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Acta de aprobacion
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Acta #250-2022
Tribunal Examinador de Trabajo Final de Graduacion
Escuela de Administracion Pablica

Acta de la Sesion Virtual 250-2022 del Tribunal Examinador de los Trabajos Finales de Graduacion de la Escuela de
Administracion Pablica, realizada el 2 de marzo del 2022 a las 18:30 horas, llevada a cabo de manera virtual y convocada de
acuerdo con el articulo 25 del Reglamento General de los Trabajos Finales de Graduacion en Grado de la Universidad de
Costa Rica, para la Defensa del Trabajo Final de Graduacion de: Rodrigo Alonso Barboza Agliero camé B40821, Cristina
Alejandra Chavarria Sandoval camé B41851, Bryan Antonio Cuendis Garcia camé B42205 y Tatiana Patricia Ramirez Naranjo
carné B45647.

La defensa del trabajo final de graduacion se realiza por medio de la licencia de la plataforma zoom que el Centro de
Informética le ha asignado a la Escuela de Administracion Pablica.

Personas miembros del Tribunal Examinador convocadas para la sesion: Licda. Vivian Licardié Gairaud como presidenta del
Tribunal Examinador; Mag. Manuel Vargas Pérez como Director del Trabajo Final de Graduacion, Dr. Gaston Arce Cordero
como asesor del Trabajo Final de Graduacion, M.Sc. Ana Lucia Gonzalez Corrales, como asesor del Trabajo Final de
Graduacion y Eder Villalobos Jiménez, como docente de la Escuela de Administracion Piblica.

Articulo 1. El presidente del Tribunal Examinador solicita a la persona sustentante mostrar su documento de identificacion,
como medio para corroborar su identidad.

Articulo 2. El presidente informa que el expediente de las personas sustentantes contiene todos los documentos que el
Reglamento exige. Declara que han cumplido con todos los requisitos del Programa de la Carrera de Licenciatura en
Administracién Aduanera y Comercio Exterior, que les ha permitido realizar la Defensa de su Trabajo Final de Graduacion.

Articulo 3. Las personas sustentantes realizaron la defensa oral del Trabajo Final de Graduacion titulado: “Andlisis del
conocimiento practico en la aplicacion de los INCOTERMS 2010 por parte de los Agentes Aduaneros, Consolidadores
de carga internacional, Pedimentadores, Exportadores e Importadores que act(an en la Aduana Caldera, Costa Rica.
Proyeccion de areas de capacitacion técnica y practica con la entrada en vigor de los INCOTERMS 2020.”, en
modalidad de Seminario de graduacion, dentro del tiempo sefialado para tales fines.

Articulo 4. Terminada la presentacion, las personas miembros del tribunal examinador, dentro del tiempo sefialado por la
Presidencia de! Tribunal, realizaron las preguntas pertinentes sobre aspectos propios del tema tratado en el Trabajo Final de
Graduacion.

Articulo 5. Concluido el interrogatorio, el Tribunal Examinador procedio a deliberar de manera privada.

Articulo 6. Con fundamento en el articulo 26 del Reglamento General de los Trabajos Finales de Graduacion, y luego de
realizada la votacion, el Tribunal Examinador califico el Trabajo Final de Graduacion:

(X ) APROBADO — AP-
() NO APROBADO - NAP-

PICARD
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Articulo 7. Con fundamento en el articulo 27 del Reglamento General de los Trabajos Finales de Graduacion, la Presidenta del
Tribunal Examinador comunicd en pablico el resultado de la deliberacion y declard a la personas sustentante como acreedora
al titulo de Licenciadas en Administracion Aduanera y Comercio Exterior.

Articulo 8. La Presidenta del Tribunal Examinador le advirtio de la obligacion de asistir al acto piblico de graduacion, para
prestar juramento y recibir el titulo correspondiente.

La Presidencia del Tribunal exhorta a las personas sustentantes a que una vez aprobado el documento final lo coloquen en el
repositorio virtual kerwa de la Universidad, tal como lo indica el Reglamento.

Luego de la lectura del Acta, firmaron las personas miembros del Tribunal Examinador presentes y la persona sustentante a
las _ 20:32 horas.

‘toév\y B4
Rodrigo Alonso Barboza Agiiero
Carné B40821

/

Cristina Alejandra Chavarria Sandoval
Carné B41851

Bryan Antjnio Cuendis Garcia

Carné B42205

'féané Patricia Ramirez Naranjo

Carné B45647.

PICARD
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El Reglamento General de los Trabajos Finales de Graduacion, en su articulo 29 establece que “En caso de TFG
sobresalientes, se podra conceder una aprobacion con distincion si asi lo acuerda el tribunal examinador, por una votacion de
cuatro votos favorables.".

() Seaprueba con Distincion

Observaciones:

En la revision del informe final de seminario de graduacion, ademés de lo establecido para la presentacion en cuanto a forma y
estructura minima del TFG en el documento:

Se deben incluir los elementos de la propuesta de investigacion o anteproyecto de seminario de graduacion,
redactado en el tiempo verbal correspondiente, segin lo siguiente:

- Parte introductoria que incluye: La justificacion del tema elegido y la decision de investigarlo a fondo por razones.

- El planteamiento, en todos sus términos, del problema que el investigador se propone dilucidar o resolver,
incluyendo los objetivos.

- Antecedentes sobre el tema: esto es, estado actual de las investigaciones sobre el asunto; pistas que estas
investigaciones indican y problemas pendientes. Este apartado incluye, pues, el estudio de toda la bibliografia
sobre el tema. Puede consistir en uno o varios capitulos.

- Métodos de trabajo, en el que se explicara la estrategia seguida en el trabajo, se describiran los formularios
empleados en las encuestas los aparatos disefiados para el caso, las técnicas de muestreo, la preparacion de las
muestras, los materiales usados y las diversas técnicas de andlisis o de construccion empleadas. Ello no debe ir
al final 0 en Anexos (Ver pagina 106) sino antes del desarrollo.

Marco tedrico de referencia. Se incluye el punto Gnicamente para tener claridad de que no debe omitirse.

Desarrollo del TFG, en el que se incluyen los resultados de la investigacion realizada, la descripcion del objeto
estudiado. Aqui debe sefialarse la aportacion del investigador. El seminario de graduacion debe mostrar
correspondencia en el desarollo con cada uno de los objetivos, al incumplirse alguno de los objetivos del
seminario, desde la introduccion tienen que identificar eso, ademas en las conclusiones especificar las razones
Tienen que ser muy sélidas, porque deben indicar en qué afecta al TFG esa falencia.

. Conclusiones, la investigacion debe mostrar resultados de manera objetiva, se notan algunas valoraciones de juicio

por ejemplo en las conclusiones y aspectos que podrian formar parte del desarrollo. Se aclara que las
conclusiones son el punto culminante de la investigacion donde se incluye la conclusion general, conclusiones
parciales, aportaciones al tema, ofreciendo una sintesis de los logros del trabajo desde el punto de partida hasta
el aporte personal redactado académicamente, y se sefialan las incognitas resueltas.

Recomendaciones, en las que se pueden indicar las alternativas para mejorar, establecen acciones concretas
basadas en las conclusiones y proponen acciones correctivas para solucionar el problema planteado, ademas
sugerencias, segin los resultados obtenidos y otros posibles temas de investigacion que se mencionan a titulo de
problema pendiente. A su vez, en las recomendaciones y conclusiones no se recomienda incluir citas como se
indico anteriormente ello se debe incluir en los capitulos.
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|, Otras consideraciones adicionales:

Claridad en la modalidad en la que se realiza el TFG no es un proyecto de graduacion como se indica en la
pagina 105.

- Revisidn general de texto, hay emores de redaccion la cual deberia se académica,

- Revisar la redaccion final del Resumen para que sea acorde.

Original: Escuela de Administracion Pblica, Copia: Personas sustentantes.
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Cesion de Derechos

Los suscritos y las suscritas: Barboza Agiiero Rodrigo Alonso, Chavarria Sandoval

Cristina Alejandra, Cuendis Garcia Bryan Antonio, Ramirez Naranjo Tatiana Patricia,

cédula 116480469, 116250367, 604300778, 116160969, declara(n), bajo la gravedad del

juramento y apercibido(a) de las consecuencias del perjurio, que el trabajo final de

graduacion titulado:

Anélisis del conocimiento practico en la aplicacion de los INCOTERMS 2010 por parte

de los Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga internacional, Pedimentadores,

Exportadores e Importadores que actian en la Aduana Caldera, Costa Rica. Proyeccion

de areas de capacitacion técnica y practica con la entrada en vigor de los INCOTERMS

2020 es inédito y de su total autoria. Ello implica que, bajo la fe de juramento, el trabajo
final de graduacion es respetuoso de las leyes y normas, nacionales e internacionales,

referentes a propiedad intelectual y derechos conexos.

Con esta obra, que se publicara en los repositorios de la Universidad de Costa Rica,
ceden los derechos patrimoniales y eximen a la UCR ante un eventual reclamo de
terceros por derechos de autor, derechos de imagen, acusaciones de plagio u otro anexo
con ocasion de la obra que somete para su publicacion y difusion en medios escritos y

digitales.

Se firma en la ciudad de: San José el dia: 4 de abril del 2022 al ser las: 09:00 horas.

Radviyo Bh %j}//

Rodrigo Alonso Barboza Agiiero Cr’ist'ina Alejandra Chavarria Sandoval
Céd.: 116480469 Céd.: 116250367

BLg-

Bryan Antonio Cuendis Garcia Tatiana Patricia Ramirez Naranjo
Céd.: 604300778 Céd.: 116160969
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Dedico este triunfo a Dios primeramente por lograr
poder cumplir una meta mas, a mis padres, los cuales
siempre sofiaron con verme convertir en Licenciado y me
apoyaron incondicionalmente. También gracias a mis
amigos porque logramos sacar el Seminario adelante.

Rodrigo Barboza
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Concluyo una etapa mas de mi carrera, dedicando este
ciclo a cada una de las personas que han formado parte
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me han convertido en quién soy y a mi equipo de trabajo,
siendo siempre ese impulso para llegar a la meta.

Alejandra Chavarria
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Dedico este logro a Dios por ser siempre mi guia, y a mis
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Acronimos

AACE: American Association of Cost Engineers

CCI: Camara de Comercio Internacional

CICOIN: Circulo de Conocimiento de los INCOTERMS dentro del Comercio
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INCOTERMS: International Commerce Terms.
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Resumen

Barboza, R, Chavarria, C, Cuendis, B, Ramirez, T (2021) Andlisis del
conocimiento practico en la aplicacion de los INCOTERMS 2010 por parte de los
Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga internacional, Pedimentadores,
Exportadores e Importadores que actuan en la Aduana Caldera, Costa Rica.
Proyeccion de areas de capacitacion técnica y practica con la entrada en vigor de
los INCOTERMS 2020. Seminario de Graduacion para optar por el grado de
Licenciatura en Administraciéon Aduanera y Comercio Exterior. Universidad de

Costa Rica.

Palabras clave: INCOTERMS, conocimiento aplicado, comercio internacional,

auxiliares de la funcién publica, CICOIN.

Director de tesis: Manuel Alb. Vargas Pérez

Unidad Académica: Escuela de Administracion Publica

Esta memoria de seminario de graduacion pretende analizar el conocimiento
practico y técnico que poseen los auxiliares de la funcion publica aduanera
modalidad Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga internacional,
Exportadores, Importadores y Pedimentadores que actuan en la aduana Caldera, en
materia de aplicacion de los INCOTERMS 2010 y 2020 dentro del ejercicio del
comercio internacional, a través de la herramienta CICOIN para la generacion de
un andlisis que dé paso a la creacion de recomendaciones para la aplicacion de los
INCOTERMS 2020.

Se desarrollaron entrevistas a varios auxiliares de la funcion publica, por medio del
instrumento denominado cuestionario, el cual es la herramienta principal para la
recoleccion de estos datos con el objetivo principal de colectar el conocimiento de
cada uno de los participantes en cuanto al significado y aplicacion de los
INCOTERMS. Se analizaron los resultados para poder clasificar a cada una de estas

xvii



personas en una de las cuatro categorias del CICOIN, las cuales estan especificadas
en el analisis de los factores.

Por medio de la aplicacion de la herramienta del CICOIN se categorizo cada una
de las personas participantes del cuestionario en cuatro tipos de discernimiento
aplicado sobre los INCOTERMS. El CICOIN como instrumento de medicion
ayuda a evitar la subjetividad, esto por cuanto aporta la posibilidad de ver la
incidencia del conocimiento, ademés de una categorizacién del discernimiento
aplicado.

Se determin6 que del 100% de las personas entrevistadas el 59% se clasifica en el
cuadrante “Conocimiento técnico impractico”. Un 23% de las personas
entrevistadas se encuentra en el cuadrante de “Desconocimiento técnico, mas los
ponen en practica” Un 18% de las personas, en el cuadrante del “Conocimiento
técnico practico analitico”.

La poblacion objeto a nivel general ostentan conocimientos empiricos e
inferenciales, estos realizan la aplicacion de los INCOTERMS sin comprender el
uso correcto o funcionalidad de estos, sin informacién detallada y solo los
comprenden desde sus propios esquemas cognitivos y las experiencias previas
donde han tenido que interactuar con ellos.

Por ultimo, se implementd un analisis etnografico integrado sobre las actividades y
practicas de la cotidianidad organizacional. El andlisis etnografico de las técnicas
cognoscentes las cuales recopilan aquella informacion invisible al ojo comun. que
solo el investigador dotado de herramientas tedrico-practicas maduras puede
identificar. En sintesis, se busca realizar un diagnostico de la situacion actual del
conocimiento y de practicas del personal aduanero sobre los INCOTERMS en la
aduana de Caldera.

Xviil



Abstract

Keywords: INCOTERMS, applied knowledge, international trade, public service,
CICOIN.

INCOTERMS are used to regulate the international trade clauses, which have
experienced a series of changes across the years, due to updates by International
Chamber of Commerce (ICC). In order to analyze the technical and applied
knowledge from the Customs Public Function Auxiliaries, such as Customs Agents,
International Cargo Consolidators, Exporter, Importers and Traders who be in
Aduana Caldera, it applies a study and diagnosis of the INCOTERMS 2010 within
the exercise of international trade, with interviews and questionnaires, through the
CICOIN tool. Based on the evidence found, technical and applied knowledge was
categorized and the hits and mistakes in management identified, which reinforces
the statement that it is imperative to promote a society of knowledge and a constant
learning, where the academic study centers are not the only entities in charge of the
transmission and improvement of the knowledge, with the aim of improving the

INCOTERMS and futures updates application.
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Introduccion

En los repositorios de la Universidad de Costa Rica no se encuentran estudios que
vinculen el conocimiento aplicado de los INCOTERMS en la Aduana de Caldera.
De hecho, el tltimo estudio bajo la modalidad de tesis es del afio 2012, titulada:
Los Nuevos INCOTERMS 2010 (Chavarria, 2012). Por mas de una década la
proliferacion del conocimiento sobre la tematica se ha visto estancada, por tanto,
esta investigacion viene a cubrir un vacio importante de actualizacion del

conocimiento.

Los INCOTERMS versan sobre un numero de obligaciones bien identificadas
impuestas a las partes -como la obligacion del vendedor de poner las mercancias a
disposicion del comprador, entregarlas para el transporte o expedidas al lugar de
destino- y sobre la distribucion del riesgo entre las partes en cada uno de esos casos.
Ademas, se ocupan de las obligaciones de despacho aduanero, de las mercancias
para la exportacion y la importacion, el embalaje, el derecho del comprador de
recibir la entrega, asi como, proporcionar la prueba de que se han cumplido

debidamente las obligaciones respectivas.

Por ello se da la necesidad de que las personas involucradas en el comercio
internacional conozcan a plenitud lo correspondiente a los INCOTERMS, de tal
forma que se pueda realizar una correcta aplicacion de estos al momento de generar
contratos de compraventa internacionales, asi como los usos de seguros

internacionales.

Aunque los INCOTERMS son importantes para el cumplimiento del contrato de
compraventa, no se ocupan en absoluto de un buen niimero de problemas que
pueden darse en el propio contrato, como la transmision de la propiedad y de otros

derechos conexos, el incumplimiento del contrato y sus consecuencias, asi como



las exoneraciones de responsabilidad en ciertas situaciones. Asi las cosas, se debe
determinar si los Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga internacional,
Exportadores, Importadores y Pedimentadores conocen los alcances reales de los

INCOTERMS 2010.

De manera conexa, es necesario seflalar si estos actores han identificado los
cambios introducidos en los INCOTERMS 2020. Debe destacarse que los
INCOTERMS 2020 no estan pensados para reemplazar los términos contractuales
necesarios en un contrato de compraventa completo, ya sea mediante la
incorporacion de términos tipicos, asi como de términos negociados
individualmente. Ademas, los INCOTERMS no tratan de las consecuencias de un
incumplimiento contractual ni de las exoneraciones de responsabilidad debidas a
causas diversas. Esas cuestiones deben resolverse a través de otras estipulaciones
del contrato de compraventa o de la ley aplicable, pero, medir ese conocimiento
aplicado, posibilitard entender los alcances reales que tienen los sujetos

identificados en el marco de entendimiento de los INCOTERMS.

Los INCOTERMS al ser reglas aplicadas al comercio internacional, incluidas
dentro de un contrato de compra y venta por lo general, son términos propensos al
cambio y ajustes debido al dinamismo del comercio internacional como tal. En un
proceso del transporte interno a nivel nacional, asi como a nivel internacional
existen distintos riesgos o puntos claves en los que de acuerdo con la gestion
comercial que se estd realizando debe hacerse entrega de la mercancia desde una

hacia otra de las partes contratantes en el proceso.

Dado al dinamismo de estos procesos la Camara de Comercio Internacional analiza
y renueva cada 10 afios los INCOTERMS aplicados a cada modalidad de transporte
internacional. La aplicacion y determinacion de los INCOTERMS es vital en la

practica del comercio internacional. Es frecuente que las partes participantes en



una operacion comercial a nivel internacional no posean un conocimiento preciso
de las reglas y alcances de cada INCOTERMS, lo anterior por la falta de practica
o conocimiento técnico en el tema, esto podria provocar errores que pueden costar
grandes riesgos que impactan directamente en los flujos de capital, tiempo e

inconvenientes en una relacion comercial entre varias partes.

El conocimiento de la aplicaciéon de los INCOTERMS requiere de un analisis
actual sobre la practica de los mismos, tomando como referencia los INCOTERMS
2010, estos analisis deben ser aplicados a los sujetos participantes en el comercio
internacional tales como Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga
internacional, Pedimentadores, Exportadores e Importadores de Costa Rica entre
otros para evaluar el conocimiento en la materia y las fallas que pueden generar
constantemente la incorrecta aplicacion de un INCOTERM, de tal manera que se

pueden proyectar areas de mejora en el entendimiento de los INCOTERMS 2020.

Es importante sefialar que para la realizacion del cuarto objetivo de este seminario
se requeria la presencia en el campo para poder determinar una serie de factores
que intervienen en la formacién del conocimiento practico y técnico de los
INCOTERMS. Debido al contexto actual de pandemia que aiin se mantiene y con
ello. los protocolos de salud la aduana de Caldera no autorizd las visitas y

actividades que se determinaron para poder generar el producto propuesto.

Con base a lo anterior y en el marco de este seminario final de graduacion se
propone una intervencion etnografica que podria ser tomada en cuenta para futuras
investigaciones y trabajos relacionados al tema tratado. Esta propuesta incorpora la
implementacion de una serie de técnicas de investigacion que permitiran generar la
informacién necesaria para poder generar un producto util que indique las

manifestaciones y formas de conocimiento practico y técnico presentes.



Objetivo General

Analizar el conocimiento practico y técnico que poseen los auxiliares de la funcion

publica aduanera modalidad Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga

internacional, Exportadores, Importadores y Pedimentadores que laboran en la

aduana Caldera, en materia de aplicacion de los INCOTERMS 2010 y 2020 dentro

del ejercicio del comercio internacional, a través de la herramienta CICOIN para

la generacion de un andlisis etnografico que dé paso a la creacion de

recomendaciones para la aplicacion de los INCOTERMS 2020.

Los objetivos especificos que persigue son:

1.

Categorizar el conocimiento practico y técnico que poseen los Agentes
Aduaneros, Consolidadores de carga internacional, Exportadores,
Importadores y Pedimentadores en la aduana Caldera en materia de gestion
y aplicacion de los INCOTERMS 2010 y 2020.

Identificar los aciertos y errores practicos que cometen los Agentes
Aduaneros, Consolidadores de carga internacional, Exportadores,
Importadores y Pedimentadores en la aduana Caldera, al momento de
aplicar los INCOTERMS 2010.

Diagnosticar el conocimiento practico y técnico que poseen los auxiliares
de la funcion publica aduanera, Agentes Aduaneros, Consolidadores de
carga internacional, Exportadores, Importadores y Pedimentadores que
actian en la aduanera Caldera en materia de aplicacion de los
INCOTERMS 2010 y 2020.

Generar fichas etnograficas donde se explique el actuar de los Agentes
Aduaneros, Consolidadores de carga internacional, Exportadores,
Importadores y Pedimentadores en la aduana Caldera para la contrastacion
del conocimiento practico y técnico en materia de INCOTERMS 2010, a
través del software Atlas.ti y utilizando como referencia al CICOIN.

La forma de lograr lo que esta memoria de seminario procura como objetivo es a

través de la aplicacion del instrumento de entrevistas, y con esta se busca conocer



el nivel de erudicion de los entrevistados inmersos en el mundo del comercio

internacional y la respuesta ante la aplicacion de los INCOTERMS.

Para evitar las valoraciones de juicio y sesgos del instrumento de medicion, se
utilizara el Circulo de Conocimiento de los INCOTERMS dentro del Comercio
Internacional, una herramienta que posibilita categorizar los cuatro tipos de
discernimiento aplicados respecto al topico de los términos internacionales del
comercio. Con la utilizacion del CICOIN se pretende demostrar a la comunidad
cientifica, aduanera inmersa en la compraventa internacional, que hay cuatro tipos
de conocedores de INCOTERMS y que los ponen en practica (las mas de las veces)

como si fuesen expertos en todos ellos.

Ademés, se indican las técnicas seleccionadas y también el orden en que se iria
implementado cada una de ellas, el propdsito de esto seria lograr una légica

estructurada de la propuesta en la que cada etapa completada de pie a la siguiente.

Mapeo de actores: El mapeo de actores es un paso inicial, que permite entender la
estructura organizacional, de modo que al comprenderla se podra enfocar las
diferentes técnicas, haciendo mas énfasis en algunas, comprendiendo de entrada,
codmo se encuentra la logica operativa de la aduana y el papel que desempefian los
agentes aduaneros, consolidadores de carga internacional, exportadores,

importadores, pedimentadores Escudero (2018).

Grupo focal: Esta técnica se implementaria para destacar puntos comunes de
partida a modo de diagnostico grupal para conocer aspectos generales sobre el tema
de INCOTERMS que se ven relacionados en las labores diarias de los diferentes
actores involucrados. Los hallazgos en esta etapa permitirdn encontrar algunos
puntos que se puedan retomar posteriormente de manera especifica por medio de

las entrevistas semiestructuradas con cada actor.



Observacion no participante: Esta se implementa por medio de una guia de
observacion que implica un recorrido dentro de las instalaciones de la aduana por
los diferentes actores en los distintos departamentos (Escudero 2018), donde se
observa la implementacion de los INCOTERMS en la practica, lo cual permite
determinar la forma en que las decisiones se toman a partir en la practica a partir

de un conocimiento técnico.

Entrevistas semiestructuradas: A partir de lo desarrollado en el grupo focal y la
observacion no participante se establecen entrevistas semiestructuradas segun cada
actor especifico donde resaltan algunos aspectos, teniendo en cuenta también la
forma en que se resuelven los diversos problemas que pueden surgir entre las partes
y los diversos acuerdos dados en la aplicacion los INCOTERMS, lo cual permite
conocer y generar una perspectiva de la implementacion de estos términos

comerciales en el puerto de Caldera.

Analisis de la informacion: Finalmente, una vez terminadas todas las etapas
anteriores se procede con el desarrollo el andlisis, destacando una caracterizacion
de los diferentes actores segin las funciones que desempefian en el proceso de
aplicacion de los INCOMTERMS y ademas una descripcion de como se desarrolla
el conocimiento técnico y practico en contraste con lo establecido. Posteriormente
hacer un balance y presentar los resultados del proceso indicando la efectividad con
la que se aplican estos términos por los actores y las recomendaciones que se
pueden generar (Escudero, 2018). De este modo se podra contar con las fichas
etnograficas de aplicacion de conocimiento practico y técnico por parte de los

actores involucrados.



CAPITULO I: Marco Referencial

Antecedentes

En el afio 2011 Ndlovu realiza una profunda investigacion sobre las implicaciones
de las enmiendas a los INCOTERMS tradicionales (afo 2000), un estudio
comparado entre las transformaciones que habian sufrido el tema INCOTERMS
en 10 anos. Segun el autor para comprender como los INCOTERMS regulan las
relaciones entre importacion y exportacion en el marco del comercio internacional,
es fundamental tener en cuenta las obligaciones creadas por la adhesion de
INCOTERMS particulares, Ndlovu (2011). El uso de los INCOTERMS creados
por la Camara Internacional de Comercio (CCI) a pesar de poseer gran variedad,

en la practica existen unos que se utilizan mucho mas que otros.

Ndlovu, P. (2011) realiza esta investigacion con la finalidad de determinar la
relacion entre el conocimiento y la puesta en practica de esto términos comerciales.
Los cuales definen las responsabilidades y obligaciones tanto del comprador como
del vendedor. A su vez brinda un ejemplo donde la practica y la teoria no
coincidieron debido a la negligencia de los encargos del transporte de las
mercancias, ya que estos llevaron a cabo practicas no estipuladas dentro del area
de cobertura del INCOTERM, que al final pusieron en riesgo el seguro de las

mercancias:

“El tibunal de apelacion considero cuidadosamente las disposiciones y la
interpretacion de la CIP Incoterm y enfatizo que la obtencion de un seguro
adecuado y el contrato era una obligacion absoluta bajo el término CIP.72
Ademas, mientras que los vendedores habian obtenido cobertura en
términos de las clausulas del Instituto Cargo, la cobertura no era valida
va que las mercancias se transportaban a cubierta y no habia derecho a
hacer eso. Esto significa que los transitarios fueron negligentes en sus
obligaciones para el transporte. Por otro lado, la apelacion de los



vendedores y los transitarios debieron tener éxito porque en las
circunstancias de este caso no hubo un vinculo causal entre la pérdida
sufrida por los compradores y el incumplimiento de la garantia en virtud
del contrato de seguro que los vendedores habian obtenido. El tribunal de
apelacion considero que como el tipo exacto de seguro era estipulado
expresamente por las partes y de hecho fue provisto por los vendedores,
los vendedores habian realizado un desempeiio adecuado y los
compradores no podian afirman que se han violado los términos del CIP.”

(Ndlovu, P, 2011, p. 217).
Este autor afirma en relacion con los INCOTERMS, que estos no responden a
leyes, por tanto, las partes que estipulan los términos expresos corren el riesgo de
no poder confiar en lo implicito de términos o consecuencias de trabajar con ciertos
tipos de INCOTERMS. El autor destaca la revision de estos para tratar posibles
lagunas en la interpretacion. En relacion con lo anterior se destaca que dos distintos
tribunales, a saber: el tribunal de primera instancia y el tribunal de apelacion fallan
de manera distinta un mismo caso. El primero responsabiliza a vendedores y
agentes de carga por perdidas bajo el CIP, mientras que el segundo hace énfasis en

la importancia expresa de términos contractuales, Ndlovu (2011).

En esta misma investigacion se plantean dos realidades entre la importancia de los
contratos de compraventa y el de los INCOTERMS. Se genera una interrogante
que es relevante para los fines de esta investigacion: ;Qué tiene mayor importancia

legal, un contrato de compraventa o los INCOTERMS?

Por su parte, Zahid, Jusoh, Hoi (2014) llegan a una conclusion con respecto a la
aplicacion de los INCOTERMS en la que afirman que estos tienen una aplicacion
limitada, por cuanto se limitan solo a los aspectos de transporte de un contrato de
venta internacional. Existen aspectos que no se encuentran regulados. Se menciona
que los INCOTERMS tienen la flexibilidad de complementarse con cualquier ley

seleccionada por las partes, como la ley inglesa por mencionar un ejemplo.



Los autores evidencian una carencia en los INCOTERMS en cuanto a su ambito
de aplicacion y cobertura. Zahid, Jusoh, Hoi (2014) sugieren que solamente la
aplicacion de uno de estos no basta para cubrir cada aspecto de la operacion
comercial internacional. Asi mismo, segin Soler (2014) en su obra Guia practica
de las reglas de incoterms 2010: derechos y obligaciones sobre las mercancias en
el comercio internacional, los siguientes son algunos de los aspectos no regulados

por los INCOTERMS 2010:

» Condiciones del contrato de transporte.

* Transmision de la propiedad de la mercancia.

» Precio de la compraventa, medios y plazo de pago.

* Normativa aplicable en caso de incumplimiento del contrato, su
resolucion y jurisdiccion.

» Exoneraciones de responsabilidades debidas a la mercancia.

Teorias ligadas a los INCOTERMS y su evolucion

A lo largo de la historia han existido diversas teorias del comercio internacional,
entre estas por ejemplo la mercantilista, donde se exportaban bienes para obtener
metales, la ventaja absoluta de Adam Smith y la ventaja comparativa de David
Ricardo donde plantean la definicion de riqueza en términos de capacidad de
produccion de un pais. Lombana et al. (2013), mencionan que, a pesar de las
polémicas del comercio internacional, diversos economistas como Krugman,
Stiglitz y Bhagwati expresan que el comercio genera riqueza y que a su vez un pais
cerrado a la economia mundial no crece a la misma velocidad que se requiere para

satisfacer con las necesidades de su poblacion.

Los INCOTERMS son utilizados para regular ciertas responsabilidades del
vendedor y comprador para algunas de las clausulas de la compraventa. Lombana

et al. (2013) afirman que los procesos expansivos e indetenibles de la globalizacion



ha creado una necesidad del sector empresarial de formacion comercial y

negociadora con sus contrapartes alrededor del mundo.

Los INCOTERMS son utilizados en practicamente todos los contextos de
comercio internacional y estan disefiados para servir como un idioma universal en
la logistica, estos son emitidos por la Camara Internacional de Comercio (CCI). De
la Hoz (2013) resalta que los INCOTERMS no son leyes como tiende a pensarse,
mas bien son parametros estandarizados creados a partir del consenso mundial de
las tradiciones o costumbres comerciales internacionales. Por lo tanto, estas
evolucionan conforme con las necesidades y demandas globales, estdn en constante
actualizacion y evolucion para simplificar las negociaciones y transporte de

mercancias.

En el afio 1936 fue creado el primer grupo de INCOTERMS, y desde entonces ha
habido diversos cambios en su proceso de evolucion. Estas modificaciones han
sido sustanciales, y en su mayoria se presentan en temas aduaneros, se han
eliminado algunas para dar paso a la creacion de otras, en la busqueda de incluir
alin mas medios de transporte y que acojan de mejor manera la gran diversidad de

operaciones internacionales, De la Hoz (2013).

Tabla 1. Evolucion de los INCOTERMS

Versiones INCOTERMS
1936 EXW, FCA, FOR, FOT, FAS, FOB, C&F, CIF
1953 EXW, FCA, FOR, FOT, FAS, FOB, C&F, CIF, DES, DEQ

EXW, FCA, FOR, FOT, FAS, FOB, C&F, CIF, DES, DEQ, DAF,
DDP

1967
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EXW, FCA, FOR, FOT, FAS, FOB, C&F, CIF, DES, DEQ, DAF,
DDP, Incluyen FOB Aeropuerto

1976

EXW, FCA, FOR, FOT, FAS, FOB, CFR, CIF, DES, DEQ, DAF,
DDP, Incluyen FOB Aeropuerto

1980

1990 | EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CIF, DES, DEQ, DAF, DDU, DDP

EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CPT, CIF, CIP, DES, DEQ, DAF,
DDU, DDP

2000

2010 EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CPT, CIF, CIP, DAT, DAP, DDP

2020 EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CPT, CIF, CIP, DAP, DDP, DPU

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de la (CCI) Céamara de
Comercio Internacional.

Los INCOTERMS como términos comerciales, se crearon para la facilitacion del
comercio internacional. Cabe resaltar que no son un contrato de compra y venta,
sino parte de ¢l, los INCOTERMS vienen a dar claridad a las negociaciones, crean
vinculos de compromiso previamente pactados, cada parte es totalmente consciente
de los riesgos y obligaciones de la operacion que se esta desarrollando y de acuerdo
con esto realizan la eleccion del mejor de los términos que defina su compraventa
internacional, en caso de algiin desacuerdo o problema durante la ejecucion de la
operacion los INCOTERMS son una manera de proteccion ya que, su marco de

accion se reconoce en todo el mundo y su cumplimiento es obligatorio.

La Camara de Comercio Internacional (CCI), como ente regulador hace sus
actualizaciones cada 10 afios con el fin de adecuar las reglas al entorno del mundo
globalizado en el que se estd inmerso. La tltima actualizacion realizada fue la del
afio 2020, es de suma importancia, asi como se actualizan las informaciones, los
usuarios de esas informaciones también se actualicen para que el cumplimiento de

las reglas sea el mas exitoso.
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Alrededor del mundo hay miles de personas negociando, firmando acuerdos,
contratos de compra y venta que tienen en su composicion el uso de una regla
INCOTERM y que carecen de una idea de qué es o para qué sirven estos términos
y es en estos casos donde se entra en el conflicto, profesionales ejerciendo su oficio
y que tienen una nocion de que es INCOTERM, mas no saben a profundidad qué
son y para qué funciona cada una de las reglas que son parte fundamental del

comercio internacional.

La experiencia viene con la ejecucion de una determinada actividad, pero para que
esa experiencia sea completa tiene que venir acompafiada de capacitacion con
informacion veridica y correcta, por lo tanto, asi como el mundo cambia y se
actualiza, el profesional llamese agente aduanero, consolidador de carga,
pedimentador, exportador, importador, debe igualmente ser parte de esa

actualizacion.

Con el paso de los afios, la necesidad de innovacion es una constante en todos los
ambitos de la vida y el mundo comercial no es excepcion, con el enfoque de los
INCOTERMS se indagard entre las reglas del 2010 y estas nuevas que entraron en

vigor desde el afio 2020 para la revision de los principales cambios.

Tabla 2. Comparativa INCOTERMS 2010 - 2020

Siglas INCOTERMS 2010 |2020
EX Works

EXW \ \
En fabrica

Free Carrier
FCA _ V v
Franco transportista

Carriage Paid To
CPT v v
Transporte pagado hasta
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Carriage and Insurance Paid to
Multimodal| CIP \ \
Transporte y seguro pagados hasta
Delivered at terminal

DAT . v X

Entrega en Terminal

Delivery At Place
DAP _ v v

Entrega en terminal

Delivery at Place Unloaded
DPU v v
Entrega en lugar descargada

Delivery Duty Paid

DDP youy v v
Entrega derechos pagados

Free Alongside Ship

FAS v v
Franco al costado del buque
Free On Board
Maritimo | FOB V \
Franco a bordo
Cost and Freight
CFR v v
Coste y flete
Cost, Insurance and Freight

CIF v v

Coste, seguro y flete

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de la (CCI) Camara de

Comercio Internacional.

La Guia de los INCOTERMS 2020, publicada por la Cémara de Comercio
Internacional (CCI) define cada una de las reglas INCOTERMS segtin los derechos

y obligaciones que tienen vendedores y compradores, asi como los alcances de cada

una de ellas:

1. Ex Works (EXW): Vendedor entrega las mercancias en la propia instalacion
o en otro lugar convenido sin contrato de transporte ni despachar, se entrega
al comprador en fabrica, el comprador se encarga de todo el proceso. Es uno
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de los términos mas utilizados a nivel comercial, se puede encontrar tanto en
INCOTERMS 2010 e INCOTERMS 2020.

Free Carrier (FCA): El vendedor entregard las mercancias al transporte
contratado por el comprador en el lugar convenido.

Carriage Paid To (CPT): El vendedor se encargara del contrato y pago del
transporte hasta el lugar convenido con el comprador, sin embargo, los
riesgos se trasmiten al comprador una vez que se entrega la mercancia al
transporte contratado.

Carriage and Insurance Paid to (CIP): El vendedor tiene la obligacion de
contratar el transporte y un seguro que proteja de todo riesgo la mercancia
enviada al comprador.

. Delivery At Place (DAP): El vendedor bajo este término debera pagar todos
los costos y asumir todos los riesgos hasta que la mercancia quede a
disposicion del comprador, siempre y cuando la mercancia no se haya
descargado. Es un “INCOTERM con transmision de riesgo en el pais de
destino” segun la Guia practica de los INCOTERMS 2020.

. Delivery at Place Unloaded (DPU): Este es uno de los principales cambios
de INCOTERMS 2010 para los INCOTERMS 2020, en este caso se elimina
el INCOTERM DAT (Delivered at Terminal) y se efectia una
redenominacién en el DPU ya que en ambos las obligaciones y funciones
son iguales segun la Guia practica de los INCOTERMS 2020. El vendedor
esta obligado al pago de los costos y seguro de riesgos del transporte hasta
que la mercancia llegue a manos del comprador, ademas la cobertura del
riesgo abarca la descarga de las mercancias en el lugar de destino convenido
por las partes.

. Delivery Duty Paid (DDP): Es la mayor cobertura de los INCOTERMS
multimodales. El vendedor debera pagar todos los costos y asumir todos los
riesgos hasta que la mercancia quede a disposicion del comprador, ademas,
asume lo que tenga relacion con la gestion y pago de despacho de
importacion y los impuestos.

Free Alongside Ship (FAS): En este término el vendedor hara el despacho
de la mercancia para exportacion en el puerto convenido para el embarque
en pais de origen del vendedor, la mercancia se entrega al costado del buque
que sera contratado por el comprador y bajo la grua portica que realizard la
carga de este, luego la responsabilidad recae en el comprador.
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9. Free On Board (FOB): El vendedor hara el despacho de la mercancia para
exportacion en el puerto convenido para el embarque en pais de origen del
vendedor, la mercancia se entrega a bordo del buque que sera contratado por
el comprador, luego la responsabilidad recae en el comprador con lo demas.

10. Cost and Freight (CFR): El vendedor har4 el despacho de la mercancia para
exportacion en el puerto convenido para el embarque en pais de origen del
vendedor, la mercancia se entrega a bordo del buque, ademas de esto contrata
y paga el costo del transporte hasta el puerto de destino convenido, luego la
responsabilidad recae en el comprador.

11. Cost, Insurance and Freight (CIF): El vendedor haré el despacho de la
mercancia para exportacion en el puerto convenido para el embarque en pais
de origen del vendedor, la mercancia se entrega a bordo del buque, el
vendedor también contratara y pagara el costo del transporte hasta el puerto
de destino convenido, ademas de esto, contratara el seguro del transporte que
proteja la mercancia hasta llegada de la mercancia al comprador. Es la mayor
cobertura dentro de los INCOTERMS maritimos.

Con la definicion de cada uno de los términos, la comprension de los alcances y
obligaciones, la informacion para el entendimiento es puntual y clara, cada uno de
los INCOTERMS mencionados es parte fundamental de la negociacién en la que
este inmerso y aunque no sea un contrato de compraventa es una parte fundamental

para que la relacion comercial sea lo mas transparente y justa posible al conocer

cada parte cual es su labor dentro del acuerdo pactado.

Para los profesionales que desempefian sus papeles bajo este tipo de conocimientos,
es vital el entendimiento, la correcta aplicacion y el buen uso de estos, una regla
INCOTERM con una mala aplicacion puede detonar en consecuencias negativas y
malos ratos para las partes tratantes, asi como para la ejecucion de la operacion

comercial.

Segun el articulo 28 de la Ley General de Aduanas establece que se consideran
auxiliares de la funcion ptblica aduanera todas aquellas personas tanto fisicas como

juridicas, publicas y privadas que con habitualidad participen ante el Servicio
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Nacional de Aduanas, en tanto en nombre propio como en nombre de terceros para
la gestion aduanera. Asimismo, se debe destacar que los auxiliares de la funcion
publica aduanera son aquellos encargados de efectuar las operaciones aduaneras
por los medios y procedimientos establecidos en el régimen aduanero en el que se
desempefian. Es su obligacion de comprobar las condiciones de las mercancias para
un correcto control aduanero y una comunicacion efectiva de la informaciéon
referente a cada operacion comercial. Dentro de lo cual se puede mencionar a los

contratos compraventa y las condiciones pactadas.

Por consiguiente, se detalla a continuacion a los auxiliares de la funcion publica

sujetos de estudio para esta investigacion definidos por la Ley General de Aduanas:

* Agente Aduanero: este profesional se encuentra autorizado ante el
Ministerio de Hacienda para actuar como persona natural y es quien
rendira la declaracion aduanera bajo juramento junto con todo lo que esto
conlleve, incluyendo los gravamenes.

* Consolidadores de Carga Internacional: son los encargados
principales o accesoriamente de contratar, en nombre propio y por su
cuenta, servicios de transporte internacional para agrupar cargas
destinadas a uno o mas consignatarios. Ofreciendo una garantia global o
el seguro correspondiente para responder por sus responsabilidades
tributarias, en caso de existir alguna,

* Pedimentadores: entre sus funciones se encuentra la revision
documental, digitacion de las declaraciones aduaneras, clasificar las
mercancias, interpretacion de los acuerdos comerciales aplicables y
formulacion de certificados de desgravacion arancelaria cuando aplique.

* Importadores: aquellos que en compaiiia del agente aduanero, estaran
envueltos en el proceso de importacion de mercancia y a su vez
compartira

+ Exportadores: todo empresario que venda su producto en el extranjero
y sea participe del proceso logistico de las mercancias sujetas a
exportacion.
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Los auxiliares de la funcion publica son personas tanto fisicas como juridicas
encargadas de la aplicacion de una gestion aduanera correcta y funcional dentro
del marco juridico aplicable a nivel nacional e internacional. El marco legal de las
operaciones comerciales comprende regulaciones como los INCOTERMS, los
cuales crean una determinacion de condiciones de inicio a fin, que influyen
directamente en los procedimientos aduaneros. Asi como el paso por el control
aduanero, lo que brinda importancia de conocer a quien corresponde la obligacion
de declarar, asi como el pago de derechos aduaneros. Ya que si se realiza de manera
erronea tiene una repercusion legal directamente en los auxiliares y partes
involucradas dentro del cumplimiento de sus facultades de control y fiscalizacion.

(De Bogota, 2008)

Un buen manejo de los INCOTERMS vy el buen conocimiento en la aplicabilidad
de estos por parte de todos los auxiliares de la funcion publica aduanera puede
generar como resultado un mejor entendimiento al momento de comunicarse entre
ellos. El generar una comunicacion asertiva entre las partes genera un
establecimiento claro de las responsabilidades de sus actores, y a la vez una fluidez
en la ejecucion de los procesos logisticos. Como se ha mencionado con
anterioridad, entre las principales ventajas de los INCOTERMS se encuentran que
estas cumplen una funcién de estandarizacion en terminologia, especificando

donde comienzan y acaban las responsabilidades del comprador y el vendedor.

Es importante que los auxiliares de la funcién publica conozcan sus
responsabilidades y obligaciones dentro del contexto de las partes. Lo cual también
sera determinado por los INCOTERMS vy su funcion de estandarizacion. Dentro de
estas situaciones o contextos se puede mencionar el conocimiento de los
procedimientos de comercio exterior y aduaneros en los paises de las partes. Que
ademds de generar beneficios de cada parte, puede influir directamente a la

comercializacién de las mercancias y ser mas competitivo dentro del mercado al
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que va destinado. O bien disminuir el impacto negativo que puedan tener

exportadores o importadores novatos. (De Bogota, 2008)

Teoria de costos y beneficios

Se puede definir la palabra bien de la siguiente manera, segin el autor Larrea

(2008):

En el lenguaje juridico se emplean normalmente como
sinonimos los términos “bien” y “cosa”, para designar
el objeto mediato o remoto del Derecho (...) La tendencia
moderna del Derecho Civil lleva a considerar como
objetos del Derecho a las cosas que pueden prestar una
utilidad al hombre, que sea digna de la proteccion legal.

-4
Desde este punto de vista, se infiere que un bien debe tener una utilidad o dar un
beneficio a la persona, de lo contrario, si se es privado de la distribucion o canje de
este bien, por ende, no se viola el derecho civil a este, dado que no causa ninglin
perjuicio a alguna persona. Solo cuando existe una apropiacion ya sea parcial o
total de esos bienes o cosas es que estas tienen una utilidad y por lo tanto ameritan

de una proteccion.

Existe una division de las cosas y/o bienes: las cosas comerciables o no

comerciables, las cuales se definen de la siguiente manera:

“Las cosas que pueden ser objeto de relaciones juridicas
privadas se dicen comerciables, sobre ellas se pueden
establecer derechos reales, y pueden ser objeto de
obligaciones, de cualquiera de ellas o solo de algunas.
En cambio, si queda excluida toda posibilidad de
establecer derechos reales o de hacerlas objeto de
alguna obligacion, entonces se dice que estan fuera del
comercio o son incomerciables [...] el estar fuera de la
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posibilidad de apropiacion, por su naturaleza de cosas
comunes a todos los hombres, no es sino uno de los casos,
o una de las causas por las cuales las cosas son
incomerciables.” (Larrea. J., 2008, p.50)

Dada la relevancia que la distribucion comercial de bienes posee, es que existen

los contratos de distribucion comercial los cuales han evolucionado a través del

tiempo. Segun el autor sino los contratos de distribucion comercial son:

“un conjunto de modalidades contractuales de gran
arraigo en nuestro sistema economico. Siendo esto
innegable, las dudas surgen cuando abordamos la
vertiente sistemdtica del fenomeno, cuando tratamos de
ofrecer una base logica que nos permita sostener que el
conglomerado de contratos que usualmente se agrupan
bajo el paraguas de la distribucion comercial constituyen
una genuina categoria juridica”. (Larrea. J., 2008, p.29)
Para los contratos de distribucion comerciales no existen leyes que regulen fuerte
y claramente los contratos de distribucion de bienes a pesar de que Estados Unidos
es pionero en generar estas modalidades de contratos, la realidad es que la

regulacion de estos es escasa, dejando asi, a los contratos de distribucion con una

marca de libertad contractual de las partes contratantes (Mufioz, 2016).

Con la finalidad de brindar una mejor comprension de la teoria de costos y
beneficios se contempla también en este marco tedrico la definicion dada
por Hidalgo (2009) acerca de costos. “Costos se podria definir como un sacrificio
que se hace para obtener o lograr algo”. Sin embargo, Hidalgo sugiere que existen

en si, distintos costos para diferentes propositos.

Los costos poseen una dindmica cambiante, la cual se relaciona con otros
conceptos tales como: gastos o pérdidas. Una persona puede incurrir en gastos

pensando en que estos le generaran ingresos en el futuro, pero en el proceso de que
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esto ocurra estos costos llegan a convertirse en gastos (Hidalgo, 2009). Al final

cuando esos costos o inversiones no logran generar ganancias, estos gastos pasan

a ser considerados como pérdidas.

Hidalgo (2009) divide y clasifica los costos de la siguiente manera:

Tabla 3. Division y clasificacion de costos

Division

Clasificacion

De acuerdo con

su origen

- Costos de Produccion. Son aquellos necesarios para
fabricar un producto o prestar un servicio.
- Costos de no produccion. Son aquellos distintos a la
funcién de produccion y se llaman también gastos de
operacion los cuales se subdividen en gastos de mercadeo y

distribucion, gastos de administracion y gastos financieros.

De acuerdo con
su vinculacion
con el objeto de

costos

- Costos directos son aquellos que pueden asociarse de una
forma econdmicamente factible con los objetos de costo.
- Costos indirectos son aquellos que no pueden rastrearse

con facilidad y exactitud hasta un objeto de costo, o hacerlo

es antiecondmico.

De acuerdo con
el momento de

calcularlos

- Costos historicos. Los costos historicos son aquellos que
se conocen una vez finalizado el proceso productivo o el
periodo de acumulacion y tienen una importancia
meramente estadistica o de comparacion con los
predeterminados a efectos de control.

- Los costos predeterminados en cambio se fijan con
antelacion y sirven para fijar precios de productos y
servicios y prever resultados, entre otros beneficios. En

general, son los que mas utilizacion tienen. Dos categorias
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de costos predeterminados con los costos estimados y los
costos estandar.
- Los costos estimados son anticipaciones de costos con
base en experiencias, expectativas, conocimiento del
entorno y otras variables que a juicio de la gerencia
impactaran a los costos en el tiempo por venir.

- Los costos estandar mas que estimados son el resultado de
un compromiso gerencial por alcanzarlos. Son “costos
objetivo” y su formidable desarrollo ha impulsado un

sinnumero de herramientas gerenciales orientadas a

conseguirlos con eficiencia y calidad.

De acuerdo con
el momento que
se deducen los

ingresos

- Costos del periodo: son partidas ni siquiera pasan por la
categoria de costos, sino que por naturaleza ya son gastos
- Los costos del producto o costos inventariables son
aquellos que no expiran en un periodo determinado, su
beneficio se recibe en ejercicios futuros y aparecen en el

balance general contabilizados como activos.

De acuerdo con
el tipo de
sacrificio que

suponen

- Costos desembolsables son los que se asocian a una salida
de efectivo,
- Costos de oportunidad son los que surgen cuando se toma

una decision en lugar de otra.

De acuerdo con
su importancia
para la toma

decisiones

- Costos relevantes o diferenciales son aquellos que
cambian de acuerdo con la opcion que se elija y pueden ser
incrementales o decreméntales si aumentan o disminuyen

por un alza o baja de la produccion.
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- Costos irrelevantes son aquellos que mantienen su
cuantia, independientemente de la decision por tomar y por

lo tanto no influyen en ella.

De acuerdo con | - Costos controlables son aquellos que pueden ser decididos

el grado de por una instancia en particular.

control que se - Costos no controlables por una persona o instancia son

ejerza sobre el aquellos sobre los cuales no se ejerce influencia alguna.

costo

De acuerdo con - Costos evitables son los que estan plenamente

el efecto de una | identificados un objeto de costos especifico y desaparecen

disminucion de al eliminarse el objeto de costos con el cual estan

actividades relacionados.

- Costos controlables son aquellos que pueden ser decididos
por una instancia en particular.

- Costos no controlables por una persona o instancia son

aquellos sobre los cuales no se ejerce influencia alguna.

De acuerdo con - Costos variables son aquellos que se mueven segun el

su volumen de actividad.

comportamiento - Costos fijos son aquellos que permanecen constantes

independientemente del volumen de produccion, como la

depreciacion, los salarios, arrendamientos, etc.

Elaboracion propia. Basada en Hidalgo (2009) (pp. 40 -45)

Desde el punto de vista de Verdin (2016), los costos pueden ser apreciados como
una ingenieria, y esta, la define como: “La ingenieria de costos es la disciplina que
integra conocimientos de finanzas, administracion y contabilidad para establecer

la estimacién de los costos correspondientes a la estructura de un proyecto o
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negocio”. A su vez, la AACE (dAmerican Association of Cost Engineers) (s.f.),
define la ingenieria de costos como: “La disciplina que aplica principios y técnicas
cientificas para resolver problemas de estimacion de costos, control de costos,

planeacion de negocios y servicios de administracion”. (Citado en Verdin, 2016)

En resumen, los costos entendidos como una ingenieria originan las estimaciones
de todo lo que apoya la formulacion de presupuestos a través de procedimientos,
toma de decisiones y de andlisis, brindando de esta forma los criterios suficientes
para realizar analisis econémicos que demuestren la rentabilidad y/o factibilidad

de una empresa, proyecto etc.

Por otro parte, Villarreal y Rincoén Soto (2014). afirman que: “Los costos son las
inversiones que se realizan con la expectativa de obtener beneficios presentes y/o
futuros.” Por lo cual se podria pensar que, a través de definir los costos de un
proyecto, actividad etc. Seria lo mismo que definir la inversion. De hecho,
Villarreal y Rincon Soto. (2014) aseguran que “EI costo es e| mismo concepto de
inversion, dado que, de todo costo proyectado, se esperan beneficios presentes y/o

futuros, de otra manera no se realizaria el egreso”.

Se entiende entonces, con base en la anterior cita de Villarreal y Rincén Soto
(2014) que los costos no son un gasto o indicador al cual deberia fijarse un objetivo
de minimizacién maxima, dado que este en una vision a futuro serdn las inversiones
que generaran, beneficios, ganancias a la empresa que incurre en los mismos. Por
lo cual una minimizacién al maximo de ellos afectaria el accionar de una empresa,
ya que no invertiria por temor a incurrir en gastos, y al no existir inversion no
existiran indicadores como los ingresos, garantias y la calidad de la empresa podria

verse comprometida.

Es por lo mencionado en el parrafo anterior que Villarreal y Rincon Soto (2014)

proponen una solucion de manejo diferente para los costos, de forma que estos sean
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beneficiosos para la empresa. “Por lo tanto, una de las metas de la organizacion no
podria ser minimizar costos, sino optimizar los costos, pues su optimizacion esta

directamente relacionada con la obtencion de la utilidad™.

Es bajo esta perspectiva de Villarreal y Rincén Soto (2014) sobre costos, y como
los conceptos y objetivos se moldean a ellos y no viceversa, que estos autores
proponen tres elementos primordiales que bajo el contexto de costos parecieran

recobrar un nuevo significado.

Tabla 4. Realidad de los costos y sus elementos

Elemento Definicion y aplicacion del concepto
Los costos como Un empresario, contador o analista de costos, debe
inversion interpretar de manera coherente el concepto de costos y

gastos, como una inversion interna en la cual espera
obtener beneficios presentes y futuros [...] El cambiar el
concepto consciente e inconsciente de costos y gastos,
permitira que siempre que se realice un egreso, se
realice el analisis sistémico de su posible retribucion y
de alguna manera una metodologia hasta su pertinencia

de calculo de retribucion.

Los costos como En el caso hablado de los costos, este fenomeno es la
indicadores capacidad de rentar de la inversion interna. Esta
inversion interna es analizada desde varias Opticas,
como es los gastos y costos, su area de accionar, los
costos en cada uno de sus componentes y demas
caracterizaciones y atributos que permiten analizar N
factores (fendmenos) necesarios de controlar para

acrecentar los objetivos de la organizacion. Por lo tanto,
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cada sistema de informacion de costos lo que entregara
es una gama de indicadores reales o futuros, con los que
se debe comprender la situacion de la organizacion con

respecto a su inversion interna.

Los costos como
indicadores
optimos y no de

maximizacion

Los costos no estan directamente relacionados con los
objetivos fines de la organizacion. Si estos se plantean
como objetivos fines se podrian conocer como
minimizacion de costos, pero lo que se estd omitiendo es
que este objetivo podria impactar negativa la utilidad de
la empresa. Sin la inversion interna adecuada, no se
logran las metas de utilidad. Disminuir los costos y
gastos, menos de la necesidad productiva de la empresa,
en lo Uinico que impactara, sera en la disminucion de la
utilidad y de otros indicadores necesarios o fines. La
inversion no se realiza ni mas, ni menos, de lo que debe

ser para obtener una maxima utilidad.

Elaboracion propia. Basado en de Villarreal, F. y Rincon Soto, C. A. (2014) (pp 20-21)

Una vez profundizado el concepto de costos, donde se evidencid que este término

no puede ser definido estrictamente como un solo concepto, debido a sus diferentes

facetas, sino que el mismo tiene diversas definiciones y/ ambitos de aplicacion

dependiendo del contexto en el que este se encuentre y al elemento al cual este sea

relacionado, es relevante para seguir una misma linea dentro de este subtema

(costos y beneficios) entrar de lleno a la definicion de la teoria de costos y

beneficios y el alcance de esta.

Segtin Dompere K (2004):
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“El analisis de costo-beneficio es una poderosa
herramienta de ayuda para la toma de decisiones para
aumentar la probabilidad de llegar a buenas decisiones.
Su fortaleza y atractivo en el andlisis de decisiones
radica en varias de sus propiedades logicas: a) un
enfoque sistemdtico para reunir el conjunto de
alternativas, b) una responsabilidad integral de los
costos y beneficios implicitos de las alternativas, c) una
flexibilidad para permitir alternativas metas y objetivos
a analizar, d) un marco para permitir que se construya
un indice de eleccion sobre la base de los costos y
beneficios, y e) la clasificacion de las alternativas de

’

decision por indice de costo-beneficio.’

La relacion que existe entre el costo y el beneficio es la relacion entre el flujo de
beneficios que se ve respaldado por un flujo de costos dado el proyecto
correspondiente. Y que genera la interrogante si un cambio en el estado economico
conduce a una mejora en el bienestar social en términos de mayores beneficios, ya

sea para una organizacion, el Estado, etc.

Teoria de la maximizacion de recursos

Se puede encontrar comprendida dentro de otra conjetura llamada: La teoria de la
empresa tradicional. Segiin Oteyza y Suarez (1970), dado el objetivo por
excelencia, la empresa estaba en equilibrio cuando se igualaba ingreso y costos
marginales, ya que ésta es la condicion bésica para que se maximicen las

utilidades” (p. 343)

Sin embargo, esta definicion de maximizacion de recursos ha experimentado
cambios segun este mismo autor Oteyza y Sudrez (1970): defienden la posicion
que la empresa realmente nunca llega a maximizar sus recursos 0 maximizar su

crecimiento. Sino que lo que se persigue es un reflejo de la politica corporativa
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deseada, que cada uno de los grupos que la lideran desean que esta posee, es mas,
segun los autores ni siquiera posee una motivacion, si no que la empresa se acerca

mas a un lado u otroen la balanza de poder que ejercen los autores de estas.

Estos grupos estan divididos entre los accionistas de una empresa, los cuales
buscan obtener un aumento gradual en el valor de sus acciones y un flujo de
dividendos constantes o crecientes. Por otro lado, se encuentran los ejecutivos, los
cuales quieren maximizar sus ganancias o recompensas (crecimiento). Estos
ejecutivos imprimen fuertemente su motivacion sobre las actividades de la empresa

segun su control y manejo de la organizacion (Oteyza y Suarez, 1970).

Esto implica, que la maximizacion de utilidades de una empresa se basa en la
politica corporativa que el grupo que analiza esta maximizacion desea. Por esto es
por lo que los autores llegan a la conclusion que la empresa en si no maximiza
nada, sino que la maximizacion de los recursos estd dada dependiendo del grupo
que la lidere y la analiza. Es decir, la empresa corporativa en si es un conjunto de
diversas y complejas presiones internas y externas, en el cual se sitian y combinan
el deseo de coeficiente de valuacion que es la sintesis del deseo de los accionistas

y un razonable ritmo de crecimiento que es el deseo de los ejecutivos.

Teoria del desarrollo de contrato de compraventa

Castan (1986) definio el contrato de compraventa como: “/...] um contrato
consensual, bilateral, oneroso, generalmente conmutativo y traslativo del
dominio” (Gutiérrez, 2009, p. 8). Es por lo tanto un contrato de compra y venta,
un acuerdo donde una de las partes adquiere un bien, y a su vez el compromiso de

pagar este y la otra parte se compromete a dar ese bien.

Segun Gutiérrez (2009), los antecedentes del contrato en cuestion se evocan a la

antigua Roma donde inici6 toda esta practica de trueque. Y el principal proposito
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de este contrato que lo diferencia de los demas es la transmision de la
propiedad. Sin embargo, este autor hace la salvedad que: el “Derecho Romano no
impuso al vendedor la obligacion de transmitir el dominio, sino la de consignar la
cosa y mantener al comprador en la pacifica posesion de la cosa vendida”

(Gutiérrez, 2009, p. 9).

En los antecedentes historicos de la compraventa se exigia la ciudadania romana
para ejercer la titularidad dominical, lo cual, por exigencias del comercio y los
limites del trafico debia combinarse con una vision amplia del contrato que
permitiese a los ciudadanos adquirir por compra. De ahi la conviccidon romana de
que la venta no implica obligacion de transmitir el dominio, sino inicamente poner

en poder y posesion de la cosa vendida al comprador. (Gutiérrez, 2009, p. 9).

Albaladejo (1947), afirma que: la garantia méas importante de la obligacion de
entrega era la responsabilidad por el «evincere» o eviccidn y por los vicios ocultos,
de forma que el comprador no puede dirigirse contra el vendedor por el solo hecho
de que no haya existido transmision del dominio (Gutiérrez, 2009, p. 10). Algunas
de las caracteristicas que el contrato de compraventa ha desarrollado a través del

tiempo segun Gutiérrez (2009) son:
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Figura 1. Caracteristicas del contrato de compraventa
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Elaboracion propia con base en Gutiérrez (2009) (pp.21-22)

Segutin lo expresa el Derecho Romano clésico existian 3 maneras de adquirir el

dominio reconocido:

1. La mancipatio,

2. La iniure cessio
3. yla traditio ex iustam causam. (Gutiéerrez, 2009).
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Los dos primeros eran maneras de intercambio mdas formales y llenas de
publicidad. Por otra parte, el tercero solo se basaba en la entrega de la posesion al

interesado en obtenerla.

No obstante, la tradiciéon presentaba una diferente cualificacién segiin que se
tratase de “res nec mancipi” es decir cosas que no fuesen inmuebles rusticos,
animales de carga o tiro, o bien “res mancipi” pues en el primer caso, la traditio
producia la transmision de la propiedad de la cosa, considerada como dominio
pleno, mientras que, en el segundo supuesto, la traditio unicamente transmitia la
llamada propiedad bonitoria, convirtiéndose el adquirente en un mero poseedor.

(Gutiérrez, 2009, p. 25).

Esta forma de intercambio dej6 desprotegido al comprador, ya que debia esperar
un largo periodo de tiempo para convertirse en el propietario. Debido a esta
situacion y su aplicacion en la practica se hace necesario la evolucion del derecho
y “los citados modos derivativos quedaron reducidos en el Derecho Justiniano a

uno solo, la traditio o tradicion”. (Gutiérrez, 2009, p. 26).

“Con la Codificacion aparecen dos sistemas de
transmision del dominio bien diferenciados: el sistema
llamado de la transmision contractual abstracta y el de
tradicion unida a la existencia de un negocio causal.”
(Gutierrez, 2009, p. 26).
Estos cambios en los modos que regian al contrato de compraventa hacen que su
aplicacion en la préctica cambie; el sistema de tradicion unida a la existencia de un
negocio causal armoniza el contrato causal traslativo y la transmision efectiva de

la cosa, no produciéndose el traslado del dominio ante la ausencia de cualquiera de

los dos requisitos, siendo este el sistema adoptado por el Derecho espafiol.
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A pesar de las ya mencionadas reformas en el contrato de compraventa, ain

quedaban algunas ambigiiedades, o vacios legales, que este contrato no

contemplaba o cubria. Como, por ejemplo:

Lo que afirma Castan (1986): que habia cosas como los predios provinciales
que no eran susceptibles de dominio y personas como los peregrinos, que no
podian adquirirlo, y, sin embargo, la funciéon econémica de la venta exigia que
fuese accesible a todos (Gutiérrez, 2009, p. 29).

Por otra parte, Bonfante (1929) afirma que: dicho criterio seguido en el
Derecho romano clasico fue después moderado por el propio desarrollo del
sistema juridico de forma que quedd reducido a un «dogma maés bien formal
que sustancial. (Gutiérrez, 2009, p. 29).

Finalmente, todo este desarrollo del contrato en cuestion hace que se formen los

principios mas inspiradores del contrato de compraventa, asi como lo afirma

Gutiérrez (2009):

[...] en nuestro Derecho, que en primer lugar determina que el Codigo civil
adopta el principio de la tradicién que se concreta en la exigencia de titulo y
modo para efectuar cualquier adquisicion por contrato inter vivos de la
propiedad y los derechos reales”.

En segundo lugar, el Cdodigo espafiol no impone al vendedor la obligacion de
transmitir el dominio de la cosa vendida al comprador.

En tercer lugar, doctrina y jurisprudencia admiten la plena eficacia del pacto
de reserva de dominio como garantia propia que afecta al funcionamiento
normal del articulo 609 apartado 2. °.

En cuarto lugar, nuestro Codigo siguiendo el precedente del Codigo francés
regula expresamente el caso de la doble venta, si bien con efectos diferentes a
los previstos en este.

En quinto lugar, se admite por doctrina y jurisprudencia la validez de la
compraventa de cosa ajena, en general con mayor amplitud que en las
legislaciones extranjeras. (Gutiérrez, 2009, p. 30).
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Por otro lado, cabe mencionar que los contratos compraventa de mercancias deben
cumplir con la base legal definida por la Convencioén de Viena de 1980. La cual
busca armonizar y sistematizar las reglas del derecho comercial; asi como regular
al contrato de compraventa internacional como un todo. De esta manera crear un
derecho internacional uniforme que aplique a los Estados firmantes. (Almanza y

Pereira, 2014).

Se define ademas que la internacionalidad de los contratos es determinada por:
“por la localizacion de los establecimientos de los contratantes en Estados
diferentes, siempre y cuando estos se hayan adherido a la Convencién, o cuando
las normas de derecho internacional privado prevean la aplicacion de la ley de un

Estado contratante” (Almanza y Pereira, 2014).

La Convencion de Viena es aplicable siempre y cuando las partes no hayan
acordado excluirla, esto debido a que dentro de ella se expresa el principio de
autonomia de la voluntad y libertad contractual. También se debe tener claridad
que solo se aplica cuando se da un intercambio de mercancias explicitamente

contenidas dentro de este acuerdo.

De acuerdo con Vidal (2010), la Convencioén especifica que la compraventa es
aquel contrato en donde el vendedor entrega mercancia, transmite su propiedad y
entrega la documentacion correspondiente, y el comprador paga el precio, y
coopera para la entrega y recibimiento de estas. La Convencion regula la formacion
de estos contratos y los derechos y obligaciones que se originan a raiz de ello,
destacando que se debe cumplir los criterios de buena fe, principios generales, la

intencion de las partes, uso y practicas comerciales.

Por lo tanto, se puede destacar que un contrato compraventa posee bases legales
aplicables a este, pero no se debe dejar de lado que origina derechos y obligaciones

que se ven alcanzados por principios, reglas, estandares o directrices. Los cuales
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pueden producir determinados efectos juridicos y se definen bajo el concepto “soft
law”, el cual engloba una diversidad de instrumentos internacionales dando
amplitud a su alcance y dentro de los cuales se pueden destacar a los

INCOTERMS. (Del Toro Huerta, 2006).

Teoria humanista

La evolucion de la humanidad a través de la historia ha plasmado cambios
significativos, la globalizacion y la aceleracion de la sociedad por mas y mejores
oportunidades ha convertido al ser humano en pionero de esa evolucion, no solo
para cubrir y satisfacer las necesidades bésicas sino de poder hacer posible todo

aquello que desee y todo al alcance de sus manos

Stefano Semagni sefiala que “los procesos econdomicos son basicamente, procesos
de interaccion entre los hombres” estd claro que toda esta dinamica se deriva de

los intereses que rodean a las partes.

Desde los primeros tiempos los seres humanos basaban su supervivencia en las
negociaciones de una manera muy distinta a la actual, sin embargo, la esencia era
buscar aquello que satisficiera su bienestar personal: “La razén, basicamente es
que el bienestar personal, el estar bien del individuo, depende de dos componentes:
uno es el adquisitivo y el otro expresivo. El primero vincula el sujeto a la posesion
(o a la disponibilidad) de bienes y servicios capaces de acrecentar su utilidad.”

(Semagni, 2009, p.174)

Para que exista el nacimiento de un contrato de compraventa, deben existir partes
con un interés comun, la negociacion y la accion de llevar a cabo la ejecucion de
este. Con el paso de los afios el ser humano ha aprendido como lograr satisfacerse
a si mismo y a los demas, en épocas antiguas se utilizaban técnicas como el trueque

para asi todos gozar de beneficios y poder cubrir esas necesidades basicas del
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momento, actualmente la practica es mas compleja pero no deja de tener el mismo

objetivo.

Al realizar un asocie entre la teoria humanista y la compraventa en la dinamica de
canje de bienes se puede determinar que los individuos buscan vias de negociacion
basadas en sus propias necesidades, sin embargo, hay reglas que deben cumplirse
para que esos intereses personales no interfieran en ninguna medida la armonia del

beneficio mutuo ni el deber ser de los contratos pactados,

De acuerdo con Lobato Gomez (2011): “Todos los contratos generan una serie de
obligaciones y derechos de los elementos personales sobre los reales. Estas
obligaciones y derechos son reciprocos: las obligaciones del vendedor generan

derechos del comprador y viceversa” (p.29)

Es importante recalcar que no solo el intercambio comercial de bienes y servicios
se da de la manera tradicional, en un mundo que avanza y donde la tecnologia es
una herramienta bésica y fundamental del dia a dia, el e-commerce es una via
rapida y eficaz que conecta a vendedores con compradores a la distancia de un clic
desde cualquier dispositivo con acceso a la red de Internet. “El e-Commerce se
centra en los clientes de la organizacion, en el proceso de compra y venta de
productos, servicios e informaciéon a través del uso de las redes de Internet o

informaticos” (Guede, 2015, p. 323)

Es de esta manera, como el ser humano revolucionario del mundo globalizado
forma parte como un elemento fundamental de este ciclo productivo
(compraventa), en donde cuando terminan las obligaciones de uno, inicia las del

otro.
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Teoria de distribucion de bienes

El mundo actual estd en constante cambio y evolucion, las necesidades de los
mercados precisan ser atendidas a la brevedad y los competidores de los mercados
estan dispuestos a brindar lo mejor para que sus productos y/o servicios sean el

namero 1 en la mente de los consumidores.

En el libro “Gerencia de Marketing” los autores nos sefialan los canales de
distribuciéon como un elemento de suma importancia pues, parte de la satisfaccion
del cliente es una logistica exitosa, en la medida de que el producto demandado

llegue en perfectas condiciones y en el tiempo preciso.

“La distribucion es una variable que forma parte de la
mezcla del marketing, junto con las variables del
producto (producto, precio y promocion). Su mision es
colocar el producto a disposicion del consumidor final en
la cantidad demandada, en el momento en que lo necesite
vy en el lugar donde desee o necesite adquirirlo” (Diaz,
2016, p.112)

La distribucion se debe entender como una variable estratégica y parte fundamental
de un contrato de compraventa, pues esta impacta de una manera directa el precio
final de los productos, en el comercio de mercancias el tiempo y los errores se
resumen en dinero, tomando este enunciado como el punto de partida para tener
claras las reglas del juego, es importante que ambas partes conozcan sus

responsabilidades y alcances dentro de la relacion comercial.

Los canales de distribucion pueden ser cortos o largos, esto dependerd de las
necesidades que el vendedor deba cubrir de su comprador, entre mas largos sean
los canales de distribucion, mayores seran los costos, gastos, riesgos e involucrados

en el proceso.
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En la distribucion son importantes tanto las relaciones verticales (fabricantes,
proveedores o intermediarios) como las horizontales (competidores de los
mercados, estos se encuentran en el mismo canal de distribucion) pues todo debe
estar en una perfecta armonia para que el éxito del negocio sea garantizado, todos
estos trabajan directa o indirectamente en conjunto para cooperar y colaborar para
obtener beneficios, asi lo explica el autor Jos¢ Ramon Sarmiento Guede en su libro

“Marketing de relaciones. Aproximacion a las relaciones virtuales “

La logistica de la distribucion es toda una tarea rigurosa, es por ello por lo que la
buena relacion entre las partes no es suficiente, esto va mas alla, las pautas del
comercio internacional deben ser claras, precisas y siempre protegiendo los
intereses de las partes involucradas, el autor Ramirez, A, en su libro Negocios
internacionales: Fundamentos y estrategias, sefialan que el comercio esta regido
por reglas internacionales llamadas INCOTERMS, términos importantes en la

negociacion de contratos de compra y venta

“El proposito de los INCOTERMS es proveer un grupo
de reglas internacionales para la interpretacion de los
términos mas usados en el comercio internacional. Estas
mismas reglas son revisadas cada 10 anos...” Ramirez,
A. (2013) pag.270

Los canales de distribucion se deben entender como el medio para que todo aquello
que desee el comprador llegue de manera Optima hasta sus manos, por ello la
importancia y la claridad de los procesos, la transparencia y la eficacia son

elementos fundamentales en el desarrollo de estos.

Inicialmente se pueden contemplar los canales de distribucion como parte
unicamente del sistema econdmico, sin embargo, estos a parte de la parte
magquinaria y tecnologica que la conforman, también hacen parte indispensable los

seres humanos y acé es donde se entrelazan y se relaciona la parte humanista con
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el tema de la distribucion al ser parte de este los temas del conflicto, poder, roles y

procesos comunicacionales,

“Una correcta gestion de un canal de distribucion debe
en consecuencia tratar de detectar cualquier problema
de conducta que tienda a inhibir el efectivo flujo de la
informacion a través de los canales y hacerlo antes de
que el proceso comunicacional se vea seriamente
distorsionado.” (Paz, y Rodolfo Paz, 2008, p.58)

Es el balance ideal del intercambio, el interés individual y colectivo que hace de la

distribucion de los bienes una operacion indispensable para el desarrollo global.
Economia progresista

El capitalismo, un sistema alabado por muchos y sefialado por otros, lo cierto es
que la humanidad vive dentro de este, ni bueno, ni malo, pero necesario. Cada dia
es una lucha constante por la supervivencia, todos los dias miles de personas de las
grandes ciudades, asi como de los lugares mas inimaginables del planeta salen en
busca de un mejor porvenir, con mucho o con poco, cada uno defiende y lucha por

sus ideales desde su trinchera.

Este mundo avanza y con ¢l avanza la humanidad, la industria, los negocios y las
grandes esferas del poder van moldeando cada vez el sistema para sembrar en la
mente de los seres humanos la creencia de que cada vez se necesita mas y mas,

porque ese es el progreso que vende el mundo moderno.

Estamos en una era donde los avances tecnologicos evolucionan en lapsos de dias,
donde lo que hoy es nuevo dentro de semanas ya serd obsoleto, es asi como las
empresas con su “marketing” se instalan en la mente de cada consumidor para

generar o crear necesidades del deseo humano.
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“Muchos sociologos, historiadores, economistas y
filosofos han tratado durante siglos de objetivar las
causas por las cuales se producen ciclos expansivos
donde la economia crece y las sociedades que lo
disfrutan se transforman. Precisamente, uno de los
factores fundamentales para entender este tipo de fase
historica es el cambio tecnologico.” (Pascual y Prieto,
2014, p.128)
Dentro de las teorias del progreso econémico se habla de la industria como un pilar
importante y fundamental en el desarrollo, la empleabilidad de las personas hace
que el poder adquisitivo sea mucho mayor, es asi como la economia de las naciones
se va fortaleciendo, dentro de la realidad social de las clases y la distribucion de

las riquezas,

“Se argumenta que el crecimiento de la productividad
depende de factores que operan en el dmbito de empresas
e industria. Factores que determinan la tasa de
crecimiento de la productividad, dado los niveles de
producto capital. El crecimiento de la demanda a su vez,
dependen esencialmente de la distribucion del ingreso
determinada por el poder de negociacion de los
trabajadores y capitalistas...” (Cortez, 2003, p.279)

La compraventa va sutilmente asociada a todo este desarrollo pues, las industrias

dependen de estos para poder sustentar sus negocios sobre escritos que le

garanticen seguridad y le den garantias de cobertura en casos de incumplimientos

de las partes involucradas, las pautas del comercio internacional vienen a sustentar

y a ser un complemento de estos.

Es importante la comprension de todos los elementos que integran este ciclo, el ser
humano como el objeto fundamental donde todo esto inicia, ha sido testigo de los
miles de avances que el mundo ha tenido, como se pasa de una economia bésica de

supervivencia a una economia globalizada, llena de miles de avances en todas las
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areas, especialmente el area comercial donde las cadenas logisticas son gigantes
imponentes alrededor del mundo, los canales de distribucion trabajan sin descanso
24/7 los 365 dias del ano y donde las partes estan conectadas y dispuestas a

satisfacer necesidades desde cualquier rincon, porque las barreras ya no existen.
Teoria del aprendizaje y formacion

El desarrollo integral de cada individuo se realiza dentro de una sociedad
civilizada, en donde se realizan distinciones en los modos de vivir y creencias como
parte del comportamiento y la supervivencia social. Lo cual debe ser trasladado
para formar la experiencia de vida de un grupo humano, generando el concepto de

educacion.

De acuerdo con Abbagno y Visalbergui, la educacion es la transmision de la cultura
de grupo, de generacion en generacion para mantener las habilidades necesarias
que condicionan la supervivencia. Esta a su vez se puede subdividir en la educacion
institucional, abarcando habilidades técnicas para la definicion y formacion

humana del individuo o grupo social. (1992)

En la actualidad se utiliza el término de “sociedad del conocimiento” en las
principales discusiones dentro de la rama de las ciencias sociales y analizar las
transformaciones de la sociedad actual. Este se considera como un factor del
cambio social como lo es la expansion de la educacion, resaltando su importancia
como base de los procesos sociales dentro de la sociedad. De ahi radica la
necesidad de aprender a lo largo de la vida y pasa a convertirse incluso en un factor

economico. (Kriiger, 2006)

Por tanto, la educacion se podria abarcar como un proceso humano que va a
depender y delimitarse por los factores sociales y econémicos a su alrededor. La

formacion se debe al contacto humano con la finalidad de alcanzar una meta en
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comun por medio de técnicas didacticas y generar un nuevo avance de saber
cultural por medio de la transformacion de los conocimientos tecnologicos. El
conocimiento adquirido por los profesionales se segmenta en dos grandes teorias
partiendo de la teoria de aprendizaje y la teoria de formacion. Las cuales logran a
modificar el proceso en cuanto a los INCOTERMS, el cual puede colocarse como

un proceso de aprendizaje o uno formativo.
Teoria del aprendizaje

El aprendizaje esta ligado directamente a la pedagogia. Lo cual concibe al proceso
de enseflanza como aquel que se refiere al acompaflamiento, ensefianza,
explicacion y correccion, generando un factor controlador de costumbres del
sujeto. La suma de eventos y experiencias en el tiempo, como lo son las
experiencias vividas de forma singular o colectiva, apoyan a un proceso de
transformacion y forja una identidad incluso con miras a futuro. (Zambrano Leal,

2015)
De acuerdo con Buckley (2007):

“El proceso por el que los individuos adquieren
conocimientos, técnicas y actitudes a través de la
experiencia, la reflexion, el estudio o la instruccion.”

(p-17)
El proceso de aprendizaje se estipula como una relacion de individuo-mundo,
implicando una constante actualizacion de acuerdo con los factores externos que
le componen. Ademas, las practicas educativas ubican al alumno como el centro
del proceso y ejecutor. La pedagogia como tal brinda las herramientas necesarias
que componen condiciones para explicar, organizar e innovar los dispositivos de

ensenanza.
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Teoria de la formacion

El proceso de formacion se cataloga como parte de la eficacia empresarial con la
adaptacion para cubrir necesidades que surjan en un entorno como por ejemplo el

empresarial. Sin embargo, es necesario definir el concepto de formacion como:

“Un esfuerzo sistematico y planificado para modificar o
desarrollar el conocimiento, las técnicas y las actitudes a
traves de la experiencia de aprendizaje y conseguir la
actuacion adecuada en una actividad o rango de
actividades. (...)” (Buckley, 2007, p.16)
El proceso formativo se define como aquel determinado a una tarea o actividad.
Esto estipula que su prioridad seria la adquisicion de conductas, técnicas o ideas
especificas y colocando como su centro al trabajo sobre el sujeto y que su
comportamiento sea definido. Lo que abre paso a la especializacion de los
individuos; aunque no se puede dejar de lado que existe una pequefia relacion entre
individuo-mundo, el efecto que esta genera no va a realizar grandes cambios en su

proceso ya que su centro es la especializacion determinada a una actividad y que

incluso es planificada para un fin definido.
Teoria etnografica

(Tiene algun valor hacer énfasis en un apartado de este trabajo de investigacion en
la disciplina de la etnografia en una era donde la ciencia computacional y los
programas informaticos gobiernan? ;Por qué empleamos una metodologia
“artesanal” en lugar de jugar con los datos masivos para el acercamiento a nuestro
objeto de estudio? ;Por qué en un mundo de disrupciones tecnoldgicas de métricas

y datos se pone la mirada en la etnografia?

Antes de responder estas preguntas elementales para el problema de estudio aqui

planteado, es necesario hacer una breve referencia a la discusion tedrica que existe
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en torno a esta rama de la antropologia. Bien es sabido que existen diversas
aproximaciones tanto en opiniones y posturas epistemoldgicas alrededor de la

etnografia, asi como su utilidad, validez, métodos y técnicas.

Gomez (2012) menciona que la etnografia corresponde a un método integrativo que
se nutre de diversas herramientas en funcién de la recoleccién, analisis e
interpretacion de datos, asi mismo esta ha de brindar puentes de acercamiento a las
realidades tanto de sujetos individuales como de colectivos. Esto con el objetivo de
recopilar informacidn acerca de los problemas de investigacion, su comprension e

interpretacion.

Por otra parte, para Geertz la etnografia corresponde a un método aplicable a
diversas disciplinas y a diversos grupos humanos, incluyendo las relaciones de
parentesco, las relaciones de produccion, la distribucion del espacio fisico y los
usos del lenguaje para la comprension y descripcion del conocimiento local, Geertz

(1983).

Velazco y Diaz de Rada citado en Ferrandiz (2011) mencionan que la etnografia
corresponde a un proceso de corte metodoldgico que describe a la antropologia
social. Por su parte Guber (2001) en su postura epistemoldgica entiende que la
etnografia viene a constituir una interpretacion/descripcion sobre lo que el
investigador ha visto y escuchado por tanto ha de presentar esta interpretacion

problematizada acerca de aspectos de las realidades de colectivos humanos.

Lo que se constituye como etnografia segin Solis & Maldonado (2006), es uno de
los elementos de mayor relevancia para la comprension del territorio. Una de las
principales metas a criterio de los autores es la descripcion detallada de la realidad
social por medio de la observacion, entrevistas y revision documental. El analisis

del investigador o investigadora pasa por la sensibilidad de la “limpieza” del dato,
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entendido esto como una seleccion intencionada sobre topicos que se han elegido

estudiar.

Guber (2001) remarca aspectos elementales en la construccion del conocimiento
etnografico. Primero establece dos lineas de analisis a saber, la via que va desde el
desconocimiento al reconocimiento. Estos dos acercamientos ayudan de
sobremanera en la comprension del fendmeno, primero porque las personas
investigadoras reconocen una ignorancia de corte metodoldgico por tanto es
necesaria la aproximacion para la comprension y aprehension para poder conocerla
e interpretarla. A partir de esta aceptacion en cuanto a la limitacién del
conocimiento y premeditada ignorancia se desarrollan pilares fundamentales que

impulsan la busqueda del conocimiento.

En cuanto al enfoque, la etnografia debe ser asumida no como una simple técnica,
mencionan Garcia-Gonzalez & Gonzalez Veléz (2019) sino como una manera de
hacerle frente a la investigacion, con el objetivo de describir y entender la realidad
a partir de la perspectiva de la otredad. La etnografia es en esencia una
aproximacion tanto descriptiva como interpretativa, se resaltan aspectos
trascendentales de este enfoque etnografico sobre el conocimiento y entendimiento

de las experiencias de las individualidades o colectivos bajo analisis.

La observacion y la entrevista son herramientas que la etnografia provee en el
analisis cualitativo, el trabajo de campo y el acercamiento al sujeto de estudio
arrojan datos tan importantes como la teoria. Mediante la interaccion se logra una

participacion abierta que incluso traza guias para el estudio de temas futuros.

La observacion recurrente y la convivencia prolongada, permite comprender el
sentido de las practicas cotidianas y la interpretacion de estas, en este caso Agentes
Aduanales, Consolidadores de carga internacional, Pedimentadores, Exportadores

e Importadores que actuan en la Aduana Caldera, Costa Rica.
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La aplicacion de la etnografia critica repercute en mejoras, aporta a los registros de
conocimiento cultural y patrones de integracion social. Mediante la observacion o
entrevistas de campo pueden percibirse caracteristicas y rasgos especificos de los
individuos que permiten crear una descripciéon minuciosa de los comportamientos
o eventos, esta herramienta aporta al investigador elementos materiales,
organizativos, emotivos, creativos, paradigmaticos y simbolicos que se utilizaran

en el estudio de la cultura particular, Guber (2001).

Las orientaciones de Geertz (1983), quien concibe a la antropologia como un acto
interpretativo; el objeto de atencion del investigador debe estar puesto sobre el
entramado cultural: las instituciones, las acciones, expresiones, imagenes,
acontecimientos y costumbres que a través de la etnografia se van registrando todos
y cada de los elementos culturales que aparecen de forma directa en los
acontecimientos sociales; medio por el cual se representan las formas culturales.
Los insumos investigativos se obtienen a través de la observacion de los fenomenos
sociales, para posteriormente dar el salto etnologico; es decir: comparar con otros

fenomenos similares e interpretar los sentidos subyacentes.

La observacion y la entrevista son un complemento tanto en las investigaciones
cuantitativas como cualitativas, ya que articula la experiencia de campo y el
analisis, ambos indispensables en la recoleccion de datos, sin embargo, se requiere

de elaboracion teorica, analisis de conceptos que ayude a comprender la realidad.

Segin Marcus (2002), cuando en la etnografia no se presenta una perspectiva
epistemologica o cuando simplemente una descripcion se presenta sin ninguna
teorizacion que la ubique, dificilmente podremos hablar de un estudio o descripcion
etnografica, puede constituir en el quehacer del investigador o una herramienta

importante para el andlisis y solucion de problemas educativos.
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También los instrumentos de la etnografia pueden ser muy valiosos en la
investigacion de campo para enriquecer la calidad del dato y ampliar o esclarecer
su informacién. En la investigacion etnografica el producto principal del trabajo
analitico es un texto descriptivo. La construccion de esta descripcion analitica se
hace necesariamente desde alguna conceptualizacion teorica, aun implicita, es

decir, siempre se hace una descripcion entre muchas posibles.

Otra etapa necesaria en el proceso de la investigacion es la triangulacion de los
datos, es decir, relacionar los diversos tipos de datos recogidos, con el fin de
analizar las similitudes o divergencias entre lo que comunican los participantes, lo
que observa el investigador, y lo que piensan, a su vez, el andlisis realizado por el
investigador. Esta tltima fase Scollon y Wong Scollon la denominan “interaccion
del observador con los miembros”. El resultado es un proceso que consigue
adentrarse, tanto tedrica como metodoldgicamente, en los a menudo indirectos y
siempre complejos vinculos que existen entre el discurso y la accion Scollon

(2001).

Por otra parte una de las principales finalidades con la etnografia es lo relacionado
con el interpretar/describir Gomez (2012), en donde el investigador se ha de
proponer hacer legible la cultura etnografica a quienes no pertenezcan a ella de
manera que la lectura y comprension sea accesible para cualquier persona, con esto
se busca que indistintamente de la herencia epistemologica y formativa del
investigador, este sea capaz de entender e interpretar los resultados del analisis
etnografico de los INCOTERMS vy la cultura organizacional sobre la que gira la

aduana de Caldera.
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CAPITULO II: Métodos de Trabajo

Metodologia

El desarrollo de la investigacion tiene un enfoque cualitativo ya que, el objeto de
este estudio radica en captar ciertas caracteristicas especificas de la realidad
humana utilizando como base el conocimiento cientifico en la Psicologia y las
Ciencias Humanas en general que serd usado en este caso, para determinar el
conocimiento de un establecido tema, la aplicacion y el dominio que tienen los

individuos que han sido parte de este proceso.

“...el método experimental y sus derivados, como las unicas
alternativas de produccion de conocimiento cientifico en la
Psicologia, y las Ciencias Humanas en general, se
encuentran limitaciones en el conocimiento cientifico de
ciertos planos de la realidad humana (problemas como la
libertad, la moralidad o la significacion de las acciones
humanas cotidianas). De ahi que tenga sentido buscar y
difundir métodos de investigacion alternativos que permitan
captar esas caracteristicas especificas de la realidad
humana, es decir, tiene sentido estimar la vigencia cientifica
de las alternativas de investigacion cualitativa” (Quintana,

2006)
El método de investigacion cualitativo consta de etapas que son las que le daran el

sentido y respuesta al estudio en cuestion, pues consta del desarrollo descriptivo,

comprensivo y explicativo.

Para la recopilacion de toda la informacion de la investigacion en la fase
exploratoria, se define como objetivo el realizar un andlisis de conocimientos
practicos sobre los INCOTERMS 2010 en profesionales o usuarios de estos que

actian en la Aduana de Caldera en la provincia de Puntarenas en Costa Rica.
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Segun el autor Quitana (2006), la accion basica para este caso fue la observacion
anticipada de la realidad que se iba a investigar para ello llevando a cabo entrevista
a informantes claves, al tener esto definido se procede al mapeo del escenario donde
va a desarrollarse la investigacion en este caso Aduana de Caldera, Puntarenas y el
muestreo contempla todos aquellos actores parte de la investigacion a través de las
entrevistas aplicadas, basada en la teoria que expone el autor Alberto Quintana que
el muestreo de la investigacion es discriminatorio describiéndolo con un objetivo
de “Maximizar oportunidades para verificar la argumentacion o el argumento
construidos, asi como también las relaciones entre categorias, permitiendo alcanzar
la saturacion de aquellas que han mostrado un desarrollo insuficiente.” (Quintana,

2006)

Con los elementos base de la investigacion se procede al disefio, para abarcar este
tema se indaga principalmente en la notoria dindmica de los patrones errados en la
aplicacion del tema de los INCOTERMS en los entornos laborales de cada uno de
los exponentes de este trabajo, es asi como se define una potencial area para indagar
en un conocimiento que esta, que es de suma importancia y que debe ser reforzado

para que cumpla su objetivo de manera exitosa.

A raiz de esto surgen muchas interrogantes que dan nacimiento al desarrollo de este
tema ;Cuanto saben los profesionales aduaneros y de comercio exterior
verdaderamente sobre el tema de INCOTERMS? ;Todos los profesionales que
trabajan y aplican INCOTERMS tienen una carreta afin que les da este
conocimiento? ;Se puede tener una correcta aplicacion sabiendo lo basico sobre el
tema de INCOTERMS? ;El conocimiento de INCOTERMS se debe estudiar y

actualizar?

La respuesta a todas estas preguntas no es concreta, no es puntual porque con el

desarrollo de la investigacion a medida que el investigador va operando, va

47



encontrando diversidad de ideas y opiniones de las partes investigadas, es ahi donde
hay una apertura en el proceso de recoleccion de la informacidn y en el analisis de

los datos.

“Esta referencia mediadora del papel del investigador resulta
util en dos sentidos: de una parte, sirve para enfatizar como
el investigador no puede cumplir a cabalidad los objetivos de
la investigacion sin acudir de manera amplia a su propia
experiencia, imaginacion e inteligencia; de la otra, para
visualizar como el conjunto de la investigacion depende para
su éxito, en un altisimo grado, de la relacion que el
investigador logre construir con las personas individuales, el
grupo humano o ambos, segun la perspectiva que busque
conocer.” (Quintana, 2006)

Es de suma importancia, por parte del investigador en este caso que se toma la tarea

de investigar, que pueda ser flexible con las personas que son parte del estudio,

entablar bases

de confianza y sobre todo que sea un ambiente Optimo para el intercambio de
conocimientos, la discusion y el aprendizaje, no es el objetivo sefialar si la persona
estd en lo correcto o en un error, simplemente esa informacion que comparta sera
parte del estudio para que, de una manera general, se pueda identificar en qué casos,
areas y demas puede existir una oportunidad de mejora para la aplicacion correcta

de los INCOTERMS.

Al definir las bases del estudio e investigacion, al definir el tema, dar un disefio y
aplicar parte de la psicologia humana para la recoleccion de datos es de suma

importancia hacer tangible todo eso que se ha ido ejecutando.

Para este caso la aplicacion de la entrevista por medio del instrumentos de
cuestionario es la herramienta principal para la recoleccion de estos datos, ajustado

a la nueva realidad virtual, cada uno de los participantes de la investigacion se
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somete a una entrevista via plataforma electronica llamada Microsoft Teams, se
realiza el proceso de aplicacion de 17 preguntas en total (abiertas y cerradas) pues
el objetivo principal es colectar el conocimiento de cada uno de los participantes al

conocer sus opiniones al dar sus opiniones.

Una vez recolectada la informacion y los datos por medio del analisis de cada una
de las entrevistas se hace una clasificacion en una tabla de valores para asi dividir
por medio de porcentajes cuanta cantidad de personas coincidian con la

informacion y cuéles definitivamente tenian una concepcion o idea diferente.

“El cuestionario busca proteger la estructura y objetivos de
la entrevista. Aun asi, con cada una de las respuestas a las
preguntas del cuestionario, el investigador cualitativo puede
explorar de manera inestructurada (esto es, no preparada de
antemano, pero si sistematica) aspectos derivados de las
respuestas proporcionadas por el entrevistado.” (Quintana,

2006)

Todos estos elementos en conjunto dan como resultado la investigacion sobre la
correcta aplicacidn que tienen los profesionales en temas de aduanas y de comercio
internacional, dentro de las grandes esferas del conocimiento y las aplicaciones que
estos puedan desarrollar, muchas veces obvian un tema y es ahi donde se recae en
errores “simples” pero muy cruciales a la hora de ejecutar temas de negociacion,
intercambios, establecimiento de lazos y relaciones comerciales por medio de la compra
venta internacional de bienes dentro de ajetreada y delicada arista del mundo
globalizado.

Aspectos metodologicos de la etnografia

descriptiva/interpretativa

Para el abordaje metodologico se han distinguido tres principales ejes de analisis
alineados a las dimensiones tanto de la metodologia como de técnicas. Estos

campos corresponden a apartados gubernamentales y la etnografia organizacional
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de la cultura institucional. Esto ha implicado una detallada revision documental
desde el proceso de conformacion de los INCOTERMS, su historia, ademas de su
evolucion en el tiempo. Lo anterior en funcion del analisis longitudinal en distintos

periodos.

En una segunda instancia se han replicado entrevistas semiestructuradas al personal
involucrado en la actividad aduanal en Caldera esto para conocer, describir e
interpretar el grado de conocimiento de los agentes sobre el problema que aqui se
estudia. Por ultimo (pero no menos importante) se implementd un analisis
etnografico integrado sobre las actividades y practicas de la cotidianidad
organizacional. En resumen, se busca realizar un diagnostico de la situacion actual
del conocimiento y de practicas del personal aduanero sobre los INCOTERMS en

la aduana de Caldera.

Se busca crear e implementar una guia o manual detallado en funcidn de que futuros
investigadores puedan aplicarlo independientemente de dos variables, a saber: el
recorrido académico epistemolodgico del investigador, asi como del momento en el

tiempo en que se encuentren.

Se han incorporado y estudiado tres elementos concretos a saber: 1. La cultura
organizacional sobre literatura disponible y capacitacion sobre el tema de los
INCOTERMS por parte del personal aduanero en Caldera; 2. Conocimiento
empirico arrojado por parte de las entrevistas semiestructuradas aplicadas a cada
una de las personas evaluadas en la serie de preguntas estratégicas ligadas al
problema de investigacion que aqui nos reune; 3. El andlisis etnografico de las
técnicas cognoscentes las cuales recopilan aquella informacién invisible al ojo
comun. que solo el investigador dotado de herramientas tedrico-practicas maduras

puede identificar.
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Técnicas de investigacion aplicadas

Desde la antigua Grecia con sus maximos exponentes como Platon, Aristoteles,
Socrates entre otros, se han venido desarrollando argumentaciones en pro y contra
de las técnicas o aproximaciones tanto cuantitativas como cualitativas de
investigacion. Por un lado (Conde) 1994a citado en Valles (2000), hace referencia
que las palabras "cualitativo" y "cuantitativo" (haciendo eco sobre las perspectivas
de corte metodoldgico), corresponden a las ciencias en un espectro macro han de

tener una larga data tanto historica como filoséfica y cientifica.

Una division marcada entre maestro y alumno (Aristoteles y Platon). El primero
con visiones y entendimiento de su cosmovision desde una experiencia mas
cualitativa, o mejor dicho una aproximacioén mas cercana al trato con el mundo de
las cosas (empireia). Platon tenia una concepcion mas cuantitativa, mas formalista,
mas orientada a las matematicas euclidianas. Desde entonces se han desarrollado

escuelas vinculadas a una u otra tradicion.

Se entiende que derivado del amplio e inacabado debate filosofico/cientifico, cada
disciplina adopta las herramientas que mejor le solucionen sus problemas
metodologicos, en nuestro caso y por la naturaleza de nuestra investigacion se ha
determinado que las técnicas y el corte metodologico se inclinan mucho maés a la

empirica cualitativa.

Especificamente tres técnicas pertinentes que dan solucion al problema abordado.
a saber: 1. La observacion no participante en funcion de la busqueda de la
objetividad y la disminucion del sesgo cientifico;, 2. Las entrevistas
semiestructuradas como componentes que permiten un equilibrio entre preguntas
cerradas y abiertas permitiendo un margen para la interpretacion sin dejar de lado

una gran sistematizacion del dato recopilado; 3. El andlisis etnografico de la
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informacion en donde se busca una interpretacion/descripcion detallada y precisa

del fendmeno de estudio.

1. Observacion no participante;
La observacion como método para la recoleccion de la informacion menciona
Abarca et al (2012) no ha de limitarse a la simple obtencion de los datos, mas bien
segin Alvarez-Gayou (2003) se trata de toda una experiencia en la recoleccion de
la informacion relevante sobre el mundo o fendmeno a estudiar. Lo que aqui se
busca es abarcar el ambiente holisticamente donde los colectivos sociales se

desarrollan en espacios fisicos, personales, culturales, entre otros.

Para Sierra-Bravo (1984) la observacion como técnica de investigacion
necesariamente debe tener tres elementos principales, a saber: 1. Se basa en lo que
se ha de percibir mediante los sentidos donde ha de recopilar la vision que se tiene
alrededor de un fenomeno o situacion; 2. El estudio de situaciones en su “contexto
natural”; 3. Se estudian los hechos donde el foco analitico son los sujetos. El rol del

investigador es observar a otras personas o colectivos.

Cabe hacer énfasis en la diferenciacion entre el mirar y el observar que para
nuestros fines son dos conceptos totalmente distintos. Para el primer caso
entendemos el concepto como aquella cualidad de las personas de ver, mientras que
en el caso de la observacion existe un fin especifico y premeditado
metodologicamente hablando. Abarca et al (2012) hacen la distincion tanto entre la
observacion “ordinaria” o no participante y la observacion participante. En el
primer caso se da cuando la persona investigadora se encuentra al margen o fuera
del grupo a investigar por tanto no ha de participar de los acontecimientos teniendo

una vision desde “afuera” lo cual hace disminuir el sesgo cientifico.

En la otra cara de la moneda esta la observacion participante donde el investigador

se integra y forma parte activa del grupo, por tanto, empatiza y si la persona
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investigadora no tiene un alto grado de experiencia se puede perder en el fendmeno
observado y no logre alcanzar con el foco de interés. Alvarez-Gayou acoge la vision
positivista donde el investigador puede establecer una distincién/separacion entre
su objeto de estudio y su posicionamiento epistemoldgico de su vision del
fenomeno bajo analisis. De igual forma el autor hace mencion que el abordaje de

esta técnica tiene su complejidad por razones é€ticas de quienes han de investigar.

2. Entrevistas semiestructuradas;
En el mundo de la investigacion académico-cientifica existen tres aproximaciones
a saber: Entrevistas estructuradas, entrevistas semiestructuradas y entrevistas no
estructuradas. Segin Lopez Sosa (2020) las primeras se caracterizan por preguntas
en orden especifico con posibilidad de respuestas cerradas, la limitante es que son
muy rigidas por tanto la interpretacion ofrece resultados no tan satisfactorios en

comparacion con otro tipo de entrevistas.

Por otra parte, estdn las entrevistas semiestructuradas, estas segun Abarca et al
(2012) hacen eco en que si bien cuentan con preguntas fijas los entrevistados
pueden libremente contestar sin tener que elegir un marco cerrado de respuestas,
esto hace que exista interaccion por parte del investigador con el entrevistado. Por
tanto, se podrian catalogar segin los autores como mas flexibles, dindmicas y
menos rigidas lo cual permiten un mayor margen de interpretacion del dato si se

comparan con las entrevistas estructuradas.

Por ultimo, dentro de este marco de posibilidades se encuentran las entrevistas de
tipo no estructuradas donde segun Lopez Sosa (2020) estas son las mas flexibles en
comparacion a los dos tipos anteriormente mencionados. Esto por cuanto los
entrevistados han de responder sin ninguna restriccion lo que genera la divagacion
mas alla de las preguntas en concreto. Sin duda es un tipo de entrevista en la cual

existe gran riqueza a nivel interpretativo, no obstante, se debe tener en cuenta que

53



existe la limitante de la desvinculacion de la pregunta central por tanto el contenido
final podria ser de un valor poco o nulo por lo que “rescatar” los elementos que si

lo tienen resulta en la mayoria de los casos complejo.

En resumen y siguiendo a Peralta-Martinez (2009) se reconoce que las entrevistas
han de permitir la recolecciéon de datos sobre hechos y subjetividades de las
personas, como creencias, actitudes, valores o conocimientos que solo a través de
esta técnica se pueden obtener. Por lo anterior es que reconocemos esta
aproximaciéon como la mas adecuada para solventar los problemas de corte

metodoldgico en nuestra investigacion.

3. Analisis etnografico de la informacion;
Alvarez Pedrosian (2011) hace énfasis en que tanto el trabajo de campo como la
etnografia no pueden pensarse de manera separada. La informacion vista a través
del prisma de la cientificidad acorde con la institucionalizacion de la ciencia
antropologica. Esta técnica de aproximacion al objeto de estudio resulta util a
nuestros intereses por cuanto se crean y recrean las diversas formas que constituyen
una “radiografia” de la vida cotidiana que viene a representar el territorio

fundacional de la identidad organizacional.

El analisis del contenido etnografico producto de la amplia informacion recopilada
en las técnicas anteriormente discutidas resulta fundamental esto por cuanto se
busca generar un acercamiento al entendimiento y la descripcion. Se debe aclarar
que la ciencia etnogréafica no forma parte del método deductivo, mas bien estd busca
cristalizar una caracterizacion a profundidad de aspectos culturales, historicos y
organizacionales. Se busca un complemento con el positivismo metodico de la
encuesta por ejemplo (la cual es rigida sin variaciones en el caso de preguntas
cerradas), se aboga por una densa descripcion cultural, se hace hincapié en la

cotidianidad de los individuos.

54



Para la realizacion de este analisis de corte descriptivo se han tomado insumos
bibliograficos cientificos y material proveniente de la experiencia en la recopilacion
de informacion en el trabajo de campo etnografico realizado. Se incorporaron
aproximaciones materiales de la filosofia de la subjetividad premeditada, asi como
filosofia de la ciencias humanas y sociales. Se reconoce la postura de Alvarez
Pedrosian (2011) quien menciona que la practica etnografica ha de consistir en un
conjunto articulado de estrategias y técnicas cognoscentes que necesariamente
deben atravesar e interactuar con dominios tanto del pensar como del conocer, esto
de una forma singular con distintos niveles y grados de aproximaciones

generalizadoras.
Tablas de Analisis

A continuacidn, se detalla la informacion recopilada de la aplicacion de la entrevista
por medio del instrumento de cuestionario es la herramienta principal para la
recoleccion de estos datos. Los que se convierten en un insumo directo para el

analisis de factores.

Seccion A. Tablas de analisis sobre conocimiento inferencial
Tabla 5. Medicion del conocimiento Inferencial: Preguntas cerradas

Conocimiento inferencial segun respuestas de participantes en preguntas
cerradas
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Sujet | Pregunta 1. | Pregunta | Pregunta Pregunta 7. | Pregunta
0 (Ha 3. (Cudl es | 6. ;Cuadl es | ;Cada cuanto | 8. ;Cuantos
escuchado el objetivo | el ente | tiempo el | son los
algunavezel | de los | regulador de | ente grupos  en
término INCOTER | los regulador de | los que se
INCOTER |MS en el |INCOTER |los clasifican
MS? comercio MS? INCOTERM | los
Internacion S hace | INCOTER
al? revisionesy |[MS segln
actualizacion [la Camara
es de estas|de
reglas Comercio
internacional | Internacion
es? al?

1 Si Opcion A | Opcidén D Opcion C Opcion C
(Seleccion (Seleccion
antojadiza) antojadiza)

2 Si Opcion A | Opcidén D Opcion C Opcion C

3 Si Opcion A | Opciéon D Opcion C Opcion C

4 Si Opcion A | Opcion D Opcion C Opcion C

5 Si Opcion A | Opcion D Opcion C Opcion C

6 Si Opcion A | Opcioén D Opciéon C Opcion C
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7 Si Opcion A | Opcioén D Opcion C Opcion C
8 Si Opcion D | Opcioén D NS/NR Opcion C
9 Si Opcion A | Opcioén D Opcion C NS/NR

10 Si Opcion A | Opcioén D Opcion C Opcion C
11 Si Opcion A | Opcion D Opcion C Opcién C
12 Si Opcion A | Opcion D Opcion C Opcion C
13 Si Opcion A | Opcion D Opcion C Opcion C

Tabla 6: Medicion del conocimiento inferencial en preguntas abiertas

Conocimiento inferencial segun respuestas de participantes en preguntas

abiertas
Sujeto | Pregunta 2. En sus palabras Pregunta 15. ;Cuales son los
.Qué es un INCOTERMS? principales cambios que usted
podria resumir sobre los
INCOTERMS 2020 frente a los
INCOTERMS 2010?
1 Término de comercializacion en | No conoce los cambios

que se define el precio de una

mercancia en una compraventa.
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El INCOTERMS es un acréonimo

o un vocabulario a nivel
internacional que se utiliza para
las transacciones comerciales de
proveedores e importador para
todo lo que son compras a nivel

internacional.

Los INCOTERMS 2020 creo que

me permite hacer como un
parametro mas especifico ;Cuales
son los que yo puedo utilizar y
abrieron un poco mas? por
ejemplo, que puedo yo utilizar uno
en aéreo y maritimo polivalente
me va a permitir hacerlo con un
poco mas de claridad, sin
embargo, hacerlo con muchos
proveedores que todavia siguen
utilizando el INCOTERMS sin
hacer una aclaracion cual es de las
dos diferencias: 2020 o 2010. En
este punto la idea principal es que
me pueda aclarar ;Cudles puedo
utilizar? en maritimo ;Cuales me
van a permitir de ese maritimo a
que yo pueda utilizarlo también en
aéreo- terrestre?, entonces el 2020
me viene a aclarar un poco mas ese

punto.

Bueno el término comercial
INCOTERMS es, en realidad es
una marca jverdad? la Camara de

Comercio Internacional fue la

Los principales cambios es que
desaparece el DAT y aparecio el
DAP y la diferencia principal es
que establecia

uno que s¢
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creadora de esa marca y aparte una
serie de normas que le permiten a
los importadores y exportadores
definir las responsabilidades de
cada uno al momento de la
transaccion saber /quién se
encarga de qué? ;Quién paga el
seguro? ;Quién paga el flete?
Estos costos se incluyen o no en la
factura comercial. El traslado de la
responsabilidad, o sea, a partir de
qué punto de la cadena logistica es
responsable el importador o el
exportador que en el momento de
un reclamo es muy importante.
Estos términos comerciales no son
un contrato de comercio, forman
parte del contrato, deben estar
incluidos y estos INCOTERMS
son actualizados cada diez afios
la Camara de

por parte de

Comercio Internacional.

entregaba en terminal y el otro no
se entrega en terminal, se entrega
en cualquier parte y ademas es
descargado. Incluye la descarga
ademas de que en las notas
explicativas o en el libro
propiamente es mas amigable la
forma en que se pueden localizar
las obligaciones del comprador y
vendedor, estan una frente a la otra
y es mas facil su consulta. Hay un
cambio también con lo que se
refiere al seguro. El seguro en
algunos casos, el aéreo debe tener
una categoria mas alta, pero sin
duda el seguro subiria. EI nombre
de esto es un arreglo entre las
partes, también hay otra que es
mas bien un tipo de propuesta
porque cuando una mercancia es
vendida més bien en el exterior y
se compra por carta de crédito,
entonces el vendedor necesita un
BL formado en el que diga que la
mercancia esta sobre el barco para

poder ir al banco y cobrar el

dinero. Se propone que se le

59



solicite por parte del comprador al
barco, a la naviera que emita ese
documento de esa forma, aunque
no haya llegado todavia el
contenedor sobre el barco para que
pueda empezar a proceder con
cobrar el dinero del pago. Esos

serian como los principales.

Para mi un INCOTERMS es un

contrato de compraventa
internacional entre un comprador
y un vendedor para definir las
obligaciones del importador y del

vendedor.

Me parece que los INCOTERMS
del 2020 hubo algunos cambios
con base en quién se hace cargo de
la parte de asumir el seguro,
basicamente es lo que sea, y
también hay uno muy importante
es que antes estaba el Delivery at
Terminal que estaba condicionado
a que la entrega fuera en terminal
y ahora el cambio esta Delivery,
bueno entrega en el lugar
convenido entonces ahora estd
mas abierto porque no esta
condicionado a la terminal en
cambio ahora el comprador y el
vendedor pueden definir el lugar

de entrega.
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Es un conjunto reglas que regulan
la relacion comercial entre las
partes seria comprador y vendedor
en un contrato de compraventa

internacional.

Bueno, solo habia escuchado de
un cambio muy importante que
habia sido la eliminacién del
INCOTERMS DAT (Delivery At
Place) que lo habian cambiado por
el DPU que ese era como... Ah
mentira no perdoén, voy a hacer
una correccion. El DAT es
Delivery At Terminal y el DPU es
Delivery at Place que es algo asi.
Entonces en este caso el DAT
establecia que debia ser en una
terminal en especificamente, en
cambio el DPU establecia que
podia ser en cualquier lugar y que,
descargado, la mercancia,

entonces creo que este cambio es

como el que mas he escuchado.

Un INCOTERMS es un término
que sirve para hacer compraventa
solamente

internacional y no

internacional, dependiendo Ia
region se puede utilizar hasta nivel
nacional o local. Veamos el
ejemplo mas basico, si usted hace

un transporte entre Rusia a China,

En algunos de los casos la parte de
seguros que eso no tiene mucho
cambio, el gran cambio que hubo
fue el nuevo DPU que es la entrega
en el lugar de descarga, que antes
DAP que era la entrega en
terminal,

pero lo  dejaba

sumamente abierto, ahora con el
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puedes utilizarlo como parte del

aseguramiento, parte de las

condiciones que este pueda tener.

DPU tenemos un lugar descarga
especifico. Y ese es el principal
cambio que me dice a mi adonde

estoy y no me deja abierto todo.

Términos internacionales de
comercio, utilizados en
operaciones  comerciales  de

compraventa internacional para

determinar y  regular las
obligaciones y responsabilidades
entre vendedor y comprador,
referentes a costos, medio de

transporte, seguro, riesgo, etc.

No se dieron mayores cambios,
salvo la sustitucion del término
DAT por DPU para darle una

denominacion mas versatil.

Son contratos internacionales

entre partes sobre las
responsabilidades de cada uno de
los involucrados en la entrega de

mercancias.

No lo tengo al dia.

Son los términos de compraventa
internacional. Son las reglas de

compraventa internacional.

No sabria no hice la ultima

actualizacion. Cuando estaban

haciéndolas, cuando estaban
anunciandolas algo oi que iban a
abrir un INCOTERMS vy quitar
otro, pero al final no, este afo no

fui al curso de actualizacion por lo
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general voy al que, al que da la
universidad Braulio Carrillo, pero
este afio ha sido intenso entonces

no me actualicé.

10 Términos de compra y ventas | NS/NR
internacionales para un efectivo
desarrollo de la operacion.
11 Son términos de comercio | No no no, pero estoy seguro que es

internacional que se presentan con

acronimos.

por  ahi,

INCOTERMS y apareci6 otro. El

Desaparecié6  un

DAT vy se incorpord el DPU, eso
es. Después se cambid el
articulado. Cuando uno lee los
INCOTERMS, eso viene por
articulos, a.l, a.2..la contraparte

seriab.1 a b.10. ;Me sigue?

Hay que leerlos en forma de
espejo. Si yo leo a.1, leo b.1. Los
articulos regulan las obligaciones
del vendedor. Los articulos b,
regulan las obligaciones del
comprador. ;Cudl es el principal
cambio? es un cambio didéctico y

de fluidez de dinamica porque

intercambiaron el orden en que
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estan establecidos y en la version
2020 lo que hacen es hacerlo
fluido, de forma tal que las
principales obligaciones y termas
de contratos auxiliares fueron
ordenados en  un orden
cronoldgico mas ordenado como
fluye en la realidad, antes
encontraba, por decir algo, las
obligaciones de entrega y de
contratacion del transporte en a.4-
a.5, ahora encontramos en a.2-a.3
y a a4, es decir, lo que tenemos
son las obligaciones generales del
lugar de entrega, puede ir en el
contrato de transporte, puede ir en
el contrato de seguro, un orden
mas cronoldgico mas claro. En si,
se cambi0 la cobertura del seguro
pasando de una cobertura C a una
cobertura A solo en CIF. Yo diria
que esos son los principales
grandes cambios. Después que se
permite un cambio en el FCA, que
se emita un BL que diga abordo a
pesar de que no es navieras y de

crédito documentario se permite,
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esos diria yo, son los principales

cambios.

12 Son términos de compra Bésicamente el cambio de DPU a
internacional. DAT y algunas variaciones en
tema de seguridad del transporte y
obligaciones.
13 Bueno, el INCOTERMS en su | Creo que eliminaron o reajustaron

concepcion de acronimo  son

términos de comercio,
desarrollados por la camara de
comercio internacional. Es un ente
privado, que lo busca es destacar
los términos de compra venta
internacional, entonces son
términos que vienen a apoyar las

transacciones internacionales.

del grupo D, que hicieron las
modificaciones, también
actualizaron las modalidades y
medios de pago. Un poco mas
inmerso a los términos 'y
responsabilidades de los
INCOTERMS, pero eso fue ya
mas como letra menuda. No tan
sustancial como lo fue por ejemplo
la transaccion de los 2000 al 2010
que, por ejemplo, si hizo la
segmentacion de medios de
transporte que fue un facilitador
para poder tratar de empezar a
utilizarlos un poquito mejor,
entonces esos son los que recuerdo

en este momento.
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Seccion B. Tablas de analisis sobre conocimiento empirico

Tabla 7: Medicion del conocimiento empirico en preguntas cerradas.

Sujeto | Pregunta 10. ;Cuales son los |Pregunta 11. ;Qué
INCOTERMS que se utilizan | obligaciones abarca el
unicamente en Transporte maritimo y | INCOTERMS DDP?
vias navegables interiores?

1 Opcion A Opcion C

2 Opcion A Opcion C

3 Opcion A Opcion C

4 Opcion A Opcion C

5 Opcion A Opcion C

6 Opcion A Opcion C

7 Opcion A Opcion C

8 Opcion A NS/NR

9 Opcion A Opcion C

10 Opcion A Opcion C

11 Opcion A Opcion C




12

Opcion A

Opcion C

13

Opcion A

Opcion C
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Tabla 8: Medicion del conocimiento empirico en preguntas abiertas (4, 5,9).

Conocimiento empirico segun respuestas de participantes en preguntas

abiertas

Sujeto | Pregunta 4. ;Los | Pregunta 5. ;Qué | Pregunta9. ;Por qué
INCOTERMS se | define un | los INCOTERMS se
pueden negociar | INCOTERMS  en | dividen en estos 4
entre las partes en un | una relacion | Grupos?
contrato de compra y | comercial?
venta internacional?

JPara qué?

1 Si, para definir las | El precio de la|Creo que por el tipo
obligaciones tanto del | mercancia y | de transporte que se
vendedor como del | obligaciones de las | puede usar.
comprador  respecto | partes.
por ejemplo al punto
de entrega y
responsabilidad de la
mercancia de uno a
otro.

2 El objetivo de que un | Define quién tiene la [ Porque va a depender

INCOTERMS exista
entre las partes es que
se pueda negociar
(Quién es el
responsable? ;Quién

va a asumir los

responsabilidad  de
cubrir los fondos y
hasta adonde
basicamente digamos.
El INCOTERMS en

la relacion comercial

mucho de los tipos de
riesgo que van a
aplicar y de las partes
de la transaccion

como se va a manejar.
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riesgos? cada tarea
Entonces el principal
punto son: saber cuales

son los riesgos ¢De

te va a decir ;donde
entre mi
responsabilidad como

comprador? o ;[ Ddonde

quién es la | entra mi

tarea? ;Quién es el | responsabilidad como

encargado de | vendedor?

hacerlas?

Si se pueden negociar Para establecer, bueno
(Qué  define un

para ver si la factura o

qué costos dentro de

los gastos que se
incluyen para
transportar la

mercancia desde el
pais exportador hasta
el pais del importador
(quién va a contratar?

por ejemplo quien va a

pagar el seguro vy
(Desde  donde  se
traslada la

responsabilidad de la
mercancia de pérdida o

riesgo?

INCOTERMS en una
relacién comercial? Si
es que bueno, seria
repetir lo mismo ;Que
define el
INCOTERMS?

Define si el valor de la
factura incluye gastos
Jhasta qué punto de la
cadena comercial? Si
es FOB va a incluir
los gastos de la
mercancia desde el
pais exportador hasta

puesta sobre el barco,

si incluye costo y flete

los clasifica en letras
cada uno, bueno en el
E es EX WORK, en el
D serian tres que es
DAP en el C es costo
y flete CFR, CIF y
CIP, F seria FCA,
FAS y FOB. La
clasificacion por letra
en los INCOTERMS
2020 cambio
(verdad? y ahora es
de

por medio

transporte
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entonces ya sabemos
que la mercancia va a
incluir ademas de esos
gastos el monto del
flete internacional, si
es CIF sabemos que
ademas de los gastos
FOB, adicional los
costos del flete y el
seguro. Entonces esa
es la funcion del

INCOTERMS en la

factura comercial.

Se negocian para... Si
se pueden negociar
entre la parte de la
compra y la venta y se
negocian para
establecer cudles van a
ser los riesgos que va a
asumir el comprador o
cudles obligaciones va
a asumir el vendedor,
el pago, el costo flete,
demas

seguros y

costos que se dan en

Ah ok ;Que define?
Bueno no sé si esto
servira: la entrega, los
términos de entrega,

el pago del flete, el

pago del seguro,
costos de carga,
descarga.

Es que si s¢ que se
dividen asi y qué
significa cada uno,
pero no s€ por qué se
dividen en cuatro
grupos. Podria decir

que dependiendo del

grupo las
obligaciones tanto
vendedor y
comprador estan
relacionadas, por

ejemplo: La relacion
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una transaccion

internacional.

del grupo C son
obligaciones similares
en los INCOTERMS,
hay no se Tati como
responderle, bueno si

S€, pero no se.

Si, se puede negociar
como entre comprador
y vendedor y siento
que, para establecer las
condiciones y
responsabilidades, por
ejemplo, condiciones

entrega en la

Como le he ido
comentando, son los
términos comerciales
establecidos a nivel
internacional y estos
definen las
responsabilidades y

obligaciones que tiene

Creo que unos tenian
que ver con la entrada
y la salida, pero no
estoy muy segura de

esa respuesta. Como

que unos
INCOTERMS
estaban Unicamente

mercancia o lo que van | cada parte en el | para la entrada, otros
a ser los riesgos que va | contrato de | para la salida, he visto
a adquirir cada uno y | compraventa unos videos de esto,
también lo que es | internacional. pero no sé.

como lo que, los gastos

en los que va a incurrir

cada parte.

Si se pueden negociar | Lo que define son las | Por los tipos de

porque por ejemplo si
usted y yo estamos en

diferentes paises y

responsabilidades que
tiene cada uno y el

tipo de transporte que

responsabilidades que
tienen los

compradores.
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requerimos hacer un
envio primero tenemos
que ver qué tan rapido
usted lo ocupa. Si me
dice: -Diay no yo lo
ocupo entre un mes,
entonces se lo envio en
un barco y ahi qué
clase seguro puede
utilizar. Si  quiere
realizarlo  mediante
CIF o quiere realizarlo
mediante una carga
tipo fondos yo me
encargo y la
responsabilidad queda
en usted y podemos
negociar. Basicamente
la negociacion sirve
para ver costos y
responsabilidades que
podemos tener ambas
partes, entonces yo
puedo  decirle: -
Tatiana ¢Por qué no
me lo dejas aqui en la

puerta de la casa que es

vamos a utilizar, ya
sea un multimodal
porque asi los
podemos dividir en

grupos.
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el DDP y a partir de
eso yo le asumo el
costo, entonces
cuando me lo cobre me
va a decir a mi: -
Bueno yo llegué hasta
alla iPaguemelo!
Entonces yo creo que
ahi

por puede

Servirnos.

Los INCOTERMS se

incorporan dentro de

los  contratos  de
compraventa
internacional para

definir de manera clara

y precisa, la
responsabilidad  por
dano,

pérdida o destruccion
de la mercancia y las
obligaciones que
asume cada una de las

partes.

Define el momento y

lugar en que el

vendedor transfiere al
comprador la

responsabilidad sobre
de

el manejo la

mercancia.

No preciso la

respuesta, creo que es

por el tipo de medio
de transporte

utilizado.
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Se pueden negociar
para beneficio de las
partes, es un contrato
para determinar quién

paga y hasta donde.

Define las
responsabilidades de
cada  parte con
respecto a la entrega y
de

recibo las

mercancias,  define
también coémo  se

pueden cobrar los

impuestos  tomando
en cuenta

el costo, seguro y flete
segiin nuestra

regulacion.

Porque dependen de
los contratos que se
pactan, mas o menos
responsabilidad  del
vendedor y

comprador.

Si, de hecho, es
recomendable que se
negocien en el contrato
de compraventa
internacional si  se
tiene y esto es para
determinar las
obligaciones de cada
uno de cada una de las
partes a la hora de
las

hacer compras

internacionales.

Bésicamente depende
mucho de la relacion
comprador-vendedor,
por ejemplo te pongo
un ejemplo: Hologic,
todos

INCOTERMS
EX-WORK, todas las
EX-

Sus

son

compras

WORK

son
porque
Hologic maneja toda

la logistica pero hay

A lo que me acuerdo,
del transporte, de
aspectos  especificos
del transporte y por
las condiciones mas
que todo del pago de
los tributos, que ahi es
donde entra DDP vy
DPU, pero si tiene que
ver mucho, lo que

pasa es que en la

ultima revision que se
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una serie de variables
porque por ejemplo
Protect utiliza mucho
el DAP a nivel
rentable, a la hora que
un comprador asuma
el riesgo el valor de
ese inventario ya cae
de una vez a los libros
contables, entonces
algunas empresas
deciden no tener ese
inventario en transito
registrado en libros,
entonces usan DAP
puerto o DAP planta,
entonces si depende
mucho de las
necesidades y de las
condiciones que

requiera cada una de

las partes.

hizo, si han hecho
varios cambios, por
ejemplo, cuando se
aplico el DAP porque
es uno que se puede
usar a nivel interno
del pais, por ejemplo.
Pero basicamente con
lo que yo aprendi hace
muchos afos, eso
tenia que ver con el

tipo de transporte que

utilizaba.

10

Las condiciones de
venta son raramente
negociadas, pero si es

posible, con el

Determina los precios
a ofertar en funcidn de
los términos

utilizados.

No respuesta
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objetivo de garantizar
los gastos, delimitar
las responsabilidades
entre el comprador al
vendedor, de forma tal
que la transaccion no
se vea directamente

afectada.

11

Vamos a ver, la
respuesta es si,

entendido que ese

contrato de
compraventa tenga
escrito como  no
escrito, puede ser

escrito con un formato
con clausulado amplio
que regula todos los
aspectos que las partes
han negociado o puede
conformarse mediante
el intercambio de una
serie de
correspondencia con

correo electronico,

Bueno diria yo que
define tres aspectos
principales. Uno es el
lugar y la
transferencia del
riesgo de la mercancia
en ese contrato de
compraventa

internacional. El
alcance del precio y
me doy a entender qué
quiero  decir:  El
acronimo que se elija
de acuerdo con la
2010 por
ejemplo, 2010 y 2020

version,

son once reglas, en la

Esa razon tiene que
ver con el alcance de
los derechos y
obligaciones o el
alcance de los
deberes, derechos y
obligaciones en el que
las partes se
comprometian cuando
se escogia un
INCOTERMS uno se
ubicaba

especialmente rapido,
el EX WORK es el de
minima  obligacion
para el vendedor y de

maxima  obligacion
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WhatsApp, cartas,

etc.; que todo ese
conjunto  venga a
determinar el alcance
de ese contrato o
ser mediante

La

puede
contrato  verbal.
respuesta es si, mas
bien esa es la unica
forma, debe haber
disposiciones que
emite la camara de
comercio
internacional que no
son un tratado, no son
una regla de
acatamiento
obligatorio, lo es en el
tanto y cuanto las
partes en el ejercicio
de la voluntad y de
acuerdos
intercambiados
mediante acuerdos
verbales o escritos

aceptan incorporarlos

version de 2000 y
1990 eran trece reglas.
El alcance del precio
va a estar en conjunto
de esas doce reglas
que se escojan, de la
version ~ 2010-2020
por dar un ejemplo.
Te va a decir si sos el
comprador, el
vendedor, el precio
que has cobrado que
te obliga a asumir y
qué te obliga a
tramitar y realizar. Por
decir algo: Si yo
contrato y €scojo uno
de los INCOTERMS
concibe como

de

que
INCOTERMS
llegada que puede ser
un DDP, el precio que
yo cobro va a ser todo
lo necesario hasta
poner la mercancia a
disposicion del

comprador en sus

para el vendedor. En
el grupo F el vendedor
asume ciertas

obligaciones de poner

en  obligacion  al
transportista
principal, de
embalaje,

caracteristica para que
soporte un transporte,
de emitir cierta
informacion que sirve
para la exportacion en
el grupo C asume mas
obligaciones el
vendedor de forma tal
que  contrata el
transporte  principal,
contrata seguros, etc.
y la obligacion es de
maxima obligacion.
Para el vendedor e
inversamente. Si yo
soy el comprador y
me voy a un
comprador, era el de

méxima  obligacion
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en esa relacion de

compraventa.

instalaciones o en su
lugar de destino en la
unidad de transportes
sin descargar, pero
tolo correspondiente a
importacion, tiene que
cubrirlo pero si yo lo
que negoci¢ fue un
INCOTERMS  CIF,
pues lo que va a
obligar a cubrir es
todo lo necesario para
realizar la exportacion
y todo lo necesario del
costo de llevar la
mercancia hasta el
puerto de destino,
incluyendo el seguro,
mas alla de eso no,
entonces si te dice que
abarca el precio y
dependiendo el tipo
de mercancia y el
territorio al que estan

las

de

involucradas
partes tanto

importacion como de

para el comprador y
minima  para el
vendedor. Si me voy a
un F, dejaba de asumir
ciertas  obligaciones
que tenia el vendedor
en ¢l se asumi6 menos
y en el D casi que
asumo las mismas
obligaciones siendo el

comprador.
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destino, podria
conllevar
obligaciones
sanitarias, de
bioseguridad, de
bioterrorismo,
entonces dependiendo
del producto y de los
requerimientos
técnicos de ingreso y
salida. Entonces eso
es: tenemos que es 1:
Transferencia del
riesgo y lugar de
entrega 2. alcance del
precio y eso otro va a
conllevar el alcance
del tercer rubro y eso
implica si alguien
tiene la obligacion de
tramitar el transporte
y contratar el seguro o
si existe obligacion de
contratar el seguro, si
yo tengo que entregar
la  mercancia con

cierto tipo de
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embalaje, con ciertos
requerimientos

técnicos de
tramitacion o de
documentacion,

bueno eso es, quién
tramite que respecto

con la mercancia.

12 Se escoge el Cual es la Creo que se dividen
INCOTERMS que se | responsabilidad de depende de la
adapte al tipo de cada parte. necesidad, por
negociacion ejemplo, aéreo,
maritimo,
multimodal.
13 Bueno en este caso, lo | Las responsabilidades | En cuatro grupos se

que se busca es
negociar la seleccion
del término  para
determinar cuales son
las responsabilidades
que van a tener tanto el
comprador como el
vendedor en la
transaccion comercial

y de donde hay un

que van a tener que
asumir las partes y
donde esté justamente
ese traslado de
responsabilidad ;jEn
qué momento pasa a
ser de uno o del otro,
todas las

responsabilidades de

dividen en debido al
nivel de
responsabilidad de las
partes, el grupo E es el
que tiene  menor
responsabilidad  del
vendedor y el grupo D
va a ser el que tiene
mayor  nivel de

responsabilidad  del
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traslado de|la
responsabilidad a [ comercial?
partir de esta

seleccion.

transaccion

vendedor. El C y F
son intermedios que
lo que van a ver es el
punto de entrega de la
mercancia que lo que
vaaver es el puerto de
salida, de origen o

puerto de destino.

Tabla 9: Medicion del conocimiento empirico en preguntas abiertas (12,13).

Conocimiento empirico segun respuestas de participantes en preguntas abiertas

Sujeto

Pregunta 12. ;Como estructurar
un proceso de conocimiento
aplicado a los INCOTERMS y su

correcto funcionamiento?

Pregunta 13. ;Cuales actores
cree usted que inciden en la
aplicabilidad de
INCOTERMS y qué papel

los

desempeifian en la dinamica de

un proceso de compra venta?

Quizas

especifico sobre INCOTERMS que

estructurando  programa

comprenda el
estudio de casos reales donde se
haya tenido que hacer efectiva la

clausula pactada del contrato

Vendedor como parte de Ila

compraventa tendra la
responsabilidad hasta punto x

Comprador como parte de la
compraventa tendra la

responsabilidad hasta punto x
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producto de siniestros ocurridos en

el trasiego de la mercancia.

Transportista internacional: En
caso de siniestro tendra que lidiar
con vendedor o comprador la
ejecucion de seguros.

Aseguradora: En caso de siniestro
tendra que lidiar con vendedor o
comprador la ejecuciéon de

seguros

La principal, el punto principal para
que las personas, tanto
compradores como vendedores
puedan aplicar un INCOTERMS
correcto es sabiendo las reglas
especificas. Muchas veces los
INCOTERMS al haber tantos y
entre las transacciones y los puntos
especificos donde corta cada uno,
es muy dificil a veces para un
comprador o un vendedor saber por
ejemplo se lo voy a poner en franco
a bordo o sobre a bordo las
diferencias de entre un espacio y el
otro son muy cortas entonces ;/qué
es lo ideal? que exista una forma
mas amplia de poder explicar hasta

donde va a llegar y cual es punto

El comprador y el vendedor.
Realmente porque va a depender
mucho de la responsabilidad que
yo quiero obtener y que yo quiero
vender ;por qué? porque si yo le
digo o sea yo no quiero venderle
con responsabilidad o sea hasta
mi fabrica o yo puedo
comprometerme a buscar un
transportista hasta un lugar de
entrega o puerto, entonces la
aplicabilidad es meramente la
responsabilidad de cada uno de

los dos: comprador y vendedor.
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especifico. En la gran mayoria o en
la actualidad no se conoce, o sea, es
desconocido esos puntos tan
importantes para saber hasta donde

llegué y hasta adonde puedo llegar.

Si,
INCOTERMS se

a mi me parece que los
pueden
comprender perfectamente bien,
desde el punto de vista de ver el
valor en aduanas porque a muchas
personas no tienen conocimiento de
negociacion en aduanas que es una
materia técnica, al igual que Ia
clasificacion

arancelaria y el

origen, entonces, si no tienen
conocimientos de valor en aduana
se les va a hacer muy complicado
por conocer la aplicacion correcta
de los INCOTERMS, entonces
este, mi recomendacion para tener
una especia de ;como lo digo? Dice
usted, es un proceso, un proceso es
conocer el valor en aduanas y los
INCOTERMS entonces este, como
usted sabe, usted es universitaria,

usted debe haber llevado valor y

Si, esa es una negociacion interna
porque el transportista no se va a
poner a negociar ;verdad? Si
usted me pregunta la dindmica de
un proceso de compra y venta es
la parte compradora y la parte
vendedora, el exportador en el
pais de origen y el importador en
el pais de compra, o sea ellos
tienen, si usted quiere llamarlo un
proceso, tienen que ponerse de
acuerdo para definir cudl es el
término comercial y dejar claro
cudles son las responsabilidades
de cada uno dentro de Ila

negociacion.
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conoce el valor desde el punto de
vista del convenio para la
aplicacion del capitulo sétimo de
GATT (verdad? entonces
tendriamos que ver qué elementos
componen el valor en aduanas y
desde mi punto de vista una persona
sabria que costo, seguro y flete es el
valor en aduanas de acuerdo con el
acuerdo  centroamericano  de
valoracion aduanera y de acuerdo al
GATT ;verdad? Entonces de ahi
deberia comenzar a restar para ir
quitandole elementos al valor
desarmarlo, por decirlo de alguna
forma y saber hasta qué punto de la
cadena logistica pertenece cada uno
de los INCOTERMS en el caso de
EX WORK seria el que minimo el
que, la factura contendria el
minimo valor de gastos porque ni
siquiera el exportador esta obligado
a cargar el medio de transporte y el
DDP es donde mayor elementos de
gastos deberd componer la factura
de modo que en alguno tendria que

restarle algunos elementos, por
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ejemplo el transporte interno y
otros para llegar al valor CIF y en el
otro tendria que sumarle todos

hasta llegar al valor CIF.

Primero hay que conocerlos,
estudiarlos y entenderlos, tener
practica, por ejemplo, a veces
Vemos que viene una carga o que se
va a hacer un despacho y que se esta
utilizando un  INCOTERMS
incorrecto, que se esta usando un
INCOTERMS maritimo para algo
aéreo entonces siento que en ese
proceso  deberiamos de  ser
vigilantes y tratar de corregir todo
ese tipo de errores para que los
INCOTERMS se puedan aplicar de
la mejor manera, de la manera
adecuada y de la manera para que

fueron creados.

Bueno el primer actor para mi es

el vendedor que estd muy
relacionado con la actuacion del
comprador que ellos dos se ponen
de acuerdo para definir qué
INCOTERMS van a pactar y

también eso se hace mucho

dependiendo del tipo de la
mercancia que se esta
negociando. También en Ila

aplicacion de los INCOTERMS
tienen que ver por ejemplo en el
despacho, en la exportacion y en
la importacion, por ejemplo, la
parte que se hace en el lugar del
destino, por ejemplo, las agencias
aduanales tienen mucho que ver
en esa dindmica de la aplicacion

de los INCOTERMS.
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Bueno desde mi punto de vista creo
que debe haber un curso
mayormente enfocado al tema de
INCOTERMS, que se enfoca en
tema de INCOTERMS, que
realmente expliquen cada uno y por
ejemplo ;Qué responsabilidades
adquiere cada parte en cada uno de

los INCOTERMS?

Vamos a ver. Bueno claramente el
comprador y el vendedor que
forman parte del contrato,
también como el transportista que
es el que se encarga de, valga la
redundancia que es el que se
encarga de transportar la
mercancia, pero basicamente si
para mi, pero igual como esta
establecido, los actores mas
importantes en este tema son
comprador y vendedor porque son
los que establecen si quieren
usarlos o no, igual no es como
obligatoria segun tengo

entendido.

Ok, para estructurar un proceso de
conocimiento en la aplicacion,
primero deben de saber qué es
como tal cada término. Ya cuando
usted tenga por lo menos eso,
enseiie las obligaciones y los
derechos que existen de este, luego
veamos los usos y luego ver hasta
llegar a los costos. A veces nadie

sabe como calcular el CIF, el costo,

Empieza desde el vendedor,
transportista, empresas aduanales,
gobierno; todo eso va a intervenir
hasta llegar al comprador,
tenemos todas esas diferentes
intervenciones, tenemos también

sus aduanas y sus transportistas.
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el seguro y el flete, entonces

contempld el flete, pero no

contemplé el costo que va a

intervenir, va a intervenir el
transporte local o el flete es
principal, eso es lo que nosotros
debemos ir estructurando, ir
estructurando el conocimiento y

poder mostrar eso ya en el trabajo.

Se debe incorporar dentro del
esquema de educacion tributaria,
no solamente para los operadores
de comercio internacional o
quienes estén vinculados de manera
directa. Conocer sobre materia
tributaria deberia ser parte esencial
de sistemas  de

dentro los

educacion.

Considerando la “aplicabilidad”
como la utilidad del
INCOTERMS para establecer el
valor en aduanas o seleccionarlo
en una operacion comercial
determinada,

intervienen: transportistas (aéreo,
maritimo, terrestre) y
manipuladores de carga, empresas
de seguros, bancos, agencias de
aduanas, comprador (importador),
vendedor (exportador). Cada uno
incide al momento de definir el
INCOTERMS a establecer en la
operacion en la operacion de

compraventa, y eventualmente
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interviene en el establecimiento
de responsabilidades al momento

de su aplicacion.

No respuesta

El comprador y el vendedor por
supuesto, porque son los que
contratan y determinan como van
a vender y comprar su mercancia,
y esto determina de qué forma se
pagan los impuestos en el pais

donde se compro.

Entonces en el curso de riesgos de
mercancias, habia que ver los
INCOTERMS, tenia un curso de
negociaciones internacionales-
INCOTERMS, entonces en todos
los cursos que ella diera, daba una
buena cantidad de los cursos de la
curricula en el momento y yo
empece en el CUNA lo que es ahora
la. UTN con un diplomado,

entonces, un diplomado de
comercio internacional, entonces
después ya cambié ya la U para

seguir mi proceso pero de los

Depende mucho del tipo de
empresa, por ejemplo, Procter and
Gamble tiene un departamento

que se llama Attract que se

encarga de elegir el
INCOTERMS correcto, pero
toma mucho en cuenta los

contratos que tenga con navieras,
lineas aéreas, consolidadores, por
ejemplo, Hologic que utiliza
unicamente EX WORK que es de
la cadena médica, de cadenas de

suministro. Se hacen cargo del

riesgo del material como para
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cursos que yo llevé un ochenta por
ciento vi los INCOTERMS en
clases de ella, entonces si se queda
mucho grabado, casos reales, donde
decia mucho, bueno tenemos este
caso, estas son las necesidades del
estas las
del  exportador,

entonces ;Cudl es el INCOTERMS

importador, son

necesidades

que mas se le ajusta? Revisdbamos
las responsabilidades con ella, las
responsabilidades y los riesgos
(quién los asume? la famosa tablita
que esa nunca se olvida (risas) la
tablita de los INCOTERMS pero
creo que los casos aplicables donde
uno tiene toda la variedad de
necesidades y los requerimientos de
cada una de las partes, entonces uno
lograr e identificar a la hora de ver
cudl es, esta bien uno puede tener la
respuesta mala pero la profesora al
final hacia como una recapitulacion
y veiamos las respuestas de todos
grupos ok, entonces decia esto esta
bien, esto estd bien, pero entonces

explicaba ella cudl era la logica de

mantener la integridad del mismo
entonces para asegurarse de que
en transporte no  sucede
absolutamente nada entonces van
y le revisan toda la logistica,
entonces van y le recogen a la
puerta al vendedor, entonces si
depende mucho de la estructura
de la empresa como tal, en
Hologic y en Boston center pasan,
a nivel de Hologic se tienen
definidos, entonces en materia
tree compliance cual es el
INCOTERMS correcto y ese se
elige. Si fuera una empresa
pequefia ahi es otro caso, si por
ejemplo yo tengo una Pyme y yo
quiero empezar a exportar mis
productos, muy posiblemente
también negociaria un FCA o
negociaria un EX WORK porque
tal vez no tenga todo el
conocimiento logistico o no tenga
la palanca para poder ofrecer
costos logisticos mads baratos,
entonces tal vez le estoy enviando

a Walmart Estados Unidos y
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pensamiento para determinar el

INCOTERMS correcto.

Walmart tal vez tenga sus
contactos super buenos y puedas
lograr un mejor precio, aparte de
que yo como pyme tal vez no me
pueda hacer cargo del riesgo total
del transporte de la carga, no
tenga el respaldo financiero, si por
A o por B la carga se daid, tener
que reponerla tal vez no tenga el
respaldo financiero, entonces tal
vez dependa de la obligacion y del

tipo de empresa.

10

No respuesta

No respuesta

11

Vamos a ver. Creo que habria que
empezar ubicando a la persona en
lo que es un contrato de
compraventa internacional,
después trataria de desarrollar un
segundo apartado relacionado a ver
(Como seria la dindmica de fluir de
una compraventa internacional? es
decir, ;Coémo seria desde una
negociacion c, desde la
contratacion de los diferentes

auxiliares que participan o las

Es una pregunta muy amplia,
parto de lo que expliqué. En un
contrato de compraventa
internacional, las dos personas y
las dos partes que intervienen
claramente es el comprador y
vendedor, pero por la dindmica
comercial entre el comprador y el
vendedor intervienen una serie de
agentes economicos 0
intermediarios comerciales como

puede ser el agente de venta,
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diferentes partes que estan en una
compraventa como puede ser un
operador logistico, una naviera,
tema de seguro, como fluye por
decirlo asi, una compraventa
propiamente y como se aplicaria,
como se materializa en la realidad
en el dia a dia. Con esos elementos
entraria a ver, por decir algo, las
principales, los principales marco
regulatorio de la compraventa,
estaria hablando de la convencion
de compraventa internacional que
ya en Costa Rica estd vigente,
hablaria  del contrato de
compraventa, hablaria de ciertas
obligaciones contractuales,
hablaria del contrato de transporte,
todo lo que podemos Illamar
contratos auxiliares al contrato de
compraventa para posteriormente
entrar ya a los INCOTERMS
propiamente de forma tal, que uno
previo a eso haya estudiado estas
convenciones de compraventa
internacional ;Cudl es el marco

regulatorio de una compraventa

como puede ser un agente

compra, como puede ser un
intermediario, entiéndase de casa
extranjera O comisionista que
interactia en poner acuerdos.
Otro ente que tiene una relevancia
importante que son todos los que
participan en el contrato de
transporte internacional y la

logistica  internacional  que
relacionado con aduanas tendria
que ver todos los diferentes
auxiliares dela funcion publica
aduanera, el agente aduanero, el
consolidador de carga
internacional y el consolidador, la

naviera, el agente naviero, donde

se hacen las labores de
consolidacion 0
desconsolidacién, el almacén

fiscal, le incorporaria también las
aseguradoras, todo lo que tiene
que ver con seguros, a eso le
agregaria si hay un crédito
documentario en los diferentes
bancos, es un negocio financiero,

incorporandose a un negocio
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internacional? para entrar a los
INCOTERMS a forma de un
recuento histérico para entrar a
cada una de la situaciones y como
ha evolucionado y después me
dispondria a explicar cada una las
reglas, cada regla con sus
particularidades de cada una, ;Que
se regula en cada una para que las
personas entiendan su contenido, y
por ultimo me dedicaria a realizar
un ejercicio de como redactar
clausulas contractuales que
contemplen

INCOTERMS de forma correcta,

reglas de

para evitar incertidumbre, dudas,
malas interpretaciones y
posteriormente  me  dedicaria
analizar casos reales de como se
han resuelto y cuéles son los errores

que se cometieron.

logistico de compraventa donde
ese banco que va a emitir un
crédito documentario, va a emitir
una letra para garantizar la
compra y el pago de la compra y
la interaccion entre un comprador
y un vendedor, las autoridades
aduaneras como tal, porque al
existir un INCOTERMS vy al
establecerse los impuestos
aduaneros basados en un precio
FOB, en un precio CIF, habria que
ajustar el INCOTERMS
dependiendo de si ha sido
negociado en un grupo C, un
grupo D, E, F o B para ajustar
todo lo que es el tema de valor

aduanero también.

12

Se deben clasificar por sus letras y
luego el alcance de cada una de
ellas. Es importante tener en
cuenta que algunas de estas

normas cambian anualmente.

La clase de mercancias, el tipo de
transporte, la infraestructura de
cada pais y el tipo. El rol que

juegan es muy importante para
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que las responsabilidades y los

deberes queden claros.

13

Si, un CIF Santa Maria (risas).
Bueno en este caso seria como la
definicion general de lo que es el
INCOTERMS que si hace y que no
hace, los alcances de los grupos,
cuales son las responsabilidades
mayores y después qué se hace si
entrara a leer la letra menuda del
INCOTERMS como tal, entrar a
ver cudles son las responsabilidades
hasta qué abarca, que no abarca, en
qué momento se da ese traslado de
riesgo  y demds, en ese

escalonamiento es que lo haria.

Bueno, primero empezamos a ver
el comprador y vendedor que son
los actores principales, de ahi
empezariamos a ver cudl es el
trazado logistico, que también el
transportista, los traslados de
responsabilidad,  quién  esta
contratando qué en transporte
interno como transporte
internacional, también el tema de
aduanas, dependiendo en el pais
en el que se encuentre, se van a
pedir ciertos términos para las
facturas que en este caso serian el
CIF y el FOB, que si no estamos
negociando eso tenemos que
brindarle la informacion
correspondiente para hacer los
ajustes en el caso del
pedimentador también en Costa
Rica para hacer los ajustes para
ajustar el tema del valor y hacer el

calculo de los impuestos y creo
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que esos serian los principales que

puedo recordar en este momento.

Seccion C. Tablas de analisis sobre conocimiento aplicado

Tabla 10: Medicion del conocimiento aplicado en preguntas abiertas

(14,16,17)

Sujeto | Pregunta 14. | Pregunta 16.A la Pregunta 17. Caso
.Considera usted | hora de generar de INCOTERMS:
que a mayor | una forma de pago
inmersion en el | en un contrato de

sistema aduanal y de
comercio
internacional, mayor
sera el conocimiento
de
INCOTERMS?

los

JPodria justificar su

respuesta?

compra venta

internacional, usted
(Recomienda que
sea anticipado,
simultaneo a través
de

una cuenta

abierta o a plazo?

Depende del area del
campo aduanero
donde se desempetie.
No todas tienen a los
INCOTERMS como

un tema primordial.

Pienso que eso
depende de la
relacion existente
entre comprador y
vendedor. Si es una

relacidon nueva me

Realmente no tengo
conocimiento técnico
respecto a esta
situacion como para
calificarla de practica

prudente 0
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Los que estan en
cadena de suministros
y logistica si van a
explorar este tema con

mucho detalle.

inclinaria por
anticipado 0
simultaneo. Si es de
vieja data podria
utilizar a plazo.

Vinculado a la
pregunta  anterior,

. Qué tipo de medio

de pago
recomendaria
usted?

Nuevamente,
depende de la

antigliedad de 1la

relacion  entre las
partes. Si es nueva
incluso
podria pensar en
cobranza con entidad
financiera. Si es de
vieja data  pago
mediante
transferencia
internacional.
Vinculado a las 2

preguntas anteriores

imprudente. Entiendo
que la teoria indica
que este se utiliza para
transporte  maritimo,
pero en la practica no
s¢ qué efectos pueda
tener usar un término

de transporte maritimo

a un envio aéreo.
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(Qué
INCOTERMS
recomendaria para
finalizar el contrato

de compra venta

internacional?
Depende de Ia
empresa

compradora, si es una

empresa con
experiencia en el
campo de
compras

internacionales seria
adecuado un FOB, si
la empresa no tiene
experiencia o tiene

muy poco preferiria

un CIF.

No. Realmente no se
maneja, existe mucho
desconocimiento

inclusive en las
mismas agencias de

aduanas ;Cual es un

Un pago a través de
una cuenta abierta.
Va a variar mucho
dependiendo de lo
que te vayas a

encontrar en el

Ok, en este punto

como te mencioné
antes es meramente
desconocimiento  de
que es el mismo

INCOTERMS
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INCOTERMS
especifico?  ;Cuales

son las reglas?
las

del

(Cuales  son
obligaciones
comprador? ;Cuales
son las obligaciones
del vendedor? Es muy
cerrado porque

muchas veces los
compradores no saben
cual es el
INCOTERMS que le
estan vendiendo
entonces a veces viene
un INCOTERMS,
tuvimos un caso que
dice: Es que viene
DDP o viene costo y
flete, pero incluye un
seguro, no me puede
incluir un seguro si
viene costo y flete o
swish o viene el
seguro porque no lo
pagamos nosotros

entonces hay mucho

camino por decirlo

asi, si los costos
aumentaron a partir
de lo que teniamos
presupuestado no te
lo van a poder cobrar,
a riesgo mio como
vendedor va a salir
por dentro ;verdad?
.Qué tipo de pago
recomienda usted
en lo personal? El
mismo u  otro
personal.

No realmente cuenta
abierta. Hay que
jugar mucho con lo
que son las partes de
descuentos si fuera
un pago de contado o
un pago por anticipo,
entonces me juega
mucho esa parte
porque eso es otra
parte especifica de

determinar. Pero si

digamos, si yo no sé
qué significa un FOB
no voy a decir, no lo
voy a poder usar en un

aéreo por decirlo asi.

Actualmente la
autoridad aduanera
acepta los

INCOTERMS porque
€s un costo que se
pagoé hasta el destino
independientemente si
€s aeropuerto o puerto.
Lamentablemente el
criterio aqui que se va
a usar es ese, 0 sea, €s
puerto o es aeropuerto
(Qué me dice el FOB?
LA qué se traduce el
FOB? como tal en sus
siglas que es un franco
bordo, Basicamente la
clasificacion que se la
da
INCOTERMS tal ;Por

como el

qué podria ser o no

aplicable? En una
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desconocimiento a
nivel global tanto de
exportadores como de
importadores y con
mucha mas razén en el
ambito aduanero. Si
seria muy importante
y considero que es
muy importante que
todas las personas que
estamos en el ambito
aduanero conozcamos
y ampliemos cada dia
mas cuales son las
caracteristicas de cada

uno de ellos.

de lo que es siempre
una cuenta abierta.
(Qué
INCOTERMS
recomendaria para
finalizar el contrato
de compra- venta
internacional?

En la D si no me

equivoco que estaba,

perdon en la F,
perdon perdon,
perdon, en el C

porque voy a jugar
con lo que es costo y
CIF,

flete o un

entonces €so me va a

permitir yo como
compradora  tener
menos

responsabilidad que
el vendedor me va a
tener en el pais de

origen.

transaccion aérea y

,por qué no?
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Por Supuesto que si,
porque todos los dias
nosotros en aduanas
tenemos que enfrentar
y recibir de los
exportadores en los
cuales estdn todas
estas situaciones, tanto
en la factura comercial
en el

de

como
conocimiento
embarque, como en el
conocimiento de las
cartas de gastos y
demas, todo esto se
tiene que estudiar para
ver si el INCOTERMS
que tiene registrado en
la factura comercial es
correcto 'y ademas

tiene que tener en

cuenta que no solo los

INCOTERMS
participan  ahi  si
también hay
regulacion  nacional,

también existe una

(Una forma de pago?
Si, esto si le podria
decir que no es un
tema aduanero en el
sistema  comercial
porque eso no tiene
nada que ver con el
sistema  comercial,
los INCOTERMS, ni
tampoco con los
temas aduaneros, eso
€s una negociacion
entre dos partes que

no va a afectar nada

del despacho en
aduanas.
oQué tipo de
medida

recomendaria usted
en caso de tener una

relacion comercial?

Como le digo que eso
no tiene efecto en lo
que es el
INCOTERMS en

realidad, o por lo

Si bueno, este es un
INCOTERMS  mal
usado porque el FOB
es usado para vias
fluviales y maritimas,
entonces no existe
forma de que se le
aplique el FOB a un
aéreo, sin embargo se
entiende que no
incluye el valor del
flete internacional,
entonces hay un error
en el INCOTERMS,
en estos casos la
aduana no cuestiona
mucho la aplicacion
del INCOTERMS  si
estd el valor correcto
de la mercancia, pero
en términos de la ley
general de aduanas
hay que tener mucha
precaucion porque en
el articulo dos treinta y
seis, apartado

veinticinco, aplica una
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resolucion que ya esta
bastante viejita que le
permite al importador
cuando la factura es
omisa y en lo que es el
INCOTERMS y el
desglose del
INCOTERMS

cuando procede,
cuando la factura
incluye el flete y el
seguro, presentar una
nota indicando cual es
el INCOTERMS
correcto y el desglose
si procede. Entonces
desde ese punto de
vista quien revisa
documentos de todos
los despachos de
aduanas todos los dias
conocera mas y mas
los INCOTERMS vy
tendra que lidiar con
este concepto todos
los dias de su vida y

deberia si es una

menos si lo tiene me

gustaria que me

explique porque en

realidad no le
encuentro  ninguna
relacion  con el
INCOTERMS, eso

nunca entra dentro de
lo que es una relacion
comercial.

(Qué
INCOTERMS

recomendaria usted

para hacer un
contrato de
compra-venta
internacional?
Como le dije
anteriormente,

cualquier forma de
pago no afectaria el
INCOTERMS
pactado.

sancion por presentar
a aduanas un
documento incorrecto
y es una sancién de
quinientos dolares
siempre y cuando sea
posible, hay que
explicar en la factura
comercial, poner lo

que corresponde.
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persona interesada
conocerlos
profundamente.
Ademés de que tanto
la cdmara de comercio
como de, internacional
que aqui tiene una
oficina en Costa Rica
imparte charlas, por lo
menos cuando hacen
las actualizaciones
imparten charlas,
venden los libros,
como también en las
diferentes  agencias,
como en el caso mio,
soy parte de la unidad
técnica. Me ha tocado
estar en la unidad
técnica de dos
agencias grandes de
Costa Rica y el interés
grande de las agencias
es impartir charlas
para que todos los
funcionarios  tengan

conocimientos de los
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INCOTERMS y de
cualquier otro tema
que  se

veEa cn

aduanas.

Para mi, considero que
si, bueno dado que, al
menos yo que trabajo
en la parte del sistema
aduanal cada dia uno
se queda con un
poquito mas porque no
se queda tUnicamente
con lo que uno vio en
el papel o con lo que
estudio o con lo que
habia entendido, sino
que en el proceso de la
practica cada dia se
aprenden nuevas cosas
y se ven las cosas mas
realistas a como se
usan los

INCOTERMS en Ila

vida diaria.

Por ejemplo ;de qué
va a depender? si
estamos  haciendo
una transaccion
internacional y yo
estoy allad en Polonia
y usted estd aqui en
Costa Rica ;Quévaa

definir la forma de

pago  para  que
nosotros  hagamos
negocios? Por

ejemplo, si usted no
me conoce me dice
no confio y necesito
yo también asegurar
mi parte. Entonces

eso va a depender de

la confianza que
exista entre
comprador y

Primeramente, que un
INCOTERMS FOB
NO DEBERIA
asociarsele a una carga

aérea, primero que el

FOB se deberia
utilizar ~ Gnicamente
para despachos

maritimos. Se podria
corregir si es con un
término, claro si es
una negociacion
similar por ejemplo he
visto que lo que mas se

utiliza es un FCA.
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vendedor por
ejemplo si es un
comprador nuevo o si
es un comprador
habitual, entonces ya
sera una confianza
poder definir si lo va
a  poder  pagar
anticipadoosilovaa
poder pagar
después.

.Qué tipo de medio
de pago
recomendaria usted
en ese escenario que
le puse?

Si yo fuera vendedor,
anticipado y si fuera
comprador elegiria
una cuenta abierta o a
plazo.

,Qué
INCOTERMS
recomendaria usted
para formalizar el

contrato de
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compraventa
internacional?
A mi me gusta
mucho el
INCOTERMS o el
CIF 0 el
INCOTERMS CIF
porque viene flete y
seguro, por ejemplo,
el CIF viene con flete
y seguro hasta su
destino, ya eso me da
cierta seguridad y eso
incluso le incluye el
flete hasta en el pais
de origen, el del
medio de transporte,
entonces siento que
no es tan abusivo
para el comprador
como para el
vendedor, esos dos,
en algo medio para

los dos.

Si, yo pienso que si,

porque a pesar de que

Ejemplo nosotras

hacemos negocio y

Creo que estd mal

porque a lo que tengo
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sea algo opcional, ya
sea que se desempefie
en

un puesto

relacionado a los
INCOTERMS o no,
creo que como al
ejercer una labor que

estd mas enfocada en

comercio, e€s mas
importante que
debemos conocer y

manejarlo porque no

sabemos en  qué

momento debemos
enfrentarnos a ellos o
aplicarlos en algun
momento de nuestra

vida.

yo le mando y usted
me paga al mismo
tiempo.

.Qué tipo de pago
recomienda usted?
Si, es que ese a plazo
(Es tiempo después o
no?

cQué
INCOTERMS
recomendaria para
finalizar el contrato
de compraventa
internacional?

Tal vez la familia C.
Vamos a ver. Porque
en la mayoria como
que en esa parte del
costo

incluye el

seguro y el seguro es

como una de las
cosas mas
importantes,  usted

tiene esa seguridad
de que la mercancia
si llega, es que no sé

como explicarlo,

entendido el FOB es
libre a bordo y es para
maritimo, entonces en
este caso habria que
hacer una correccion
en ese sentido y buscar
un INCOTERMS
apropiado y que sea
como multimodal y
mas apropiado para la
situacién, no  ese,
porque a lo que tengo
entendido creo que
habia cuatro que es
FAS, FOB, SIB y otro,
Creo que eran cuatro,
que son multimodales
y en ese caso creo que
haciendo

esta una

mala aplicacion.
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vamos a VEr,

principalmente  por
eso, porque de todos,
la familia C es como
la que es una de las
partes mas
importantes que
deberian tener una
compra-venta

internacional.

Podria decir que si en
forma empirica
porque he visto casos
de gente que de forma
empirica conoce gente
y sabe tratar 1, 2, 3

pero no conocen la

totalidad que en las

academias /;verdad?
Llamese
universidades y

lugares de educacion
que nosotros si vemos
la aplicacion, entonces

creo que, en el sistema

Eso va a depender
mucho del tipo de

cliente porque ;Por

qué va a depender del
tipo de cliente?
Porque uno: lo
conoces, (Es la
primera  vez 0O
cudntas veces has

negociado? (Es un
buen pago o no es un

buen Es

pago?
alguien que se atrasa,
que paga algin dia,

pero paga. Nosotros

Empecemos por una
carga consolidada
aérea, yo trabajé con
logistica de aviones,
eso es casi irracional y
s¢ que la gente lo hace,
y utilizar un FOB via
aérea eso es peor, lo he
también

visto en

transportes terrestres
que cuando llega a la
aduana wusted dice
FOB y ve un camion,
entonces usted dice jA

la gran! y usted dice
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aduanal como tal, no
vamos a usar toda una
inmersion del

conocimiento.

tenemos que
entender eso, es casi
sistema

que un

crédito 'y  cobro
porque si metemos
una carta de crédito o
hacemos una
transferencia en linea
inmediata, casi no
sucede, pero si lo
vemos asi dependera
demasiado de la
negociaciéon es que
€so depende
muchisimo, hay que
saber con quién, a
quién darle tiempo y

a quien no.

.Qué tipo de pago

recomendaria
usted?
Es que es muy

relativo, por ejemplo,

a mi me agrada
mucho las cartas de

crédito, pero si es la

(como es? esta jalando
en una lancha o viene
en un jacuzzi el barco
una vara asi. El
criterio va a pasar y va
a generar errores y
posiblemente  hasta

doble pago de seguros

adicional que las
aduanas
probablemente le

digan: que es esa vara
que no suena y te va a
salir un semaforo
amarillo o rojo, bueno

amarillo si le va bien.
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primera vez, la
utilizacion de una
carta de  crédito
perfectamente. Dar
un plazo muy largo,
un  peligro real,
sumamente real que
se da es por ejemplo
con los  chinos.
Apareci6 una pagina,
usted le mando todo
y ok, lindisimo
hiciste la carta de
crédito y alguna hora
llegd y desaparecio la
pagina,

desaparecieron  los
nimeros y quedo el
crédito, entonces ahi
es donde uno dice:
bueno ;Cual es el
mejor? Creo que hay
que saber con quién
se negocia para poder
entender (Cual
medio de pago va a

utilizar?
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Qué
INCOTERMS

recomendaria usted

para realizar el
contrato de
compraventa
internacional

teniendo en cuenta
todo lo que me ha
dicho?

Yo la verdad usaria
CIF, hablando del
seguro, un seguro de
ciento diez que me

ayude.

No necesariamente, el
comercio

internacional tiene
muchas vertientes y

roles particulares que

no necesariamente
general una
especializacion
entorno a los
INCOTERMS

Todo depende de la
relacion, confianza y
vinculos que existan
entre comprador y
vendedor, asi como
de la Optica desde
donde se analice,
pues en ocasiones los
intereses entre

comprador y

Todo depende de la
relacion, confianza y
vinculos que existan
entre comprador y
vendedor, asi como de
la 6ptica desde donde
se analice, pues en
ocasiones los

entre

intereses

comprador y vendedor
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vendedor no
necesariamente son
una suma de

beneficios, sino que
suman O  restan
proporcionalmente a
la inversa, lo que es
beneficioso para el
vendedor pueda que
resulte en perjuicio
para el comprador o a
la inversa
Vinculado a la
pregunta anterior,
,Qué tipo de medio
de pago
recomendaria
usted?

Recomiendo a plazo,
con periodos de
gracia y sin intereses.
Vinculado a las 2
preguntas

anteriores

INCOTERMS

(Qué

recomendaria para

no necesariamente son
una suma de
beneficios, sino que
suman o  restan
proporcionalmente a
la inversa, lo que es
beneficioso para el
vendedor pueda que
resulte en perjuicio
para el comprador o a

la

inversa
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finalizar el contrato
de compra venta
internacional?

Desde la perspectiva
del importador,

recomiendo CIF.

La materia aduanera
es muy amplia y todo
depende del area en el
que se encuentra mas
cerca, pero si con el
paso del tiempo en el
sistema aduanal se
conoce un poco mas
de INCOTERMS,
porque se debe

analizar cada caso que

se presenta.

Todo dependera de
las condiciones que
tengan las partes para
realizar estos pagos y
lo que mejor le

convenga en su
negocio, todo es muy
propio de cada caso
especifico, ademads
de la confianza que
exista entre las
partes.

Vinculado a 1la
pregunta anterior,
. Qué tipo de medio
de pago
recomendaria

usted?

El INCOTERMS FOB
es un INCOTERMS
exclusivo del
transporte maritimo y
significa  que el
vendedor debe cargar
las mercancias en el

barco escogido por el

comprador,  tendria
que
utilizar un

INCOTERMS similar
al FOB, pero para

aéreo.
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Como lo dije todo
dependera de cada
caso, si tienen
confianza entre
partes, ademas de
que

les conviene mas con
respecto al pago, por
ejemplo, si al pagar
anticipado recibe un
descuento y le tiene
confianza al
vendedor, seria
mejor de esta
manera, si el negocio
no le permite pagar
anticipado y lo mejor
para el comprador es
a plazo o a través de
cuenta abierta, todo
dependera del caso y
negocio en
particular, asi como
el tipo de contrato
que van a

comprometerse.
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Vinculado a las 2
preguntas
anteriores

INCOTERMS

.Qué

recomendaria para
finalizar el contrato
de compra venta
internacional?

También  depende

mucho de cuanto

quiera 'y  pueda
responsabilizarme,
entre menos
responsabilidades
tenga el comprador
mas seguro va a

hacer su compra.

Yo diria que no, pero
por ejemplo auxiliares
de la funcion publica
si lo deben de tener
muy claro, por
ejemplo las empresas
que ofrecen servicios
de pedimentacion, las

agencias de aduanas

Es que eso depende,
por ejemplo si yo soy
comprador, ya esta es
una parte un poco
financiera, si yo soy
comprador yo tengo
que tener la mayor
cantidad de crédito

posible, entonces

Bueno FOB es para
maritimo, entonces ahi
esta la primera alerta y
€s muy comun, es muy
comin que la gente
diga FOB porqué en su
momento fue como el
mas de

hecho, el

utilizado,

sistema

113




son las que deben
tener esto muy claro
porque también es la
base para  cobrar
impuestos, entonces es
muy importante que el
pedimentador  sepa
que si el proveedor
compro costo y flete,
como hacer el célculo
seglin como esta en el
procedimiento de
aduanas, entonces
este, no creo que como
todos los que estén en
el sistema aduanal lo
sepan

porque hay

muchas funciones,
muchas funciones y
muchas, muchos entes
que entran que no
tienen cOmMo el
conocimiento total, si
se deberia tener, es
algo que se considera
muy importante

porque es la base de

seria un pago a plazo
(Por qué? porque
entonces me permite
tener caso y puedo
contar con dinero en
mi cuenta por mas
tiempo, entonces
puedo hacer un pago
al suplidor, si es el
suplidor, obviamente
yo pediria un pago en
anticipo porque asi
me aseguro que me
van a pagar y asi
tengo el dinero de
una, entonces /;Cual
es la recomendacion?
Vamos a lo mismo,
entonces por ejemplo

una empresa grande

Hologic tiene varios

tipos de  pago,
entonces  tenemos
suplidores

importantes que
pagan  importantes
sumas por

Oracle cuando wuno
coloca ordenes de
compra, en las
pantallas para que

usted llene los datos
que sea como a FOB,
le pone INCOTERMS
FOB a todo y me

decian: No, es que
quiere decir
INCOTERMS, pero
dice FOB.
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comercio

internacional y al estar
asociado a aduanas el
sistema aduanal
nacional deberia tener
conocimiento  claro
del tema de
procedimiento de los
INCOTERMS, pero
basicamente esta
recayendo mucho en
lo que son navieras por
supuesto, porque es
donde ellos cortan BL
por ejemplo y las
agencias de aduanas
que ayudan al agente a
ser el representante del
importador para
realizar la
importacién, si  se
tiene como
conocimiento  pero
puede ser que por
ejemplo la persona
que haga servicio al

cliente de una agencia

anticipado, tenemos
suplidores que tienen
métodos de pago
sesenta, términos de
pago a cuarenta dias
a treinta, no hay
pagos de mitad y
mitad, mas que todo
como para
maquinaria 0
compras que son de
un spot, pero por
ejemplo si yo fuera
una pyme, y
estuviera iniciando,
yo pediria un pago
por anticipado
porque hay muchas
historias donde las
personas que tienen
una pyme mandan las
mercancias y nunca
reciben el pago, o
compran mercancias
y reciben otra cosa y
pagan por

adelantado, entonces
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de aduanas no los
tenga claro, solo el
pedimentador,

entonces ahi como que
también el
conocimiento se
vuelve también un
poco escaso y los
procedimientos se
vuelven un  poco
engorrosos y es por lo

mismo.

hay que medir el
riesgo y el nivel de
confiabilidad  que
tenemos con los

involucrados.

Vinculado a 1la
pregunta anterior,
,Qué tipo de medio
de pago
recomendaria
usted?

No hay un
INCOTERMS que se
pueda recomendar
simple y
sencillamente porque
yo siento que el FCA
es mejor, o bueno yo
siento que el EX
WORK es mejor.
Realmente para
poder recomendar un
INCOTERMS  yo
tengo que tener claro
cudles son las

condiciones, cuales
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son los riesgos que
yo puedo asumir,
cual es la
confiabilidad que yo
tengo con el
vendedor como
estoy, si tengo una
cadena de
suministros fuerte, si
tengo una cadena,
estoy empezando y
no tengo
conocimiento

entonces todas esas
variables son las que
vienen a conjugar
cual INCOTERMS
es el que yo voy a
necesitar pero se
requiere hacer un
analisis situacion
actual, yo voy a
decir, estoy asi, yo
voy a hacer esta
compra [Cuéles son
los  requerimientos

que me pide el

117



suplidor?  ;Cuales
son las condiciones
que tengo? Teniendo
esa informacion yo
defino: -Ah bueno
SOy una pyme no
tengo experiencia en
transporte

internacional, cotice
con una naviera y me
costd carisimo a un
Walmart me dice: no
te preocupes, Yo
tengo contactos
super buenos,
entonces te vendo
EX WORK o te
vendo DDP, por
ejemplo, tengo una
muy fuerte cadena
por ejemplo en el
pais vecino o por
ejemplo un protector
que Procter que
nunca utilizaba DDP
para asegurarse que

los impuestos nunca
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pagaran  impuestos

que no estuvieran

acorde a la ley.

10

Sin respuesta

Sin respuesta

Sin respuesta

11

La respuesta es un
poco entre el debe ser
y el ser. Deberia de
serlo, pero la
experiencia me ha
demostrado que no, la
experiencia me ha
demostrado que hay
mucho

desconocimiento, la
experiencia me ha
demostrado que como
todo mundo a nivel
comercial lo unico que
conocer son el FOB y
el CIF, casi que es lo
unico que regulan y
hay mucho
desconocimiento de su
correcta aplicacion y
creo que ha mejorado

un poco, pero falta

La respuesta es, la
forma en que las
partes se sientan
confortables y tengan
confianza para llegar
a un acuerdo, no hay
una receta en eso. Al
final, las relaciones
interpersonales, los
contratos, las
compra-ventas, se
dan por necesidades
y se dan por
relaciones de
confianza también.
Vinculado a la
pregunta
anterior...

(Qué tipo de medio
va vinculado con la
anterior?

pero

definitivamente si

Eso es prostituir el
término. Es una

verdadera prostitucion

del término
INCOTERMS con ese
FOB  porque ese

INCOTERMS es
unicamente para
transporte maritimo y
en  especial para
transporte de
mercancia que no esté
contenida en
contenedores que se
transporta a granel o a
gran escala. Donde lo
que se esteé
transportando sea a
cantidades enormes y
no en contenedor,

entonces seria una
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muchisimo 'y no

necesariamente  por
estar inmerso en €so
hay estudios y soy
sincero

en €sa

posicion.

estas negociando
entre partes que no se
conocen en una
negociacion, el

crédito documentario

es una excelente
opcion para
garantizar a  las
partes, a ambas

partes, al comprador
de que le van a
entregar la mercancia
y paga el cincuenta o
cien por ciento. Si
tengo un crédito
documentario tengo
que verificar que se
dé la entrega y el
vendedor es que si
hace la garantia y

con la

de

cumple
entrega los
documentos en los
términos que
acordaron, va a

recibir su pago.

verdadera prostitucion

del término.
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Qué
INCOTERMS
recomendaria para
hacer el contrato de
compraventa
internacional?

Esa respuesta es
como decir que hay
un INCOTERMS
ideal y que es mejor
que el otro y eso no
existe. Si los
INCOTERMS, las
diferentes opciones
qu8e tenemos estan
como diferentes
trajes que regulan las
diferentes medidas,
tamafios y
circunstancias de la
negociacion y lo que
hay que hacer es que
las partes hagan una
valoracion objetiva
de sus necesidades,
de sus riesgos, y de

sus intereses de
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forma tal que
busquen el
INCOTERMS

correcto que les
calce, que se ajuste
mejor a esas
necesidades y

particularidades y lo

escojan porque no

hay un
INCOTERMS
perfecto, algunos

dirian que es FCA,
otro diria, la realidad
es que eso va a
depender de Ia
circunstancia y de la
negociacion y de las

partes vinculadas.

12

Si, considero que por
mi caso lo que yo he
aprendido de
INCOTERMS fue
gracias a mis estudios

universitarios 'y la

Considero que puede
ser anticipado, bajo
ciertas condiciones.

Vinculado a la
pregunta anterior,
.Qué tipo de medio

de pago

Este INCOTERMS
estaria mal utilizado,
ya que no corresponde
a ese medio de

transporte.

122




aplicacion en la

practica.

recomendaria
usted?

Transferencias
internacionales
Vinculado a las 2
preguntas
anteriores

INCOTERMS

;Qué

recomendaria para
finalizar el contrato
de compra venta
internacional?

CIF

13

(risas). No no es

cierto, creo que la
gente ha pasado muy
por encima la
importancia del
sistema aduanal y el
tema de los
INCOTERMS.
Cuando uno se sienta a
estudiarlos
verdaderamente y la

aplicabilidad, uno se

da cuenta de que

Creo que, con el
simultaneo a través
de una cuenta abierta,
Creo que es un poco
mas sensato hacerlo
de esa forma, es que,
dependiendo mucho
de la relacion, tenés
que tener un poquito
mas de relacion con
la persona para que te

lo d¢ a plazo, y

anticipado tienes que

Bueno en este caso,
mala aplicacion del
INCOTERMS, el
INCOTERMS  debe
utilizarse para carga
maritima, no aérea,
puede hacerse
reajuste, sin embargo,
€s como muy comun.
Encontrar este tipo de
criterios, puesto como
te decia anteriormente,

son los mas
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muchas veces se han
aplicado bastante mal

y yo me incluyo. Uno

subestima la
aplicabilidad del
INCOTERMS vy la

capacidad de alcance
del INCOTERMS que
es vinculante a nivel
contractual y que en
tema de

responsabilidades 'y

demas, uno puede
seleccionar el
INCOTERMS

seleccionado para
defenderse en un
proceso de
controversias que

pueda surgir en un
contrato de
compraventa

internacional, si siento
mucho

que  hay

desconocimiento, no
por ser un especialista

en términos aduaneros

excelente

de

una
relacion

confianza, un punto

intermedio.
.Cuil medio de
pago recomendaria

usted? Bueno esa ya
me la contesto. Y
vinculado a las dos
preguntas
anteriores

INCOTERMS

{Qué

recomendaria usted

para finalizar el
contrato de
compraventa
internacional
basado en su
respuesta?

(De las anteriores?

En un intermedio
podria buscar,
dependiendo del

medio de transporte,
podria usar ya sea un
grupo C o un grupo F

porque son como los

conocidos, entonces la
gente se va a la segura
y utiliza eso. {Qué
criterio técnico
merece? El criterio

técnico mio seria que

uno, no podemos
hacer un FOB
consolidado y

tampoco acreo. Eso

seria.
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o de comercio, se
conoce aplicabilidad,
como te digo, la gente
suele usar el CIF y
FOB porque son los
mas comunes y CIF
Santa Maria no es
broma, si he visto CIF
Santa Maria, entonces
hay mucho
desconocimiento

alrededor de eso.

mas balanceados en
tema de
responsabilidades 'y
son mas sencillos de
llegar a un acuerdo,
entonces yo utilizaria
alguno del grupo C o
del grupo F esos son

los que me irian.
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CAPITULO III: Desarrollo de la Investigacion

Analisis de Factores

Se utiliza como instrumento un cuestionario, el cual, debido a la pandemia del
COVID-19 se aplica de forma virtual mediante entrevistas por la plataforma de
Teams. El mismo fue aplicado a 13 Auxiliares de la Funcion Publica Aduanera que
laboran bajo la jurisdiccion de la Aduana de Caldera. Constando de 17 preguntas,
entre las cuales, habia preguntas cerradas como la 1, 3, 6, 7 y 8 que abarcaban
tematicas de caracteristicas sobre los INCOTERMS, tipo ;cudl es el ente
regulador?, ;como se clasifican?, frecuencia en la que se revisan y los objetivos o
finalidades de los INCOTERMS. Esto con la finalidad de determinar el
conocimiento general que los entrevistados tienen en relacion con aspectos

generales sobre los INCOTERMS.

Por otro lado, se implementan preguntas abiertas, como la 2 y la 15, que tienen
como objetivo el poder determinar mas a fondo el nivel de conocimiento de los
entrevistados, en relacion con qué es un INCOTERMS y los principales cambios
sufridos entre los INCOTERMS 2020 frente a los del 2010 y con ello, poder saber

si se encontraban al tanto de los cambios sufridos.

Para el andlisis de factores de este seminario se utiliza como herramienta principal
el CICOIN (Circulo de Conocimiento de los INCOTERMS dentro del Comercio
Internacional) que “posibilita categorizar cuatro tipos de discernimiento aplicado
respecto al topico de los términos internacionales del comercio INCOTERMS.”

(Aragao et al., 2016). Las cuatro categorias de la division de este CICOIN, son:
e El conocimiento técnico, practico y analitico.

e El conocimiento técnico impractico.
e El desconocimiento técnico, mas los ponen en practica.
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e Eldesconocimiento total, sin embargo, sugiere aplicacion y fomenta criterio
técnico.

Esta herramienta resulta fundamental para el andlisis de los datos recopilados en

este seminario, ya que permite la categorizacion del conocimiento en cuanto a la

aplicacion de los INCOTERMS en el comercio internacional. Se busca dilucidar

tres grandes ares de conocimiento, a saber: 1. El conocimiento inferencial, 2. El

conocimiento empirico, 3. El conocimiento aplicado.

Es fundamental el entendimiento de la materia INCOTERMS para que se logre el
objetivo del buen uso y el aprovechamiento que estos tienen, en este analisis de
factores se estara llevando a cabo minuciosamente la observacion y comparativa de
las respuestas de los participantes de este estudio para determinar las areas de

mejora sobre este tema.

Para el desarrollo de este analisis se determinan el conocimiento inferencial que se
entiende como aquel que se adquiere creando una serie de conclusiones a partir de
datos o informacion previa que se tiene sobre el tema, el conocimiento empirico es
aquel adquirido con la experiencia que el individuo haya desarrollado con el
contacto sobre el tema y el conocimiento aplicado que radica en el correcto uso y
aplicacion de la informacion en la practica. Los 3 tipos de conocimientos son claves
a la hora de determinar el uso correcto de los INCOTERMS en las actividades
diarias de la dindmica de comercio internacional que desarrolla el segmento de

poblacion objeto de este analisis.

Una vez definidos los elementos a tomar en consideracion para determinar la
clasificaciéon de los tipos de conocimientos dentro del segmento objeto de la
investigacion, se procede con el analisis por medio de tablas donde se agrupa la

informacion.
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Para el desarrollo del analisis se toman las preguntas cerradas y se clasifican segin
las opciones habilitadas en el cuestionario (A-B-C-D-E) y se realiza un conteo de
aquellas elegidas por los participantes. Para las preguntas abiertas se toman las
respuestas tal cual los entrevistados las contestaron por medio de la transcripcion
de estas, para que el andlisis no fuese alterado por motivos de tergiversar
informacion, de esta manera se hace un comparativo de las respuestas brindadas
por los participantes contra la respuesta correcta que responde a cada pregunta

planteada.

El primer paso de este analisis es la sistematizacion de la informacion la cual se
obtiene de la aplicacion del cuestionario a través de las entrevistas realizadas, para
el conocimiento inferencial son las preguntas cerradas 1- 3- 6- 7 y 8, en preguntas
abiertas son la 2 y la 15, que determinaran el manejo de este conocimiento en los

participantes del analisis para este seminario de graduacion.

A pesar de que el conocimiento inferencial se desarrolla con la informacion que se
tiene en el entorno a la mano sobre un tema especifico, para el tema en cuestion de
INCOTERMS del 100% de los participantes de la investigacion el 15% no tenia
claro cudl es el objetivo de los INCOTERMS, no sabian su uso por tipo de
transporte y no conocian sobre su actualizacion cada 10 afos por el ente regulador
la Camara de Comercio Internacional, son datos puntuales y basicos que todo

auxiliar de la funcion aduanera debe de conocer en su cotidianidad laboral.

Es de suma importancia entender cudl es el significado real de los INCOTERMS y
su funcionalidad dentro del comercio internacional segin la CCI “Los
INCOTERMS son términos de intercambio en la operacién comercial presentes en
los contratos de compraventa”. De las respuestas recolectadas en la investigacion
del 100%, unicamente el 69% proporcioné una respuesta correcta sobre el

significado, mientras el 31% restante indicé con seguridad que los INCOTERMS
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eran contratos de compra y venta internacional. Aqui se debe hacer una aclaracion
indicando que los INCOTERMS son parte elemental de un contrato de compra y

venta, mas no son contratos de compra y venta como tal.

Cabe recalcar el tema de la actualizacion de los INCOTERMS 2010 a los 2020 al
indagar sobre esta pregunta, los entrevistados se encontraron en un 70% de
desacierto ya que, indicaron no estar actualizados sobre el tema. El restante 30% si
fue capaz de desarrollar una explicacion basada en los cambios principales con la
eliminacion el DAT y trabajar inicamente con el DUP, la actualizacion en el tema
de los seguros en los INCOTERMS CIF- CIP y la actualizacion en el término FCA

cuando es utilizado en transporte maritimo.

El segundo tipo de conocimiento que se establece es el empirico, entendiéndose
como aquel conocimiento que se adquiere a través de las experiencias, para el
analisis de este se toman en cuenta las preguntas cerradas 10 y 11 del cuestionario.
En este caso el 100% de los entrevistados indicé como respuesta correcta que los
INCOTERMS FAS- FOB- CFR y CIF son las reglas utilizadas en el transporte
maritimo y vias navegables e interiores. Sobre la interrogante de las obligaciones
del INCOTERM DDP solo el 7% no logré completar con éxito la respuesta correcta
mientras que el 93% si consigue indicar que con el uso del INCOTERM DDP el
vendedor corre con todos los costos y riesgos necesarios para llevar la mercancia

al lugar de destino.

Las preguntas abiertas de esta parte son las 4- 5- 9- 12 y 13, en un 100% los
entrevistados indicaron que los INCOTERMS se pueden negociar entre las partes
del contrato de compra y venta (comprador- vendedor) y asi definir cual término es
el mas adecuado a su relacion y operacion de negocio. Asimismo, indicaron que los
INCOTERMS en una relacion comercial definen las obligaciones y

responsabilidades que cada parte tiene que cumplir bajo el término seleccionado en
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su negociacion. Por otra parte, del 100% tnicamente el 15% logré dar una respuesta
clara y correcto sobre la division de las categorias de los INCOTERMS de acuerdo
con los medios de transporte utilizado y tipo de responsabilidad de cada parte para
entender donde acaban las obligaciones de parte A y entra en escena parte B para
concluir con éxito el recibimiento de las mercancias negociadas en su punto de

destino.

Al ejecutar la pregunta ;Como estructurar un proceso de conocimiento aplicado a
los INCOTERMS y su correcto funcionamiento? Se logra colectar una variada serie
de opiniones que en general, lleva un pensamiento conjunto, como profesionales de
un area aduanera y de comercio internacional el estudio y entendimiento de los
INCOTERMS es indispensable, tener ejemplos de la vida real para subsanar la mala
aplicacion de términos INCOTERMS por causa del desconocimiento o por el
contrario para fortalecer las buenas practicas ejecutadas. En los centros de estudio,
empresas privadas, entes publicos el tema de capacitaciones, seminarios y talleres
que vengan a robustecer el conocimiento sobre el tema de INCOTERMS de manera

detallada, precisa y eficaz.

El tercer tipo de conocimiento que se determina es el aplicado, entendiéndose este
como ese conocimiento que lleva al profesional al correcto uso y entendimiento del
tema, en este solo se desarrollan preguntas abiertas (14-16) de aplicacion de los
INCOTERMS y un caso con errores (17) donde los participantes analizan porque

hay error.

Parte de la dindmica de la entrevista es conocer las vivencias de los profesionales
en su ambito, una de las preguntas ligada con el CICOIN realizada consisti6é en
conocer la opcidon acerca de, si a mayor inmersioén en el sistema aduanal y de
comercio internacional, ;mayor serd el conocimiento de los INCOTERMS? Y el

95% de los entrevistados indicod que el comercio internacional y el mundo aduanero
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tienen muchas vertientes y por ende un profesional puede o no hacer uso de estos
en sus labores, sin embargo, el desconocimiento de la aplicacion de los
INCOTERMS es una realidad que no se debe pasar por alto. El conocimiento actual
se limita a EXW, FOB y CIF para concluir el mero tramite documental y muchos
no saben su significado, qué alcances tienen, por qué se usan esos en especifico y

en cuales casos se deben aplicar.

Dentro de la transaccion de métodos de pago se sefiala el uso de los INCOTEMRS
como parte sustancial, sin embargo, se recae en el tema del desconocimiento de los
términos y se concluye utilizando los habituales EXW, FOB y CIF, no hay un
analisis del porqué se pueden utilizar otros, con cudles términos también se pueden
cerrar buenos negocios y crear un balance de ganar- ganar para ambas partes

involucradas (comprador- vendedor).

El segundo paso del analisis es la evaluacion de los tipos de conocimiento, para este
ejercicio se agrupa los 3 tipos de conocimiento destacados (inferencial- empirico-
aplicado) con las respectivas preguntas que fueron aplicadas para cada uno, en esta
parte se colocan las interrogantes de una manera afirmativa haciendo alusion a si
se alcanz6 el objetivo o no, de acuerdo con los resultados que arrojaron las

respuestas de cada una de las personas entrevistadas.

Esta clasificacion de la informacion a nivel de “logro” se determina con la siguiente

escala:
e N1: No logrado (6 0 menos).
e N2: Deficientemente logrado (7-9 personas).
e N3: Medianamente logrado (10-12 personas).
o N4: Logrado satisfactoriamente (13 personas).

Esta parte del andlisis toma de manera general las respuestas y se agrupan las

casillas de la escala segiin sea la cantidad de personas que acierten para cada una
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de las interrogantes planteadas durante las entrevistas. Los valores para cada caso
a nivel de porcentaje equivalen a N1 un 25%, N2 un 50%, N3 un 75% y N4 a un
100%.

La evaluacion de los tipos de conocimientos viene a evidenciar cual es el grado de
discernimiento que demostro el segmento de poblacién que se sometié a las

entrevistas planteadas.

El resultado del conocimiento inferencial posiciona a los entrevistados en la casilla
de la escala N3: Medianamente logrado, eso significa que entre 10 y 12 personas
que fueron entrevistadas tienen conocimiento del tema. Entre las personas que
fueron entrevistadas se encuentran: Agentes Aduaneros, Pedimentadores,

Consolidadores de Carga, Exportadores e Importadores.

Las personas entrevistas si han escuchado el término INCOTERMS y saben que su
objetivo en el comercio internacional es “Facilitar la operativa de las transacciones
de comercio internacional, como establecer un conjunto de términos y reglas que
determinen los derechos y las obligaciones tanto del vendedor como del

comprador'‘. (Camara de Comercio Internacional- CCI, 2019).

Conocen que es la Camara de Comercio Internacional (CCI) es el ente regulador de
los INCOTERMS y que este, hace revisiones y actualizaciones cada 10 afios de
estos términos comerciales, tienen conocimiento de que los INCOTERMS 2010 se
dividen en 4 grupos “E, F, C y D” y definen los INCOTERMS: “...como los
términos comerciales para la compraventa de mercancias, que ofrecen seguridad y

claridad en el comercio...”. (Camara de Comercio Internacional- CCI, 2019)

El resultado del conocimiento empirico posiciona a los entrevistados en la casilla

de la escala N3 medianamente logrado, eso significa que entre 10 y 12 personas
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que fueron entrevistadas tienen conocimiento del tema a través de sus experiencias

profesionales y su contacto en diversas situaciones al trabajar con INCOTERMS.

Por ultimo, del resultado del conocimiento aplicado se posiciona en la casilla N2
“Deficientemente logrado”, significando que de 6 a 9 personas que fueron parte de
las entrevistas lograron resolver satisfactoriamente las preguntas y resolver el caso

aplicado a INCOTERMS.

Tomando en cuenta todo lo anteriormente mencionado sobre el analisis de los datos
y como base la herramienta CICOIN se puede determinar que del 100% de las
personas entrevistadas el 59% de estas se clasifica en el cuadrante “Conocimiento

técnico impractico”

“Acuria a los sujetos que conocen los INCOTERMS,
saben de su utilidad y pueden gerenciar su uso dentro
de una organizacion. Sin embargo, suelen alejarse de
los distintos términos de INCOTERMS por
considerarse consultores o bien, que no deben tomar
parte de las negociaciones de compra [1] venta
internacional ”. (Aragao et al., 2016).

Un 23% de las personas entrevistadas se encuentra en el cuadrante de

“Desconocimiento técnico, mas los ponen en practica”, que sefiala

“Los riesgos de intercambiar mercancias aumenta toda vez que
se estipulen de manera vaga, los términos de manejo, transporte
v entrega de los bienes y las responsabilidades conexas. Uno de
los principales errores, en cuanto a la aplicacion de los
INCOTERMS se refiere, es asumir que son un contrato de
compraventa completo; siendo los mismos, parte de uno y
generadores de responsabilidades solo son facilitadores en
términos de entendimiento en cuanto a manejo y entrega de una
mercancia se refiere.” (Aragao et al., 2016).
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Un 18% de las personas se encuentra en el cuadrante del “Conocimiento técnico
practico analitico” que indica “es el grupo donde se encuentran los sujetos que
poseen conocimiento académico y actualizado sobre los INCOTERMS. Entienden

la tipologia, su uso y consecuencias” (Aragao et al., 2016).

El cuadrante “Desconocimiento total, sin embargo, sugiere aplicacion y fomentan
criterio técnico” en este andlisis indica un 0%, pues los entrevistados, aunque
desconocian mucha informacion y detalles, no eran ignorantes del todo sobre el

tema de INCOTERMS.

Con la aplicacion del instrumento y la informacion recolectada, los hallazgos més
significativos indican que los profesionales tienen nocion sobre el tema de
INCOTERMS, los aplican en sus labores cotidiana y hacen uso practico de estos,
sin embargo, no hay un uso consciente sobre los impactos que puede tener una mala
aplicacion, no hay en muchos de los casos un andlisis del porqué y para qué su

utilizacion en determinada situacion porque es solo un dato documental mas.

En una operacion aduanera y de comercio internacional todos los elementos son
importantes, el valor aduanero, la clasificacion de la mercancia, la asignacién
correcta de todos los elementos documentales, la previa negocion que da el inicio
a la operacion todo es una cadena y ninguna parte puede ir suelta, no se puede omitir
u obviar la informacion porque este tema no es subjetivo, persigue que el

entendimiento, la aplicacion y la ejecucion sea lo que debe ser de manera objetiva.

Con la entrada en vigor de los INCOTERMS 2020 se tiene una nueva oportunidad
para reforzar el tema de los INCOTERMS desde lo basico hasta lo mas detallado y
puntual como sus alcances y obligaciones, entre los puntos mas destacados para

reforzar se pueden mencionar los siguientes.
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1. Reforzar desde lo basico su significado, los INCOTERMS son
términos comerciales que se negocian dentro de un contrato de
compra-venta, pero no son un contrato de compra venta.

2. Estudiar el tema de la nueva division, en esta nueva actualizacion ya
no existe las clasicas 4 categorias, sino solo dos, multimodal y
maritimo, entender cuales son los alcances de cada uno de ellos
segun el medio de transporte utilizado y las responsabilidades y
obligaciones para cada parte.

3. Entender las nuevas actualizaciones que van mas alld de solo
eliminar el DAT del listado de INCOTERMS 2020.

4. Indicar la importancia que tiene el buen uso de los INCOTERMS
asociados con el valor aduanero y los impactos negativos que tiene
la incorrecta aplicacion practica debido al desconocimiento.

5. Capacitar al profesional para el desarrollo de un analisis consciente
sobre la aplicacion de los INCOTERMS, para que en caso de algiin
error documental sea capaz de identificar y solicitar las correcciones
pertinentes, que entienda su proceso.

El objetivo de este analisis es evidenciar las areas de mejora para los profesionales
del &mbito aduanero y de comercio internacional que desempefian sus labores en
aduana de Caldera, Puntarenas, Costa Rica con respecto al uso de los
INCOTERMS, analizando como base el conocimiento de los INCOTERMS 2010
versus lo que se puede mejorar con la nueva entrada en vigor de los INCOTERMS

2020.

El Circulo de conocimientos de INCOTERMS (CICOIN) como elemento de
clasificacion segun la informacion recolectada durante esta investigacion es parte
fundamental ya que, desde esa base se parte para hacer una correlacion de los datos
brindados por cada uno de los participantes de la entrevista con la informacion que

se tiene en la teoria sobre el tema.
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El CICOIN como lo definen Aragao, Pierre, Moreira y Vargas (2016), “es una
herramienta la cual posibilita categorizar cuatro tipos de discernimiento aplicado

respecto al topico de los términos internacionales del comercio INCOTERMS”

Consiste en un circulo donde su eje central es el conocimiento de los INCOTERMS
y en cada uno de sus segmentos se puede encontrar la clasificacion, va desde los
individuos con un conocimiento amplio, detallado y correcto de los INCOTERMS
hasta aquellos que desconocen su aplicacion y criterio técnico, pero aun asi hacen

aplicacion de los mismos.

A lo largo de esta investigacion con un enfoque positivista, se ha desarrollado a
través de los métodos descriptivos correlacionales, entrelazar la teoria plasmada de
los INCOTERMS con los conocimientos que los profesionales tienen realmente. A
pesar de que el tema de los INCOTERMS no es nuevo y tiene muchos afios siendo
una pieza clave de las negociaciones tal cual se conocen en la actualidad en su
aplicacion y funcionalidad, alin se encuentran vacios en el conocimiento que los
profesionales deberian de poseer dentro del dmbito de aduanas y de comercio

internacional en el que se desarrolla la cotidianidad de sus actividades laborales.

Roig (2009), afirma que el conocimiento se nutre de la informacion y que dentro
de las principales etapas de avance de conocimiento han coincidido con grandes
aportaciones tecnoldgicas que han facilitado la fijacion, ordenacién, archivo,
reproduccion, traslado y transferencia de la informacion, con lo cual se ha inducido

en aumentos en la produccion de datos.

Es por lo tanto imperativo fomentar una sociedad de conocimiento y aprendizaje
constante, donde las unicas entidades encargadas de transmitir y mejorar el
conocimiento no sean los centros de estudios académicos (escuelas, universidades
etc.) sino que esta labor se lleve en conjunto con otras instituciones u

organizaciones sociales donde las personas se desenvuelven.
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Como lo describen los autores del CICOIN Aragao, Pierre, Moreira y Vargas
(2016), este se divide en 4 segmentos de conocimientos sobre el tema de

INCOTERMS:

1. El conocimiento técnico impréctico abarca todos aquellos individuos
que saben de la utilidad y pueden gerenciar el uso dentro de una
organizacion, sin embargo, solo actiian como consultores ya que, no
toman parte de las negociaciones de la compraventa internacional.

2. Conocimiento técnico, practico y analitico a este grupo pertenecen los
sujetos con un conocimiento académico y actualizado sobre el tema
de INCOTERMS, saben sobre su tipologia, uso, alcances y
consecuencias dentro de los diferentes contextos que definen la
aplicacion de cada uno de los términos.

3. Desconocimiento técnico que pone en practica la seleccion de
INCOTERMS en este segmento se encuentran aquellos profesionales
que trabajan aplicando los INCOTERMS y no tienen conocimiento de
estos, sus alcances y responsabilidades de las partes. Solo son
facilitadores en términos de entendimiento en cuanto a manejo y
entrega de una mercancia se refiere.

4. Desconocimiento total, sin embargo, aplica y emite criterio en este
conjunto, se encuentran los individuos que desconocen de pleno los
detalles de los INCOTERMS vy los consideran términos de poca
relevancia, por lo tanto, su Unica preocupacion es que la mercancia
llegue a su destino. No existe un interés en estudiar los tipos
existentes, ni mucho menos averiguar las consecuencias legales de
aplicacion de estos. Emiten criterio técnico en sus organizaciones y no
entienden que pueden mitigar riesgos aplicando un correcto uso de
estos.

En un mundo globalizado donde el comercio internacional es una de las piezas
claves para la diversificaciéon y abastecimiento entre los paises los términos
INCOTERMS juegan un papel fundamental para hacer la dindmica mas previsible

y transparente entre las partes participantes de una negociacion.
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Tabla 11. Evaluacion segun los tipos de conocimiento

N: Nivel demostrado en cada pregunta.

N1: No logrado (5 o menos).

N2: Deficientemente logrado (6-9 personas).
N3: Medianamente logrado (10-12 personas).
N4: Logrado satisfactoriamente (13 personas).

Nivel de conocimiento

Tipo de conocimiento

demostrado

N1 (N2 |N3 | N4

Ha escuchado el término INCOTERMS. X
Conoce cual es el objetivo de los INCOTERMS en el comercio X
Internacional.

Sabe cudl es el ente regulador de los INCOTERMS. X
Conoce cada cuanto tiempo el ente regulador de los INCOTERMS X

hace revisiones y actualizaciones de estas reglas internacionales.

Sabe cuantos son los grupos en los que se clasifican los INCOTERMS X

segun la Camara de Comercio Internacional.

Define qué es un INCOTERMS. X

Sefiala cuales son los principales cambios sobre los INCOTERMS X
2020 frente a los INCOTERMS 2010.

Nl [N2 [N3 | N4
Conocimiento empirico

A. | Sabe cuales son los INCOTERMS que se utilizan unicamente en X

Transporte maritimo y vias navegables interiores.
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Entiende qué obligaciones abarca el INCOTERMS DDP

Conoce si los INCOTERMS se pueden negociar entre las partes en un

contrato de compraventa internacional y para qué.

Sabe qué define un INCOTERMS en una relacion comercial.

Explica por qué los INCOTERMS se dividen en 4 Grupos.

Sabe como estructurar un proceso de conocimiento aplicado a los

INCOTERMS y su correcto funcionamiento.

Conoce cudles actores inciden en la aplicabilidad de los INCOTERMS
y el papel que desempefian en la dindmica de un proceso de

compraventa.

Expresa adecuadamente su conocimiento sobre la relacion entre mayor

inmersion en el sistema aduanal y de comercio internacional y mayor
conocimiento de los INCOTERMS, justifica apropiadamente su

respuesta.

N2 [ N3

N4

Muestra dominio en recomendar una forma de pago en un contrato de
compraventa internacional ya sea anticipado, simultaneo o a través de

una cuenta abierta o a plazo.

Contesta satisfactoriamente el caso INCOTERMS.

Analisis de la informacion etnografica

El presente andlisis sobre el conocimiento de los INCOTERMS en el personal de

la aduana de Caldera retine una serie de técnicas o aproximaciones de corte técnico-
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cientifico. En primera instancia se destaca el acercamiento de la observacién no
participante del problema de estudio para entender patrones y simbolismos

significativos que solo mediante esta técnica se podrian dilucidar.

En un segundo plano se debe aplicar una serie de preguntas intencionadas con el
fin de crear una descripcion detallada, objetiva, sistematica y replicable que sirvan
de base a nuevos investigadores el entendimiento y la aplicacion en el tiempo de la
entrevista semiestructurada. Por altimo, pero no menos elemental se deben aplicar
analisis etnograficos en funcioén de dotar al investigador de esa riqueza analitico-

interpretativa que ofrece esta técnica sobre el fenomeno estudiado.

La observacion no participante del fendmeno busca encontrar elementos
transversales que dificilmente se captan en aproximaciones positivistas como las
encuestas o entrevistas. De lo que se trata es de generar un analisis abundante dentro

de una epistemologia interpretativa del problema abordado.

Dentro de los grandes hallazgos se encuentra la rapida evolucion de los
INCOTERMS tanto en la literatura como materia operacional-pragmatica, si bien
no ha desfasado o superado el conocimiento o la actualizacion por parte de los
profesionales en el campo aduanero. No obstante, si se ha de observar que existen
carencias en cuanto a la homogeneizacion de las técnicas de aplicacion, punto

trascendental del presente seminario.

Otra inferencia que se puede destacar es que producto de la desarticulacion
metodolodgica en cuanto a técnicas y herramientas procedimentales se condiciona
la aduana de Caldera en funcion de potenciar las distintas capacidades o alcances
de esta. Existe una disrupcion marcada entre el conocimiento tedrico y practico.
Las técnicas positivistas como los cuestionarios y entrevistas lo pasarian por alto.

Si realizamos un acercamiento detallado desde la observacion llegamos a la
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conclusiéon de que existe una buena aproximacion teodrica sobre los INCOTERMS
por parte de los colaboradores no tanto asi en cuanto al conocimiento

practico/metddico el cual si necesita trabajar en areas de mejora.

Las entrevistas semiestructuradas realizadas a un total de 13 profesionales de la
aduana de Caldera, en un marco de preguntas tanto de corte abiertas como cerradas
han de analizarse bajo 4 distintos niveles. a saber: No logrado (5 personas o menos),
deficientemente logrado (6 a 9 personas), medianamente logrado (10 a 12 personas)

y por ultimo logrado de manera satisfactoria (13 personas).

El dato verificable indica que el conocimiento inferencial de los profesionales en
aduanas sobre el tema del INCOTERMS es (bajo las categorias de analisis)
medianamente logrado esto por cuanto la gran mayoria de los agentes tienen una
concepcion media-alta sobre temas transversales tanto de concepcion como de
regulacion, no obstante, se observa que en temas de cambios estructurales del 2010
en comparacion con el 2020 es limitado. Por tanto, el seguimiento sobre esta

deficiencia resulta atractivo para nuevos ejes de investigacion.

Sobre el conocimiento de corte empirico se visualiza una dindmica similar en los
colaboradores de la aduana de Caldera. Los aspectos del conocimiento de aspectos
tanto comerciales como legales también se encuentran dentro de la categoria
mediana-alta sin embargo las explicaciones sobre las divisiones operativas del
INCOTERMS responden a temas a reforzar esto por cuanto la matriz analitica

indica que el topico ha sido deficientemente logrado.

El conocimiento aplicado en preguntas abiertas sobre los INCOTERMS de
respuestas satisfactorias y dominio del tema hacen entrever que existe un abordaje

deficientemente logrado por parte de los colaboradores. La aprehension sobre el
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sistema aduanal y el comercio internacional responden a oportunidades de mejora

en los profesionales de la aduana de Caldera.

Por otra parte, el analisis del contenido etnografico debe aplicarse y replicarse desde
una vision holistica, en distintos niveles; primero a nivel de la cultura institucional,
en el sentido de observar, analizar y describir los distintos matices organizacionales
que condicionan y permean el accionar del individuo, en relacion con los
INCOTERMS en la aduana de Caldera. Los matices negociadores y
procedimientos de corte logistico son condicionantes que han de repercutir en la
cadena ciclica de compra-venta por tanto en costos y precios finales de productos

transables en el mercado.

Otro punto relevante identificado en el andlisis de naturaleza etnografica
corresponde a una ejecucion no articulada ni homogeneizada de los INCOTERMS.
Esta implementacion desde una aplicacion diferente y a discrecion de los agentes

aduaneros genera disrupciones en aspectos procedimentales.

En una observacion/descripcion profunda y metodica se determina que la discusion
en cuanto a ejes de mejora radica mas en la base de homologacion en el sentido de
creacion manuales ejecutores que guien paso a paso al profesional aduanero esto
con el fin de evitar ambigiliedades operacionales, por tanto, generar un aumento de

la eficiencia operativa.

Las distorsiones presentes en las dindmicas comerciales de compra-venta en los
mercados condicionan el accionar del potencial real de los INCOTERMS. Por un
lado, lo que se observa y analiza es que, si bien el problema no radica en el
desconocimiento, si podria encontrarse en el uso de herramientas de

aplicacion/ejecucion. Se logra dilucidar como la limitante de manuales operativos
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estructurados, basados en metodologias y técnicas agiles de manera sistematica

contrastan lo alcanzado con lo que se podria alcanzar.

La compilacion y sintesis de la informacion sobre los INCOTERMS en la cultura
organizacional de la aduana en Caldera en las distintas etapas de consulta muestran
que existe un proceso de maduracion alrededor de la tematica por parte de los

colaboradores tanto a nivel teodrico-conceptual como pragmatico-operacional.

Las oportunidades de captacion de informacion se vuelven mucho mas
enriquecedoras y reveladoras en la medida en que se ajusten tanto metodologias
como técnicas de investigacion (flexibles y escalables) para conocer a profundidad
al individuo. Con esto se busca generar inferencias explicativas que ayuden a
comprender en mayor detalle los fendmenos bajo analisis. La ciencia antropoldgica

de la etnografia es fundamental para el logro de estos objetivos.

Matrices de sistematizacion de los instrumentos aplicados
Para el abordaje de las matrices de operacionalizacion de los instrumentos

aplicados, sobre preguntas elementales de ;Qué se debe observar? ;Cémo debemos
hacerlo hacerlo? ;Para qué? ;En qué periodos? Se tomara como referencia el marco
metodolégico de sistematizacion desarrollado por Abarca et al (2012) sobre
técnicas cualitativas de investigacion. La base teodrico-operacional. nos
proporcionan; solidez tedrica seguido de operatividad practica para cada

instrumento aplicado.

Tabla 12. Sistematizacion instrumento observacion no participante (ONP).

Que observar Se busca observar la|La cultura |Las dinamicas
generacion de | organizacional en | procedimentales de
planes operativos. |cuanto a los colaboradores
capacitaciones de la aduana de
caldera en relacion
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sobre la tematica con los
INCOTERMS INCOTERMS
Como observar Mediante los/ A  través  del Mediante el
distintos planes | analisis. analisis de
operativos evaluacion y | procedimientos
institucionales seguimiento seguidos por parte
desarrollados  por|continuo de los|de los
parte de la aduana|colaboradores de la| colaboradores
de Caldera. aduana de Caldera sobre la dinamica
sobre el tdpico | operacional de los
INCOTERMS. INCOTERMS.
Para que Para obtener|Para generar una|Para establecer un
informacion aproximacion real método de control
independientemente |a los hechos en el|cruzado sobre los

del deseo de las

contexto en que se

resultados cuando

personas a|presentan. se combinan con
proporcionarla. otras técnicas

En que periodos  |Los planes | Evaluaciones Revisiones anuales
operativos anuales sobre | sobre correctas
institucionales iniciativas de | practicas
tienen una vigencia|mejoramiento procedimentales
de un aflo | continuo del|por parte de los
calendario. Por | personal de|colaboradores de
tanto se recomienda | Caldera. Caldera en el tema
una revision annual. INCOTERMS.

Fuente: Elaboracion propia basados en Abarca et al (2012).

Tabla 13. Sistematizacion instrumento entrevista semiestructurada.

Que observar El  conocimiento |[El  conocimiento |El  conocimiento
inferencial. aplicado. empirico.

Como observar Mediante A través del | Mediante el uso de
interrogantes analisis relacional | preguntas
semiestructuradas |aplicado a  la|semiestructuradas
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relacionadas a|justificacion de las|sobre materias
cuestiones respuestas como el |especificas ligadas
generales sobre la /dominio de laja los
tematica de los|tematica INCOTERMS.
INCOTERMS. INCOTERMS.

Para que Para medir la|Para dilucidar los|Para medir 1la
capacidad de los|dominios extensos | profundidad  del
colaboradores en|de los |conocimiento  de
relacion con colaboradores. Se|los colaboradores
preguntas trata mas alla de|de la aduana de
mayoritariamente |observar simples | Caldera en cuanto a
cerradas sobre los | respuestas. Se |los INCOTERMS.
INCOTERMS. busca observar

dominio real
interiorizado  del
conocimiento
sobre
INCOTERMS.

En que periodos | Periodos de Se  recomiendan |Periodicidades
evaluacion anuales evaluaciones  de|anuales de
para establecer | seguimiento de|evaluacion. Por
mediciones manera anual | cuanto los
puntuales sobre | principalmente  a | programas de
temas especificos. |colaboradores que | capacitacion y

trabajan desarrollo tienen la
directamente la | misma

tematica periodicidad.
INCOTERMS.

Fuente: Elaboracion propia basados en Abarca et al (2012).

Tabla 14. Sistematizaciéon instrumento analisis etnografico.

Que observar

Informacion cruzada
de las herramientas
cualitativas como

Evolucion
longitudinal de la
transformacion y

Los contenidos
metodologicos
evolutivos de los
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cuantitativas transferencia de INCOTERMS en
aplicadas. conocimiento de los |Caldera.
INCOTERMS.
Como observar Realizando Mediante analisis A través de la

compilacion transversales de la | evolucion de las
estratégica de los evolucion teoricay | distintas guias y
instrumentos practica de los manuales que se
aplicados INCOTERMS en implementan a lo
anteriormente. Caldera. largo del tiempo

relacionados a los
INCOTERMS en
Caldera.

Para que

Para contextualizar
tanto herramientas
positivistas como
hermenéuticas en
torno a la cultura de
los INCOTERMS en
Caldera.

Para establecer
interpretaciones
metddicas y
direccionadas sobre
la transformacion
teorica-
metodologica de los
INCOTERMS en la
aduana de Caldera.

En funcion de
establecer
comparaciones
transversales de
corte metodologico
sobre contenido de
los INCOTERMS.

En que periodos

Periodos bianuales
en funcion de
estudiar y evidenciar
la transformacion
cultural de los
INCOTERMS en
Caldera.

Periodos de analisis
bianuales para medir
las variaciones
teorico-practicas de
los INCOTERMS.

Secuencias de
quinquenios en
funcion de observar
la calidad y
consistencia del
material
metodologico
aplicado en los
INCOTERMS.

Fuente: Elaboracion propia basados en Abarca et al (2012).
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Conclusiones

(Los INCOTERMS son aliados de las pautas a seguir dentro de una negociacion,
parte de las reglas del juego o partidario de la discordia dentro de una relacion
comercial? Esta es una incognita que en el desarrollo de este seminario ha quedado
expuesta, muchos de los profesionales que ejercen su labor dia a dia desde sus
diferentes espacios como: aduanas, agencias aduanales, compaiias internacionales,
navieras, empresas transportistas, consolidadores de carga, importadores y
exportadores, indican que el tema de INCOTERMS es ambivalente, puede que se

conozca muy bien sobre el tema o por lo contrario se ignore.

De acuerdo con los resultados expresados en la tabla de “Evaluacién segliin
conocimientos”, existe un segmento de la poblacion objeto de analisis que poseen
un conocimiento sobre el tema de manera empirica por el desarrollo y desempefio
de sus trabajos. Es decir, por situaciones donde se han visto expuestos a un contacto
con los INCOTERMS, sin embargo, no comprenden del todo para que sirven o para
que los utilizan. Asimismo, los auxiliares de la funcion publica proceden con el uso
de los INCOTERMS sin tener informacion detallada. Los comprenden desde sus
propios esquemas cognitivos y las experiencias previas donde han tenido que
interactuar con ellos. Por tltimo, se tiene el conocimiento aplicado representando
un 50% de las personas que fueron entrevistadas, los cuales sabian como hacer uso

de los INCOTERMS de la manera adecuada.

Se ha encontrado que, en las dindmicas de las negociaciones, intercambios de
bienes entre las partes involucradas, las operaciones en la gran mayoria de los casos
se basan en el desconocimiento (del detalle) de los INCOTERMS. Existe una sobre
asignacion sobre los INCOTERMS mas famosos dentro del comercio internacional

(EXWORK, FOB, CIF, por ejemplo). En general la gran mayoria de las veces se
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utilizan los INCOTERMS mencionados y no se aplican la totalidad de la gran
pluralidad que existen, incurriendo en una homologacion forzada de las dinamicas
comerciales que presentan sus particularidades Unicas. Las implicaciones de que
los conocimientos empiricos e inferenciales dominen en las aplicaciones de los
INCOTERMS en la aduana de Caldera han activado una alerta. Las malas practicas
y el desconocimiento de las informaciones tienen como consecuencia altas
probabilidades de que se aplique una mala gestion que impacta directamente en las

actividades comerciales.

Se ha evidenciado a grandes rasgos que existen dos principales equivocaciones en
relacién con los INCOTERMS y que son muy frecuentes en los gestores de
comercio internacional. Hay una interpretacion incorrecta que los INCOTERMS
se aplican al contrato de transporte y no al contrato de compraventa, ademés que
se da por sentado errdneamente que regulan todas las obligaciones que las partes
deseen incluir en el contrato de compraventa. En esta linea resulta imprescindible
acotar que los INCOTERMS se ocupan solo de la relacion entre vendedores y
compradores en un contrato de compraventa y mas aun s6lo de algunos aspectos

bien determinados.

Los profesionales que ejercen su rol dentro del comercio exterior y el ambito
aduanero tienen un horizonte mas profundo sobre el conocimiento y la aplicacion
de INCOTERMS. Es un tema con el que tienen contacto desde que se estd en la
preparacion académica como parte de sus planes de estudios, sin embargo, siguen

existiendo vacios a la hora de la practica en los entornos laborales.

Se ha encontrado que a nivel general no se tiene claridad concreta de cuando aplicar
un INCOTERM u otro, por tanto, resulta dificil trazar rutas con reglas necesarias
en beneficio de ambas partes. Existe ambigiiedad a la hora de la seleccion puntual

de un INCOTERM para una actividad comercial en particular, esto ha ocasionado
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desde gastos de mas por fletes, seguros inadecuados o pérdidas de tiempo en los

procesos

El papel del profesional llamese agente aduanero o asesor comercial juega un papel
indispensable en estos casos cuando son contratados para asesorar a los
importadores o exportadores cuando ellos no comprendan el uso y alcances de los
términos INCOTERMS. Al tener el profesional un conocimiento preciso del tema
de los INCOTERMS su experiencia y la informacidon que suministre serd parte

fundamental de la toma de decisiones al que lleguen las partes en sus negociaciones.

Se evidencia que en las negociaciones comerciales no siempre se tiene
previsibilidad de donde terminan las responsabilidades del vendedor y donde
comienzan las del comprador, esto para posibles riesgos que puedan surgir en el
proceso logistico. Como una forma de entendimiento entre las partes, la buena
eleccion de estos hard que haya un mejor dinamismo comercial, sin embargo, la

mala aplicacion de los INCOTERMS es algo que aun sucede.

Se evidencia que existen diversos esfuerzos institucionales (como PROCOMER y
Céamaras de Comercio), en dar multiples charlas de actualizacion sobre los
INCOTERMS 'y esto en parte va de la mano porque es sabido que existe atn falta
de conocimiento al momento de aplicarlos, es comln ver en documentos oficiales
de importacidn, escuchar a personas hablar sobre “’FOB Santa Maria’’ o incluso la
costumbre de decir que para comprar se utiliza siempre CIF y para el momento de
realizar una venta se utiliza FOB, sin realmente ser conscientes de los problemas
que esto podria ocasionar si no se toman variables de los limites de

responsabilidades pertinentes a los INCOTERMS .

Se ha encontrado que una mala aplicacion o uso de los INCOTERMS en una

negociacion o en el proceso logistico puede incurrir en gastos extras por alguna de
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las partes, lo cual puede afectar indirectamente en el costo final del producto e
incluso en el precio del consumidor, afectando la cadena de compra y venta, por
ello es importante que el conocimiento, y el alcance que tienen los INCOTERMS
estén claros para que no llegue a provocar repercusiones negativas en la cadena

comercial.

Se ha evidenciado dentro del amplio andlisis de la informacioén recopilada que el
mal manejo de los INCOTERMS no necesariamente implica un desconocimiento
de estos, ya que manejar implica en si dirigir, direccionar, esto abre un panorama
donde el mal manejo de los INCOTERMS sea realizado de forma consciente o
dolosa, a pesar de que se conozcan la correcta aplicacion en la practica, su
definicion etc. Este mal manejo puede ser ejecutado con el unico fin de beneficiarse
de las posibles ambigiiedades o que podrian existir en los INCOTERMS, asi como
beneficiarse del desconocimiento de otros funcionarios de las operaciones
comerciales, y con este beneficio generar ganancias o evadir pagos legales

derivados de la correcta determinacion de un INCOTERMS.

El seminario también viene a evidenciar la poca informacion a la que acceden los
profesionales y usuarios sobre el tema de INCOTERMS, a pesar de ser términos de
la cotidianeidad dentro del desarrollo de las actividades aduaneras y de comercio
internacional, que estan debidamente actualizados en paginas informativas y libros
publicados por la Camara de Comercio Internacional, este tipo de informacién no
es aprovechada, por tanto la actualizacién del conocimiento presenta falencias lo
que ocasiona un desarrollo deficiente en dindmicas comerciales justas y

transparentes.

Con la implementacion de la herramienta CICOIN se ha demostrado que, aunque
un profesional esté inmerso en la dindmica aduanera y comercial dia a dia no

significa que conozca toda la informacion al pie de la letra, muchos profesionales
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ejercen su papel y aplican terminologias y desconocen por completo los impactos
o consecuencias, al tener una mala aplicacion se obtienen resultados negativos,

incurriendo en gastos o reprocesos innecesarios.

Se evidencia que el sistema INCOTERMS si bien funciona, estos no lo hacen de
manera Optima. No se reflejan buenas practicas de ejecucién de contratos de
compraventa donde se implementen las terminologias apropiadas ya sean
profesionales como exportadores e importadores. La claridad en el conocimiento
de aspectos o detalles puntuales presenta falencias por cuanto no se logran disfrutar

verdaderamente los beneficios que los INCOTERMS brindan.

Se ha encontrado que la herramienta del CICOIN, asi como la aplicacion de una
metodologia cualitativa fueron claves para que este seminario lograra evidenciar la
influencia del conocimiento sobre las practicas diarias de los funcionarios
aduaneros en materia de los INCOTERMS. Ya que, por medio de ese enfoque se
logra realmente explorar las vivencias cotidianas de los entrevistados por medio del

cuestionario realizado, asi como ponen en practica el tema en cuestion.

Este seminario desde su concepcion ha tenido por objetivo analizar el conocimiento
practico y técnico que poseen los auxiliares de la funcion publica aduanera que
dentro del ejercicio de comercio internacional aplican o estan de una u otra forma
ligados al uso de los INCOTERMS. Por lo cual, como seminaristas y en aras de
lograr de alguna forma clasificar ese conocimiento académico y a veces empirico
(formado a partir de la practica del dia a dia y no por medio de una adecuada
capacitacion) se crea el CICOIN para la generacion de un analisis etnografico que
dé paso a la creacion de recomendaciones para la aplicacion de los INCOTERMS

2020.
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El cuarto objetivo especifico, el cual, trata sobre la creacion de fichas etnograficas
para explicar el actuar de los Agentes Aduaneros, Consolidadores de carga
internacional, Exportadores, Importadores y Pedimentadores que contrastase con el
conocimiento practico y técnico sobre la materia de INCOTERMS 2010 mediante
el software Atlas Ti utilizando como referencia la herramienta CICOIN, no se ha
podido desarrollar con éxito por cuestiones de fuerza mayor, ya que por razones de
salud publica de la pandemia del Covid-19 ocurrieron cierres técnicos dentro de la
aduana lo cual imposibilito la visita in sitio obligando el replanteamiento de

aspectos importantes como la aplicacion de la observacion no participante.

Lo anterior repercute directamente en los resultados proyectados al inicio del
seminario, por cuanto el andlisis etnografico no ha podido alcanzar todo el potencial
que esta herramienta ofrece. La observacion de los colaboradores de la aduana bajo
entornos laborales cotidianos resolviendo temas INCOTERMS, por ejemplo, el
entendimiento de simbolismos de los colaboradores mediante la aplicacion de una
etnografia presencial difiere de los resultados que se obtienen al aplicarla de manera

virtual.

Asi mismo la creacion de descripciones detalladas sobre la cultura organizacional
en la aduana de Caldera difieren si la aplicacion es presencial o virtual. La riqueza
analitico-interpretativa es mas abundante y solida cuando se tiene el contacto
presencial con los colaboradores por cuanto se pueden dilucidar aspectos de
lenguaje corporal y de implementacion practica que mediante instrumentos

virtuales son complejos de alcanzar.

El andlisis del contenido etnografico debid aplicarse y replicarse desde una vision
holistica, en distintos niveles; nivel de la cultura institucional, en el sentido de
observar, analizar y describir los distintos matices organizacionales que

condicionan y permean el accionar del individuo en relacién con la implementacion
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de los INCOTERMS en la aduana de Caldera. El conocimiento profundo del
individuo en la creacion de inferencias estructurales es un eje que tuvo limitantes
en este seminario, pero una buena fuente de accion para aplicarlo a futuro en nuevas

investigaciones académicas.
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Recomendaciones

Partiendo desde los resultados que arroja el andlisis se recomienda gestionar
capacitaciones en empresas se consideran una manera de mejorar el conocimiento.
En los cuales se les otorgue a los funcionarios aduaneros un tiempo para que puedan
asistir a estos, y se designe un profesional en la materia que no solo conozca la
informacion (teoria) sino la correcta aplicacion en la practica de los INCOTERMS,
que puede transmitir el adecuado conocimiento a los trabajadores de areas de
comercio internacional. Ademads, debe ser un profesional capaz de despejar las
dudas de estas personas que poseen una amplia experiencia empirica en el tema,
con la finalidad de una vez terminado la capacitacion estos auxiliares aduaneros

sepan aplicar y manejar correctamente los INCOTERMS.

Partiendo de las evidencias demostradas gracias a la aplicacion de cuestionarios y
de la herramienta CICOIN, es claro que existen areas de mejora en el conocimiento
en cuanto al tema estudiado en este seminario “INCOTERMS”. Sin embargo,
descubrir cémo transmitir el conocimiento, y ain como mejorar es uno de los
mayores retos que ha enfrentado la educacion desde su creacion, esta como un
método de transmitir conocimiento, por tanto, el desarrollo de metodologias para
esta transferencia representa un buen punto de partida para futuros investigadores

entusiastas en el tema INCOTERMS.

Ante aplicaciones erroneas de los INCOTERMS se recomienda que profesores y
coordinadores de carrera se aseguren que se esta transmitiendo una perspectiva
actualizada e innovadora de la materia en cuestion. Se deben dotar de herramientas
a las y los estudiantes y profesionales graduados mediante practicas de casos reales,
implementacion y facilitacion de herramientas digitales de autoaprendizaje y de
consulta simple que permita la transmision de conocimiento permanente e

innovador.
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Se recomienda, para una futura investigacion, en medida de como se vaya
volviendo nuevamente a la presencialidad, el poder analizar el conocimiento de los
Auxiliares mediante su observacion participe in sitio, en tal forma de poder

constatar el conocimiento practico al momento de realizar las labores.

En orden de que se gestione una mejor aplicacion de los INCOTERMS, es
importante que las capacitaciones no sean solo tedricas, sino que también exista
una seccion practica, con casos que puedan presentarse en la cotidianidad, para que
los participantes puedan desarrollar ese analisis que se requiere en aras manejos
correctos. Para ello, se ha generado una proyeccion de areas de capacitacion y temas
los cuales, en esta investigacion, se considera importante que se aborden mas para
un mejor desarrollo del conocimiento, en miras que cualquier persona que acuda a

ellos pueda realizar una mejor aplicacion de los INCOTERMS.

Es de suma importancia que en este tema no solo se informen los profesionales
dedicados a temas de comercio y de aduanas, sino todos aquellos que se desarrollen
en esta area por temas de negocio. Por ejemplo, el desconocimiento de aplicaciones
o alcances de los INCOTERMS en importadores y exportadores puede tener como
consecuencia que una de las partes esté en un posicionamiento de desventaja
pagando cargos adicionales o asumiendo riesgos que no le corresponden. Por tanto,
un tema relevante para futuras investigaciones es el estudio del impacto que ha
tenido en las cadenas de comercio tanto las buenas como las malas gestiones de los

INCOTERMS.

Tabla 15. Esquema de Capacitaciones Futuras

Temas Recomendado Para Razon

Se logra concluir en la
Mas alla de EXWORK,

Todos los Auxiliares. investigacion que estos
FOB Y CIF.

INCOTERMS al ser los
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mas conocidos, suelen ser

los que aplican, sin antes
analizar sobre su alance y

obligaciones de las partes.

Contratos de transporte.

Transportistas,
Importadores y
Exportadores

Importancia de conocer su
aplicacion, qué negociar y

cOomo hacerlo.

Como elegir el
INCOTERMS idéneo para

mi empresa.

Importadores y
Exportadores

En momentos de
negociacioén con un
comprador o vendedor,
saber qué elegir para la
empresa segun sus

necesidades.

Contrato compra-venta.

Importadores y
Exportadores

Que se pueda conocer que
arazon de un
contratiempo, cada quién
tiene definida sus
responsabilidades y como

esto aplica.

Valoracién en aduanas,

Todos los Auxiliares.

Es necesario que los
actores se realicen la
pregunta ;como afecta un
INCOTERMS mal

aplicado?

Correcto uso de

INCOTERMS en relacion

con su modalidad.

Todos los Auxiliares.

Importante esto para evitar
malos usos de

INCOTERMS en
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modalidades que no van,
como ’FOB Santa

Maria’’.

Elaboracion Propia (2022).

El debate no acabado sobre el involucramiento o no del investigador en la
observacion debe seguirse desarrollando continuamente. Las aproximaciones
tedricas con el dato empirico necesariamente deben integrarse, discutirse e
incorporarse en la discusion cientifica, por cuanto enriquecen el analisis y la
limpieza del dato, la interpretacion y evaluacion del conocimiento del profesional

técnico aduanero sobre la tematica INCOTERMS en Caldera.

La homologacion de las guias o manuales operativos estructurados bajo
metodologias y técnicas agiles han de representar un nicho de investigacion
pragmatica y necesaria en funcion de combatir ambigiiedades y generar un marco
comun de accion para todos los profesionales ligados a la actividad aduanera de los
INCOTERMS que como se evidencié anteriormente en el analisis realizado el

problema no es de conocimiento sino de aplicacion.

Potenciar la rama cientifica de la etnografia critica en funcion de captar elementos
invisibles en el analisis positivista debe abordarse con seriedad, teniendo en cuenta
los grandes resultados de corte interpretativo que esta metodologia arroja. El
investigador que se interese por estos temas debera abordarlos con madurez teérica
y sensibilidad en la observacion analitica y critica. Bien es sabido que el mundo
actual se encuentra gobernado por la informdtica la cual ain no es capaz de

profundizar y abstraer elementos que un investigador si puede alcanzar.

Otro gran eje de prospeccion o de la investigacion académica sobre la etnografia
responde a la combinacion de metodologias con sus técnicas respectivas para el

estudio de la cultura organizacional tanto de la aduana de Caldera como las demas
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alrededor del pais. El abordaje institucional como elemento que permea el accionar
del profesional en aduanas resulta fundamental para un mejor entendimiento por
tanto una interpretacion mas solida y prolija de la realidad de los INCOTERMS en

el sentido tedrico-pragmatico.

Se deben crear disrupciones en aspectos de tipo metodologico. Adoptar modelos
basados en la escalabilidad en el entendido de que los INCOTERMS vy el accionar
del comercio internacional no es estatico, sino que esta muta de acuerdo con las
necesidades del mercado. Por tanto, lejos de fomentar modelos rigidos se deben

crear aproximaciones que se adapten a las exigencias de la actualidad.
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