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a caoba (Swietenia macrophylla) es una especie de

la familia Meliaceae, nativa de América Latina. Su

madera es de gran de valor econdémico, por lo que
el desarrollo y manejo adecuado de sus plantaciones puede
generar diversos beneficios como mayor ingreso a los pro-
ductores (Bernabé, 2018). La trabajabilidad de la madera
permite su uso en la fabricacién de diferentes productos de
valor agregado como la elaboracién de artesanias destina-
das al mercado internacional.

En los dltimos anos, el sector de las micro, pequenas y
medianas empresas (mipymes) ha disminuido considerable-
mente sus ventas, ya que, un porcentaje importante de sus
productos va dirigido al turismo internacional, que se ha visto
afectado por la crisis econémica. Esta situacion se ha agrava-
do por la actual emergencia sanitaria que se atraviesa a nivel
mundial por la COVID-19. Sin embargo, previo a este hecho se
registraba un aumento en el comercio mundial de artesanias,
lo que convierte al mercado internacional en una oportunidad
para los artesanos costarricenses y sus empresas, que han sido
tan afectadas por la pandemia (Cascante et al., 2015).
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A lo largo del tiempo, se ha visua-
lizado la internacionalizacion de las em-
presas como una actividad engorrosa,
complicada, de costos muy elevados vy,
por ende, casi imposible para los actores
mas pequenos de la economia ya que, a
pesar de que hay informacién disponible
sobre el proceso de exportacion, el acceso
que tienen los artesanos a esta suele ser
limitado. No obstante, gracias a la tecno-
logia y avances en medios logisticos, el
objetivo de internacionalizacién es cada
vez mas posible.

En el proceso de exportacion, las princi-
pales alternativas para los artesanos son
el comercio electréonico y las exportacio-
nes comerciales. La elecciéon de una u otra
depende de caracteristicas como el valor
comercial de la mercancia, tamano de la
carga, capacidad de negociacién, destino
y acceso a mercados.

Cuando se habla de comercio
electréonico primero es importante
AR

-

Se—

puntualizar la diferencia entre dos tér-
minos que se encuentran en auge y que,
en ocasiones, son dificiles de distinguir
o se confunden: el e-business y el e-com-
merce. Por un lado, el e-business es la for-
ma en la cual las empresas se acunan en
los avances tecnolégicos disponibles para
facilitar y hacer mas eficientes las tareas
que comunmente se llevan a cabo dentro
de un proceso de negocios. Por otro lado,
el e-commerce se refiere especificamente
al uso de las plataformas digitales con el
fin de comprar o vender productos o ser-
vicios (Cascante et al., 2015).

En el caso de las pequenas y me-
dianas empresas, el comercio a través
de plataformas digitales ha sido una
herramienta clave de apalancamiento
para su paulatina internacionalizacion.
Se pueden identificar plataformas digi-
tales especificas para el sector artesa-
nal, tales como Novica y Artesanum, las
cuales funcionan como un medio donde
los artesanos pueden exponer sus obras

e

El e-commerce crea oportunidades de exportaciéon para pymes. Fotografia: Stock de Microsoft.
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y disponerlos a la compra de clientes en
casi cualquier parte del mundo. Algunas
de estas plataformas incluso, capacitan a
los emprendedores en temas de calidad,
produccién, sostenibilidad, finanzas, en-
tre otros. Por ende, estas plataformas di-
gitales se han convertido en una valiosa
herramienta para el sector y su apertu-
ra a los mercados internacionales. Otras
ventajas que estas plataformas pueden
ofrecer a las pequenias empresas son una
reduccién en los costos de promocion y
exportaciéon de mercancias, asi como ac-
ceso a mercados mas grandes, especial-
mente para aquellas que, por la falta de
experiencia, tamafio y capacidad econo-
mica, dirigen sus productos Unicamente
al mercado nacional y al turismo local
(Cascante et al., 2015).

Otras plataformas mas populares
como Amazon o ebay han facilitado las
oportunidades de exportacién hasta para
las mas pequenas empresas. Por supues-
to, existen inconvenientes en términos
de infraestructura tecnolégica y legal;
sin embargo, poco a poco se han logrado
superar estos obstaculos. Por lo tanto, la
presencia global, aunque solia visuali-
zarse como exclusiva para empresas de
grandes capacidades y capital econémico;
es cada mas mas accesible para las pymes
gracias al comercio electronico facilitado
por plataformas digitales (Organizacion
Mundial de Comercio, 2016).

En el caso de las exportaciones co-
merciales, es necesario conocer la docu-
mentacién y politicas internas de cada
pais. Las transacciones de intercambio
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internacional inician con la codificacién
arancelaria segun el Sistema Armoni-
zado de Designacion y Codificacién de
Productos (SA), que permite conocer la
obligaciéon tributaria, regulaciones, no-
tas técnicas y la identificaciéon de la mer-
cancia sin que influyan barreras como
el idioma. Seglin esta codificacion, las
subpartidas arancelarias seleccionadas
corresponden a productos que pueden
ser elaborados con madera de cosechas
intermedias de caoba, especificamen-
te 4419.90, 4420.10 4420.90, 9403.30,
9403.30, 9403.40, 9403.50 y 9403.60. Las
partidas del capitulo 44 hacen referencia
a manufacturas de madera y las del capi-
tulo 94 a muebles de madera. Para Costa
Rica, los socios comerciales mas impor-
tantes en el intercambio de estas mercan-
cias son: Guatemala, Panaméa, Honduras
y Estados Unidos segun las estadisticas
de exportacion de PROCOMER del perio-
do 2015-2019. Por esta razédn, el proceso
que se describe se ajusta a los requeri-
mientos de estos paises.

NOVICA

THE IMPACT MARKETPLACE

Plataformas e-commerce disefiadas para el sector
artesanal.

Existen disposiciones obligatorias

para realizar una exportaciéon comer-
cial y aplican a todas las mercancias sin
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importar el régimen de exportacion, es
decir, no son exclusivas para muebles y
manufacturas de caoba, lo que aumenta
la aplicabilidad y alcance es esta infor-
macién. El primer requisito es el registro
como exportador ante PROCOMER, esta
transaccion se realiza de forma gratui-
ta mediante la plataforma VUCE 2.0.
También existe documentacion obligato-
ria que respalda la transaccién y se debe
disponer de una copia que viaje con la
carga, ya que, sera requerida para la au-
torizacion de levante. Estos documentos
son la factura comercial, el manifiesto de
carga, el conocimiento de embarque que
también es conocido como Bill of Lading
(BL), guia aérea o carta de porte para
transporte maritimo, aéreo y terrestre
respectivamente; el Documento Unico
Aduanero (DUA) de exportaciéon o docu-
mento de salida de las mercancias y el
certificado de origen y notas técnicas en
los casos que procedan.

El objetivo de este tultimo es servir
como prueba para demostrar el origen de
las mercancias o donde han sido fabrica-
das y no debe bajo ningtin motivo confun-
dirse con el pais de procedencia. Ademas,
permite la obtencién de un trato preferen-
cial al momento de pagar impuestos en el
pais importador, asi como comprobar que
la mercancia es originaria bajo el marco
especifico de cada tratado (Organizacion
Mundial de Aduanas, 2018). En el caso
de las exportaciones con destino a Esta-
dos Unidos, se requiere el certificado de
origen si se desea optar por un arancel
preferencial amparado en el Tratado de
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Libre Comercio entre Republica Domini-
cana, Centroamérica y Estados Unidos
(CAFTA-DR).

Para las exportaciones con destino
a Centroamérica también es necesario
implementar la Declaracion Unica Cen-
troamericana (DUCA). Este documento
unifica los tres requeridos anteriormen-
te los cuales son el Formulario Aduane-
ro Unico Centroamericano (FAUCA), la
Declaracién para el Transito Aduanero
Internacional Terrestre (DUT), y la De-
claracion de Mercancias (Ministerio de
Hacienda, 2019). Segtuin establece el De-
creto Ejecutivo No. 41627 (2018), existen
tres modalidades de DUCA:la DUCA-F es
empleada para la exportacion de produc-
tos originarios de Centroamérica, DUCA-
T para el traslado de mercancias bajo el
régimen de transito internacional terres-
tre y la DUCA-D, la cual no se aplica en el
pais, se utiliza para la importacién o ex-

portaciéon de mercancias con terceros pai-
ses fuera de la regién centroamericana.

Y

VUCE20

VENTANILLA UNICA DE COMERCIO EXTERIOR

Sistema para el registro como exportador ante
PROCOMER.

Otro tema relevante al momento de ex-
portar son los términos de comercio inter-
nacional, también conocidos como INCO-
TERMS, los cuales permiten definir las
obligaciones resultado de la negociacion
entre el exportador y el importador como:
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el lugar de entrega, transferencia de ries-
gos, distribucién de gastos y establecer
las responsabilidades que tienen el ven-
dedor y el comprador sobre la carga y los
danos que esta pueda sufrir, lo cual incide
también en la logistica y costo del proceso
(Huaman, 2015).

Actualmente existen 11 INCO-
TERMS y la seleccion de cada uno de
ellos va a depender de la negociacién en-
tre las partes, y va a influir también en
el precio final de las mercancias, ya que,
si el exportador debe pagar el transporte
internacional, va a trasladar este costo al
importador y sumarlo al monto facturado
por la compra de las mercancias. El im-
portador siempre va a pagar los costos en
los que incurra el importador producto de
INCOTERM, la principal diferencia ra-
dica en el punto de transferencia de res-
ponsabilidad y riesgo en caso de dafio o
pérdida de la carga.

Los términos de la negociacién acor-
dados entre ambas partes quedan am-
parados en el contrato de compraventa,
el cual esta regido por la Convencién de
las Naciones Unidas sobre Contratos de
Compraventa de Mercancias que entr6 en
vigor en 1988 (Naciones Unidas, 2011).
Este documento regula diferentes aspec-
tos del proceso de comercializaciéon como
el transporte, seguro, embalaje, responsa-
bilidades y obligaciones de las partes con-
tratantes. Por ello es de vital importancia
que cualquier acuerdo al que se llegue
quede incluido en este contrato, ya que es
el respaldo del importador y exportador
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en caso de cualquier inconveniente (La-
vanda y Tabra, 2005).

Como mencionan Arias et al. (2013),
es posible que a causa de un mal uso o
interpretaciéon inadecuada de estos térmi-
nos genere sobrecostos en el transporte in-
ternacional de las mercancias. Otro de los
riesgos es la pérdida de oportunidades co-
merciales a causa de desconocimiento en
cuanto a la transferencia de responsabi-
lidades entre el exportador e importador.
Por tanto, la principal recomendacién es
investigar adecuadamente estos términos
para seleccionar el mas oportuno en cada
caso, especialmente cuando se produce
una actualizacién como la ocurrida mas
recientemente en el 2020.

En resumen, el proceso de logistica para
la exportacion se divide en cuatro pasos,
posterior a la inscripcion como exporta-
dor. En primer lugar, se debe determinar
la clasificacién arancelaria de las mercan-
cias. El segundo punto corresponde a ne-
gociar los términos de compraventa con el
importador para posteriormente tramitar
los documentos requeridos segun el IN-
COTERM. Una vez recopilados todos los
documentos se debe esperar la autoriza-
cién de levante en la aduana de salida.
La relacién comercial de Costa Rica
con Centroamérica y Estados Unidos en
la exportacién de muebles y manufactu-
ras de madera se encuentra amparada
por un acuerdo comercial regional. Asi
mismo, es posible consolidar que el pro-
ceso de exportaciéon de estos productos
no presenta grandes diferencias con los
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requisitos para la exportacion de otros
bienes tradicionales; sin embargo, este
sector productivo cuenta con herramien-
tas limitadas que les faciliten el acceso a
mercados internacionales.

El constante intercambio de mercan-
cias entre paises es reflejo del proceso de
globalizacion que se vive y aunque ofrece
acceso a mercados mas grandes, también
representa un reto de adaptaciéon a nue-
vas tecnologias, procesos de internaciona-
lizacién y exigencias de mercado. Por ello
es necesario crear y difundir informacion
pertinente sobre las posibilidades de los
pequefios y medianos artesanos para ac-
ceder a dichos mercados con condiciones
que se adapten a su escala de produccién.
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