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Capitulo 1
Informacion general

¢Qué significa exportar?

La exportacion es el envio legal de mercancias nacionales para su uso o consumo en el extranjero.

Exportador: Persona individual, empresa 0 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 estan destinadas a permanecer definitivamente fuera del pas.

Prohibiciones, el Estado garantiza la libre exportacién de mercancias, con excepcion de aquellas
que estan sujetas a prohibicién 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, histdrico y arqueoldgico de la
nacion.

¢Qué ventajas tiene la exportacion?

Entre las principales ventajas de exportar se encuentran:

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

Oportunidad de ampliar la participacién y el conocimiento de mercados
internacionales: al exportar la empresa debera 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 y transporte.
Incremento en la produccidn: si no esta operando con toda su capacidad instalada en el
mercado nacional; al exportar, la capacidad y duracion de los periodos de produccion pueden
aumentar, disminuyendo los costos medios por unidad e incrementando las economias de
escala.

Desarrollo y crecimiento de la empresa: al generarse mayor dinamismo en ventas e ingresos.
Rentabilidad: al generarse ingresos mayores y disminuir costos por el incremento de volUmenes.
No depender de un solo mercado diversificando riesgos: al exportar, la empresa
incrementaré su base de mercado y reducira la competencia interna en el pais disminuyendo
SUS riesgos.

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

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

Actualizacion tecnolégica: al tomar conocimiento de las diversas alternativas sobre la
tecnologia existente en el mercado internacional.
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= Mejora de la competitividad de la empresa: la exportacidn 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.

= Imagen empresarial: al desarrollar contactos y relaciones comerciales con potenciales clientes
e instituciones.

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

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

= Buen argumento para obtener financiacion ante los bancos: ya que la actividad exportadora
entrafia 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, devolucion 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:

w,

= Laempresa tiene un producto “Unico” que dificilmente encontrara competencia en mercados
extranjeros.

= Se cree que los méargenes 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.

= Lacompetencia local se ha vuelto muy duray podria ser recomendable seguir compitiendo con
ellos pero en mercados externos.

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

= Laempresa necesita nuevas tecnologfas, 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 0 a ampliar sus operaciones hacia mercados extranjeros son:

= No tener claros los objetivos por los que se incursiona en la exportacion.
= Nosolicitar asesoramiento especializado para elaborar una estrategia y un plan de comercializacion
internacional, antes de empezar un emprendimiento como la exportacion.
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Insuficiente compromiso y conocimiento del equipo directivo para superar las dificultades
iniciales y los requisitos financieros que entrafia la exportacion.

Insuficiente cuidado al seleccionar un representante de ventas o distribuidor.
Intentar conseguir pedidos del mundo entero en vez de concentrarse en uno o dos mercados
estratégicos.

Descuido de las exportaciones cuando el mercado doméstico 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 0 garantias en otros idiomas.
No contratar a una empresa de administracion de exportaciones, cuando la empresa no puede
tener su propio departamento de exportaciones.

No elaborar contratos de compraventa internacional con el cliente 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.
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Capitulo 2
La Empresa

La actividad exportadora exige como primer requisito la constitucion legal de una unidad econémica.
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 legislacion?

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

Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL)

Es una empresa conformada por dos 0 mas personas denominadas “socios”, en la que los socios
son responsables de las obligaciones sociales de la empresa segdin el monto de sus aportes de capital
alaempresa. El fondo comdn esta dividido en cuotas de capital en dinero efectivo, no as en acciones
o titulos valor. Este tipo de sociedad no debe tener més 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 obligaciones sociales de la empresa en forma subsidiaria, solidaria e
ilimitada segtin el monto de su aporte.

Sociedad en Comandita Simple (SCS)

Es una empresa conformada por uno 0 mas socios que sélo responden con el capital que se obligan
a aportar, y por uno 0 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 0 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 0 més personas denominadas “socios”. Sus socios se hacen
responsables de las obligaciones sociales de la empresa de forma subsidiaria, solidaria e ilimitada
segun la cantidad de acciones con que cuente cada uno de ellos. Sélo los aportes de los socios
comanditarios se representan por acciones.

Sociedad de Economia Mixta

Es una empresa conformada por alguna institucion ptblica (dependiente del estado) y por una
empresa privada para la realizacion de actividades de interés colectivo 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.
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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 Republica. (Ver Anexo No. 1 - Requistos previos para
la constitucion de una empresa).

¢Coémo constituir una empresa’?

Obtencion del registro de comercio de Bolivia (FUNDEMPRESA)

El Registro de Comercio debe tramitarse ante la Fundacion para el Desarrollo Empresarial
(FUNDEMPRESA), que es el drgano técnico — legal y administrativo de fé plblica 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 Cadigo de Comercio y disposiciones legales complementarias. (Ver
Anexo N° 1)

Obtencion del Namero de Identificacion Tributaria (NIT)
EINIT es el NGmero de Identificacion Tributaria que tiene vigencia a partir del 1 de enero de 2005
y reemplaza 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 NIT 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 econdmicas

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 y extienda a favor del
titular de una actividad econdmica la respectiva Licencia de Funcionamiento Municipal.

Requisitos:
De manera general, para otorgar la respectiva Licencia de Funcionamiento los Gobiernos Municipales
solicitan a los contribuyentes los 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 distribucion de los ambientes y descripcion de los espacios fisicos donde funcionara
su negocio.

En caso de persona juridica se debe agregar:

= Fotocopia del testimonio de constitucion de sociedad

m Fotocopia del poder notariado del representante legal. Toda la documentacion debe ser
presentada en folder.

Fuente: Para el Departamento de La Paz - Gobierno Municipal de La Paz (www.ci-lapaz.gov.bo)
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Registro en la Caja Nacional de Salud

Las empresas deben inscribir a sus empleados a la Caja Nacional de Salud para cumplir con los
requisitos exigidos por Ley, de la misma manera un trabajador que desee incorporarse a la caja de
forma voluntaria 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 Pensiones (AFP's)

Son entidades encargadas de administrar los recursos de los trabajadores cuando los mismos lleguen
a una edad avanzada. Su objetivo es incrementar el nivel de ahorro del pais, 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 personal 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.
m 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)
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Capitulo 3
;Como 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 (USO) SIDUNEA++

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

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

Consultas: www.sidunea.aduana.gov.bo

Otros registros

Las empresas exportadoras pueden afiliarse a Instituciones Publicas en funcion a la actividad comercial
que realicen. Estas Instituciones le proporcionaran los certificados o autorizaciones exigidas para
la realizacion del tramite de exportacion.

En Bolivia no es obligatoria la afiliacion ante camara alguna para efectuar actividades de exportacion.

Sin embargo los empresarios podran evaluar los beneficios de formar parte de una de ellas en
funcion a las ventajas y beneficios que esta afiliacion les brinde.
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Capitulo 4
Tramite de Exportacion

De acuerdo a la Ley 1483, Ley de Tratamiento Impositivo a las Exportaciones y la Resolucion
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 trdmite en forma directa. (Ver Anexo NO. 1)

{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;

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

Lugar y fecha de emisién

Nombre o razén social y Direccion del exportador

Informacion general del importador o consignatario

Detalle y cantidad de la mercancia

Valor unitario y total

Condicién de venta (INCOTERMS)

Firma del exportador y sello de la empresa

La Resolucion Normativa de Directorio 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 exportacion definitiva de mercancias, incluyendo las exportaciones
RITEX, para fines de control estan obligadas a cumplir con los requisitos de habilitacidn,
impresion y emision de Facturas Comerciales de Exportacion sin Derecho a Crédito Fiscal.

= La habilitacion (Dosificacion) de Facturas Comerciales de Exportacion, se efectuara mediante
asignacion de un Nimero 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, servira solo para la habilitacion de un nimero
determinado por el exportador, el mismo sera renovado en posteriores solicitudes de habilitacion.
Las facturas comerciales de exportacion de las sucursales deben ser habilitadas en dependencias
de la Gerencia Distrital correspondiente al domicilio legal de contribuyente (casa matriz), donde
se encuentra inscrito en el Nimero de Identificacion Tributaria (NIT).

12



COMO EXPORTAR

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 exportacion y estar en
relacion directa a este Gltimo documento. Esta lista debe indicar:

Namero de la factura comercial de exportacion relacionada con la lista de empaque
Lugar y fecha de emisién

Informacion general del exportador

Cantidad total de bultos, dimensiones y peso de cada bulto

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

Marcas y tallas de las mercancias

Peso neto y bruto total

Firma del exportador y sello de la empresa

Declaracion de 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, utilizara la informacion contenida en
este Ultimo 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 la Camara Nacional de Exportadores de
Bolivia (CANEB), que mediante autorizacion expresa del Ministerio de Desarrollo Econémico,
Viceministerio de Industria Comercio y exportaciones, asumio esta responsabilidad.

La CANEB deleg6 a las camaras departamentales de exportadores, la creacion de unidades de
Certificacion de Origen, las cuales estan en las once regionales a nivel nacional, segun el siguiente
detalle:

CAMEX - Camara de exportadores de La Paz
CADEX - Camara de exportadores de Santa Cruz
ADEXCO - Camara de Exportadores de Cochabamba
ADEXNOR - Camara Exportadores de Noroeste
CADEXOR - Camara de Exportadores de Oruro
CADEXPO - Camara de Exportadores de Potosi
CADEXTAR - Camara de Exportadores de Tarija
CADEX-CH - Camara de exportadores de Chuquisaca
Cobija—Pando

Puerto Suarez

Yacuiba

Ver Anexo N°4 (Instituciones)
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Certificados de Origen

El Certificado de Origen, es un documento que da fe sobre el origen y la procedencia de las
mercancias comercializadas internacionalmente. El objeto del Certificado de Origen es establecer
que las mercancias de exportacion cumplan las normas de origen establecidas en los acuerdos
comerciales internacionales. La certificacion de origen permite aplicar a dichas mercancias un
tratamiento arancelario preferencial.

En Bolivia se utiliza seis tipos de certificados de origen de acuerdo con los convenios suscritos por
el pais, las que se describen a continuacion:

= Certificado de Origen de al Asociacion Latinoamericana de integracion - ALADI (Argentina,
Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, México, Paraguay, Per(, Uruguay y Venezuela).

= Certificado de Origen del Acuerdo de Complementacion Econémica MERCOSUR - Bolivia
(Argentina, Bolivia, Brasil, Paraguay y Uruguay).

= Certificado de Origen entre Bolivia y México.

= Certificado de Origen para Terceros paises.

m Certificado de Origen para paises del Sistema Generalizado de Preferencias - Form. A.
= Certificado de Origen ATPDEA.

Caracteristicas Generales

Los certificados de origen deben cumplir los siguientes requisitos:

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

= No pueden ser expedidos antes de la fecha de emision de la factura comercial correspondiente
a la operacion de exportacion.

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

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

Fecha de emision y validez

Las situaciones varian segun los distintos Acuerdos.

En el caso del régimen General de la ALADI el certificado de origen debe ser emitido por la autoridad
certificadora (Unidad de Certificacion de Origen - Camara Departamental de Exportadores), en la
misma fecha de la factura comercial 0 dentro de los sesenta dias siguientes y su validez es de 180
dias a partir de su emision.

Las disposiciones del ACE 36 (Bolivia- MERCOSUR) son similares a la citada precedentemente, pero
con el limite de 10 dias hébiles después del embarque definitivo de las mercancias. En consecuencia
en estos casos serd necesario presentar el BILL OF LEADING o conocimiento de embarque.

Por su parte la CAN solo establece que la fecha de certificacion debera ser coincidente o posterior
a la fecha de emision de la factura.
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En Bolivia se emiten los siguientes Certificados de Origen:

El Certificado de Origen “ALADI"-Asociacion Latinoamericana de Integracién, 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 exportacion 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
estd dirigida a paises de la Union Europea (Alemania, Austria, Bélgica, Finlandia, Francia,
Inglaterra, Grecia, Italia, Irlanda, Luxemburgo, Paises Bajos, Portugal, Suecia). A otros paises
miembros del SGP (Australia, Bulgaria, Canad4, Checoslovaquia, Hungria, Estados Unidos de
Norte América, Japon, Noruega, Nueva Zelanda, Polonia, Reino Unido, Suiza). Japon, Rusia.

El Certificado de Origen TLC México “Tratado de Libre Comercio Bolivia — México” (ACE N°
31), cuando la exportacion esta dirigida a éste pais. SegUin disposicion 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 acuerdo 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 Nacional de Sanidad Agropecuaria e Inocuidad Alimentaria (SENASAG), que certifica
que las mercancias a exportarse se encuentran libres de contaminacion, buen estado y aptos
para su consumo o utilizacion.

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

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

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

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

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

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

Certificado Quimico.- Documento emitido por el Ministerio de Salud y Prevision Social, para
la exportacion de productos curtientes o tintéreos, pigmentos, de resina y preparaciones de
perfumeria, tocador o cosmética.
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Certificado CITES.- Documento emitido por el Viceministro de Medio Ambiente, Recursos
Naturales y Desarrollo Forestal para la exportacion 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 exportacion de productos forestales, maderables y no maderables.

Aviso de conformidad.- A requerimiento especifico de la empresa importadora, el exportador
podra solicitar se le extienda el “Aviso de conformidad”. Documento emitido por una empresa
verificadora autorizada por el Estado 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 Paquefia
Industria y Artesania (INBOPIA).

Certificado de la OIC (Café)

Documento de Transporte

Emitido por la empresa transportadora contratada por el exportador 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 0 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 operacion de exportacion.

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

Seguros

El seguro incluye una serie de coberturas para resarcir al asegurado por las pérdidas o dafios
materiales que sufran los bienes muebles o semovientes durante su transporte por cualquier medio
0 combinacion de medios. 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. Ademés, el Impuesto Complementario a la Mineria
(ICM), cuando corresponda

Declaracion Unica de Exportacion — DUE- SIDUNEA
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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 pequefia 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
m Declaracion Unica de Importacion o Factura de compra en mercado interno

Para reexportaciones
Se debe presentar los siguientes documentos:

La Factura Comercial (Original y copias)
Lista de empaque, cuando corresponda
Declaracion Unica de Exportacion
Declaracion Unica de Importacion

Para efectos personales
Se debe presentar los siguientes documentos:

Declaracion Jurada

Lista de empaque, cuando corresponda

Declaracién Unica Exportacion (DUE)

Documento de identificacion

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

Requisitos Documentales segun Producto a Exportar
De acuerdo a la naturaleza del producto y el pais destino, el exportador debe presentar la siguiente
documentacion:

Exportacién de Minerales

m Factura Comercial (Original y copias) dosificada

Lista de empaque, cuando corresponda

Certificado de Origen, cuando corresponda.

Declaracion Unica de Exportacion — DUE - SIDUNEA

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

Certificado de Liquidacion INE

= Formulario de Compray Venta de Minera, cuando corresponda
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Exportacion 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 inscripcion dirigida al Jefe Distrital.

Fotocopia del NIT

Fotocopia del Padron Municipal de Contribuyentes. Croquis de ubicacion de las instalaciones.
Dos fotocopias de boleta de depésito en la cuenta bancaria del SENASAG N° 1-1053094 Banco
Union de Bs. 400.

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

Informe de inspeccidn técnica de la infraestructura, instalaciones, maquinariay 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 deposito bancario

b) Productos Alimenticios - Certificado de Inocuidad Alimentaria para la exportacion

Lugar de Tramite: SENASAG

Requisitos para el Registro sanitario de empresas procesadoras de Alimentos:

Carta de solicitud de Registro dirigido al Jefe Distrital del SENASAG

Nombre o Razén Social de la empresa

Croquis de ubicacion de la Planta

Capacidad de produccién 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 Gtil del producto, en condiciones normales
de conservacion y almacenamiento.

Sistema de identificacion del lote de produccion (cuando corresponde)

Toma de nuestra de agua para analisis fisico, quimico, microbioldgico

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 elaboracion de productos
Toma de muestra para analisis de laboratorio de acuerdo al producto
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= 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 dep6sito bancario

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

Formulario de solicitud de certificado de exportacion
Factura comercial

Lista de empaque

Dos copias de Boleta de dep6sito bancario
Certificado de fumigacion (cuando corresponda)
Otros certificados (segun el pais de destino)

Exportacion de Café

a) certificado de Origen - ICO
Lugar de Tramite: CAmara Departamentales de Exportadores

= solicitar N° de inscripcion 1CO

= Aporte a la Organizacion Internacional del Café

Segun volumen de exportacion (0.20 ctvos. de $us. Por saco de 60 Kg.)
m Certificado de SENASAG (para café procesado)

b) Certificado de Calidad del Café de Exportacion

Lugar de Tramite; IBNORCA

= Certificado voluntario, a requerimiento del exportador

= Declaracion Unica de Exportacion DUE

= Aporte a la cuenta IBNORCA (0.922 CTVS. de délar 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)
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b) Requisitos para la emision del Certificado de Exportacion CFO-4
= Carta de solicitud al Director Departamental
m 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 comercializacion de palmito cultivado deberan registrase anualmente
a la Superintendencia Forestal presentando la siguiente informacion:

Formulario de registro ante la Superintendencia Forestal

Programa de Abastecimiento y Procesamiento de Materia Prima (PAPMP)

Solicitud de Talonario y Guias de Transporte

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

Croquis aproximado de distribucion de equipo y maquinaria

Proyeccion de la fuentes de abastecimiento

= Hasta cuatro (4) firmas autorizadas adicionales a la del representante legal para la emision de
Notas de recepcion de materia primay guias 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 * (CFO)
SIGLA DESCRIPCION ARANCEL
CFO1-TZ Certificado Forestal de Origen para Maderaen Troza Bs. 35.-
CFO2 - ME Certificado Forestal de Origen para Madera Elaborada Bs. 140.-
CFO3 - NM Certificado Forestal deO rigen para Productos Bs. 140.
Forestales No Maderables

CFO4 — XM Certificado Forestal de Origen para Exportacion de Bs. 140.
Productos Maderables

CFO5 - XN Certificado Forestal deO rigen para Exportacion de Bs. 140.
Productos Maderables

CFO6 - DM Certificado Forestal de Origen paramadera en Tronca Bs. 140.
Producto de Desmonte para Empresa Tranormadoras

* 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 Inscripcion de la empresa:

= Carta de solicitud dirigida al Director General de Biodiversidad
= Fotocopia legalizada de la escritura de Constitucion de la Empresa
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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 depdsito 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 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 reconocimiento fisico de la mercaderia o
no, asignandose un Vista de Aduana para la revision de ésta y de los documentos que la acompafian.
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 Declaracion 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 exportacion son las siguientes:

Aduana Nacional.

Empresa Transportadora

Empresa Aseguradora

Empresa Verificadora

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

Cémara Nacional de Exportadores (CANEB)

ALBO S.A. 0 SUISS PORT

Administracion de Servicios Portuarios — Bolivia (ASP-B)

Ver Anexo N° 2 (Formatos de documentos de exportacion)
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Capitulo 5
;A Dbénde Exportar?

Bolivia, en un esfuerzo de diversificacion de mercados, firmé 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

No. Acuerdo Tipo de Acuerdo Paises Vigencia
1 Comunidad Andina Zona de Libre Colombia Ecuador, Perti y Indefinida
CAN Comercio Venezuela
2 ACE 22 Zona de preferencias Chile Indefinida
arancelarias reciprocas
3 ACE 31 Zona de preferencias México Indefinida
arancelarias reciprocas
4 ACE 36 Zona de preferencias | Argentina, Brasil, Paraguay y Indefinida
arancelarias reciprocas Uruguay
5 ACE 47 Zona de preferencias Cuba Indefinida
arancelarias reciprocas
6 ATPDEA Zona de preferencias | Estados Unidos de América En gestion para su
arancelarias unilaterales ampliacion
7 SGP Norteamericano Preferencias Estados Unidos de América En gestion parasu
arancelarias unilaterales ampliacion
8 SGP Plus Preferencias Paises de la Union Europea | 31 de Diciembre de 2015
Unién Europea arancelarias unilaterales
9 SGP Japonés Preferencias Japén 31 de Diciembre de 2011
arancelarias unilaterales
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¢Cual es la metodologia de investigacion de mercados externos?

La investigacion de mercados es un proceso sistemético para obtener informacion 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 mercados es el paso inicial de la comercializacion 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 investigacion. Los objetivos de la investigacion
de mercados, son: conocer al consumidor, disminuir los riesgos y obtener y analizar la informacion.

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

Interpretacion y andlisis

Conclusiones

Fuentes de Informacién comercial en Bolivia
1. Representaciones diplomaticas de otros paises en Bolivia
Centro de Promocion Bolivia (CEPROBOL)
Oficinas nacionales de promocién comercial
Camaras privadas de exportadores, comercio e industria y otros organismos privados
Universidades y Centros de Capacitacion
Camaras Binacionales

En el exterior:

1. Centro de Comercio Internacional (CCI-UNCTAD/OMC)
Centro de Promacion de Importaciones de Holanda (CBI)
Representaciones diplomaticas de Bolivia en el extranjero
Agregados Comerciales
Organismos de Promocidn de Importaciones
Organismos estatales
Cémaras Binacionales de Comercio
. Eventos Internacionales
0. SIPPO. JETRO
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Perfiles de Mercado

Un medio para investigar mercados sin incurrir en grandes costos, es la elaboracion 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, 0 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

consumo alto

importacion 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 investigacion de mercados es parte fundamental del esfuerzo del exportador, el saber como,
donde, cuanto y quién le puede comprar sus productos le ayuda 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 informacion hay muchas a nivel internacional, y con el
desarrollo de las telecomunicaciones y de la informatica actualmente su investigacion se puede
complementar notablemente. Para determinar la demanda externa del producto, se deben tomar
en cuenta los siguientes aspectos:

Factores

= Lademanda de su producto puede estar influenciada por factores cuantitativos, como: ndmero
de habitantes, centros urbanos, etc., asi como por factores cualitativos: ingresos econdmicos,
distribucidn urbana, entre otros.

= Clases de Fuentes de Informacion.

= 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 consultorfa.

El exportador, ademas de las compafiias de renombre que existen a nivel internacional, también
tiene otras alternativas, como contactar agencias investigadoras de mercados del pais donde desea
exportar, las cuales puede ubicar en las paginas telefonicas 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.
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Ponderacién de la Demanda/Pais

La demanda de sus productos puede depender de factores cuantitativos 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 sefialar que el empresario
en Bolivia puede acceder en forma gratuita a documentos que le pueden apoyar a conocer sus
oportunidades de negocios, lo que le permitird facilitar o abaratar este proceso. Por ejemplo, el
Centro de Promocion 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 Centro para la Promocion de las Importaciones en Paises de Desarrollo CBI, publican diversos
documentos sobre el mismo tema que pueden ser consultados libre de costos.

¢CAmo establecer contactos comerciales y comunicacion con potenciales importadores
o clientes?

Existen diferentes culturas para hacer negocios internacionales, dependiendo de las regiones
geograficas y paises 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 telefdnica o un encuentro personal; mientras que en otras
culturas 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 personal: fax, correo electronico o E-mail (cada vez mas usado), correo
0 mensajeria para envio de documentos, muestras, etc.

= Comunicacion 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 comunicacion no personal: exactitud y claridad 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 comunicacion no personal: no se perciben detalles de comunicacion
verbal, el seguimiento o las respuestas no son tan agiles, los acuerdos son mas lentos.

= Ventajas de la comunicacidn personal: contacto vivencial que permite una mejor
comunicacion, 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 seméntica en los idiomas (por ejemplo: hablar con un asiético cuando ambos
tenemos problemas con el idioma inglés, puede ser problematico); costo alto 0 mayor a la
comunicacion no personal.

25



Guia para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

En conclusion, algunas recomendaciones para mantener una buena comunicacion 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 realizado en
la forma que pide o comprende el cliente) y mantenerse en contacto con su cliente.

;Como definir el mejor canal de distribucion de productos?

Se debe definir por un lado, en qué parte del proceso o nivel del canal de distribucion se enfocara
la fuerza de venta, y por otro lado, cual seré el intermediario de exportacion a utilizar para penetrar
en el mercado, lo cual también estard influenciado por la estrategia competitiva definida previamente.
El canal de distribucion es la organizacion propia o externa, que permite desarrollar un conjunto
ordenado de operaciones, 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 Distribucion

La estructura de los canales de distribucion varia con base en el tipo de producto 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:

Compafiia

Carécter y naturaleza del producto
Capital

Costo

Cobertura

Control

Continuidad

Comunicacion

Externos:

m Caracteristicas del cliente
= Cultura

= Competencia

La eleccion del canal de comercializacion depende en gran medida de la infraestructura de
comercializacion con que cuenta la empresa boliviana. Asimismo, se sugiere tomar en consideracion
el tipo de servicios que ofrece cada canal asi como los méargenes de intermediacion de cada uno
de ellos, en el mercado meta.

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

La estructura y canales de distribucién, (entendiendo por canal de distribucion al “conjunto de
instituciones comerciales que vinculan al productor con el consumidor final), pueden variar de
acuerdo al mercado y producto. Entre los intermediarios mas frecuentes se encuentran los
comercializadores, agentes, importadores, mayoristas y minoristas. De acuerdo a su posicion,
especializacion y funciones en el mercado, actuaran de manera particular en la distribucion.
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Agentes Comerciales. El agente comercial es una organizacion acreditada oficialmente por el
fabricante que obtiene pedidos, los deriva al productor, quien embarca directamente al comprador
y gestiona el cobro. El agente comercial recibe comision o plus por esta actividad.

Importador/mayorista. Es aquel individuo o empresa que compra a un exportador; cuenta con
existencias y las vende. Cubre sus gastos y obtiene beneficios gracias a la diferencia entre el precio
de compray el precio de venta, 0 sea obtiene un margen de utilidad. A diferencia del agente, el
mayorista cuenta con un stock bajo su propio riesgo. Sin embargo, existen una serie de combinaciones
donde los mayoristas/importadores pueden fungir también como agentes y viceversa.

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

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

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

Se recomienda analizar cada uno de los intermediarios que intervienen en una operacion 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
productor y las comercializa por cuenta propia 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 menores costos y riesgos que mediante una comercializacion 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 campafias promocionales.

Desventajas de la Utilizacion de Distribuidores:

= Sepierde 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.
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;Como se realiza un contrato de compra — venta?

Es dificil citar un contrato tipo que se pueda aplicar a todos los acuerdos de exportacion; no obstante,
es importante considerar ciertas disposiciones minimas o condiciones generales, que son Utiles para
la elaboracion de cualquier contrato. A continuacion 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, tamafios en que se provee el producto, normas
y caracteristicas nacionales e internacionales, su posicion 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, debera
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 varfan cuando se exporta y se debera 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 nimeros,
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 debera estipular también a cuanto se eleva el descuento
0 comisién, 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, segun lo decidan conjuntamente el exportador y
el importador.

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: Aungue 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 deberdn mencionarse,
en lo posible especificamente o ya sea a partir de 1°) la fecha del contrato, 2°) la fecha de
notificacion de la emision 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 / trashordo / agrupacion del envio: El contrato debe estipular explicitamente
si las partes en el contrato han acordado un envio parcial o un trashordo, asi como el punto
de trashordo 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.
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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 Transporte, debiendo especificarse en el contrato
cualquier condicion especial que sea requerida Ej.: Si el flete incluye los gastos de descarga.
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 destruccion que puedan ocurrir durante el transporte. El
contrato debe mencionar la cobertura de riesgos, su incidencia, la moneda del seguro, la suma
asegurada, etc.

Documentos: Cuando se trate de otros documentos distintos a la Factura Comercial, al
Documento de Transporte 0 al Documento de Seguro, debe estipularse en el contrato que otros
documentos son necesarios y quien debe emitir estos documentos con sus especificaciones.
Inspeccidn: Aunque muchos productos estan sometidos a inspecciones antes de la expedicion
por agencias designadas, los compradores extranjeros pueden estipular sus propias condiciones
y tipo de inspeccidn y exigir que lo efectlie otra empresa. Las partes deben establecer claramente
la naturaleza y método de inspeccion, 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 expedicion, en estos casos debe aclararse en el contrato quien asumira estos costos
por inspecciones adicionales.

Licencias y permisos: La obtencion de una licencia para la internacion de ciertos productos
en el pais del comprador puede ser mas dificil en algunos paises que en otros, por lo que las
partes en el contrato deben declarar claramente si la transaccion de exportacion requiere o0 no
una licencia de importacion y quien debe solicitarla.

Condiciones de pago: Debe indicarse si el pago es anticipado, al contado o al crédito, e
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 estipular 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 aceptacion y pago, carta de crédito irrevocable o irrevocable y
confirmada, transferible, de pago a la vista, de pago diferido, aceptacién o negociacion de giros
o letras de cambio, etc. Es recomendable que el 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.

Incumplimiento 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
0 por incumplimiento de terceros. Asimismo definira 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.
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Arbitraje: El contrato incluird también una disposicion de arbitraje, para la resolucion 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 ofertay la aceptacion de la misma, intercambios
efectuados por medios de comunicacion en los cuales no siempre es posible que estén firmados
0 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.

Visitas: incluye viajes individuales y misiones comerciales.

Participacion en eventos y ferias internacionales.

Medios electronicos: paginas en Internet y correo electrénico.

Elaboracion de catlogos 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 Camaras de Exportadores Departamentales.

Para seleccionar estas herramientas, es bueno preguntarse lo siguiente:

¢Qué objetivos se persiguen?

¢:Dénde se promovera?

¢Cudles son los costos o presupuesto con el que se cuenta?

¢Cudl herramienta de comunicacion de las citadas es mas conveniente?
¢Como utilizarlas 6ptimamente?

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

(Coémo obtener informacion 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)
Cémaras y Asociaciones
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Embajadas y Consulados

Ferias y exposiciones comerciales
Agregados Comerciales

Misiones comerciales y visitas personales
Compafifas 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, esta el encontrar clientes que demandan su
producto. Afortunadamente, existen diversos medios para encontrar y contactar potenciales
compradores. Utilice todos los que le sean mas convenientes para su empresa y su producto.

Direcciones de Importadores en Internet (ver anexo)

¢Cémo obtener informacion sobre los gustos y preferencias de los
compradores externos?

El andlisis del consumidor permite caracterizar tanto al consumidor actual como al potencial de
modo de obtener asi un perfil que permita determinar la estrategia comercial a utilizar. EI andlisis
de las demandas pretende cuantificar el volumen de bienes o servicios que el consumidor 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 no tenga problemas para realizar la importacion. 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 demé@s preferencias del consumidor, éstas estaran siempre interrelacionadas con las
condiciones del mercado (como competencia, calidad, precio, servicio, promaocion, etc.); con los
aspectos culturales o religiosos (colores, usos, costumbres, gustos, modas, etc.) y por circunstancias
naturales (clima, aspectos demogréficos, etc.).

Es conveniente conocer los distintos aspectos de mercado, como tendencias en cuanto a usos,
costumbres, modas, sabores, preferencias, entre otras. Igualmente conocer las caracteristicas de
los productos de la competencia y el ciclo de vida del producto en el mercado meta. Se tienen
diversas fuentes para conocer las variables descritas anteriormente
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= 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 las 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 Promocién 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 pardmetros a evaluar, asignandoles
un peso determinado a cada uno de ellos en base a sus intereses o fortalezas y debilidades (la suma
de todos esos pesos debe ser igual a 100); posteriormente se asigna una calificacion del 1 al 5 a cada
parametro por cada uno de los paises considerados.

Una vez que se tienen los pesos por pardmetro a evaluar y sus respectivas calificaciones del 1 al 5,
se multiplica el peso 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 pardmetro
en cada pas.

El mejor mercado para un producto es el que obtenga la suma mayor de la calificacion ponderada;
a continuacion se presenta un ejemplo de la matriz de ponderacidn que se sugiere utilizar (de
acuerdo al ejemplo, el mejor mercado es el A):

Seleccion del Mercado Meta

Ejemplo de Evaluacion final Ponderada

Mercados

A A B B N N
Parametro Peso % | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion
Rentabilidad 25 3 0.75 5 1.25 2 0.5
Distancia 15 5 0.75 1 0.15 2 0.15
Tamario del Mercado 5 2 0.1 1 0.05 4 0.2
Tendencia de Precios 15 4 0.6 3 0.45 1 0.15
Tendencia de 15 1 0.15 2 0.3 4 0.6
Importaciones
Oportunidades y 25 5 1.25 4 1 3 0.75
Posibilidades
TOTAL 100 3.6 32 2.35
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Calificacion: del 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 competitivo 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 bésicos:

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 produccién, administracion, estabilidad financiera y sistemas de logistica y
distribucion.

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 el mercado doméstico esté en problemas
y al recuperarse éste, deje de lado la exportacion. EI comprador busca proveedores estables y
permanentes.

Negocios de beneficio mutuo
Que el 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 la relacion.
Por ejemplo, cerrar los comunicados con frases como:

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

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

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

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

= Una buena preparacion: representa el 70% o més 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 exportacion, 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
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apoyar la promocion?, dame otro descuento o producto 0 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 pequefias adecuaciones al producto o a
su embalaje. Es muy comdn que los compradores soliciten el precio de los productos como un
primer elemento a conocer, para saber si vale la pena iniciar una negociacion més formal o no.

A continuacion se presentan los puntos generales de analisis:

= Precio de lista = Garantias = Producto
= Termino de Comercio = Devoluciones = Calidad
= Descuentos = Refacciones = Caracteristicas y adecuaciones
= Margenes = (Capacitacion a vendedores = Opciones
= Plazos de pagos = Atencion Post-venta = Estilo
= Condiciones de pago, = Canales de distribucion = Nombre de marca
crédito y medio de pago. = Cobertura = Envase y embalaje
= Publicidad = Ubicaciones = Presentaciones
= \enta personal = Inventarios (tamafios o capacidades)
= Promocion de ventas = Transporte y sequro

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

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

= Silaestrategia competitiva es de Diferenciacion, entonces se debe negociar en el orden opuesto,
debido a que primero debemos hacer notar la diferenciacion del producto, 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 rango de precios dentro del cual puede lograrse un
acuerdo, 0 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.
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Capitulo 6
Términos de Negociacion Internacional

¢Qué son los INCOTERMS?

Los Incoterms 2000 son reglas de interpretacion 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” que significa “Términos de
Comercio Internacional”. Gracias a la aplicacion de los INCOTERMS, puede establecerse un lenguaje
comun 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 demas aspectos financieros y documentales.

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

m 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 exportacién ni cargarla
en un vehiculo receptor.

m FCA (Free carrier = Franco transportista) Significa que el vendedor entrega la mercancia
despachada para la exportacion 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.

m 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 buque 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 sélo para
el transporte por mar o por vias navegables interiores.

m CFR (Cost and freight = Costo y flete) Significa que el vendedor cumple con la entrega
cuando la mercancia sobrepasa la borda del bugque 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. Este término puede ser utilizado s6lo para el transporte
por mar o por vias navegables interiores.

m 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
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mercancia 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, 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 s6lo para el transporte por mar
0 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 llevar la mercancia al destino
convenido. Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y cualquier otro costo
contraido después de que la mercancia haya 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 designado por él mismo pero, debe pagar ademas, los
costos del transporte necesario para llevar la mercancia al destino convenido; el riesgo de
pérdida o dafio 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 disposicion del comprador sobre los medios
de transporte utilizados y no descargados, en el punto y lugar de la frontera convenidos, pero
antes de la aduana fronteriza del pais importador, debiendo estar la mercancia despachada de
exportacion pero no de importacion.

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 buque 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 destino convenido.
El vendedor debe asumir los costos y riesgos ocasionados al llevar la mercancia al puerto de
destino convenido 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 laimportacion y no descargada de los medios de transporte, a su llegada al lugar de destino
convenido, se aplica este término generalmente cuando el exportador debe encargarse del
transporte de la mercaderia por si mismo hasta el pais del importador.

DDP (Delivered duty paid = Entregada con impuestos pagados) Significa que el vendedor
cumple con la entrega de la mercancia al comprador, despachada para la importacion 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 importacion.

Forma de uso de los Incoterms.

En todo contrato de compra-venta internacional o cotizacion, se debe mencionar el INCOTERM a
ser utilizado para la transaccion, seguido del nombre de algan lugar convenido para la entrega de
la mercaderia.
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Por ejemplo: Si se establece que el precio de una mercaderia a ser exportada desde Bolivia es de
“$us. 20.000 FOB Puerto de Arica”, debe entenderse que el exportador finaliza sus obligaciones con
hacer entrega de la mercaderfa una vez traspasada la borda del buque transportador ubicado en el
puerto de Arica, debiendo el importador asumir todos los costos y riesgos de pérdida o dafio de
lamercaderfa 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 operacion de comercio internacional, el exportador 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 enviados 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 sujetard el contrato de compraventa internacional.
Se citan a continuacidn 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
mercaderfa. El establecimiento de las condiciones de pago a ser aplicadas en la transaccion de
comercio internacional va en funcion al grado de confianza existente las partes y esta sujeto a lo
convenido en negociaciones realizadas entre éstas. A continuacion, se describen las més usuales
condiciones de pago.

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

= Al contado Implica que el importador debera hacer efectiva la cancelacién 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 segdn el contrato
de compra-venta internacional suscrito entre amhos.
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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 segun el contrato de compra-venta internacional suscrito entre amhos.
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, 0 en pagos
parciales, mismos que seran realizados en las fechas convenidas de mutuo acuerdo entre el
exportador y el importador segtn el contrato de compra-venta internacional suscrito entre
ambos.

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

En consignacion Esta condicion de pago es también una variante de pago al crédito pero el
derecho de propiedad de la mercaderia no es traspasado hasta el momento de su venta en el
extranjero, constituyéndose el importador en un receptor y depositario de la mercaderiay 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 establecimiento del medio
internacional de pago a ser utilizado en la transaccidn de comercio internacional va en funcion al
grado de confianza existente las partes y esta sujeto a lo convenido en negociaciones realizadas
entre éstas. A continuacion, se describen los méas usuales medios internacionales de pago.

Pago directo Consiste en que el importador realiza el pago de la suma correspondiente a la
compra de la mercaderia en forma directa al exportador y/o utiliza los servicios de algdn banco
para que se haga efectivo dicho pago. En este caso, el banco es Ginicamente 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 segln las instrucciones del exportador, hace entrega al
importador de los documentos necesarios para que este se constituya en el propietario de la
mercaderia.

Crédito documentario El Crédito documentario o Carta de Crédito es el medio internacional
de pago mas utilizado en el mundo, no s6lo por las garantias y sequridades que ofrece al
exportador, sino por que gracias a la intermediacion 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.
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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 econémico del pais en el contexto 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 la suspension de tributos de importacion, siempre y cuando sean incorporados en un
proceso productivo que permita la fabricacion de productos de exportacion.

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

= LaLeyN° 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).

m 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 Direccién General de
Comercio y Exportaciones, es el encargado de otorgar la Resolucién 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 incorporacién y/o modificacion al RITEX debidamente llenado. Ademas
la solicitud debe incluir el Nimero de Registro de Matricula de Comercio (FUNDEMPRESA) y nimero
de NIT.

m Fotocopia legalizada de Testimonio de Poder del Representante Legal.
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= Elinforme 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 méximos de desperdicios y mermas, la especificacion de los coeficientes técnicos
de produccion y cuando se trata de sustancias quimicas y 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).

Si 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,
0 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 El 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 incorporacion y modificacion El Viceministerio
de Industria, Comercio y Exportaciones

= Vigencia de las Resoluciones de Incorporacion 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 esta 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 capacitacion permanente, la atraccion
de inversiones principalmente intensivas en mano de obra, la captacion y desarrollo de tecnologfa,
la generacion de valor agregado y el desarrollo de una infragstructura comercial, industrial y de
servicios vinculados al comercio internacional para la realizacion de procesos productivos destinados
al mercado interno y fundamentalmente a las exportaciones y la facilitacion 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 produccion, ensamblaje, transformacion, elaboracion y
confeccion de productos finales, actividades de reacondicionamiento y reparacion para su
posterior importacion o exportacion; produccion de servicios industriales.

= Comerciales Son dreas 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: Aimacenamiento, mejora en presentacion, acondicionamiento, comercializacion,
reenvasado, reembalaje y etiquetado, entre otras.
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Beneficios del uso de Zonas Francas
Es Util introducir mercancfas 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.

= Pararealizar operaciones de fraccionamiento, re-envasado, cambio de embalajes, clasificacion,
etiquetado, consolidacion, etc.

m Mientras se concreta la exportacion de las mercancias a un tercer pais.

Es util introducir mercancias a una Zona Franca Industrial:

= Pararealizar operaciones de transformacion que generen valor agregado a las mercancias antes
de su envio a destino final.

m Para incorporarlas a materias primas no nacionales, cuya combinacion 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:

Declaracion 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

m Lista de empaque (cuando corresponda)

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

¢En qué consiste la devolucion de impuestos?

Através 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 devolucion de los impuestos internos al consumo 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 Organizacion 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 restdndole competitividad. Para que una empresa exportadora acceda a la
devolucidn de impuestos correspondientes a cada exportacion que realice, debe efectuar la Solicitud
de Devolucion Impositiva a las instancias pertinentes del Servicio Impuestos Nacionales.
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(Que es el CEDEIM?

El CEDEIM es un titulo valor negociable, que puede ser efectivizado y transferible por simple endoso,
ser transado en la Bolsa 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 recuperacion
de los siguientes impuestos.

= IVA (Impuesto al Valor Agregado) correspondiente a las importaciones o adquisiciones de bienes
en el mercado interno incluyendo bienes de capital, activos fijos, contratos de obras o prestacion
de servicios, vinculados a la actividad exportadora.

= GA (Gravamen Arancelario) correspondiente a los aranceles pagados directamente por el
exportador -0 por terceros- en la importacion de bienes y servicios incorporados al producto
exportado, pero deduciendo las mermas técnicas y desperdicios con valor comercial.

= |ICE (Impuesto al Consumo Especifico) correspondiente a la adquisicion de bienes finales
exportados sujetos a este impuesto, previa presentacion de la Nota Fiscal.

La Obtencién del CEDEIM

EI 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 presentacion de los siguientes
documentos:

Documentos Basicos:

= 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 devolucion del IVA:
Se debe acceder al Software gratuito para la devolucion del CEDEIM, denominado Sistema DUDIE,
el cual se lo puede descargar del sitio Web del Servicio de Impuestos (www.impuestos.gov.bo).

Para la devolucion del GA:
Se debe presentar los siguientes documentos originales:

m  Declaracion Unica de Exportacion - DUE

= Factura Comercial

= Documentos de Transporte

= Certificado de Salida

EI 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 aceptacion y aprobacion (plazo de 180 dias calendario) de la SDI de acuerdo al siguiente
detalle.
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Veinte dfas calendario en el caso del GA.

Veinte dias calendario cuando el exportador comprometa en su SDI una boleta de garantia
bancaria para la devolucion correspondiente al IVA.

Veinte dias calendario, cuando el exportador presente adjunto a su SDI, el dictamen de verificacion
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 observacion durante la verificacion
del crédito fiscal o cuando se hubiese vencido el plazo de validez de la boleta atn sin existir la
verificacion 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

Para mayor informacion consultar en le sitio Web (www.impuestos.gov.bo)
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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 sectores productivos
0 de servicios.

Asimismo, las ferias son una de las principales herramientas de promocion para las empresas, ya
que éstas permiten al empresario, aparte de exhibir su producto, conocer con mayor facilidad el
mercado objetivo, estudiar el nivel de la competencia, establecer relaciones directas con sus futuros
clientes a nivel internacional, incursionar en mercados internacionales y maximizar el nimero de
contactos en el menor tiempo posible.

Ademas, las ferias son plataformas de iniciativas de cooperacion, 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 situacion
de la empresa, determinar porqué debo participar en esta feria o aquella, fijando los objetivos de
participacion, 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.

(Qué es lo mas importante en una feria?

= Quiénes son los visitantes? Se trata de posibles clientes?, de distribuidores (mayoristas)?, lideres
de opinién?, 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 pasado?, tienen previsto participar en el futuro?
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¢Cuéles son los beneficios de participar en una feria internacional?

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

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

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

m  Ferias comerciales: se organizan para fomentar el comercio internacional, dirigido especialmente
avendedores y compradores.

m Ferias especializadas: se exponen determinados productos o grupos de productos especificos
y se presenta la Gltima informacidn y avances tecnoldgicos.

Se ha descubierto que la mayoria de los compradores utilizan las ferias o exposiciones como fuente
principal de informacion al decidir una compra. El stand de una empresa dice mucho sobre sus
capacidades, eficiencia y empefio. El exportador debe considerar a su stand como 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 disefio debe transmitir
inmediatamente su imagen: debe tener un fuerte impacto visual y proyectar, en un vistazo, laempresa
y el producto que propone. Su papel es doble ya que no basta con que sirva de pantalla, sino también
debe servir de escenario para demostraciones, debates y ventas. Los estudios demuestran que las
empresas que participan en ferias tienen aproximadamente siete segundos para captar el interés
de los visitantes.

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

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

¢Queé 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, segun
las caracteristicas del producto, confirmar y comunicar objetivos claros que se desean obtener de
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la participacion, prepara un presupuesto detallado y controlar costos, confirmar la seleccién y
disponibilidad de los productos a exponer, ejecutar el tema de la exposicion, encargarse del disefio
y construccion del stand, contratar al personal necesario para la exposicion y capacitarlo, organizar
el transporte y manipulacion de los articulos expuestos y preparar un informe sobre la rentabilidad
de la feria y los resultados obtenidos después de la participacion.

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

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

= Decidir los objetivos deseados con la participacion.
= Elaborar unalista 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 la mercancia,
impuestos, seguros, almacenamiento y vigilancia.

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

Costos promocionales: preparacion y elaboracion de informacion para la prensa, alquiler de salas
para ruedas de prensa, participacion en seminarios y/o ruedas

¢QuE es una mision comercial o empresarial?

Una misién comercial es un evento donde participa un grupo de empresarios de un sector especifico,
al cual se le organiza una agenda de negocios a medida de acuerdo a su oferta exportable, esta
agenda puede ser cumplida en un solo lugar o consistir en visitas a las empresas o fabricas de los
compradores. Las misiones comerciales pueden ser sectorializadas 0 monograficas o de dos 0 mas
sectores.

¢Qué es una Rueda de Negocios?

Es un evento que redine a un grupo de empresarios de dos 0 mas paises invitados, de uno o varios
sectores, en un pais determinado y en un solo lugar, con el &nimo 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.
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¢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 produccion 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 pablico
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 envi6 de muestras al exterior?

Las muestras son objetos representativos de una categoria determinada de mercaderia ya producida,
que estan destinados exclusivamente a exhibiciones o demostraciones para concretar operaciones
comerciales con dicha mercaderia.

Las muestras son la parte mas representativa de los productos que esta ofreciendo a su comprador
y reflejan la imagen de su compafifa. EI 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 exportacion 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 pequefias o en volimenes reducidos de
productos.

m 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
compafifas consolidadoras (que agrupan carga de varios usuarios) ofrecen también el servicio
puerta a puerta incluyendo el despacho en aduanas.

Describa en sus facturas el articulo que envia. Asigne un valor monetario a todos sus articulos,

aunque en la misma factura ponga la leyenda: Muestras sin valor comercial, valor declarado para
fines aduaneros.
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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...

EI TCP es un proyecto que trasciende el campo econdmico y comercial, porque nace reconociendo
y respetando las caracteristicas histdricas y culturales de sus Pueblos, lo que determina un verdadero
proceso de unidad e integracion:

ALCANCE HISTORICO
Es el primer acuerdo que 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, histéricamente 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 cooperacidn, la solidaridad, la voluntad comun 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 descolonizacion que se vive en Bolivia. La construccion
de un modelo de convivencia social que no se asiente en la competencia y el afan de acumulacion.

Es la reivindicacion de nuestra cultura en los principios basicos de la relacion entre los hombre y
los pueblos: La reciprocidad, complementariedad, relacion hombre/naturaleza, etc.

Una nueva y verdadera integracion sustentada en principios de ayuda mutua, solidaridad y respeto
a laautodeterminacion, una adecuada respuesta a la altura de la justicia social, la diversidad cultural,
la equidad y al derecho al desarrollo que merecen y reclaman los pueblos.

El la afirmacion dela experiencia boliviana y sus culturas originarias, en la recuperacion 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.
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ALCANCE COMERCIAL
Comercio para los pueblos, no libre competencia...

El TCP no entiende al comercio y la inversion como fines en si mismos, sino como medios de
desarrollo.

Defiende el derecho de las economias mas pequefias a mantener en sectores estratégicos,
[lAmense aranceles aduaneros, cuotas, licencias y otras medidas no arancelarias que son
instrumentos para la proteccion de su industria nacional u su mercado interno.

Rechaza el principio de trato igualitario entre naciones cuyas economias son abismalmente
diferentes y reconoce el derecho de los Estados regular y a incursionar 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 econdmicos
(cooperativas y empresas privadas de todos los tamafios) a dar solucion a problemas esenciales
para la gente, como son la alimentacion, vivienda, preservacion 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 modelo que pretende resolver 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 (ingresos,
educacion, salud, agua, cultura), y un desarrollo sostenible, equitativo, igualitario y democratico.
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Capitulo 11
;Qué es el Centro de Promocion Bolivia?

EL Centro de Promocion Bolivia (CEPROBOL) es una institucion descentralizada que opera bajo
tuicion del Ministerio de Relaciones Exteriores y Cultos, en el marco de una estrecha alianza con
el empresario nacional.

Su mision es:

Promover la internacionalizacion de la economia boliviana para favorecer el crecimiento econémico,
incrementando las exportaciones y su diversificacion, conquistando mercados, atrayendo inversiones
y propiciando alianzas empresariales.

Desarrolla las siguientes acciones:
= Promocién Econdmica

= Promocion Comercial

= Promocion de Inversiones

= Promocidn de Alianzas Estratégicas

Tiene como atribuciones:

= Ejecutar acciones destinadas a la promocion econémica y aprovechamiento de los acuerdos
comerciales y de integracion.

= Ejecutar acciones e implementar politicas de promocion comercial de los productos bolivianos
en el exterior con el objetivo de lograr mayores niveles de exportacion, abriendo, consolidando
y ampliando los mercados de exportacion.

= Ejecutar acciones e implementar politicas destinadas a la promocion de inversiones nacionales
y extranjeras hacia los sectores productivos no extractivos, asi como en el sector de los servicios.

= Promover alianzas entre empresas nacionales y extranjeras, entre instituciones y entre éstas y
las empresas con el fin de aprovechar los acuerdos comerciales y mercados internacionales,
incrementando progresivamente el valor agregado de la produccion nacional.

= Coordinar a nivel nacional los proyectos y programas de promocion comercial, econoémica,
inversiones y alianzas empresariales que se ejecuten en los sectores publico y privado, con los
que CEPROBOL debera acordar los planes anuales operativos.

= Otras que le encomiende el Directorio.

PROGRAMAS Y SERVICIOS

Programas de Eventos Internacionales

= Ferias, Show Rooms y Foros

Misiones Comerciales

Rondas de Negocios

Rondas de Inversiones

Rondas para Alianzas privadas para la complementariedad
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Servicios de Asistencia al Empresario
Facilitacion y Logistica

Informacion e Inteligencia de Mercados
Agendas de Negocios

Alerta Temprana

Capacitacion y Cultura Exportadora
Consultorias de Apoyo al Exportador
Proyectos de Internacionalizacion de Empresas
Comercio Electronico

Subcontratacion Internacional

Programas de difusion

m Cadenas Productivas priorizadas

Difusion de la Oferta Exportable y de Oportunidades de Inversion
Difusién del Turismo y la Cultura

Publicaciones Especializadas

Pagina Web de apoyo al exportador (www.ceprobol.gov.ho)

Red Externa Boliviana (REB)

La Red Externa esta compuesta por las Misiones Diplomaticas y Consulares de Bolivia en el exterior
y otras entidades que apoyan la promocién boliviana en el exterior y tiene como objetivo principal
ejecutar las acciones de promocion econdmica, comercial, inversiones, turismo, cultura, entre otras,
en los mercados externos.

Con CEPROBOL ahora el empresario tiene a su servicio una Red Comercial de 34 Embajadas y mas
de 100 consulados en todo el mundo.

/

7
Centro de Promocion Bolivia

OFICINA CENTRAL LA PAZ
Calle Mercado No. 1328
Edif. Mariscal. Ballivian - Piso 18
Telf. (591-2) 2336886 - 2338084
Fax (591-2) 2336996
Casilla 10871
E-mail: ceprobol@ceprobol.gov.bo
Sitio Web Institucional: www.ceprobol.gov.bo
Portal de Comercio Electronico: www.etradebolivia.com.bo
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Capitulo 12
;Qué es PROCOIN?

El “Programa de Desarrollo del Comercio y Promocidn de las Inversiones en Bolivia (PROCOIN)”,
se constituye a través de un Convenio de Financiacion, suscrito el 2002 entre la Union Europea y
la Republica de Bolivia.

El objetivo general del Programa consiste en mejorar el flujo de comercio exterior y las inversiones
entre las empresas bolivianas y europeas como mecanismos sostenibles que favorezcan el desarrollo
econémico del pais, el incremento del empleo, el crecimiento sostenido de la base empresarial
boliviana, y adicionalmente contribuyan la lucha contra la pobreza.

Para cumplir con este objetivo, PROCOIN cuenta con un presupuesto de 7 millones de euros. La
duracion del Programa queda fijada hasta diciembre de 2008.

El desarrollo de estas funciones, se articula a través de 4 &reas o componentes:

Componente 1: Fortalecimiento del CENTRO DE PROMOCION BOLIVIA (CEPROBOL), mediante
el apoyo a la estructuracion, modernizacion e innovacion de las actividades desarrolladas a CEPROBOL
para la promocion y desarrollo de las exportaciones entre la Unidn Europea y Bolivia.

Componente 2: Apoyo al sector privado en la Capacitacion y Gestion del Comercio Exterior. Donde
se realiza un importante trabajo de apoyo al sector privado, mediante la capacitacion y la prestacion
de asistencia técnica.

Componente 3: Desarrollo y promocion de la calidad, Normalizacion y Certificacion entre las
empresas exportadoras bolivianas. El objetivo de este componente consiste en mejorar la
competitividad internacional de las empresas bolivianas y el intercambio con las empresas y mercados
de la Union Europea a través del fortalecimiento del Sistema Boliviano de Normalizacion, Metrologia
y Acreditacion (SNMAC) y de la formacion universitaria avanzada en Bolivia.

Componente 4: Asistencia Técnica en materia de comercio. El beneficiario directo de este componente
es el Ministerio de Relaciones Exteriores y Cultos, a través del Viceministerio de Relaciones Econdmicas
y Comercio Exterior. En este componente se desarrollan acciones de capacitacion al personal del
servicio externo en materia de negociaciones comerciales, y promocion, asi como, asistencia técnica,
y desarrollo de estudios especificos relacionados a mercados y comercio exterior entre otros.

PROCOIN, dedica un decidido apoyo a la internacionalizacion de PyMEs y MicroPymes en los sectores

mencionados. Entre las iniciativas desarrolladas cabe mencionar como decisivas las siguientes:

= Asistencia Técnica Directa a empresas en todo el pais, mas de 400 empresarios han recibido
asesorlia, diagnostico y asistencia en todo lo relativo a laimplementacion de planes de exportacion
en Bolivia

= Capacitacion en dreas especificas, detectadas como claves en el proceso exportador: 2.290 horas
de capacitacion en la gestion 2006, y mas de 2.700 personas formadas en areas como: logfstica,
envase y embalaje, contratacion internacional, promocidn de exportaciones, inteligencia de
mercados, etc.

= Fomento del asociacionismo mediante figuras como los consorcios de exportacion, y la
consecucion de alianzas estratégicas.

= Fortalecimiento y capacitacion de Cmaras de Exportadores, Camaras de Comercio, e Industria
nacionales y regionales.
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En cuanto a las acciones previstas en este afio 2007, podemos mencionar como significativas las
siguientes actividades:

Elaboracion de Planes Estratégicos para Asociaciones y Organizaciones Artesanales en todo el
pais.

Apoyo en la utilizacion de paginas web y otras herramientas de promocion para empresas,
asociaciones y organizaciones de microempresarios.

Prospeccion y elaboracion de estudios de mercado para la comercializacion a través de redes
de Comercio Justo y Economia Solidaria

Capacitacion en areas criticas de comercio internacional para productores y asociaciones de
MyPyMEs

Inventarizacion de todas las entidades publicas y privadas ligadas al comercio exterior, asi como
de los apoyos y servicios que brindan, para la creacidn de una plataforma tnica de informacién
al potencial exportador.

Apoyo y Asistencia Técnica Directa a Consorcios de Exportacion creados e identificados por el
Programa.

Apoyo en la organizacion y participacion en ferias internacionales y misiones comerciales.
Fortalecimiento de Camaras, y otras asociaciones representativas del Sector Privado, exportador
0 potencialmente exportador mediante el refuerzo de capacidades técnicas, coordinacion y
formacion de técnicos y formadores.

Apoyo en la obtencion de certificaciones ISO.

El equipo técnico de PROCOIN desea que estas actividades puedan coadyuvar de manera decisiva
en la consolidacion de sectores no tradicionales de exportacion, por lo que invitan cordialmente a
todos los productores, microempresarios, exportadores o potenciales exportadores a recabar mayor
informacion en las oficinas de proyecto en La Paz indicadas en este documento. Asimismo pueden
consultar periédicamente la programacion de actividades en nuestra pagina web: www.procoin.org.bo.

* X %
* *
* *

PROCOIN

— PROGRAMA DE DESARROLLO DEL
COMERCIO Y PROMOCION DE
LAS INVERSIONES

*
* 4 %

UNION EUROPEA

PROCOIN Oficinas La Paz
Edif. Mariscal Ballivian - Calle Mercado N° 1328 Piso 18
Telfs.: (591-2) 2111371 - 2111348 - 2111389
Fax: (591-2) 2111371
E-mail: secretaria@procoin.org.ho
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Capitulo 13
;Qué es la Plataforma de Apoyo al Exportador - PAEX?

El Ministerio de Produccion y Microempresa a través del Viceministerio de Comercio y Exportaciones,
genera condiciones para el desarrollo de las exportaciones del sector productivo del pais,
implementando la Plataforma de Apoyo al Exportador - PAEX. Esta plataforma en su primera etapa
funcionara en la ciudad de La Paz, en la segunda etapa se implementara en la ciudad de Santa Cruz
y Cochabamba, para luego tener alcance a nivel nacional.

Con el Plan Nacional de Desarrollo: Bolivia Digna, Soberana, Productiva y Democrética para Vivir
Bien, el Gobierno Nacional tiene como propdsito consolidar el proceso de transformacion estructural
orientado a construir un Estado inclusivo que permita establecer un nuevo modelo de desarrollo,
mediante la ampliacion y diversificacion del aparato productivo con una nueva vision hacia los
mercados internacionales.

Objetivo general
Ante la necesidad de incrementar y diversificar las exportaciones bolivianas se plantea la PAEX, con

el objetivo de gestionar e implementar diversos servicios y programas de asistencia técnica para
MyPES, OECAS, Cooperativas, Organizaciones productivas y Empresas exportadoras.

Objetivos especificos

= Concentracion de las instituciones relacionadas con tramites de exportacion en un solo espacio
fisico.

= Reduccidn del tiempo del trAmite de exportacion.
= Mayor coordinacion entre instituciones que intervienen en el proceso de exportacion.

= Asistencia técnica a productores, a través de centros puablicos de atencion al Productor -
Exportador, brindando informacion de utilidad para su sector.

= Instancia de articulacién publico - privada para la exportacion.
= Capacitacion, en procesos operativos y técnicos de exportacion.

= Informacion actualizada sobre estadisticas de exportacion e importacion, normas legales, precios
internacionales, procedimientos sobre RITEX y CEDEIM™s, entre otros.

= Apoyo en la blsqueda de mercados para productos bolivianos de exportacion.

= Informacion sobre la reglamentacion técnica y requisitos de exportacion para llegar a mercados
destino.

= Apoyo en la promocion de productos con potencial de exportacion.
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SERVICIOS AL EXPORTADOR QUE PRESTARA LA PAEX

Tramites de Exportacion

Asesoramiento técnico y logistico para las exportaciones.
Devolucion Impositiva a las exportaciones

Busqueda de Mercados a productos de exportacion.

Servicios Financieros

Capacitacion Empresarial

Realizacion de exposiciones de productos con potencial exportador.

PAEX Oficinas La Paz

Av. Camacho esq. Bueno
Telfs.: (591-2) 2372055 - 2116874
E-mail: vee@produccion.gob.bo
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ANEXOS

ANEXO N° 1

COMO EXPORTAR

Requisitos previos par la constitucién de una empresa exportadora

DOC UMENTO

ENTIDAD RESPONSABLE Y
OTROS DATOS RELE VAN TES

REQUISI TOS

Nmero de Identificacio n
Tributaria (NI T)

Lugar de tramite: Oficinas de la
A dministracion Re gio nal de
Impuestos Na cionales

Sin costo

Formulario de
empadronamiento
Factura de energia
eléctrica o agua
(constancia de domicilio)
Copia de Carnet de
Identidad.

Balance de apertura si es
empresa y copia del
Testimonio de
Constitucion (cuando
corresponda)

Matricula del Registro de
Comercio

Lugar de trdamite: Oficinas del
Servicio Nacional de Registro de
Comercio (FUNDEMPRESA)

Los requisitos varian de
acuerdo al tipo de
empresa

59




Guia para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

Constitucion de la Empresa

1.- CONTROL DE HOMONIMIA O CONSULTA DEL NOMBRE

Descripcion

Afin de establecer si el nombre comercial
no se encuentra registrado, el tramite de
consulta.

Control de Homonimia se constituye en
el mecanismo operativo del cliente para
conocer la viabilidad del uso del nombre.

Requisitos

Formulario N° 0010/03 de solicitud de Control de
Homonimia, debidamente llenado y firmado por el
cliente.

Arancel

Empresa Unipersonal
Bs. 78,00

SR.L/ Soc. Colectiva
y en Comandita
simple
Bs. 136,50

SA/SAM.yen
Comandita por
Acciones Bs. 175,00

Duracién del
Tramite

Un dia habil, a computarse a
partir del dia siguiente habil
al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.

2.- COMERCIANTE INDIVIDUAL O EMPRESA UNIPERSONAL

Descripcion

Se entiende por comerciante individual
o0 empresa unipersonal a la persona
natural que ejerce el comercio en forma
individual y por cuenta propia, haciendo
de esta una actividad econémica habitual.

Requisitos

Formulario solicitud de Matricula de Comercio con
carcter de declaracion jurada, debidamente llenado
y firmado por el comerciante individual (propietario)
o representante legal de la empresa.

Si el capital inicial es de Bs 27.736 o mayor, presentar
el balance de apertura firmado por el comerciante
individual (propietario) o el representante legal y el
profesional que interviene, acompafiando la
respectiva solvencia profesional original otorgada
por el Colegio de Contadores o Auditores
Si el capital inicial es menor a Bs. 27.736 los
comerciantes no tienen la obligatoriedad de presentar
el balance de apertura.

Cédula de identidad original del comerciante
individual o propietario ((inicamente para
verificacion) y fotocopia simple de la misma firmada
por el titular. Si el comerciante individual o propietario
es extranjero debe presentar el documento original
que acredite su radicatoria en el pais ((nicamente
para verificacion), debiendo constar en el mismo
alternativamente: Visa de objeto determinado,
permanencia temporal de un afio, permanencia
temporal de dos afios, visa multiple o permanencia
indefinida, acompafiando una fotocopia simple de
dicho documento firmada por el titular. En su caso
puede también presentar certificacion original o
fotocopia legalizada extendidia por el Servicio Nacional
de Migracion SENAMIG.

En caso de tener representante legal, se debe adjuntar
el Testimonio de Poder correspondiente en original
o fotocopia legalizada,

Arancel

Bs. 260,00

Duracién del
Tramite

Un dia habil, computable a
partir del dia habil siguiente
al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.
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3.- SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA (S.R.L.), SOCIEDAD COLECTIVA

Descripcion

La sociedad de responsabilidad limitada,
es aquella cuyo capital esta integrado por
cuotas de capital no representadas por
titulos negociables, cuyo giro se efecttia
bajo una razén social o denominacion,
seguido del aditamento “Sociedad de
Responsabilidad Limitada”, o su
abreviatura “SR.L.", 0, la palabra “Limitada”
o la abreviatura “Ltda.”, en las que la
responsabilidad de los socios se limita a
su aporte societario.

La sociedad colectiva, es aquella en que
los socios, actuando bajo una
denominacién responden de obligaciones
sociales en forma solidaria e ilimitada. La
sociedad en comandita simple, es aquella
constituida por uno o varios socios
llamados gestores o colectivos que
asumen la responsabilidad por las
obligaciones en forma solidaria e ilimitada,
mientras que otros socios llamados
comanditarios responden exclusivamente
con el capital que se han obligado a
aportar en la sociedad.

SOCIEDAD EN COMANDITA SIMPLE
Requisitos

Formulario solicitud de Matricula de Comercio con
carécter de declaracion jurada, debidamente llenado
y firmado por el representante legal.

Balance de apertura firmado por el representante
legal y el profesional que interviene, acompafiando
la respectiva solvencia profesional original otorgada
por el Colegio de Contadores o Auditores.
Testimonio de escritura puiblica de constitucion social,
en original o fotocopia legalizada legible. El
mencionado instrumento debe contener los aspectos
previstos en el Art. 127 del Cédigo de Comercio y
adecuarse a las normas correspondientes al tipo
societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo
normativo.

Publicacion del testimonio de constitucién en un
periddico de circulacion nacional que contenga las
partes pertinentes referidas a:

Introduccion notarial de la escritura pablica en la
que conste el N° de instrumento, lugar, fecha, Notaria
de Fe Pdiblica y Distrito Judicial.

Trascripcion in extenso y textual de las clausulas
establecidas en los incisos 1 al 7 del Art.127 del
Codigo de Comercio.

Conclusién y concordancia de la intervencion del
Notario de Fe Pdblica. (Adjuntar pagina completa del
periédico en que se efecttia la publicacion)
Testimonio de poder del representante legal original
o fotocopia legalizada legible, para el caso en el que
la escritura publica de constitucion no determine el
nombramiento del mismo.

Arancel

Bs. 455,00

Duracién del
Tramite

Dos dias hbiles, computable
a partir del dia habil siguiente
al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.

4.- SOCIEDAD ANONIMA (S.A.) O SOCIEDAD EN COMANDITA POR ACCIONES

Descripcion

Las sociedades en comandita por acciones,
son aquellas sociedades en las cuales los
socios gestores responden por las
obligaciones sociales como los socios de
la sociedad colectiva y los socios
comanditarios limitan su responsabilidad
al monto de las acciones que hayan
suscrito.

CONSTITUIDAS POR ACTO UNICO
Requisitos

Formulario de solicitud de Matricula de Comercio
con carécter de declaracion jurada, debidamente
llenado y firmado por el representante legal.
Balance de apertura firmado por el representante
legal y el profesional que interviene, acompafiando
la respectiva solvencia profesional original otorgada
por el Colegio de Contadores o Auditores.
Testimonio de la escritura pUblica de constitucion
social, en original o fotocopia legalizada legible, con
lainsercion del acta de fundacion de la sociedad que
contenga la resolucion de aprobacion de estatutos
y designacion del directorio provisional. El
mencionado instrumento debe contener los aspectos
previstos en el Art.127 del Cédigo de Comercio y
adecuarse a las normas correspondientes al tipo
societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo
normativo.

Estatuto de la sociedad, el mismo que puede ser
insertado en la escritura constitutiva o
instrumentalizado por separado en un testimonio
notarial.

Publicacion del testimonio de constitucién en un
periddico de circulacion nacional

Testimonio de poder del representante legal original
o fotocopia.

Certificado de depdsito bancario emitido por
cualquier entidad financiera del pais, que consigne
el capital pagado en dinero.

Arancel

Bs. 584,50

Duracion del
Tramite

Cinco dias habiles,
computable a partir del dia
habil siguiente al ingreso del
tramite ante el Registro de
Comercio.
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5.- SOCIEDAD ANONIMA (S.A.) O EN COMANDITA POR ACCIONES CONSTITUIDAS

Descripcion

Las sociedades anénimas constituidas por
suscripcion piblica estan integradas por
socios que responden y estan obligados
hasta el monto de los aportes que hayan
suscrito. El capital en estas sociedades, se
encuentra representado por acciones
cuyos titulos son negociables

POR SUSCRIPCION PUBLICA DE ACCIONES

Requisitos

Registro del Programa de Fundacion contenido en
el Tramite N° 36 de la Canasta N° 6.

Formulario de solicitud de Matricula de Comercio
con caracter de declaracion jurada debidamente
llenado y firmado por el representante legal.
Balance de apertura firmado por el representante
legal y profesional

Testimonio de la escritura pablica de constitucion
social, en original o fotocopia legalizada con la
insercion del Acta de la Junta General Constitutiva
de la Sociedad que contenga la aprobacion de
estatutos y designacion del directorio, representantes
o administradores y sindicos.

Estatuto de la sociedad, el mismo que puede ser
insertado en la escritura constitutiva o
instrumentalizado por separado en un testimonio
notarial.

Publicacion del testimonio de constitucion en un
medio de circulacién nacional

Testimonio de poder del representante legal, en
original o fotocopia legalizada

Certificado de depoésito bancario emitido por
cualquier entidad financiera.

Arancel

Bs. 584,50

Duracion del
Tramite

Cinco dias habiles,
computable a partir del dia
hébil siguiente al ingreso del
tramite ante el Registro de
Comercio.

Descripcion

Sociedades que integran al tipo de las
anénimas y que invisten naturaleza pliblica
y privada, es decir mixta por el origen de
los aportes que constituyen su capital. En
ellas, el Estado interviene en la direccion
y administracion de la sociedad a la par
de los particulares, suscribiendo acciones
para su constitucion.

6.- SOCIEDAD DE ECONOMIA MIXTA (S.AM.)

Requisitos

Formulario de solicitud de Matricula de Comercio
con carécter de declaracion jurada, debidamente
llenado y firmado por el representante legal.
Balance de apertura firmado por el representante
legal y el profesional que interviene, acompafiando
la respectiva solvencia profesional original otorgada
por el Colegio de Contadores o Auditores.
Testimonio de escritura pblica de constitucion en
original o fotocopia legalizada legible, expedido por
Notario de Gobierno,

Estatuto de la sociedad, el mismo que puede ser
insertado en la escritura constitutiva o
instrumentalizado por separado en un testimonio
notarial.

Publicacion del testimonio de constitucién en un
periddico de circulacién nacional que contenga las
partes pertinentes

Testimonio de poder del representante legal, en
original o fotocopia legalizada, que contenga el acta
de su nombramiento, para el caso en el que la
escritura publica de constitucion no determine el
nombramiento del mismo.

Si el representante legal es extranjero debe presentar
el documento original que acredite la radicatoria en
el pais (Unicamente para verificacion), debiendo
constar en el mismo alternativamente: Visa de objeto
determinado, permanencia temporal de un afio,
permanencia temporal de dos afios, visa mdltiple o
permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia
simple de dicho documento firmada por el titular.

Arancel

Bs. 584,00

Duracién del
Tramite

Cinco dias habiles,
computable a partir del dia
habil siguiente al ingreso del
tramite ante el Registro de
Comercio.
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Descripcion

Las sociedades constituidas en el
extranjero pueden operar en Bolivia, para
el ejercicio habitual de actos de comercio,
como sucursal o representacion
permanente.

7.- SOCIEDAD CONSTITUIDA EN EL EXTRANJERO

Requisitos

Formulario N° de solicitud de Matricula de Comercio
con caracter de declaracion jurada, debidamente
llenado y firmado por el representante legal de la
sociedad en Bolivia.

Balance de apertura debidamente firmado por el
representante legal y el profesional que interviene,
acompafiando la solvencia profesional original
respectiva otorgada por el Colegio de Contadores o
Auditores.

Testimonio en original o fotocopia legalizada legible
de la escritura pUblica de apertura de sucursal o
representacion permanente de sociedad comercial
constituida en el extranjero, que contenga la minuta
debidamente suscrita por el representante legal
facultado al efecto y la protocolizacion previa orden
judicial, del contrato constitutivo de la sociedad, sus
modificaciones, estatutos y reglamentos que acrediten
su existencia legal en el pais de origen.
Publicacion in extenso en un periodico de circulacién
nacional

Testimonio de poder del representante legal en
original o fotocopia legalizada.

Certificado de depdsito bancario emitido por
cualquier Banco en nuestro pais que acredite que el
capital asignado en dinero para sus operaciones en
Bolivia ha sido integramente depositado. La cuenta
bancaria debe estar a nombre de la sucursal
En cuanto a las sociedades extranjeras de tipo no
previsto, éstas, deben adecuarse a lo establecido en
el Art. 418 del Cddigo de Comercio.

Duracion del

Descripcion

La sociedad comercial y/o empresa
unipersonal o comerciante individual,
debe en forma anual actualizar la vigencia
de su Matricula por un nuevo periodo o
gestion y modificar Gnicamente los
siguientes datos basicos relativos al giro
social: direccion, N° de RUC o NIT, N° de
Licencia de Funcionamiento Municipal,
teléfono, casilla, fax, correo electronico.
En cuanto a cualquier cambio relativo a
la constitucion de la sociedad o empresa,
consiguientes modificaciones, u otra
informacion operativa no indicada
precedentemente, el cliente debe cumplir
previamente con los requisitos,
procedimiento, y arancel establecido para
cada tramite.

8.- ACTUALIZACION DE MATRICULA

Requisitos

Formulario N° 0020/03 de solicitud de Actualizacion
de Matricula con caracter de declaracion jurada
debidamente llenado y firmado por el representante
legal.

Balance original y estado de resultados, de la gestion
vencida con la constancia de presentacion al Servicio
de Impuestos Nacionales o a la entidad bancaria
autorizada al efecto.

En caso de solicitar el cambio de direccion, acompafiar
la publicacion en un periddico de circulacion nacional
del aviso de cambio de direccion. (Adjuntar pagina
completa)

En caso de solicitar el cambio de RUC o NIT,
acompafar fotocopia simple del mismo.
En caso de solicitar el cambio de N° de Licencia de
Funcionamiento, acompafiar fotocopia simple de la
misma.

Arancel Tramite
Empresa Cinco dias habiles,
Unipersonal computable a partir del dia
Bs. 260,00 habil siguiente al ingreso del
tramite ante el Registro de
SRL. Comercio.
Bs. 455,00
SA/SAM.
Bs. 455,00
Duracién del
Arancel Tramite
Empresa Dos dias habiles, computable
Unipersonal a partir del dia habil siguiente
Bs. 260,00 al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.
SR.L
Bs. 455,00
SA/SAM.Bs.
584,50
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Descripcion

Adopcion por los titulares, socios o
accionistas de la empresa unipersonal o
sociedad comercial, ajustandose a la ley
y a los estatutos sociales, de un nuevo
tipo societario. La transformacion no
importa la pérdida de la identidad de la
sociedad, ya que esta no se disuelve, ni
altera sus derechos y obligaciones.

9.- TRANSFORMACION

Requisitos

Formulario de solicitud de Registro de Modificaciones
con carécter de declaracion jurada, debidamente
llenado y firmado por el representante legal.
Testimonio de la escritura publica de transformacion,
en original o fotocopia legalizada.

Publicacion in extenso en un periédico de circulacion
nacional.

Testimonio de poder del representante legal
Notificaciones personales a los acreedores haciendo
conocer la disponibilidad del balance especial en la
sede social, en las que conste el cargo original de su
recepcion.

Adicionalmente, la empresa transformada, debe
cumplir con los requisitos exigidos para el tipo de
sociedad comercial cuya estructura se adopte en la
transformacion.

En caso que la sociedad comercial o comerciante
individual se encuentren sujetos a regulacion sectorial,
deben acreditar la autorizacion de la Superintendencia
respectiva.

Para efectuar el presente tramite es requisito
indispensable que la sociedad comercial o la empresa
unipersonal que se pretende transformar cuente con
la Matricula de Comercio actualizada.

Arancel

Empresa
Unipersonal
Bs. 455,00

SRL/
Bs. 260,00

SA/SAM.
Bs. 584,50

Duracién del
Tramite

Siete dias habiles, computable
a partir del dia habil siguiente
al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.

Descripcion

Existe fusion cuando dos 0 més sociedades
se disuelven, sin liquidarse, para constituir
una nueva (Fusion propiamente dicha);
0 cuando una ya existente incorpora a
otra u otras que, se disuelven sin
liquidarse. (Fusion por absorcion)

10.- FUSION E SOCIEDADES

Requisitos

Formulario de solicitud de Registro de Fusion con
caracter de declaracion jurada.

Balances especiales de corte practicados a la fecha
del acuerdo, por cada uno de los participantes en la
fusion.

Compromiso de fusion suscrito por los representantes
de las sociedades Intervinientes, aprobado por la
asamblea de socios o junta de accionistas.
Testimonio de escritura publica de acuerdo definitivo
de la fusion, sea ésta propiamente dicha o por
absorcion, en original o fotocopia legalizada
Publicacion in extenso en un periédico de circulacion
nacional del testimonio de la escritura piblica de
acuerdo definitivo de fusion.

Testimonio de poder del representante legal, en un
ejemplar original o fotocopia

Adicionalmente, en caso de tratarse de una fusion
propiamente dicha, la sociedad emergente de la
misma debe cumplir y adecuarse a las normas
correspondientes al tipo societario respectivo,
conforme a lo dispuesto por el Art. 408 del Cédigo
de Comercio.

En caso de ser sociedades comerciales sujetas a
regulacion sectorial, deben acreditar la autorizacion
de la Superintendencia respectiva.

Para efectuar el presente tramite es requisito
indispensable que las sociedades comerciales o las
empresas unipersonales que se pretenden fusionar
cuenten con las Matriculas de Comercio actualizadas.

Arancel

SRL/
Bs. 455,00

SA/SAM.
Bs. 584,50

Duracién del
Tramite

Siete dias habiles,
Computable a partir del dia
habil siguiente al ingreso del
tramite ante el Registro de
Comercio.
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11.- APERTURA DE SUCURSAL DE SOCIEDAD COMERCIAL Y EMPRESA UNIPERSONAL CONSTITUIDAS
EN BOLIVIA/APERTURA DE AGENCIA DE ENTIDAD FINANCIERA

Descripcion

Se entiende por sucursal al
establecimiento de comercio que funciona
bajo la administracion y dependencia de
la casa matriz y cuyo patrimonio forma
también parte integrante de ésta;
constituida a los fines de extender la
actividad comercial de la sociedad en un
lugar distinto al de su sede o domicilio
principal. Asimismo, de conformidad a lo
establecido por la Ley de Bancos y
Entidades Financieras N° 1488 se entiende
por agencia la oficina urbana o provincial
que funcionalmente depende de una
sucursal o directamente de la oficina
central de una entidad de intermediacion
financiera, siendo este sector tinicamente
el habilitado para aperturar agencias. (En
caso de tratarse de contratos de agencias
de sociedades comerciales, su tramitacion
se sujetara a contratos comerciales)

Requisitos

Formulario de solicitud de Registro de Apertura de
Sucursal de Sociedad Comercial o Empresa
Unipersonal constituidas en Bolivia 0 en su caso
Formulario de solicitud de Registro de Apertura de
Agencia de Entidad Financiera, con carécter de
declaracion jurada debidamente llenado y firmado
por el representante legal de la sociedad.
Copia legalizada notarial en la que conste la
transcripcion del acta de aprobacion de apertura de
sucursal o agencia y en la que se determine la
designacion de representante legal de la misma
Poder otorgado al representante legal de la sucursal
0 agencia, en un ejemplar original o fotocopia
legalizada legible.

En caso de tratarse de sociedades sujetas a regulacion
sectorial, debe ser adjuntada la Resolucién
Administrativa que autorice la apertura de sucursal
0 agencia.

EMPRESA UNIPERSONAL

Formulario de solicitud de Registro de Apertura de
Sucursal de Sociedad o Empresa Unipersonal
constituida en Bolivia, con carécter de declaracion
jurada debidamente Ilenado y firmado por el
propietario o representante legal de la empresa
unipersonal.

Para efectuar el presente tramite es requisito
indispensable que la empresa unipersonal cuente
con la Matricula de Comercio actualizada.

Arancel

Empresa
Unipersonal
Bs. 260,00

SRL/
Bs. 455,00

SA/
Bs. 584,50

Duracion del
Tramite

Dos dias habiles, computable
a partir del dia habil siguiente
al ingreso del tramite ante el
Registro de Comercio.
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Requisitos y Procedimiento de Exportacion

1. Requisitos para iniciar una operacion de exportacion

Las operaciones de exportacion se realizan en las oficinas de la Camara Nacional de Exportadores
de Bolivia y sus oficinas regionales a nivel nacional, mediante el Sistema SIDUNEA++

REQUISITOS PARA LA EXPORTACION CON SIDUNEA++

DOCUMENTO

ENTIDAD RESPONSABLE

REQUISITOS

Factura Comercial
Dosificada por el SIN

< Emitida por el Exportador.

Nombre y direccion completa
Numero de factura

Forma de pago

Descripcion de la mercancia
Cantidad, precio unitario y precio
total

4 Literal del valor de la factura

<% Firma y sello del exportador

R 4

Declaracion Unica de Exportacion (DUE)

4 Lugar de llenado: CANEB, Oficinas
Regionales de CANEB, en la
computadora del exportador o
agente despachante.

< Vigencia: por cada tramite de
exportacion.

< Costo: 20 Bs.

4 Contar con una contrasena
otorgada por el departamento de
USOS de la Aduana Nacional.

<4 Elexportador o Agente
Despachante debera presentar la
siguiente documentacion:

<% Factura Comercial

< Lista de empaque

Certificado de Origen
(a requerimiento del exportador

Lugar de emision y venta: CANEB.
Vigencia: por exportacion

Duracion trdmite: aproximadamente es
de 30 minutos

Costo : 100 Bs,

Factura comercial de exportacion
Declaracion Unica de Exportacion

Se emite para mercancias que cumplen
las normas de origen, de acuerdo con
convenios Internacionales. Permite que
las exportaciones se beneficien con
desgravaciones arancelarias enlos paises
de destino,
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ANEXO N° 2
FORMATO DE CERTIFICADO DE ORIGEN

FORMULARIO TIPO APROBADO

CERTIFICADO DE ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO

PAIS EXPORTADOR PAIS IMPORTADOR

No. De
Orden
(1)

POSICION
ARANCELARIA DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS

DECLARACION DE ORIGEN
DECLARAMOS.- Que las mercaderfas indicadas en el presente formulario, correspondiente a la factura comercial
NO. wceeverreierrererenennenee. cumplen con lo establecido en las normas de origen del acuerdo (2) ......ccccvvvvvceviiiiinienns
de conformidad del siguiente desglose.

Mo, De NORMAS (3)

Fecha

Razén social, sello y firma de exportador o productor

OBSERVACIONES

CERTIFICADO DE ORIGEN

Certificado la veracidad de la presente declaracién que sello y firmo en la ciudad de

alos

Nombre sello y firma Entidad Certificadora

NOTA: (1) Esta columna indica el orden en que se individualizan las mercaderias comprendidas en el presente

certificado en caso de ser insuficiente, se continuar4 la individualizacién de las mercaderias en
ejemplares suplementarios de este certificado, numerados correlativamente.

(2) Especificar si se trata de un Acuerdo de alcance regional o de alcance parcial, indicando nimero de
registro.

(3) En esta columna se identificard la norma de origen con que cumple cada mercaderfa individualizada
por su nimero de orden.
El formulario no podra presentar raspaduras, tachaduras o enmiendas.
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FORMATO DE DOCUMENTO DE TRANSPORTE DE EXPORTACION

MIC/DTA

Manifiesto Internacional de carga por carretera / Declaracién de Transito Aduanero

Manifiesto internacional de Carga Rodovidria/Declaracao de Transito Aduaneiro

1 y 1 portador / Nome 3. Trénsito aduanero 4. No
Transito aduaneiro
si No
Sim Néo
5. Hoja/Folha 6. Fecha de emision / Data de emisséo
7. Aduana y pais de partida / Alféndga, cidade e pais de partida
2. R / Cadastro g 8 Ciudad y pais de destino final / Cidade e pais de destino fina
9. CAMION ORIGINAL: Nombre y domicilio del propietario 16. CAMION SUBSTITUTO: Nombre y domicilio del propietario

CAMINHAO RIGINAL: Nome e enderego de propietario

CCAMINHAQ SUBSTITUTO: Nome e enderego do propietario

10. Rol de contribuyentes 11. Placa del Camién 17. Rol de contribuyente 18. Placa del Camion
Cadestro geral de contribuintes Placa do Caminhso Cadestro geral de contribuintes Placa do Caminhdo
12. Marca y nimero / Marca e nimero 13. Capacidad de arrastre (L) 19. Marca y nimero / Marca € nimero 20. Capacidad de arrastre (L)

No. do conhecimiento

Capacidade de tracao (L)

Capacidade de tragao (L)

H

Ao/ Ano 15. Semiremolque

Semi-reboque

Remolque
Reboque

21. Afo/Ano 22, Semiremolque Remolque
Semi-reboque Reboque

23. No. de carta de porte
No. do conhecimiento

24. Aduana de destino / Alfandega

[TTTTTT]

33. Remitente / Remetente

25. Moneda / Moeda 26. Origen de las mercaderias / Origen das mercadorias

[11]

34. Destinatario / Destinatario

8
3

Valor FOT / Valor FO 28, Flete en US$.

Frete en US$

29, Seguro en US$
Seguro em US$

35. Consigratario / Consignatério

31. Cantidad de buttos.
Quantidade de volumes

30. Tipo de Bultos
Tipo dos volumes

32 Peso bruto (Kg)
Peso bruto (Kg)

37. Numero de los precintos / Numero de lacres

36. Documentos anexos / Documentos anexos.

38. Marcas y nimeros de los bultos, descripcion de las mercaderias / marcas e nimeros dos volumes.

descrigao das mercadorias

[TTTTTT

prestadas en este D verdad,
que los datos referentes & las mercaderias fueron transcriptos exactamente conforme a la.

‘obedece a los dispuesto en el Convenio sobre Transporte Internacional Terrestre de los
paises del Cono Sur.

Declaramos que as informacdes prestadas neste Documento séo a expresséo da verdade,
referent

do remitente, de sua exclusiva

50 disposto no Cor

equeesta
Paises do Cone Sul.

40. No. DTA, ruta y plazo e transporte
No. DTA, rota e plazo de transporte

39. Firma y sello del portador / Assinatura e cambio do transportador

Fecha /Data

41, Firma y sello del portador / Assinatura e cambio do transportador

Fecha /Data

QUINTUPLICADO: DECLARANTE - QUINTA VIA - TRANSPORTADOR DE AUTORIDADES DE TRANSPORTE
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FORMATOS DE DOCUMENTOS REALIZADOS POR EL EXPORTADOR

FACTURA No. 2315/99

FACTURA COMERCIAL

TEXTILES FRISA LTDA.
Av. Velarde 400
Teléfono: 331540 NIT N° 23320456
Fax: 337012
FECHA: _de de I PEDIDO No.
FACTURAR A: EXPEDIR A:
Nombre de la Empresa: — Nombre del Consignatario:
Direccibn: — Direccién: -
Pais: Pafs:
Teléfono: Teléfono:
No. de registrodel IVA
PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
DATOS DEL TRANSPORTISTA:
Nombre de la Empresa:— Modalidad de Transporte:
Direccién: Tipo de Transporte:

Pafs: Teléfono:

DECLARACION JURADA: Declaro bajo juramento que los datos contenidos en esta Factura Comercial son el
reflejo fiel de la verdad y los precios indicados son los auténticamente pagados o a pagarse. Asi mismo declaro que
no existen convenios que permitan alteraciones en estos precios.

Firmay Sello

Firma y Sello
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Guia para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

TEXTILES FRISA LTDA.
Av. Velarde 400
Teléfono: 331540

REFERIDA A LA FACTURA No. 2315/99

LISTA DE EMPAQUE

Fax: 337012
FECHA: de _____ de _ l PEDIDO No.
i CONTENIDO DE DIMENSIONES DE PESO DE
CANTIDAD | NUMERO CADABULTO CADA BULTO CADABULTO
Naturaleza del producto: Liquido Sélido
Fragil Peligroso
Otro —

Recomendacién de Manejo:

Método de embalaj

Marcas y nimeros

Volumen total :
Peso neto total
Peso bruto total

Numero total de bultos e

Firma y Sello
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ANEXO N° 3
OBTENCION DEL NIT

REGIMEN GENERAL:

PERSONA NATURAL  (Incluye Empresas Unipersonales) - REQUISITOS
= Formulario de Empadronamiento.

Documento de Identificacion del titular

Balance de Apertura (solo si corresponde a una Empresa Unipersonal)

Factura de Luz, que acredite el domicilio.

Dependiendo de la actividad se debe adicionar los siguientes requisitos:

= Licencia de funcionamiento que acredite la actividad de Turismo Receptivo, solo en caso que
Se posea esta actividad.

PERSONAS JURIDICAS - REQUISITOS

Formulario de Empadronamiento.

Escritura de Constitucion de Sociedad o Personeria Juridica, Ley, Decreto 6 Resolucion, segun
corresponda.

Factura de Luz, que acredite el domicilio.

Balance de Apertura.

Representante Legal:

= Fuente de Mandato (Poder, Acta de Directorio, Estatuto 6 Contrato)
= Documento de Identidad.

Dependiendo de la actividad se debe adicionar los siguientes requisitos;

= Licencia de funcionamiento que acredita la actividad de turismo receptivo que desempefia.
= Empresas bajo contrato de Riesgo Compartido, adicionar los documentos de: Contrato de Riesgo
Compartido. Contrato con fines tributarios entre los miembros del blogue.

RESTO DE CONTRIBUYENTES:

INSCRIPCION REGIMEN TRIBUTARIO SIMPLIFICADO - REQUISITOS
= Formulario de Empadronamiento.

= Documento de Identidad, original y fotocopia

= Factura de Luz, que acredite el domicilio.

INSCRIPCION REGIMEN AGROPECUARIO UNIFICADO

= Formulario de Empadronamiento.

= Documento de Identidad

= Titulo de propiedad o documento que certifique la propiedad o su derecho a la explotacion
(ntimero de tramite de saneamiento, niimero de certificado de la Cmara o Asociacion Agropecuaria
a la que pertenece y lo identifique como miembro de ésta).

INSCRIPCION REGIMEN AGROPECUARIO UNIFICADO Cooperativas

= Formulario de Empadronamiento.
= Escritura de Constitucion de Sociedad o Personeria Juridica, Ley, Decreto 6 Resolucion, segtin
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Gufa para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

corresponda.

= Titulo de propiedad o documento que certifique la propiedad o su derecho a la explotacion
(nmero de trémite de saneamiento, numero de certificado de la CAmara o Asociacion
Agropecuaria a la que pertenece y lo identifique como miembro de ésta).

Representante Legal:
= Fuente de Mandato (Poder, Acta de Directorio, Estatuto 6 Contrato).
= Documento de Identidad.

INSCRIPCION REGIMEN AGROPECUARIO UNIFICADO Sucesion Indivisa
= Formulario de Empadronamiento.

= Declaratoria de herederos o testamento.

e Certificado de Defuncion.

FUENTE.- Impuestos Nacionales ()
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ANEXO N° 4
INSTITUCIONES RELACIONADAS AL COMERCIO EXTERIOR

Ministerio de Relaciones Exteriores y Cultos
Calle Ingavi esq. Junin

Telf.: (591-2) 2 408189/central piloto 2 408900

Fax: (591-2) 2 408642/2 408905/2 408934

E-mail: mreuno@rree.gov.bo - http://www.rree.gov.bo
LaPaz

Viceministerio de Relaciones Exteriores y Culto
Telf.: (591-2) 2406884/2408330 - Fax: (591-2) 2 408642
E-mail: rdorfler@rree.gov.bo - Calle Ingavi esq Junin

La Paz

Viceministerio de Relaciones Econémicas

y Comercio Exterior

Telf.: (591-2) 2408067 - Fax: (591-2) 2408642

E-mail: mlramos@rree.gov.bo - Calle Ingavi esg. Junin
La Paz

Centro de Promocién Bolivia (CEPROBOL)

Calle Mercado No. 1328 - Edificio Mariscal Ballivian - Piso 18
Telf.: (591-2) 2 336886 — Fax: (591-2) 2 336996

E-mail : ceprobol@ceprobol.gov.ho

www.ceprobol.gov.bo - Casilla 10871

LaPaz

PROCOIN Oficinas La Paz

Edif. Mariscal Ballivian - Calle Mercado N° 1328 Piso 18
Telfs.. (591-2) 2111371 - 2111348 - 2111389

Fax: (591-2) 2111371

E-mail: secretaria@procoin.org.bo

Ministerio de Planificacion del Desarrollo
Telf.: (591-2) 2116000 - Fax: (591-2) 2318473
Direccion: Av. Mariscal Santa Cruz No. 1092
E-mail: planificacion@gov.bo

www. planificacion.gov.bo

LaPaz

Ministerio de la Produccion y Microempresa
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.ho

LaPaz
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Guia para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

Viceministerio de Comercio y Exportaciones
Telf.: (591-2) 2124240 - Fax: (591 2) 2360534
E-mail: eferrel@desarrollo.gov.bo

Palacio de Comunicaciones Piso 17

Av. Mariscal Santa Cruz

LaPaz

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 Mediana, Gran
Empresa e Industria

Telf.: (591 2) 2124240 - Fax: (591 2) 2360534
Palacio de Comunicaciones Piso 17

Av. Mariscal Santa Cruz

La Paz

Instituto Boliviano de la Pequefia Industria
y Artesania - INBOPIA

Telf.: (591-2)2121413 - Fax: (591-2) 2480416
E-mail: inbopia@hotmail.com

Cap. Castrillo N° 434 (San Pedro)

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
LaPaz

Instituto Nacional de Estadistica - INE

Telf.: (591-2) 2 222333,2 220327 - Fax: 2 222885
Calle Carrasco No. 1391 - www.ine.gov.ho

LaPaz

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

La Paz

Servicio de Impuestos Internos

Calle Ballivian No. 1333

Telf.: (591 2) 2204411 — Fax: (591 2) 2203572
www.impuestos.gov.bo

LaPaz
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UNIDADES DE CERTIFICACION
Tramites de Exportacion

Camara Nacional de Exportadores — CANEB
Telf.: (591-2)2 440943 -2441491 - Fax. (591 2) 2 441491
Av. Arce esg. 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 Esg. Gotilla N° 2017 - Casilla No. 789

E-mail: camex@entelnet.bo

La 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

Cémara de Exportadores de Tarija - CADEXTAR
Telefax: (591-4) 6663280 - E-mail: caincotar@-cosett.com.ho
cadextar@olivi.tja.entelnet.bo

Calle 15 de Abril No. 259 - Casilla No. 282

Tarija

Cémara 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 Espafia No. 64 - Casilla No. 33
Sucre

Cémara de Exportadores de Potosi

Calle Sucre, Edif. YEYOS, Of. 23 - Tef.: (591-2) 6120481

Fax: (591-2) 26227697 - E-mail: cpromex@cotapnet.com.bo
Potosf

75



Guia para Productores, Micro y Pequefios Empresarios

Camara Nacional de Industrias

Telf.: (591-2) 2366851, 2 366925, 2 374477 - Fax. (591-2) 2 362766
E-mail: cni@entelnet.bo - www.holivia-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: cnc@BoliviaComercio.org.ho
www.BoliviaComercio.org.ho

LaPaz
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