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EDITORIAL

Nuevamente sale a la luz el medio oficial de divulgacion
de la actividad investigativa de la Carrera de Ingenieria
Comercial, que bajo el nombre: “Investigacion y
Negocios” simboliza la dinamica del proceso académico
desarrollado en nuestra unidad académica.

En esta edicion N° 7 se presentan resultados de
investigaciones en los siguientes campos.

* Los atractivos turisticos situados en los
alrededores de la Ciudad de Sucre y sus
necesidades de marketing

* Accesoaservicios deaguapotableyalcantarillado
en barrios periurbanos del Municipio de Sucre

* Cadenas productivas de uva y manzana en los
municipios de Camargo y Culpina

* Sistema de informacion de precios locales
(siprel) de productos agroalimentarios como
insumo para la toma de decisiones.

» Comercio exterior, que aborda estudios y
analisis de logistica, acuerdos de comercio, y
estudios de mercado internacional.

* Propuesta de una estrategia para generar
informacion longitudinal: Panel de
consumidores,

Completamos con este nimero siete publicaciones
de la revista, con la certeza que seran leidos y ademas
consultados por la poblacion docente-estudiantil en las
actividades de esenanza aprendizaje

Direccion de Carrera Expresa el agradecimiento especial
a nuestros docentes y estudiantes que generosamente
han dedicado su esfuerzo para realizar investigaciones y
publicarlos en esta edicion.

= Walter Uribe Melendres
DIRECTOR CARRERA INGENIERIA COMERCIAL




DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE
MARKETING DE LOS ATRACTIVOS TURISTICOS
SITUADOS EN LOS ALREDEDORES DE LA CIUDAD
DE SUCRE

Lic. Ximena Canedo Avila
Univ. Ayde Porcel Tellez

” sente -articuto aborda el sector turistico, realizando un diagnéstico de las necesidades
arketing que tienen los a atractivos turisticos que se sitian en los alrededores de nuestra

d; los cuales no son tomados en cUentar_dado que se priorizan atractivos relacionados

‘con el centro historico de Sucre.

La investigacion
desarrollada tomé
como ambito al
turismo, actividad
econdmica  que
pertenece al
sector terciario,
es decir, al de
servicios. El
turismo no es
- una industria
claramente definida, debido a la fragmentacion del
producto turistico. Este requiere servicios de alojamiento,
transporte, atractivos, etc., que son proporcionados por
diversas industrias. En este sentido, la ciudad de Sucre
alberga patrimonio cultural que la hace atractiva en el
mercado turistico, permitiendo que esta actividad se
convierta en una alternativa real de captacion de recursos
econémicos para Sucre y el departamento.

2 -

La imagen general que se maneja de Sucre como atractivo
turistico, se limita a una percepcion de ciudad colonial, en
la que se puede visitar museos, calles coloniales, iglesias
y recientemente el parque creticico que hoy en dia es
utilizado como emblema turistico.

En la actualidad se estd produciendo un cambio en la
industria turistica, debido a las variaciones en los gustos y
preferencias de los turistas, que se orientan a la busqueda
de un tipo de turismo individualizado y muestran un
interés creciente por la tranquilidad, el contacto con la
naturaleza, la cultura, pasando de la destruccion del paisaje
a los turistas ecologicos, de un contacto con la naturaleza
y con culturas vivas.

En este sentido, los alrededores de la ciudad de Sucre
son una alternativa potencial para este tipo de tendencia
que se perfila en el mercado, pero lamentablemente se ha

identificado que los esfuerzos de comunicacion que se han
realizado hasta la fecha particularmente hacia los visitantes
internacionales, no han generado un impacto positivo en
el flujo de turistas.

Fundamentalmente, porque los esfuerzos llevados
adelante se han hecho de manera independiente por los
diferentes actores del turismo en la ciudad, dando lugar a
que no se establezca una linea de accién en comin, para
permitir la creacién o desarrollo de todos los elementos
de este producto y en la definicion de sus mercados.

Por tanto,el objetivo general de la investigacion desarrollada
fue la de ejecutar un diagnéstico de las necesidades de
marketing que tienen los alrededores turisticos de la
ciudad de Sucre y determinar las caracteristicas de la
demanda actual de los mismos.

PRINCIPALES RESULTADOS

A pesar del potencial turistico de los alrededores de la
ciudad de Sucre, de acuerdo a los resultados obtenidos,
se determino que el 59,7% de turistas tuvo nocién de
la existencia de los mismos, pero de este porcentaje,
Gnicamente el 32% realizé visitas efectivas a estos sitios
turisticos, manifestando que el mejor canal de informacion
que permitié tomar su decision de visita fueron las

VISITAA LOS ALREDEDORES DE LA CIUDAD D
SUCRE POR PARTE DE LOS TURISTAS
EXTRANJEROS



MEJOR CANAL DE INFORMACION

GUIADE TURISMO

LIBROS DE TURISMO

MATERIAL IMPRESO

OF.DEINF. TURISTICA

AGENCIADEVIAJES

INTERNET

AMIGOS

recomendaciones de los amigos con un 28.2%, los libros de
turismo con un 19.2%, las agencias de viajes y operadoras
de turismo con un 15,3%.

Por tanto, es posible afirmar que las estrategias de
comercializacion desarrolladas por las entidades publicas
de la ciudad, es decir;Alcaldia y Prefectura, que se traducen
en material de informacion como ser:mapas, guias turisticas
e incluso las oficinas de informacion dependientes de
estas, ocupan los ultimos lugares de efectividad en cuanto
a canales de informacion en la ciudad de Sucre. Ademas,
como resultado concluyente se identifico que el mercado
para este tipo de servicios es eminentemente joven
realizando actividades de aventura como ser: escalada
en roca, canotaje, parapente, camping, combinado estas
actividades un turismo rural y ecoturismo.

Un elemento que proporciono informacion trascendental
fue la obtenida a través de entrevistas estructuradas al
sector privado, Agencias de Viajes y Operadoras de
Turismo, mediante las cuales se determino que el aporte
promocional que realizan para incentivar a la demanda,
tiene dos modalidades, la primera que consiste en
comunicar la oferta de estos destinos a través de sus
paginas web y la segunda y mas importante que hacen un
servicio de comunicacion directa al turista cuando este
se presenta en sus oficinas, proporcionando informacion,
recomendaciones o finalmente el servicio escogido por
estos.

ina sesién de trabajo planificada por
Guias de Turismo y Transporte de

n que cada vez mas turistas estan
las visitas a estos sitios turisticos en

y especialmente con las culturas vivas de estos lugares,
pero lamentablemente el nimero de guias especializados
para este servicio es reducido y en temporada alta existe
demanda insatisfecha por este factor.

Finalmente, tanto las agencias de viajes, Tour Operadoras
y Guias de Turismo, identifican la existencia de problemas
en cuanto a la coordinacion interinstitucional entre
Alcaldia y Prefectura, entre las que existe una rivalidad
que afecta directamente los componentes promocionales
para estos sitios turisticos que requieren acciones
conjuntas y mutuamente planificadas. Respecto a los
materiales promocionales que se utilizan hoy en dia, es
decir, mapas, guias de turismo, folletos, banners y otros,
no tienen consolidados un tema articulador que proyecte
una sola imagen, ademas, un problema adicional detectado
es que proporcionan informacion obsoleta, respecto a
direcciones, teléfonos generando confusion en el turista y
por ende la declinacion de visita a estos lugares.




PROPUESTA DIRIGIDA AL SECTORTURISTICO
DE SUCRE

Dentro de los principales canales e instrumentos a
utilizarse se plantean los siguientes:

Identidad Corporativa,representada por unlogotipo
que identifique las principales caracteristicas de la
oferta turistica de los atractivos de los alrededores
de la ciudad de Sucre, con la previa concertacion
de todos los sectores involucrados.

Relaciones Publicas,que deben ser ejecutadas por las
entidades gubernamentales y no gubernamentales
de la region, con el objetivo fundamental de la
recomposicion de la imagen frente a los elementos
negativos que el clima de inseguridad publica y
conflictos sociales producen.

Promocién de ventas, orientados a desarrollar
ofertas temporales con el objetivo de incrementar
e incentivar a corto plazo, el flujo de visitantes,
plantedndose viajes de familiarizacion, dirigido

Publicidad, mayores tirajes de impresion de
los materiales promocionales e informativos y
una mayor difusion de los mismos. Desarrollar
materiales con informacion acerca de los eventos
planificados en los alrededores de la ciudad
de Sucre, editados con la debida anticipacion y
distribuidos en los mercados prioritarios, en Pubs,
Restaurants, Hoteles, Centros de Informacion y

a operadores de turismo sudamericanos Yy
europeos.

Agencias de Viajes y Tour Operadoras.

PRODUCTO > “ALREDEDORES DE LA CIUDAD DE SUCRE”

DIRECTA: SITIOS TURISTICOS
DISTRIBUCION p| INTERMEDIARIOS:

« AGENCIAS DE VIAJES
« TOUR OPERADORAS

PROMOCION _.I ALCALDIA/PREFECTURA/AGENCIAS DE VIAJES

PRIVADO

PRECIO H ESTANDARIZADO COMPETENTE AL SECTOR

Como se ha afirmado es necesario para el sector turistico en particular para los atractivos turisticos de los alrededores
de la ciudad de Sucre, definir claramente su oferta turistica y diversificar la misma. Por otra parte, la promocién y
comercializacién de dicha oferta es imprescindible, es aqui donde el papel del marketing turistico adquiere una
notable de acuerdo a las recomendaciones emanadas anteriormente. De entre la multiplicidad de servicio
sector terciario, los turisticos constituyen un excelente ejemplo de los efectos diferenciales de desarrol
y actuaciones de marketing en este campo.Al ser los servicios turisticos intangibles, depende de la e
de cada usuario y si esta es satisfactoria sera transmitida con un efecto multiplicador hacia otros
En este sentido, el marketing turistico se encarga de descubrir lo que los turistas quieren, des:
adecuados para ellos, suministrarles la informacion sobre la oferta existente y darles instrucci
pueden adquirir el servicio, de forma que ellos reciban un alto valor y la organizacién turistica o
tiempo que alcanza sus objetivos. ;




ANALISIS DEL ACCESO A SERVICIOS DE AGUA
POTABLE Y ALCANTARILLADO EN BARRIOS
PERIURBANOS DE LOS DISTRITOS 2, 3,4 Y 5 DEL
MUNICIPIO DE SUCRE

Ing. Erick Mita Arancibia
Univ. Gabriela Alvarez
Univ. Lucia Montalvo
Univ. Skarley Medina
Univ. Daniela Berazain

En la ciudad de Sucre, en los Gltimos anos el crecimiento de la poblacion ha dado lugar a
la conformacion de barrios periurbanos en los distritos 2, 3, 4 y 5 del municipio; los cuales
cuentan con un nimero importante de personas que acceden de manera precaria a servicios

basicos 0 en muchos casos no acceden a los mismos. El presente trabajo analiza el acceso al

servicio de agua potable y alcantarilladlo en las zonas antes indicadas.

INTRODUCCION

La exclusion social tiene hoy su maxima expresion en los
paises en desarrollo, donde se sufre una escasez cronica de
oportunidades y de acceso a servicios basicos de calidad,
infraestructura, condiciones fisicas y de salud y educacion
adecuadas. En la actualidad 1.100 millones de personas
carecen de agua potable y 2.400 millones no disponen
de servicios de saneamiento. Asimismo, 3.350 millones
de personas estan afectadas por enfermedades que se
transmiten por el agua contaminada (Sierra y Junquero
2002).

Al respecto Bolivia cuenta con diez millones de habitantes,
de los que mas de dos millones y medio no disponen

Tiempos, 2008).En la ciudad de Sucre,

los barrios periurbanos de los distritos .

las familias de los barrios periurbanos de los distritos 2, 3,
4 y 5 del Municipio de la ciudad de Sucre, el cual ademas
proporcione informacion respecto a caracteristicas
demogrificas y aporte datos referidos al acceso a otros
servicios basicos.Se presta especial énfasis en el servicio de
agua potable y alcantarillado, al considerarse fundamental
para la salud de los pobladores de los barrios a ser
estudiados. Razon por la cual la informacion obtenida en
este estudio se presentara a la Empresa Local de Agua
Potable y Alcantarillado de Sucre, permitiendo tomar
decisiones relativas a la ampliacion de la cobertura de este
importante servicio.

PRINCIPALES RESULTADOS

Con relacion a datos referidos al servicio de agua potable,
se ha determinado que dicho servicio es mayoritariamente
discontinuo en los barrios estudiados; los medios a través
de los cuales la poblacion accede al agua potable son la
cisterna de ELAPAS, piletas publicas, pozo y en menor
grado en el distrito 5 a la red de distribucion de ELAPAS.
Asi también se ha establecido que el gasto en agua

potable de la poblacion es de | a 20 Bs.y en el distrito 5
de 21 a 40 Bs.




La mayoria de los encuestados cuenta con disponibilidad de acceder al servicio de agua potable y pagar la acometida e
instalacion; respecto al monto promedio que estarian dispuestos a pagar por el servicio este se encuentra entre los 16

a |9 Bs.

Promedio
o Gasto | Disponibilidad o
= Mediosde | o0 o | R er s | Disponibilidad | estarian
= Continuidad acceso al agua = de pagar la dispuesto a
= potable =tage | senvicn a0 acometida pagar por
| o potable potable
agua
potable
Senicio Mayoritariamente
2 mayoritariamente cisterna d_e 1a20 Mayontar_lamenIe Mayontanamente 16 Bs.
di ; ELAPAS y Pileta Bs. Si Si
iscontinuo ot
Publica
Servicio s e ol
3 mayoritariamente Mayont(a);gmente 1 ; 320 Mayomasr:amente Mayorrtasri|amente 18 Bs.
discontinuo P
Servicio Mayoritariamente "t X3
4 mayoritariamente cisterna de : 3520 Mayontasrilamente Mayorlte'xsrilamente 19 Bs.
discontinuo ELAPAS
Mayoritariamente
Servicio cisterna de o -
5 mayoritariamente ELAPAS y red 21BaS 40 Mayontasrilamente Mayontasrilamente 17Bs.
discontinuo de distribucion )
de ELAPAS

Por otro lado se identificé que mayoritariamente los barrios no acceden al servicio de alcantarillado sanitario, aspecto
por el cual expulsan sus excretas y aguas servidas a la calle y a rios aledafios; asi mismo se evidencia la falta de bafios
publicos en los barrios estudiados.

o Acceso a Medn:: :etr;;’r:?n(::a tos Disponibilidad de
e alcantarillado i yaguas | Danos publicos en
[ PR
g ‘samtano servidas lazona
2 Mayoritariamente No Princioninents & fa No
calle
‘ G Principalmente a la
\ 3 Mayoritariamente No calle y rio No
Mayoritariamente No Principalmente a la
4 calle y rio No
5 Mayoritariamente No Principalmente a la No
) calle y rio

Se sugiere a las autoridades y ejecutivos de las empresas proveedoras de servicios basicos particularmente:
de Agua Potable y Alcantarillado de la ciudad de Sucre, tomar en cuenta la informacién presentada col
tomar de decisiones orientadas a mejorar y ampliar la cobertura de sus servicios, de tal manera
barrios perirurbanos de los distritos 2, 3,4 y 5 del Municipio de Sucre. Es preciso que el Gobierno M
desarrolle acciones e invertir recursos econémicos para mejorar las condiciones de vida de las fami
barrios periurbanos antes indicados.




ANALISIS DE CADENAS PRODUCTIVAS DE UVA Y
MANZANA EN LOS MUNICIPIOS DE CAMARGO Y
CULPINA

Ing. Daniela Nava Padilla
Ing. Erick Mita Arancibia
Ing. Romina Daza Ramos
Ing. David Tovar Barrancos

Investigacion en la cual se realiza la identificacion, mapeo y analisis competitivo de las
cadenas agroproductivas de la uva y manzana, asi como un estudio de competitividad que

genere nuevas opciones en el ambito productivo y comercial, con el se planteen soluciones a
la problematica de las organizaciones productoras y transformadoras de una y manzana.

INTRODUCCION

La presente investigacion pretende promover la actividad de produccién de la uva y
manzana, contribuyendo al desarrollo de una herramienta estratégica en la obtencién
de mejores oportunidades desde la pre - produccion hasta la entrega final del
producto. Es sustentada mediante la elaboracién de una metodologia participativa
de lideres de asociaciones en el desarrollo de Talleres y grupos focales, de los
Municipios de Camargo y Culpina y la colaboracién de informacién secundaria de
la Unidad de Desarrollo Econémico Municipal Camargo y Culpina.

El objetivo del estudio fue la identificacion mediante mapeos y analisis competitivo
de las cadenas agroproductivas de uva y manzana en el entorno nacional, que genere
nuevas opciones en el ambito productivo y comercial, en el cual se identifiquen los
problemas y se planteen soluciones.

Dentro del estudio se realiza un mapeo de los actores, sus relaciones y sus
funciones dentro de la cadena. Se realiza un analisis de factores criticos y de éxito,
su impacto determinando las principales caracteristicas de los diferentes mercados
que demandan Uva y Manzana a nivel nacional, proponiendo nuevos segmentos de
mercado para su comercializacion.

PRINCIPALES RESULTADOS

Mediante los siguientes esquemas, se analizan los resultados mas relevantes a los
cuales se arribaron con el presente estudio, es decir, los actores involucrados, los
canales de comercializacion, los principales mercados y la transformacion de la
materia prima para su respectiva comercializacion.

ea un diseno de estrategias para el potenciamiento de la
izacion de Uva y Manzana en los Municipios de Camargo y
ias son tomadas en cuenta desde la realidad en que se ven




AMBITO DE ANALISIS DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA UVA MUNICIPIO DE CAMARGO

FIN DE LA CADENA
INICIO DE LA CADENA
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AMBITO DE ANALISIS DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA MANZANA EN EL MUNICIPIO DE
CULPINA

INICIO DE LA CADENA FIN DE LA CADENA
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SISTEMA DE INFORMACION DE PRECIOS LOCALES
(SIPREL)

Ing. David Tovar Barrancos
(Técnico Proyecto SEDIM)

Trabajo que ofrece informacion sobre el comportamiento de los precios al detalle de los
productos agricolas que se comercializan en el Mercado local de Sucre (Mercado Central y

Campesino); la cual puede ser empleada como insumo para tomar decisiones empresariales

INTRODUCCION

El Sistema de Informacion de Mercados Agropecuarios
(SIMA) es el Unico sistema de informacion de precios
de productos agropecuarios, que comunica los
mismos, en el departamento de Chuquisaca; pero este
no da a conocer los precios al detalle de los productos,
sino mas bien el precio de venta al mayorista, el cual
sirve de referencia a los agentes que intervienen en las
cadenas productivas.

La informacién de los precios de venta al detalle es
fundamental para todos los miembros de la cadena
productiva puesto que se constituye en un importante
insumo para la toma de decisiones comerciales

Al respecto los productores del area rural no
cuentan con informacion de los precios de venta al detalle, lo cual les perjudica, puesto que en muchos casos venden sus
productos a los mayoristas a precios muy bajos.

En este sentido, la propuesta de un Sistema de Precios Locales (SIPREL), se constituye en un importante insumo para los
productores del drea rural, con el cual podran fijar precios de venta que les
permitan generar mayores utilidades y por ende mejorar su bienestar.

PRINCIPALES RESULTADOS

Se pudo analizar por producto la tendencia de los precios tanto a nivel local,
como nacional; para ello se realizo un seguimiento en los centros de abasto
de la ciudad de Sucre, no obstante se consultaron fuentes como el SIMA y
el TRAADEMAP; habiéndose analizado cereales y legumbres; espacias; frutas;
~ hortali rduras; raices y tubérculos.




HISTORIAL DE PRECIOS DE AMBOS CENTROS DE ABASTO

Maiz Cubano @ 15 18 16 1% 15 16 15
Maiz Criollo @ 50 55 50 55 55 57 55
Maiz Culli @ 35 37 36 38 36 40 36
Trigo @ 35 37 36 38 35 38 36
Amaranto @ 200 200 196 200 198 | 200 200
Cebada @ 36 37 35 37 36 38 36
Frejol @ 60 70 65 67 65 68 60
13 15
Perejil Libra 5 4 5 4 5 5 5 4
Manzanilla Libra 5 3 6 4 3 5 3
£gano Libra 10 9 11 8 1 9 10 9
Platano docena 5 3 4 2 3 3 5 2
Chirimoya Kilo 15 14 15 14 16 15 18 16
Durazno criollo Kilo 10 9 11 8

Durazno Ulincate amarillo de primera Kilo | PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA
Durazno Ulincate amarillo de segunda | Kilo | PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA
Durazno Ulincate blanco de primera Kilo | PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA
Durazno Ulincate Blanco de segunda Kilo PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA

Manzana criolla roja Kilo 8 7 10 8 9 8 12 9
Manzana granny Smith Kilo 12 9 10 8 10 9 12 9
Manzana red delicius Kilo 9 10 9 9
Naranja Criolla Kilo 9 8 8 7 9 7 9 7
Naranja Golden Kilo 10 8 12 10 11 8 1 9
Uva criolla blanca Kilo 15 13 | PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA
Uva criolla negra Kilo 14 12 | PRODUCTO FUERA DE TEMPORADA
PRODUCTO FUERA DE
Uva moscatel de Tarija Kilo 15 14 16 14 | TEMPORADA
Uva de Argentina Kilo 15 14 15 13 15 14] 18] 16
Pa a Kilo
Aji fresoo @
Ajo de Chuquisaca @
Ajo de Pert @
Cebolla verde @
Cebolla seca roja Chuquisaca @
Haba verde @
Tomate @
Zanahona @
Papa holandesa rosada -de5|re @
Papa Imilla @
Papa Runa @
Papa Sani @

La informacion generada por el Sistema de Informacién de Precios Locales (SIPREL) ha tenido una gran
productores, administraciones de mercados, comerciantes y clientes; los cuales se beneficiaron con.
precios al detalle. Cabe resaltar que la informacion del SIPREL fue socializada a través de talleres info
la pagina web: www.sedim.org.




ANALISIS DE LA LOGISTICA DE IMPORTACION
DESDE LA ZONA FRANCA DE IQUIQUE (ZOFRI)
HASTA SUCRE

Lic. Alex Claudio Mora Alandia
Ing. Jessica Palenque Vega
Ing. Maricel Zelaya Pardo

‘ ‘AEn el presente trabajo se plantea y analiza la logistica para la importacion de bienes desde
“la Zona Franca de Iquique optimizando los procesos y reduciendo los tiempos empleados por

~ las comercializadoras de Sucre.

INTRODUCCION

La posicion que ubica Chuquisaca en el andlisis del comercio
internacional de Bolivia y particularmente del sector de
importaciones es preocupante pues ocupa el antependltimo
lugar; este panorama se torna mds preocupante si se toma
en cuenta la estructura de las importaciones bolivianas y
chuquisaquenas particularmente dominadas por productos que
entran dentro de la categoria de bienes de capital, maquinaria
y equipo, es por esto que se plantea el presente trabajo de
investigacion de manera que se convierta en un documento guia
para el sector empresarial comercial de Sucre, de manera que
incentive a realizar operaciones de comercio internacional en
este caso de importaciones. Para esto es fundamental el disefo
de la logistica de importaciones, desde la Zona Franca de Iquique
(ZOFRI) con destino a Sucre, mediante el establecimiento
de rutas de importacion, cotizacion de fletes de transporte
internacional, andlisis de la normativa de cargas, andlisis de
las alternativas de transporte internacional terrestre desde
Iquique, documentacion requerida para emprender el proceso
de importacion, teniendo como referencia esta informacion de
manera que no solo se constituya en informacién relevante
para el sector importador chuquisaquefo sino también para
el sector exportador, mediante el anilisis de la logistica de
reversa.

PRINCIPALES RESULTADOS

Se identificé que existen tres rutas de ingreso a Bolivia desde
Iquique: Pisiga, Abaroa y Tambo Quemado, con las siguientes
combinaciones de acuerdo al esquema que se presenta
seguidamente:
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Con relacion al costo de transporte, la mejor
alternativa esta dada por la cotizacién realizada
por COMPANEX con un monto de 1400,00
dolares. Pero ademds se debe especificar que

si bien este es el flete mas bajo, los fletes de B3L Truck Intemational Service |
transporte internacional para cubrir esta ruta SRL. ool
estan dentro del rango comprendido entre los BB.A. Transporte Internacional 1450,00
1400,00 ddlares y 1800,00 délares, que pueden SRL :
ser considerados como fletes referenciales. : e 1400,00
CEINALTDA 1700,00 g
Transportadora Salvatierra . e -
DOCUMENTACION ~ REQUERIDA ~ PARA  Sanfrancisco Ll |
REALIZAR LA IMPORTACION
FACTURA COMERCIAL DE FACTURA DE |
EXPORTACION LISTA DE EMPAQUE DOCUMENTO Z REEXPEDICION 1
; MANIFIESTO INTERNACIONAL DE :
DECLARACION UNICA DE CARTA DE PORTE
IMPORTACION CARGA/DECLARACION DE TRANSITO (AUTOTRANSPORTE) CERTIFICADO DE ORIGEN ‘
ADUANERO
POLIZA DE SEGURO FACTURA DE TRANSPORTE PARTE DE RECEPCION S TR

GUIA DE IMPORTACION

La guia para realizar importaciones desde Bolivia, que contiene informacién de los aranceles de entrada que rigen para
Bolivia, regimenes aduaneros de importacién y su mecénica de funcionamiento.




ANALISIS DEL GRADO DE APROVECHAMIENTO DEL
AAP. CE 36 (ACUERDO DE ALCANCE PARCIAL DE
COMPLEMENTACION ECONOMICA 36) SUSCRITO

ENTRE BOLIVIA Y EL MERCOSUR

Lic. Alex Claudio Mora Alandia
Lic. Madai Raysa Mosco Serrudo
Lic. Oscar Roger Mora Alandia
Univ. Nathaly Choque Mejia

" Este articulo analiza el grado de aprovechamiento del Acuerdo de Alcance Parcial de
Complementacion Econémica No. 36 (AAP. CE 36) suscrito entre Bolivia y el MERCOSUR, el cual

principalmente beneficia a los empresarios exportadores e importadores de nuestro pais

INTRODUCCION

Bolivia inici6 en la década de los anos noventa la suscripcion de
Acuerdos con distintos bloques y paises del mundo; de manera
tal que formo parte de la Comunidad Andina; inicié procesos
. de conformacion de zonas de libre comercio con México y
MERCOSUR; establecioé convenios bilaterales con Chile y Cuba,
y recibié tratamientos preferenciales unilaterales por parte de
los Estados Unidos de América, Union Europea.

Sin embargo, a pesar de que el sector publico boliviano sostenia
de que para alcanzar un desarrollo econémico sostenido en una
pequeia economia como la boliviana, la apertura comercial y
el desarrollo de un sector exportador pujante se constituian
en factores basicos, que debian ser dinamizados a través de
los acuerdos de libre comercio; las balanzas comerciales bilaterales de Bolivia con sus diferentes socios se tornaron
deficitarias para el pais (salvo con la Comunidad Andina) luego de la firma de los diferentes Acuerdos, con lo cual surgio
la necesidad de conocer si Bolivia o sus socios lograron mayores beneficios de los mencionados Acuerdos, eligiéndose
por esta razén como tema de investigacion del presente trabajo:

“Anilisis del alcance, objetivos, mecanismos y grado de aprovechamiento del Acuerdo de Alcance Parcial de
Complementacion Econémica No. 36 (AAP. CE 36) suscrito entre Bolivia y el MERCOSUR”.

PRINCIPALES RESULTADOS

- ACUERDO DE ALCANCE PARCIAL DE
COMPLEMENTACION ECONOMICA N° 36 (AAP
CE 36). LA ZONA DE LIBRE COMERCIO BOLIVIA- -

MERCOSUR (A PARTIR DEL 28 DE FEBRERO DE
1997).




Hay que aclarar que Bolivia no “ingresé” como miembro
pleno al MERCOSUR, porque tiene compromisos

vinculantes en el marco de la COMUNIDAD ANDINA.

Su nueva vinculacién con el MERCOSUR se resume
a la suscripcion del Acuerdo de Alcance Parcial de
Complementacién Econémica N° 36 (AAP. CE 36), PARA
FORMAR UNA ZONA DE Libre Comercio en un lapso
maximo de |8 afios (vale decir, hasta el 2014).

Desde el 28 de Febrero de 1997 se esta construyendo el
mercado ampliado entre Bolivia Y el MERCOSUR. El pais
emiti6 el Decreto Supremo No.24503 el 21 de Febrero de
1997, dando cumplimiento al compromiso de implementar
el indicado Acuerdo.

Segln lo negociado, es previsible que mas del 93% del
universo arancelario cuente con “arancel cero” para el afio
2006. No habra

excepciones indefinidas a la liberacion, por lo que esta
Zona de Libre Comercio sera “perfecta”.
Programa de Liberacién Comercial

El AAPCE 36 prevé formar una zona de libre comercio
en un lapso maximo de 18 afos (vale decir, hasta el 2014),
como se puede observar en el cronograma de desgravacion
siguiente:

ACUERDO BOLIVIA-MERCOSUR PROGRAMA DE LIBERACION COMERCIAL

Wﬁwﬁa&lam&hmm”am(mpmt*)

Periodo de 10 ailos  Productos sensibles

* Acuerdo de Complementacién Econdmica MERCOSUR - Bolivia.

1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 |2002 2003 |2004 | 2005

Periodo de 15 aiios  Productos muy sensibles (Bolivia: 519 bienes; MERCOSUR: 225 bienes)
Periodo de 18 aflos  Productos ultrasensibles (Bolivia: 28 bienes)

2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 201 | 2012|1013

519 bienes

Este acuerdo establece un programa de desgravacién
arancelaria para la creacién de una zona de libre comercio
con los paises del Mercosur y la gradual reduccién de
medidas no arancelarias, es decir Bolivia para ingresar
productos al MERCOSUR cada vez tendri que pagar
menos por concepto de aranceles, de la misma forma para
importar productos del MERCOSUR.

* GRADO DE APROVECHAMIENTO POR PARTE DE
BOLIVIA DEL AAPCE 36

' BOLIVIA: POSIBILIDADES DE EXPORTACIONCON EL
- MERCOSUR SEGUN SECCIONES, GESTION 2007

inerales: Bolivia exporta al MERCOSUR
- ddlares, el MERCOSUR importa del
tillones de dolares, el mercado potencial
‘de 27.64| millones de délares.

no vegetal: Bolivia exporta al
millones de délares, el MERCOSUR
go 4.341 millones de délares, el
Bolivia es de 4.310 millones de

— Productos de Ilas

= Madera, carbén vegetal y manufacturas de madera:

Bolivia exporta al MERCOSUR 13,55 millones de
délares, el MERCOSUR importa del mundo 371,88
millones de dolares, el mercado potencial para Bolivia
es de 358,33 millones de ddlares.

industrias  alimentarias: Bolivia

exporta al MERCOSUR 10,95 millones de délares, el
MERCOSUR importa del mundo 2.377 millones de
ddlares, el mercado potencial para Bolivia es de 26.987
millones de délares.




— Grasa y aceites animales y vegetales; productos de su
desdoblamiento: Bolivia exporta al MERCOSUR 6,59
millones de dolares,el MERCOSUR importa del mundo
568,73 millones de dodlares, el mercado potencial para
Bolivia es de 562,14 millones de délares.

— Materia Textiles y sus manufacturas: Bolivia exporta al
MERCOSUR 5,89 millones de ddlares, el MERCOSUR
importa del mundo 4.703 millones de ddlares, el
mercado potencial para Bolivia es de 4.697 millones de
dolares

— Productos de las industrias quimicas o de las industrias
conexas: Bolivia exporta al MERCOSUR 3,95 millones
de dolares, el MERCOSUR importa del mundo 28.199
millones de délares, el mercado potencial para Bolivia
es de 28.195 millones de ddlares.

— Pieles, cueros, papeleria y manufacturas de estas
materias: Bolivia exporta al MERCOSUR 3,23 millones
de dolares, el MERCOSUR importa del mundo 575,23
millones de délares, el mercado potencial para Bolivia

es de 572 millones de dolares.
— Metales comunes y manufacturas de estos metales:

Bolivia exporta al MERCOSUR 9,39 millones de délares,
el MERCOSUR importa del mundo 11.946 millones de
dolares, el mercado potencial para Bolivia es de |1.937
millones de ddlares.

Maquinas aparatos, material eléctrico y sus partes:
Bolivia exportaal MERCOSUR 1,25 millones de délares,
el MERCOSUR importa del mundo 49.768 millones de
ddlares, el mercado potencial para Bolivia es de 49.766

millones de ddlares.

* INVESTIGACION DE MERCADOS AL SECTOR EXPORTADOR CHUQUISAQUENO

Mediante los datos obtenidos por la boleta de
encuesta fue posible determinar los acuerdos
6 bloques de integracion que utilizan empresas
chuquisaquenas para el proceso de exportacion
de los diferentes productos que ofrecen en
mercados internacionales.

ACE 36 (MERCOSUR), CAN, ATPDEA
(Estados Unidos), SGP (Sistema Generalizado
de Preferencias), ALADI, Mercado Ecoldgico
Solidario...... llegan a ser los bloques de
integracion que prevalecen en el departamento
de Chuquisaca para beneficio de las empresas..

Bloque de Integracion o Acuerdo que Aprovecha su Empresa

Nombre de la Empresas | Bloque de Integracion o Acuerdo
Fabrica de Sombreros e ACE 36 (MERCOSUR)
Chuquisaca S.R.L. e CAN

e ATPDEA (Estados Unidos)

* SGP(Sistema Generalizado de Preferencias)
Fabrica de Sombreros Sucre e ACE 36 (MERCOSUR)
SERCIS S.R.L. e CAN

e ALADI
Textiles BURCAL S.R.L. e ACE 36 (MERCOSUR)

o CAN

o ACE 22 (Bolivia-Chile).

e ACE 31 (Bolivia- México).

* SGP(Sistema Generalizado de Preferencias)
Sociedad Industrial del Sur S.A. | e  Ninguno. =

Artesanias La Plata

o ATPDEA (Estados Unidos)

Asociacion de productores de
trigo de Chuquisaca A.P.T.CH.

e Mercado Solidario Ecologic

UNEC S.A.

«_ACE 36 [MERCOSUR)" -




ESTUDIO DE MERCADO PARA LA APERTURA
DE UNA ZONA FRANCA COMERCIAL EN EL
DEPARTAMENTO DE CHUQUISACA (ZOFRACCH)

Lic. Alex Claudio Mora Alandia
Ing. Jessica Araly Palenque Vega
Ing. Maricel Yenina Zelaya Parado

Investigacion que identifica a las empresas Chuquisaquenas que exportan e importan asi como
a las empresas con potencial exportador e importador y determina el requerimiento de este
sector respecto a una Zona Franca Comercial en el Departamento. Ademas la investigacion se

complementa con un estudio sobre la viabilidad economica - financiera, los aspectos legales
y de localizacion que junto con una estrategia de marketing permita diferenciarse de la

competencia Nacional.

INTRODUCCION

Existen diversos tipos de Zonas Francas en Bolivia, todas
ubicadas en los diferentes departamentos que se encuentran
en la misma, y como se puede observar Chuquisaca no
cuenta con una Zona Franca Comercial que le ofrezca una
oportunidad de desarrollo como ciudad Capital para su
posterior crecimiento.

Las Empresas utilizan las Zonas Francas por que gozan del
privilegio de exencion de impuestos y aranceles aduaneros
mientras su mercaderia, maquinaria e insumos, etc.,
permanecen dentro la Zona Franca, las cuales pueden ser
mejoradas en su presentacion, acondicionadas, agrupadas,
seleccionadas, reenvasadas (dentro la Zona Franca
Comercial), y mas aun puedan ser transformadas (en la
Zona Franca Industrial).

En caso que el destino de esta mercaderia sea para terceros
paises, ésta goza de exencién de impuestos y aranceles
aduaneros, donde el transporte es el (inico costo en que
se incurre.

En caso que se destine para mercado nacional, se debera
cancelar los impuestos respectivos.

La importancia de que un pais cuente con Zonas Francas
Comerciales es que estas se convierten en instrumentos

a presencia industrial y un bajo nivel
na ciudad que no se ha propuesto

Chuquisaca como departamento tiene ventajas que le
favorecen, entre las mas importantes se pueden destacar:

* Existencia deindustrias tradicionales conimportante
vinculacién regional (ejemplo: sector sombreros y
chocolates).

* Ademas de una gran diversidad de productos
agricolas y pecuarios, derivada de los diferentes
climas y pisos ecolégicos existentes en el
departamento.

* Potencialidad de desarrollo agropecuario orientado
a nichos de exportacion como la produccién
organica.

* Presencia de agencias y organismos de desarrollo
y cooperacién internacional, que trabajan en
apoyo a sectores agropecuario y artesanal,
fundamentalmente.

PRINCIPALES RESULTADOS

La demanda para los servicios que una zona franca
otorga estd constituida principalmente por todas




aquellas empresas publicas y/o privadas de los sectores
agricola, agropecuarios, manufactureros, comercial y de
servicios, que realizan actividades de comercio exterior
tales como importaciones, internaciones temporales y/o
exportaciones.

Adicionalmente se consideran componentes de la
demanda aquellos individuos que a titulo personal realizan
actividades de comercio internacional.

Del total de las empresas industriales asociadas a la
Camara de Industria y Comercio se definié que son |0
las empresas que poseen potencial de exportacion y que
podrian tener interés en el mercado internacional; no
obstante para el caso de las empresas importadoras se
identificaron a 10 organizaciones que por cuya magnitud
podrian beneficiarse con la implementacion de una zona
franca

Con relacion a las empresas exportadoras se ha
determinado que el 90% esta de acuerdo con la apertura
de una zona franca en la ciudad de Sucre, los servicios que
potencialmente demandarian serian los siguientes: alquiler
de espacio en galpones comunes, alquiler de depésitos
individuales, alquiler de galpones individuales, alquiler
de oficinas, alquiler de dreas de exposicion, manipuleo
completo y parcial de mercaderia.

Respecto a las empresas importadoras se determino que
el 97% tiene la neecsidad de contar con los servicios de
una zona franca en la ciduad de Sucre, lo cual permitiria
reducir sus costos dado que la mayoria trabaja con la
aduana de Santa Cruz.

ZONAS FRANCAS A TRAVES DE LOS CUALES LA
EMPRESA REALIZA LA IMPORTACION

S

Alquiler de espacio en 0.51-1.00 0 1.01-1.50
galpon comin (Precio USD/TON. USD/TON.
por Quincena)
Alquiler de depositos | 6 || 0-2.50 251-5.00 0 |501-750 7.51-10.00
individuales  (Precio |
Mensual) USD/m2 USD/m2 USD/m2 USD/m2
Alquiler de galpones 0-250 251-5.00 0 |501-7.50 7.51-10.00
individuales  (Precio
PP USD/m2 USD/m2 USD/m2 USD/m2
Alquiler de Oficinas 0-2.00 2.01-4.00 0 |401-800
(Precio Mensual) USD/m2 USD/m2 USD/m2
Alquiler de areas de 0-10.00 10.01-20.00 2 | 20.01-30.00
expos icio
| (Precio Mensual) ‘ USD/m2 usDim2 USD/m2
Manipuleo completo de 0-250 2.51-500 4 5.01-7.50 7.51-10.00
i USDIm3 USDIm3 USDIm3 USDIm3
Manipuleo Parcial [0-250 2.51-5.00 2 |501-750 7.51-10.00
USD/Im3 USD/m3 USD/Im3 USDIm3

E STy




Se ha identificado desde un principio que la localizacién

mas factible para la construccién de la ZOFRACH es que  Azurduy de Padilla.
se encuentre ubicada dentro del AAA la cual se encuentra

PLANO AAI LOTE H (CENTRO FERIAL), LOTE | (AREA SOCIAL) Y G (ZONA FRANCA COMERCIAL)

LAY OUT PROYECTO

En lo referido a la factibilidad econémica financiera para la zona franca se han determinado los siguientes indicadores:

VALOR ACTUAL NETO (VAN)

VAN = 308.611,53 $us
El van es positivo por lo tanto se puede decir que el proyecto es viable, ya que la
rentabilidad esta por encima de la tasa minima esperada.

TIR=39%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | E| proyecto devolveré el 39 % de aporte propio
RELACION BENEFICIO COSTO (B/C) BIC = 1,82 $us

Lo cual significa que por cada délar invertido se recuperara 82 centavos de Dolar.

en la Zona de Lajastambo cerca al Aeropuerto Juana




ANALISIS DEL GRADO DE APROVECHAMIENTO
DEL ACE 22 (ACUERDO DE COMPLEMENTACION
ECONOMICA 22) SUSCRITO ENTRE BOLIVIA Y
CHILE

Lic. Alex Claudio Mora Alandia

Lic. Madai Raysa Moscoso Serrudo

Lic. Oscar Roger Mora Alandia

Univ. Lucia Zaida Montalvo Alvarado

Univ. Leydy Shannon Gabriela Alvarez Vega
Univ. Gabriela Mita Arancibia

Trabajo investigativo que cuantifica el grado de aprovechamiento del ACE 22 entre Bolivia

y Chile a partir de un analisis del sector exportador de Chuquisaca, de las posibilidades de
comercio con Chile y de los productos mas importados por este pais.

INTRODUCCION

La globalizacién econémica comprendida como la
internacionalizacion de la produccién el comercio y
las finanzas, establece las nuevas reglas de juego dentro
del comercio internacional teniendo esta como matiz
fundamental el levantamiento de las barreras al comercio
internacional (arancelarias y para arancelarias), este
fenémeno internacional trae como consecuencia un mayor
flujo comercial entre los paises.

Este nuevo entorno, caracterizado por la creciente
liberaciéon econdmica, proyecta un comercio exterior agil
que requiere de politicas y estrategias para una mayor
participacion en el comercio internacional.

Bolivia forma parte de la Comunidad Andina de
Naciones, ademas tiene suscrito una serie de acuerdos
multilaterales y bilaterales: Tiene suscrito el Acuerdo de

Complementacion Econémica 36 con el MERCOSUR (por
el cual es miembro asociado no pleno), tiene suscrito el
Acuerdo de Complementacion Econdmica 3| con México,
ademas tiene suscrito el Acuerdo de Complementacion
Econdémica 47 con Cuba y finalmente tiene suscrito el
Acuerdo de Complementacion Econémica 22 con Chile.

Al parecer el sector exportador Boliviano no tiene pleno
conocimiento de las rebajas arancelarias producto de los
acuerdos que tiene suscritos el pais, de manera que es
fundamental analizar el grado de aprovechamiento que
tiene el pais de las preferencias arancelarias otorgadas y
recibidas de los acuerdos que tiene suscritos Bolivia.

Pues bien, tomando en cuenta que la balanza comercial de
Bolivia ha sido caracterizada como deficitaria a lo largo

Datos de exportacion

La fuente de los datos de exportacion de
Bolivia detallados a nivel de productos sera el
Instituto Nacional de Estadistica, asi como del
Vice ministerio de Exportacion dependiente del
Ministerio de Comercio exterior de Inversion,
ademas de un fuerte uso de herramientas de
inteligencia de mercado como son el TRADEMAP
y PRODUCMAP, es importante recalcar que
para tener acceso a estas bases de datos se
realizo las gestiones a través de la entidad de
promocion de exportaciones por excelencia

de Chile “PROCHILE”. Estos datos no incluiran

re-exportaciones, ni efectos personales.
En cuanto a las exportaciones mundiales
se tomara como fuente a las embajadas,
cancillerias y paginas web.



de los afos noventa, década en la cual se suscribieron la
mayor parte de los Acuerdos, y que a la fecha existe un
desconocimiento sobre el grado de aprovechamiento de las
preferencias arancelarias otorgadas y recibidas entre Bolivia
y Chile, es que resulta necesario elaborar un documento
sobre el tema en cuestion, que cuente con los andlisis
estadisticos y economicos, con la finalidad de demostrar
de manera cuantitativa el grado de aprovechamiento antes
referido.

PRINCIPALES RESULTADOS

PROGRAMA DE LIBERACION COMERCIAL del
ACE 22

El Acuerdo entre Bolivia y Chile establecié un esquema
de “preferencias arancelarias fijas” para una lista limitada
de productos de interés de ambos paises, en cerca de
200 productos a favor de Bolivia y 115 en favor de Chile.
Ambos paises establecieron en el Acuerdo, dejar abierta
la posibilidad para que de comin acuerdo y previa
negociacion, se incorporen nuevos productos asi como,
también, se profundicen las preferencias arancelarias.

Entre los principales productos a los cuales Chile obtuvo
acceso preferencial, destacan: Leche en polvo; goma de
mas%:‘ duraznos conservados al natural o en almibar (al

araciones compuestas no alcohdlicas para
bebidas; perfumes y aguas de tocador;
- dicionados para la venta al por menor;
neumatm_, nuevos de caucho; ropa de vestir (camisetas,
sweater, etc.); pantalones de mezclilla (jeans); manzanas
secas; entre otro.
Entre las rias que logro Bolivia, destacan los
siguientes. refinado de soya y, aceite refinado

de girasol (cupol conjunto de $US 10 millones anuales);
torta de soya (cupo de 65 toneladas anuales); algodén sin
cardar ni peinar (cupo de $US 4 millones anuales); leche
entera en polvo; flores y capullos cortados frescos; quinua
en grano; manufacturas de cuero; manufacturas de maderas;
confecciones textiles; joyeria; muebles de madera (tipo de
oficinas, cocinas, dormitorios); entre otros.

PROFUNDIZACION DEL ACUERDO ENTRE
BOLIVIAY CHILE

La siguiente profundizacién del Acuerdo Bolivia - Chile,
se da en el marco del Décimo Protocolo Adicional del
AAPCE 22 (24/JUL/1998), mediante la eliminacion de las
estacionalidades a las preferencias otorgadas por Chile
sobre el “aceite en bruto de soya” y el “aceite en bruto de
algodon”; la eliminacion de los cupos para las “tortas de
soya, girasol y algodon”; y la ampliacion de la preferencia
otorgada al “aceite refinado de soya/girasol” (NALADISA
1517.90.90) a toda la subpartida (NALADISA 1517.90.10
y 1517.90.20).

Bolivia dispuso la vigencia de este Protocolo mediante
Decreto Supremo 25.264 (30/12/1998). Posteriormente,
el Decimosegundo (08/FEB/2001) y Decimotercero (26/
DIC/2002) Protocolo adicional al AAPCE 22, modificaron
las condiciones de acceso al mercado chileno de los
siguientes productos oleaginosos de origen boliviano hasta
el 31 de diciembre de 2003:

— Aceite en bruto de soya: Preferencia del 75%
aplicable sobre el arancel Ad valorem y los derechos
especificos de la Banda de Precios. Con un cupo
anual de 40.000 TM, en conjunto con el “aceite en
bruto de algodén”.

— Aceite refinado de soya: Preferencia del 100%
aplicable sobre el arancel Ad valorem, y de 75%
sobre los derechos especificos. Con un cupo anual
de 30 millones de ddlares, en conjunto con el
“aceite refinado de girasol”, y el “aceite refinado de
algodon”.

— Aceite en bruto de girasol: preferencia del 75%
aplicable sobre el arancel Ad valorem y sobre los
derechos especificos.

APERTURA TOTAL DE CHILE PARA LOS
PRODUCTOS BOLIVIANOS

En el marco de la XIX Cumbre del MERCOSUR, se
profundizé el AAP.CE 22, otorgando Chile unilateralmente
a favor de Bolivia, para casi todo el universo arancelario
“arancel cero” (sin reciprocidad), excepto para 8 productos
que dicho pais considera “sensibles” (trigo, harina de trigo
y azlcar, este Gltimo con arancel cero pero sujeto a un«




cupo de 6.000 TM/ afio). EI Convenio también incluye
un programa amplio de cooperacién entre organismos
gubernamentales para facilitar las exportaciones.

En fecha 15 de marzo de 2006, Bolivia y Chile formalizan
el ofrecimiento chileno, suscribiendo el “XV Protocolo
Adicional” del AAPCE 22, con el objeto de ampliar y
profundizar el programa de liberacién del Acuerdo. Bolivia,
dispuso la vigencia administrativa del Protocolo mediante
el D.S. No. 28890 (18/OCT/2006), y Chile, a través de la
Nota No. 061/06 (7/AGO/2006). De conformidad con el
Articulo 6 del Protocolo, el mismo entré en vigor el 8 de
diciembre de 2006.

En fecha Iro. de abril de 2008, Bolivia dispuso la vigencia de
una nueva estructura arancelaria de importacién de Bolivia
(D.5.29349,21/NOV/2007), la cual afect el arancel efectivo
aplicado sobre algunos productos de origen chileno que
no estaban cobijados por el AAPCE 22 en su ingreso a
Bolivia; esto motivo el reclamo de Chile.

La dltima Reunién de la Comisién Administradora del
Acuerdo se realizé en junio de 2008 Y se anunciod la
profundizacién del AAPCE 22, para lo cual se solicité
identificar el tipo de cooperacién técnica que requiere
Bolivia de Chile, estableciendo como prioridad, la bisqueda
de medidas que permitan equilibrar la balanza comercial
historicamente deficitaria.

MERCADOS POTENCIALES PARA LOS 10
PRINCIPALES PRODUCTOS EXPORTADOS
POR BOLIVA A CHILE

— Respecto del item 230400 que corresponde a
“Tortas y deméds residuos sélidos de la extraccién
del aceite de soya”, en la gestion 2007 Bolivia le

exporto a Chile 14.465.000 délares, Chile Importo
del mundo 195.673.000 délares, por lo que el
mercado potencial para Bolivia es de 181.208.000
ddlares.

— Elitem 230630 “Tortasy residuos sélidos, extraccién

de grasas o aceites de girasol”, en la gestion 2007
Bolivia le exporté a Chile 9.639.000 délares, Chile
Importé del mundo 18.068.000 dolares, por lo que
el mercado potencial para Bolivia es de 8.429.000
ddlares.

El item 940360 que corresponde a “Los demas
muebles de madera”, en la gestion 2007 Bolivia le
exportd a Chile 2.222.000 délares, Chile importo
del mundo 41.409.000 dolares, por lo que el
mercado potencial para Bolivia es de 39.187.000
ddlares.

El item 200891 que corresponde a “Palmitos
preparados, o conservados, o con alcohol”, en la
gestion 2007 Bolivia le exporté a Chile 2.208.000
ddlares, mientras que Chile importé del mundo
10.051.000 délares, por lo que el mercado potencial
para Bolivia es de 7.843.000 délares.

El item 150790 que corresponde a “Los demss
aceites de soya y sus fracciones, incluso refinados”
en la gestion 2007 Bolivia le exporté a Chile
1.718.000 délares, Chile importé del mundo
1.892.000 délares, por lo que el mercado potencial
para Bolivia es de 174.000 ddlares.

El item 220300 que corresponde a “Cerveza de
malta”, en la gestion 2007 Bolivia le exporté a
Chile 1.318.000 ddlares, Chile importé del mundo
13.114.000 délares, por lo que el mercado potencial
para Bolivia es de |11.796.000 délares.

El item 391510 que corresponde a “Desechos,
recortes y desperdicios de polimeros de etileno”, en
la gestion 2007 Bolivia le exporté a Chile 1.138.000
ddlares, mientras que Chile importé del resto del
mundo 2.019.000 délares, por lo que el mercado
potencial para Bolivia es de 881.000 délares.

El item 360300 que corresponde a “Mechas de
seguridad, cordones detonantes, cebos y capsulas
fulminantes”, en la gestién 2007 Bolivia le exporto
a Chile 1.120.000 dolares, mientras que Chile
importé del resto del mundo 19.048.000 délares,
por lo que el mercado potencial para Bolivia es de
17.928.000 ddlares.

El item 440729 que corresponde a “Las demds
maderasaserradas o desbastadas longitudinalmente”,
en la gestion 2007 Bolivia le exporté a Chile
1.079.000 dolares, mientras que Chile importo
del resto del mundo 1.136.000 délares, por lo que
el mercado potencial para Bolivia es de 84.000
ddlares.
El item 100700 que correspondej’_a-"vr'_'_
grano”, en la gestion 2007 Bolivia le exporta a Chil
1.073.000 délares, mientras que Chile importa del
resto del mundo 19.336.000 délares, por o que el
mercado potencial para Bolivia es de 18.263.000
ddlares.
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Investigacion enfocada a determinar el impacto socio-econémico real del ATPDEA identificando
sectores y productos afectados a nivel nacional y departamental tras la suspension de este
acuerdo. A su vez, el trabajo cuantifica la importancia de la Alternativa Bolivariana para

Ameérica Latina y el Caribe mediante un analisis integral del intercambio comercial de Bolivia

con el ALBA como bloque y ademas con cada uno de los paises miembros.

INTRODUCCION

Investigacion enfocada a determinar el impacto socio-
econémico real del ATPDEA identificando sectores y
productos afectados a nivel nacional y departamental
tras la suspension de este acuerdo. A su vez, el trabajo
cuantifica la importancia de la Alternativa Bolivariana para
América Latina y el Caribe mediante un anilisis integral
del intercambio comercial de Bolivia con el ALBA como
bloque y ademas con cada uno de los paises miembros.

El 31 de diciembre de 2008 fue el plazo fatal para la
suspension de las preferencias arancelarias otorgadas por
Estados Unidos,se ha dicho mucho con respecto al ATPDEA,
lo cierto es que no se tiene una evaluacién clara del monto
total que se perdié por concepto de exportaciones, ni
datos concretos respecto a la generacién de empleos,
asimismo se habla de muchos sectores productivos
afectados: textiles, manufacturas de cuero, muebles, marcos
y puertas de madera, joyeria manufacturada. Pero la verdad
€s que existen tres mecanismos que permiten la entrada de
productos a Estados Unidos con arancel de “0” porciento,
s es el Sistema Generalizado de Preferencias
e ellos es el Trato de la Nacion mas Favorecida
nte se encuentra el ATPDEA (Ley de
ial Andina y Erradicacién de la Droga),
tienen arancel de “0” porciento dentro
s mecanismo de rebajas arancelarias,

que para un analisis integral del impacto del
obre la economia boliviana se debe tomar en
1ente a los productos que no tiene doble o

El presente trabajo de investigacion pretende generar
un documento inédito que logre determinar el impacto
real del ATPDEA sobre las exportaciones bolivianas, de
manera que se logren identificar montos por concepto
de exportaciones que se perdieron y sectores y
productos afectados por la suspension de las preferencias
arancelarias.

En contrapartida dentro del presente trabajo se pretende
cuantificar laimportancia real que pueda tener laAlternativa
Bolivariana para América Latina y el Caribe mediante un
andlisis integral del intercambio comercial de Bolivia con el
ALBA como bloque y ademas con cada uno de los paises
miembros del ALBA.




PRINCIPALES RESULTADOS

ASPECTOS GENERALES DEL ATPDEA

La Ley de “Promocion Comercial Andina y Erradicacion
de la Droga” (ATPDEA, por sus siglas en inglés) es una
norma vigente en EE.UU. desde agosto de 2002 hasta
diciembre de 2006, que prorrogo la vigencia de la Ley de
“Preferencias Arancelarias Andinas” (ATPA) promulgada

en diciembre de 1991 por el Congreso de ese pais, como
inicio para configurar una zona de libre comercio con
alcance hemisférico que seria patrocinada y propuesta a la
region en 1994 por el Presidente Bush, a saber el Area de
Libre Comercio de las Américas (ALCA).

El ATPA estuvo en vigencia de julio de 1992 a diciembre
de 2001, permitiendo el ingreso preferencial al mercado
de EE.UU. con arancel cero, a 6.100 partidas arancelarias
de productos provenientes de Bolivia, Colombia, Ecuador y
Perd.Aunque el ATPA desgravo un nimero alto de partidas
que con el ATPDEA llegaron a 6.800, la mayoria de los
bienes inscritos no se producen en Bolivia.

Por otra parte, ni el ATPDEA ni el SGP han liberado las
importaciones de la mayoria de las partidas arancelarias
que corresponden a alimentos y productos agropecuarios
que Bolivia podria exportar a EE.UU.

En rigor, las preferencias del ATPA y su posterior ampliacion
con el ATPDEA fueron otorgadas a los paises andinos a
cambio que éstos erradiquen sus cultivos excedentarios
de coca y emprendan una lucha frontal contra el trafico de
estupefacientes.

El ATPDEA no sélo prorrogé la vigencia del ATPA por el
periodo adicional, que duré hasta diciembre de 2008, sino
que debe absorberse en un Tratado de Libre Comercio

(TLC) entre EE.UU. y los paises andinos que este afo ya
se ha acordado con Perl y Colombia, en tanto que Bolivia
y Ecuador estarian con el tema pendiente. En efecto, en
2004 los paises andinos y EE.UU. iniciaron las rondas de
negociacion del TLC, sin la participacion directa de Bolivia,
que dada su situacién politica con gobiernos de transicion
(C. de Mesa y E. Rodriguez V.), participé sélo como pais
observador.

La virtud del ATPDEA, a diferencia del ATPA y el SGP, es
que incorporo nuevos productos en la lista de partidas con
desgravacion arancelaria total que si se producen en los
paises andinos, a saber textiles y prendas de vestir, muebles
y manufacturas de madera, de cuero, y zapatos, aceites de
petroleo y refinados de hidrocarburos, entre otros.

En el caso de Bolivia, el ATPDEA era importante para
la industria de la confeccion de prendas de vestir y
manufacturera de cuero y madera, pues las materias
primas y los productos basicos que el pais exportaba a
EE.UU. desde hace anos, como los minerales y metales,
ingresan a su mercado con arancel cero, mientras que las
manufacturas como la joyeria de oro y plata entre otras, se
benefician del SGP.

Empero, el ATPDEA ademas de liberar de aranceles a las
importaciones provenientes de la industria manufacturera
de los paises beneficiarios, fomenté en ellos la maquila y
una suerte de encadenamiento con las importaciones de
insumos producidos en EE.UU.

Esta ley, a tiempo de establecer como beneficiarias a las
confecciones de los cuatro paises andinos, indicaba que
éstas se deben producir y/o ensamblar con insumos
procedentes de EE.UU.o de los propios paises beneficiarios
o, en su caso de terceros, pero sélo cuando la produccién
doméstica estadounidense no sea suficiente para cubrir su
propia demanda.

Ademas del ATPDEA, el otro régimen de importacién con
exencién arancelaria vigente en EE.UU. es el ya indicado
SGP,es decir el Sistema General de Preferencias, concebido
en los 70s con auspicio de la UNCTAD-NN.UU. Por el SGP,
los paises en desarrollo reciben temporal y unilateralmente
de los desarrollados, sin reciprocidad, desgravaciones
arancelarias para exportar hacia sus mercados.

S

Finalmente, cabe referirse a los aranceles vi
en funcion al régimen de Nacion Mas
aplicado a las importaciones sin trato p
régimen casi todas las materias primas y pt

que EE.UU. demanda del exterior, except:
gravan con arancel NMF igual a cemf.@-rw



Exportaciones al mercado de Estados Unidos por productos

Evolucion de las expo

rtaciones segun programas arancelarios

Detaile Mides de Dolares Americanos

. $2oundosien 2003 2004 2005 2006 2007  Jul07  Jul08
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Fuente: Instituto Boliviano de Comercio Exterior (IBCE)

Las ventas a EE.UU. experimentaron un gran “despegue
exportador” con el ATPA, a partir de las incrementadas
posibilidades de exportacién con “arancel cero” que inicio
el 1991.

Los principales productos de exportacién bajo el régimen
arancelario del ATPDEA son los articulos de joyeria,
textiles y manufacturas de cuero. Los articulos de joyeria
representaron la partida arancelaria de exportacion mas
importante para Bolivia en los Gltimos seis afios.

En el periodo 2003 - a julio de 2008 se exportd un total
de US$369 millones, el 91% de estos productos ingresé a
EE.UU. bajo el régimen ATPDEA vy, el restante 9% bajo el
régimen SGP.

Es importante sefialar que estos articulos pueden ingresar
a EEUU. libres de aranceles bajo estos dos regimenes
arancelarios.Sin embargo, el régimen SGP tiene la desventaja
de que estd sujeto a revisiones anuales y/o bianuales, lo cudl
crea una brecha de incertidumbre sobre la permanencia de
las preferencias a ese producto que desmotiva exportar
bajo este régimen. Esta caracteristica puede ser una
explicacion para que el 91% de las exportaciones de
joyeria se acojan bajo el régimen ATPDEA en lugar del
SGP Adicionalmente, se tiene que tener en cuenta que, en

o Jue no exista renovacion de estos dos programas
: rticulos de joyerias podrian ingresar a
se bajo el sistema NMF cancelando un
de 5.5%.

aranceff-prj?fhegja
Las exportaciones ae_prendas de vestir en los dltimos seis
anos acumu .un total de US$ 150 millones. EI 100% de
grama ATPDEA. Para el presente

caso al haber concluido el ATPDEA en diciembre de
2008 sin posibilidades de ampliarse, estas exportaciones
tendrian que ingresar al mercado de EE.UU. cancelando
un promedio de 7% a 20% de aranceles. Por su parte,
las manufacturas de madera en los Ultimos seis afos
alcanzaron los US$90 millones recibiendo preferencias
arancelarias de los programas ATPDEA y SGP ingresando
al mercado norteamericano libres de aranceles. El 40% de
las exportaciones de manufactura de madera se acogio
bajo el sistema ATPDEA y el 60% bajo el sistema SGP. Las
exportaciones de manufacturas de madera acogidas al
sistema NMF tienen que cancelar 4.8% de aranceles para
ingresar al mercado de EE.UU.

Las exportaciones de las materias primas que fueron
exportadas por NMF son: estafio, que acumulé cerca de
US$296 millones de exportaciones; petréleo, US$ 145
millones; y madera, US$93 millones.




GRAVAMEN SEGUN REGIMEN ARANCELARIO

ATPDEA SGP

oy
cucl Descripcién del producto Porcentale MFN %
897 Articulos de joyeria de metales preciosos 0 0 55%
687 Estafio - 0 0%
333 Aceites de petréleo crudos 0 - 10.5 ctvs/bbl
287 Wolfram y sus concentrados 0 0 37.5 ctvs/kg
635 Manufacturas de madera, n.e.p 0 0 48%
248 Madera trabajada simplemente - - 0%
057 Castafia sin cascara - - 0%
845 Prendas de vestir de tejidos de punto 0 - 16.5%
843  Abrigos (camisas de algodén) 0 - 19.7%
061 Azucares, melaza y miel 0 1.46 ctvs/kg
844  Ropa para mujeres y nifias tejido de punto 0 19.7%
(excepto rubros 845 y 843) £
821 Muebles y sus partes; camas, etc. - - 0%
071 Café y sucedaneos del café - - 0%
831 Manufacturas de cuero 0 - 4.5% - 5.3%

Fuente: Instituto Boliviano de Comercio Exterior

En diciembre de 2008 concluyeron las preferencias
arancelarias otorgadas por el ATPDEA, el costo que
tendrdn que asumir las exportaciones bolivianas por dicha
conclusion difieren segun el tipo de producto. Los sectores
mas afectados seran los textiles y las manufacturas de cuero.
Por ejemplo, las prendas de vestir de tejidos de punto
cancelarian un arancel promedio de 16.5%, los abrigos y
camisas de algodon cancelarian en promedio 19.7%, las
manufacturas de cuero cancelarian un arancel promedio
de 5%.Todos estos productos no podrian ser acogidos por
el SGP y, por lo tanto, tendrian que cancelar los aranceles
anteriormente mencionados a través del sistema NMF.
Los articulos de joyeria, estafio y manufacturas de madera
pueden acogerse al sistema arancelario SGP, lo cual les
permitird ingresar al mercado estadounidense libres de
aranceles. Sin embargo, en caso de que no exista una
renovacion del SGP, los articulos de joyeria tendrian que
cancelar un arancel promedio de 5.5% y las manufacturas
de madera un arancel promedio de 4.8%.

* Una estimacion del empleo en las empresas
nacionales exportadoras a EE.UU.

Para una mejor cuantificacion del empleo demandado por
las empresas exportadoras a EE.UU. en 2005, se distribuyo
sus bienes y valores exportados, registrados por el INE,
en los cuatro sub-sectores correspondientes a la Industria
Manufacturera.

Con esa distribucion y asignando la proporcion obtenida
del valor exportado a EEUU. entre el valor total
exportado al mundo en 2005, a la cuantia del empleo total
demandado por todo el sector exportador, se estimo la
cantidad de empleo directo e indirecto correspondiente
a la exportacion a EE.UU. Asi, en 2005 todas las unidades
que en conjunto exportaron 90% del valor total vendido a
EE.UU., habrian demandado 5.190 trabajadores directos y
17.712 indirectos.

Estimacion del Empleo Directo e Indirecto por Sectores Exportadores a EEUU - 2005

Millo Directo Indirecto
RAMA D RODUCION e
1. Bienes Agricolas y Forestales 1 335 13624
2. Minerales, Metales, Hidroc. y refinados 250.6 1034 2144
3. Manufacturas 58.1 3028 1356
4, Otras semi-manufacturas en general 25.2 793 588
Sub Total 3449 5190 177112
Resto de Productos 39.5
Total 384.5

Fuente: UDAPE en base a datos del INE.
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Estudio destinado a brindar informacién pertinente acerca de los mercados, procedimientos,
~ tramites y costos en los que se incurre al realizar una exportacion asi como informacion

sobre los acuerdos y la ayuda promocional que se brinda a los exportadores y potenciales

exportadores de Chuquisaca.

INTRODUCCION

La informacién sobre mercados, los procedimientos y
tramites para exportar, acuerdos y otros son vitales
cuando el empresario decide exportar. Sin duda, el
exportador y el potencial exportador corren riesgos
y una manera de colaborarles es con una guia que les
oriente y responda a sus requerimientos de informacion
referida a la exportacion.

Cada vez con mayor frecuencia nuevas empresas estin
en capacidad de incorporarse al proceso de exportacion,
pues en la medida en que dispongan de productos
competitivos en el mercado internacional perfectamente
adaptables a las necesidades de clientes mas alla de las
fronteras . Sin embargo son conscientes de que, para
llevar el control de su exportacion, precisan disponer de
un departamento de exportacion dentro de su estructura
organizativa o al menos de personas que se dediquen
especificamente dentro de la organizacién a este tema,
sin embargo, reconocen que es una solucién cara y poco
todo en los primeros afos de actividad

o en su caso lo dispersa que se
referida a los proced'mientos y
‘a las instituciones publicas y
la exportacion, a los acuerdos
sticas y otros; hace necesaria una
y potenciales exportadores

toda la informacién sobre

| de ayudar al foriccimiento

del sector exportador del departamento de Chuquisaca,
respondiendo a sus requerimientos de informacion.

El departamento de Chugquisaca cuenta con un nimero

reducido de empresas con caracter exportador los cuales
se identifican en el presente cuadro:

PRINCIPALES RESULTADOS

EMPRESAS CHUQUISAQUENAS EXPORTADORAS
Fabrica de Sombreros Chuquisaca S.R.L.
Fabrica de Sombreros Sucre SERCISSR.L.
Textiles BURCAL SR.L.
Sociedad Industrial del Sur S.A.
Artesanias La Plata
Asociacion de Productores de Trigo de Chuquisaca A.P.T.CH
UNEC S.A.
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Las empresas han sido clasificadas por sectores para un
mejor manejo en la investigacion de acuerdo al rubro,
manejo intensivo de maquinarias y/o mano de obra.

Sectores empresariales Exportadores
del Departamento de Chuquisaca

Servicios

Alimentos
0%

Chocolates
0%

Otros
0%

Asi también se identificaron cuales son los principales
sectores empresariales que tienen mayores volumenes de
exportacion

El grafico refleja los sectores empresariales que predominan
dentro del cuadro de “exportacion” en el departamento de
Chuquisaca, es asi que 43% de las empresas estin dentro
del rubro de las Artesanias textiles, 29 % son Industriales y
28% se encuentran en el sector Agricola y/o pecuario.

Los principales aspectos para el exportador es conocer el
mercado al que se pretende alcanzar y las obligaciones que
estos paises exigen a los exportadores. El presente estudio
indica los principales mercados a los que destinan sus
productos las empresas Chuquisaqueas, se identificaron
los bloques de integracion o acuerdo que aprovecha cada
empresa.

De esta manera se identifican las variables a tomar
en cuenta para disefiar una guia de exportacién que
concentre la informacion sobre exportacién y responda a
los requerimientos de informacién de los empresarios.

Respondiendo a la necesidad de conocimiento de los
exportadores y de Chuquisaca respecto a la operativa de
las exportaciones

En nuestro medio existen empresas con la capacidad de
satisfacer necesidades del consumidor extranjero, los
cuales se muestran en el cuadro como también cual el
motivo por el cual no realiza la actividad de exportacién.

GUIA DE EXPORTACION

La guia de exportacién contiene informacion requerida
por el sector exportador y potencial exportador
empezando por los tramites y entidades a las cuales tiene
que apersonarse una persona para constituir una empresa
exportadora; registros adicionales que se requieren para
emprender un proceso de exportacion; documentacién
requerida para exportar; bloques de integracion a los
cuales pertenece Bolivia y acuerdos comerciales que
tiene suscrito Bolivia, ademas de concesiones unilaterales
recibidas por Bolivia; INCOTERMS; medios internacionales
de pago; incentivos a las exportaciones (RITEX, CEDEIM,
zonas francas); promocién internacional; informacion
referida a entidades de promocion de exportaciones como
CEPROBOL y PROCOIN.

Nombre de la Empresas

Principales Mercados a los que se

Bloque de Integracion o

destinan las Exportaciones Acuerdo
Fabrica & Sriboeis Per, Ecuador, Colombia, Venezuela | ACE 36 (MERCOSUR)
Chuquisaca SRL. Chile Argentina, Brasil, USA, Uruguay | CAN, SGP*, ATPDEA (EEUU)

México, Europa.

Fabrica de Sombreros Sucre | Pert, Ecuador, Colombia, Brasil, México, | ACE 36 (MERCOSUR)
SERCIS SR.L. USA, Europa. CAN, ALADI
ACE 36 (MERCOSUR)

Textiles BURCAL SR.L.

Per, Colombia,
México, USA, Europa.

Chile, Argentina,

CAN, ACE 22 (Bolivia-Chile),
SGP*, ACE 31 (Bol.- México).

Sociedad Industrial del Sur SA. | Perd Ninguno.

Artesanias La Plata Estados Unidos. ATPDEA (Estados Unidos)
Asociacion de productores de Eivo

trigo de Chuquisaca A.P.T.CH. s Mercado Solidario Ecologi
UNECSA. ACE 36 (MERCOSUR)

* SGP Sistema Generalizado de Preferencias




EMPRESAS CON POTENCIAL EXPORTADOR DE LA CIUDAD DE SUCRE

Empresas Chuquisaquefas con
Potencial Exportador

Motivo por el cual “NO EXPORTA”

Fabrica de Chocolates “Taboada”

Falta de apoyo institucional para encontrar contactos.

Fabrica de Chocolates “Para Ti"

Desventaja en precios y tecnologia.

Productos “Sobre la Roca”

Falta de apoyo institucional para encontrar contactos.

Arte y Mujer Bartolina.

Artesanias Awaj Warmi

Falta de apoyo institucional para encontrar contactos.

Artesanias Inca Pallay

Desventaja en precios y falta de apoyo institucional
para encontrar contactos

Muebleria Occidental Charcas.

Desventaja en infraestructura.




ANALISIS DE LOS MERCADOS NACIONALES E
INTERNACIONALES DE MUEBLES DE MADERA QUE
GENEREN INFORMACION PARA LOS PRODUCTORES

DE BOLIVIA Y SUCRE

Lic. Alex Claudio Mora Alandia

Lic. Madai Raysa Moscoso Serrudo

Lic. Oscar Roger Mora Alandia

Univ. Silvia Eugenia Aramayo Perez
Univ. Laura Isabel Loayza Arteaga

Univ. Dimelza Andreyna Vaquera Reyes

Trabajo en el que se presenta un estudio acerca del mercado internacional de muebles de
madera, informacion referente a los principales competidores, nivel de demanda a nivel

internacional y de los principales paises donde se exporta muebles de madera hechos en
- Bolivia y Sucre. Finalmente el trabajo se complementa con la elaboracion de una guia para los

~ exportadores tanto locales como nacionales

INTRODUCCION

A finales del afo 2005, se observa un superavit comercial
en las exportaciones totales bolivianas que fueron de 469
millones de ddlares. El sector forestal generd un superavit
comercial (Exportaciones — Importaciones) de $us. 93,1
millones, lo que represento el 20% del total del superavit
del pais, mostrando otra contribuciéon importante de la
actividad forestal del Pais.

De esta manera Bolivia tiene un mercado con grandes
posibilidades de crecimiento para articulos hechos de
madera, cada tipo de mercado tiene exigencias diferentes,
pero todos ellos aprecian la calidad, la apariencia atractiva,
la originalidad y la identidad cultural.

Antes de la anulacion del ATPDEA y hasta finales del ano
2005, Bolivia contaba con su mayor mercado de exportacion
de Productos Forestales que era Estados Unidos y entre
los productos con mayor demanda eran Puertas, con un
volumen de 9.807,77m3 y equivalente el $us. 16.669.187,53
del total de su consumo que era de $us 56.341.493,02. Un
segundo mercado, y actualmente vigente es Reino Unido,
que generd una demanda de $us 34.811.364,23 , después
se encuentra Chile, con un consumo de $us 8.519.477,74;
luego esta Alemania con $us 8.068.278,53; también los
Paises Bajos, Argentina, Espafa, Francia, China, Italia, Brasil,
México, Rusia, Australia, Republica Dominicana, Bélgica —
Luxemburgo, y asi se encuentran 66 paises en total, al los
cuales se exporta mayormente Castafa sin cascara, Puertas,
Madera Aserrada, Partes y Piezas de Muebles, y Laminas.

La tendencia del mercado internacional es hacia el consumo
de productos con propdsitos ornamentales, reciclables

y organicos de uso practico, asi como los ulos de

madera y muebles para ambientes exteriore

Por lo que los muebles de madera hech
Sucre cuentan con grandes ct
internacional ya que el proc
artesanal, pero carecen de una gul
exportar sus productos



Productos seleccionados.

En cuanto a normativas, aranceles y estadisticas, este
estudio se refiere a las siguientes partidas arancelarias

Datos de exportacion

La fuente de los datos de exportacion
Instituto Nacional de

basados en la Nomenclatura de la Comunidad Andina de
Naciones (NANDINA) vigente, conocemos que:

La partida es: 94.03 - LOS DEMAS MUEBLES Y SUS
PARTES.

La subpartida correspondiente y analizada es la siguiente:

* Subpartida 9403600000 Los demds muebles de
madera.

* Subpartida 9403300000 Muebles de madera del
tipo de los utilizados en oficinas.

La partida es: 94.01 — ASIENTOS (EXCEPTO LOS DE
LA PARTIDA 94.02), INCLUSO LOS TRANSFORMABLES
EN CAMA,Y SUS PARTES.

* Subpartida 9401690000 Los demds asientos con
armazoén de madera.

de Bolivia detallados a nivel de productos sera el
Estadistica, asi como del Vice ministerio de Exportacion
del Ministerio de Comercio exterior de Inversion, ademas de un

dependiente
fuerte uso de herramientas

de inteligencia de mercado como son el TRADEMAP y PRODUCMAP, es importante recalcar

que para tener acceso a estas bases de datos se realizd

las gestiones a través de la entidad

de promocion de exportaciones por excelencia de Chile “PROCHILE”. Estos datos no incluiran

re-exportaciones, ni efectos

personales. En cuanto a las exportaciones mundiales se tomara

como fuente a las embajadas, cancillerias y paginas web.

PRINCIPALES RESULTADOS

Principales paises importadores para un producto
de Bolivia.

Producto: 9401690000 asientos con armazén
de madera, sin tapizar. Los principales destinos de
las exportaciones bolivianas para la partida arancelaria
9401690000, estos destinos por orden de importancia son:
Estados Unidos con 4876000 délares, México con 34000
olares, I on 4000 ddlares y Chile 1000 délares.
ILE (www.prochile,cl)

00000 muebles de mzdera para
es destinos de las exportaciones
ida arancelaria 9403300000, estos

destinos por orden de importancia son: Venezuela con
600.000 dolares, Estados Unidos con 553.000 délares, Italia
con 5.000 dolares.

Producto:940360000 los demas muebles de madera.
Las importaciones que realiza Bolivia de otros mercados
y uno de los mercados més importantes para la partida
940360000, es el Reino Unido con un valor exportado
de 7.616.000 ddlares americanos con una participacion
del 37.4% , luego estaria Holanda con un valor exportado
de 4.004.000 délares americanos y una participacion del
19.7%, otro de los paises que es de mucha importancia
para el pais es Estados Unidos con un Valor exportado de
3.296.000 dolares americanos y una participacion de el
16.2%




Mercados tentativos para los muebles Bolivianos.
El Mercado Mexicano se muestra como un mercado
potencial y alternativo para la exportacion de muebles de
madera, debido a que Bolivia tiene suscrito con este pais
el ACE 3| (Acuerdo de Complementacién Econémico 31),
que establece un arancel de 0% para las exportaciones de
muebles de madera desde Bolivia,ademas los resultados de
la inteligencia de mercado (TRADEMAP y PRODUCMAP),
identifican a México como un gran importador de muebles
de madera.

Para los muebles de madera que se estudian Chile en el
marco del ACE 22,exonera de gravamenes lasimportaciones
originarias de Bolivia, nuestros exportadores deberian
encarar una agresiva promocion de sus productos, asi
como los contactos con importadores chilenos, con la

La nueva economia y la globalizacion han llevado a las
empresas a enfrentar nuevos paradigmas para lograr
incorporarse en la economia y ofrecer su participacion.
Esta tarea tal vez sea en la actualidad, y por mucho tiempo,
la mas compleja y requiera de muchas habilidades y
estrategias empresariales.

Actualmente las empresas deben tomar decisiones
acertadas (minimizando el grado de error al maximo), a

;La empresa sucrense esta utilizando la investigacion cientifica como una estrategia de
diferenciacion y competitividad en la toma de decisiones?

finalidad de mejorar su participacion en el abastecimiento
del mercado estudiado.

El mercado venezolano para los muebles de madera
bolivianos, al no estar sujetos al pago de arancel podrian,
en base a una agresiva promocion y el establecimiento de
contactos con potenciales importadores, satisfacer parte
de la demanda generada en este mercado.

Los tres paises Mexico, Chile y Venezuela se constituyen
los mercados potenciales para las exportaciones de
productores de muebles de madera de Bolivia y Sucre en
particular, y en alternativas potenciales al principal destino
o mercado de exportaciones que tiene Bolivia que es
Estados Unidos.

Lic. Ivan Tolavi Soruco

Ing. Grissel Rengel Arancibia

Univ. Cecilia Poppe Arduz

Univ. Katerine Saucedo Echavarria

mayor velocidad que en el siglo o el milenio pasado, para
lo cual necesitan tener informacion actualizada, adecuada
y confiable. No todas las empresas de Sucre pueden
darse el lujo de contar con una unidad de Investigacion
de Mercados inserta en su departamento de Marketing, es
mas, algunas empresas reducen el marketing simplemente a
la comercializacion. De ahi surge la siguiente pregunta:

o



Todas las empresas (publicas y privadas), y muchas
organizaciones sin fines de lucro, deben tomar decisiones
constantes basadas en informacién sobre sus mercados
objetivos, al detectar esta necesidad latente, es que la
Carrera de Ingenieria Comercial, dependiente de Ia
Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas de
la. UMRPSFXCH., estd investigando una forma adecuada
generar datos primarios utilizando un panel.

El panel

Panel es un término inglés que se utiliza para designar a
un grupo de personas, establecimientos u organizaciones
representativas del universo del que fueron seleccionados,
que facilitan informacion periddica al investigador que ha
constituido el panel, sobre diversos aspectos de interés
preestablecido.

encuestas periodicas siguiendo un
emano.

La técnica de Panel es una modalidad de la encuesta, en la
cual la misma se aplica de manera repetitiva a una muestra
fija.

Sus principales ventajas son:

* Cantidad de informacién. Por lo general los
panelistas son retribuidos, lo que los convierte en
buenos colaboradores facilitando informacién.

* Analiticas. Permite estudiar los cambios de

situaciones (analisis de tendencias).

*  Costo relativamente bajo. Por regla general el costo
de implantar un panel es elevado, pero consiguiendo
bastantes suscriptores el precio individual puede
resultar interesante.

Los principales inconvenientes estén relacionados con la
rotacion de sus miembros, asi como el sesgo que pueden
producir los veteranos y los novatos.

* La rotacion se produce por cansancio y falta
de interés; lo que empezé siendo interesante y
novedoso para el panelista, se convierte en una
obligacion, pasando a ser una carga.

* Los miembros antiguos, debido a la rutina y al
aburrimiento, tienden a considerarse expertos e
influyen en los resultados, mientras que los novatos
pueden exagerar la informacién.




El panel permite obtener de forma relevante y contintia informacién:

CUANTITATIVA CUALITATIVA |
Sobre habitos de consumo, y como | Investigacion motivacional sobre habitos
__indicador de tendencias | de compra =7
En resumen el panel es herramienta para, entre investigadores puede eliminar a algunos panelistas,

otras cosas:

normalmente por no cumplir con el llenado de los datos;

asimismo, también se da el abandono voluntario de algunos
miembros del panel. Esto hace que la renovacién de la
muestra sea continuada.

*  Cuantificar el mercado

*  Segmentar segun el producto y perfil del

consumidor s ¢
La precision del panel se garantiza normalmente

empleando muestras relativamente grandes, lo cual da
como consecuencia errores de muestreo pequefos.
También se forma a los panelistas acerca de como llenar
las encuestas o los diarios.

La informacion recogida por el panel de consumidores
varia en funcién del tipo de panel. En la actualidad existen
diferentes tipos de paneles. Los mas usuales son:

*  Conocer el comportamiento de compra

*  Seguimiento periodico del mercado

Para facilitar la formacion del panel, los investigadores
o patrocinadores suelen ofrecer estimulos en forma
de obsequios, sorteos, retribucion econémica, etc. Los

NOMBRE |
= Panelde hogares | Amasdecasa
=  Baby panel Madres con nifios menores de 2 afos
= _ Panel de jovenes | Jovenes de ambos sexos, hasta los 20 afios
=  Panel de | Personas con automdviles
automovilistas
=  Electorales

MUESTRA |

Mayores de 18 afio e inscritos en el padron

METODOLOGIA USADA EN LA INVESTIGACION

La presente investigacion esta dividida en dos partes, y son las siguientes:

INVESTIGACION CONCLUYENTE
» Investigacion Descriptiva

INVESTIGACION EXPLORATORIA

» Andlisis de datos secundarios
» Investigacion Cualitativa Encuesta ;
Focus Group Observacién 1
Entrevistas a expertos |

En articulos siguientes de la revista “INVESTIGACION Y NEGOCIOS”, se ira analizando a detalle los resultados de la
investigacion nombrada en epigrafes anteriores.




APROXIMACION METODOLOGICA PARA
EL DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL EN
ASOCIACIONES PRODUCTIVAS

Ing. Romina Daza Ramos
Ing. Erick Mita Arancibia

La labor de los profesionales que interactan con asociaciones de productores rurales u
organizaciones economicas campesinas, es propiciar la consolidacion de dichas unidades

de negocios, a partir del desarrollo de diagnésticos que proporcionen informacion destinada a
mejorar el desempeno de las mismas.

El diagnostico del grado de madurez y Desempefio
organizacional —comercial, se realiza comparando
a aquellas Organizaciones y/o Asociaciones que
periddicamente cumplieron sus metas con las que
no lo hicieron; y se podra observar que el estudio de
la implicancia del Liderazgo en el desempefio debe
considerar tanto el Estilo del lider, la Madurez de los
socios como equipo y como individualidad, la ubicacion
de la Asociacion y la definicion de metas, entre otras
variables.

A continuacién se describen los pasos a seguir para el
diagnéstico de Asociaciones Productivas:

* Paso I: Estudio Preliminar: Elaborar las hipétesis
sobre los problemas de organizacién de los socios,
en base a ejemplos de otras Organizaciones con
similares caracteristicas que trabajan dentro del
mercado con éxito.

¢ Paso 2:Anilisis de los factores Externos: Identificar
las oportunidades y las amenazas. '

¢ Paso 3:Anilisis de los factores internos: Identificar
las fortalezas y las debilidades de la empresa.

¢ Paso.4-1: Anilisis FODA

¢ . Paso 4-2: Anilisis de la relaciéon causa — efecto
entre los problemas identificados en relacién a
gestion empresarial y fortalecimiento organizacional.
Es iso Identificar los factores limitantes (los
s de botella, o los problemas centrales).

Identificacion de los Factores Criticos para
Organizacién y/o empresa: Elaborar

n de la estrategia y el plan para
n los planes de negocio de Ia

Procedimiento para el Diagnéstico de la Asociacién, comunidad ylo grupo
empresarial

Paso 1: Estudio Prefminar
Elaborar las hipdtesis sobre
los problemas de organizacion
de los socios. AUSTE |

Andiisis de los factores Exiemos.
Identificar las oportunidades y las

Paso 3: Andiss de los
faciores iniemos.

Idenificar las fortalezas y las Z
debidades de la empresa.

Paso. 41: Andisis de FODA

Paso5: Identicacion e los Factores Criicos para el éxito de b Organizacon ylo
empresa

Apiicacion del
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