por los beneficios que esto puede significar en cuanto a incentivos a la

exportacion, descuentos por fletes y seguros, entre otros.
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El dominio de los procesos de distribucion fisica de las mercancias puede representar
beneficios para quien los conozca. Asi, por ejemplo, el exportador al vender CIF puede
obtener bonificaciones, mejor tratamiento de la carga y hasta preferencias o rebajas
sobre fletes, que pueden hacer mas competitivo el precio de los productos en el mercado,
entre otros. De la misma manera, en la medida que el exportador llegue al mercado del
importador, tendra menores dificultades por precio al reducir un importante nimero de

intermediarios en la distribucion del producto.

El importador también puede obtener beneficios al comprar por ejemplo en condiciones
FOB, comprando en este término no pagara gastos ni comisiones bancarias, sobre fletes

ni seguro.

Cuando un comprador extranjero se inicia en el negocio de importacion resulta mas

sencillo que sea el exportador quien se haga cargo del transporte.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.2. CONCLUSIONES

Estas soluciones buscan mejorar la comprension y aplicacion de los Incotems, lo que a su vez
optimizaria la gestion de mercancias en operaciones internacionales. Al hacerlo, se reducirian los
problemas, retrasos y costos, generando ventajas competitivas en el comercio internacional y

mejorando el servicio a los clientes.

Por otra parte, la eleccion del incotem adecuado para la importacion o exportacion de
nuestra mercaderia dependera de varios factores como el peso, distancia, tipo de
producto, etc. Entonces se recomienda tanto a los importadores como exportadores los

siguientes consejos para elegir correcta y eficientemente el incotem adecuado.

Cuando el importador desconoce los procedimientos de comercio exterior y aduaneros
que se aplican en el pais exportador es conveniente ofrecer cotizaciones CIF de esta
manera el importador solo tendrd que entenderse con tramites aduaneros que pueden

ser de su conocimiento por ser los exigidos por su pais.

El exportador debe tener como estrategia de venta el cumplir con la fecha y condiciones
de entrega, las cantidades y calidades convenidas con su comprador,lo que se conoce

como entregas perfectas.
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5.3. RECOMENDACION

Realizar programas de capacitacion sobre los Incotems (EXW, FOB, CIF) dirigidos a
las empresas  exportadoras e importadoras en La Paz. Estos programas pueden ser

impartidos por expertos en comercio internacional.

Recomendar la difusion informacién y recursos sobre los Incotems a través de cdmaras
de comercio, organismos gubernamentales y asociaciones comerciales en La Paz, para

que llegue a un publico mas amplio.
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ANEXOS



ENTREVISTA

(Cual es su rol y responsabilidades en el ambito del comercio

internacional?

(Qué tipos de productos o servicios comercian en su empresa?

(Cuales son los mercados internacionales en los que operan?

(Cuales son los mayores desafios que enfrenta en el comercio

internacional?

(Como selecciona a sus socios comerciales internacionales?



CUESTIONARIO

SOBRE COMERCIO INTERNACIONAL EN BOLIVIA

1. Informacion Personal:
= Nombre:
= (Cargo:
= Empresa:

» Afios de experiencia en comercio internacional:

2. Operaciones de Comercio Internacional en Bolivia:

= ;En qué sectores o industrias se centra principalmente su empresa en el

comerciointernacional en Bolivia?

= ;Cuales son los mercados internacionales con los que su empresa realiza

transacciones?

= ;Qué productos o servicios exporta o importa su empresa?

3. Incotems y Logistica:

= ;Cual es la importancia de los Incotems en las transacciones de su empresa?
= ;Puede proporcionar un ejemplo de como se han aplicado los Incotems

en susoperaciones?

= ,CoOmo maneja los aspectos logisticos de las operaciones de comercio

internacional,como transporte y aduanas?

4. Desafios y Consideraciones Especificas en Bolivia:
= ;Cudles son los desafios mas significativos que enfrenta en el comercio

internacional en el contexto boliviano?

=;Cudles son las consideraciones legales y aduaneras clave que deben



tenerse encuenta en las operaciones de comercio internacional en Bolivia?

5. Factores Economicos y Financieros:
= ;Coémo afectan las fluctuaciones de divisas a las operaciones de su empresa?
" ;Qué estrategias utiliza para mitigar riesgos financieros en el comercio

internacional?

6. Beneficios y Oportunidades:
® Desde su perspectiva, ¢cuales son los principales beneficios de participar en

elcomercio internacional en Bolivia?

® ;Cudles son las oportunidades emergentes en el comercio internacional en el

pais?

7. Crecimiento y Futuro del Comercio Internacional en Bolivia:
= ;Como ve el futuro del comercio internacional en Bolivia y la region?
= ;Qué estrategias estd considerando su empresa para seguir creciendo en el

mercadointernacional?

8. Recomendaciones:
*;Qué consejos o recomendaciones daria a personas o empresas

interesadas eningresar al comercio internacional en Bolivia?
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