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ANEXOS 

Anexo 1   

Cámara Industrial de calzado 

 

Fuente: Trabaja con países Colombia, Ecuador, Perú, España, Estados Unidos, Chile, Argentina, Costa Rica, 

Guatemala, México, pero recopila y distribuye información de distintos países de Latinoamérica, según datos 

proporcionados por alianzas con estos países y sus instituciones con información relevante para la industria de 

calzados.   
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Anexo 2 

Ley de Micro y pequeñas empresas 

Fuente: Asamblea Legislativa Plurinacional 

Anexo 3  

Reglamento de la Ley Municipal Autónoma de Bermejo N 278/2023 

                              Fuente: Sitio web del Gobierno Autónomo del Municipio de Bermejo 
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Anexo 4 

PIB y PIB per cápita 2023-2024 

 
           Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadística) 

PIB per cápita 2023-2024 

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadística) 
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Anexo 5 

Formulación objetivo o estructura teórica 

Los componentes del planteamiento consisten en una estructura objetivo/teórica, 

modelos analíticos, preguntas de investigación, hipótesis y factores o características que 

influyen en el diseño de la investigación 

DIMENSIONES DE LA CALIDAD DEL SERVICIO 

1. Calidad  

En términos generales, la calidad de un producto se entiende como la medida de su 

excelencia. Se puede contemplar desde diversas perspectivas (Garvin, 1988, Gronross, 1982 y 

Lind, 1987). Entre las cuales está la transcendente, las especificaciones del producto y otras 

dimensiones de la calidad subjetiva como las necesidades personales, sus expectativas y las 

experiencias de los consumidores para poder determinar la calidad en el servicio también se 

deben apreciar las dimensiones de la calidad.  

Las cinco dimensiones generales que influyen en la evaluación que el cliente hace de la 

calidad del servicio. Teniendo en cuenta que la empresa debe seguir una orientación al 

consumidor para conseguir una medición más objetiva de la calidad pueden considerarse las 

siguientes dimensiones desde el punto de vista de los consumidores (Zeithaml et al., 1993). 

2. Accesibilidad. Las empresas de servicios especialmente deben facilitar que los clientes 

contacten con ellas y puedan recibir las prestaciones que desean. 

3. Capacidad de respuesta. Se entiende por tal la disposición a atender y dar un servicio 

rápido. Los consumidores cada vez somos más exigentes en este sentido. Queremos que se 

nos atienda sin tener que esperar.  

4. Comprensión del cliente. Se sobreentiende que las organizaciones orientadas al 

consumidor deben esforzarse por atenderlos, teniéndolos permanentemente en su punto de 

mira. Ello supone, obviamente, detectar necesidades y poner todos los medios para tratar de 

satisfacerlas. 

5. Comunicación. Las empresas deben escuchar a sus clientes e informarles en un lenguaje 

comprensible. La forma en que los consumidores se comunican con las empresas. Respecto 

al lenguaje comprensible, esta recomendación es particularmente importante en empresas 

que presten servicios profesionales.  
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6. Cortesía. Esta dimensión se resume en la capacidad de prestar atención, consideración, 

respeto y amabilidad en el trato con los clientes. En algunos servicios la cortesía forma parte 

de un beneficio básico. 

7. Credibilidad. Los proveedores de los servicios deben proporcionar imagen de veracidad y 

honestidad. La intangibilidad de los servicios, y en especial su característica de credo, hacen 

que los consumidores carecen de elementos tan objetivos como las características de 

búsqueda para valorar los productos. La credibilidad es unas características que los 

proveedores de los servicios se ganan a base de tiempo atendiendo satisfactoriamente a los 

consumidores. También pueden acudir a algunas estrategias de tangibilización, como las que 

se han expuesto en el capítulo. 

8. Elementos tangibles. Los componen las instalaciones, los equipos, las personas y su 

aspecto, y el material de comunicación. En las instalaciones los consumidores se fijan en los 

edificios, en su estilo, tamaño, acceso, localización y decoración. El aspecto de las personas 

es importante, lo que explica que algunas organizaciones que prestan servicios uniformen a 

sus empleados. 

9. Fiabilidad. Por ella se entiende la habilidad para ejecutar el servicio prometido sin errores. 

Los consumidores pueden preguntarse si 

10. Seguridad. Los consumidores deben percibir que los servicios que se les prestan carecen de 

riesgos, que no existen peligros ni dudas sobre la bondad de las prestaciones.  

Estas dimensiones de calidad pueden estar correlacionadas. De hecho, pueden resumirse en 

cinco: 

PRINCIPALES DIMENSIONES DE LA CALIDAD DEL SERVICIO 

Elementos tangibles 
Aspectos de los recursos materiales, equipos, personal y materiales 

de comunicación. 

Fiabilidad 
Los conocimientos y la cortesía de los empleados y su capacidad 

de influir confianza.  

Capacidad de 

Respuesta 

Voluntad de ayudar a los clientes y de prestar el servicio 

rápidamente.  

Seguridad 
La capacidad de prestar el servicio promedio con seguridad y 

correctamente. 
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Empatía 
La capacidad de prestarles a los clientes atención individual y 

cuidadosa.  
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Dimensiones de la calidad: 

 

afectan 

percepciones 
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Ramificaciones de las dimensiones de calidad del servicio o flor del servicio: 
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Anexo 6 

 Mercado de calzado deportivo: Tamaño del mercado por geografía, global, 2021 

 

Gráfico N⁰ 1 

 

             Fuente: Mondor Intelligence  

Anexo 7   

Resultados del Censo de Población y Vivienda 2024 en Tarija 

Tabla N⁰ 1 

(En número de personas) 

      Fuente: Instituto Nacional de estadística  

 
Alto   

Medio   

Bajo  
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Anexo 8  

Entrevista con experto en la industria 

La entrevista se realizó en fecha 12 de mayo de 2024 a las 19:30 p.m. 

Información Profesional: 

Área geográfica de experiencia: Bolivia -Bermejo 

Instrucciones: Por favor, responde a las siguientes preguntas basadas en tu experiencia como 

experto en la venta de zapatillas deportivas y la interacción con clientes. 

1. ¿Qué tipo de calzado tiene mayor demanda en el municipio de Bermejo, ¿entre las 

zapatillas deportivas, casuales, sandalias y calzados de vestir? 

Las zapatillas deportivas salen todo el año, más en temporada de invierno, que es mayo, junio 

y julio que salen todo el tiempo. 

2. ¿Qué tipo de características en las zapatillas busca la gente? 

Que el material sea de calidad, modelos nuevos y que llamen la atención  

3. ¿Qué tipo de clientes tiene usted en su negocio? 

La mayoría vienen de la Argentina sea Buenos Aires, Mendoza, Salta, Jujuy., del cien por 

ciento, el 95 por ciento es de allá y otros revenden el producto en Tarija Cercado, Yacuiba, 

otros aquí en Bermejo o son de aquí y lo van a revender por media docena, por unidad. 

4. ¿Quiénes son los mejores proveedores? 

Los chinos, en diferentes variedades de mercaderías. 

5. ¿Por qué importar y no producir? 

Producir sería lo más conveniente, pero requiere mucha inversión para construir una fábrica y 

conseguir toda la maquinaria.  

6. ¿Por qué no comercializar los productos nacionales? 

Porque no abastecen, no producen en las cantidades que se requiere y también la calidad en 

cuanto a las zapatillas deportivas falta mejorar y también los recursos a mi parecer.  
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7. ¿Qué le interesa más al cliente entre la: marca, calidad, precio, modelo, 

innovación? 

Al cliente le interesa más la calidad, no interesa a veces cuanto cueste, lo que les importa es la 

calidad y también los modelos nuevos cada mes, actualmente hay marca que han superado a 

marcas mundialmente reconocidas. Los calzadores deportivos I- RUN poseen mejor calidad 

que zapatillas deportivas como Adidas o Nike que cuestan desde 300 a 500 bs. Incluso se llega 

a mencionar que las zapatillas de marcas reconocidas parecen ser solo imagen.  

8. ¿Usted provee zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo? 

Sí 

9. ¿Desde hace cuántos años? 

Tengo experiencia de más de 20 años, pero en el municipio de Bermejo como unos 7 años.  

10. Qué es lo que necesitó para iniciar en el la venta de zapatillas deportivas? 

Lo principal es el capital, en caso de no tener capital, se requiere un préstamo del Banco para 

poder financiar la compra de todo.  

11. ¿Cuál fue el motivo que le impulso a iniciar en el negocio del calzado? 

Anteriormente comerciaba otro tipo de productos, pero la venta de calzado tiene mayor 

movimiento y también deja mayor margen de ganancias. 

12. ¿Actualmente responde a las necesidades de sus clientes, en cuanto al producto, el 

precio, ¿la comunicación y la entrega del producto? 

No en su totalidad porque hay una demanda tan grande, pero con lo que podemos en cuanto al 

producto lo hacemos. 

13. ¿Tiene reclamos en cuanto a algunas de estas características? 

Mayormente no, lo máximo que tenemos es sobre fallas en los zapatos a veces impares, a 

veces tallas equivocadas o con algunos pares faltantes.  

14. ¿Qué imagen se busca transmitir a los clientes con la tienda que tiene? 

La buena exhibición, iluminación, ordenado, los distintos modelos.  
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15. ¿Cuáles son los elementos más importantes de la tienda que posee? 

Modelos exclusivos que no tienen otros vendedores 

16. ¿De qué elementos carece a comparación de la competencia? 

También tienen modelos exclusivos que nosotros no tenemos, es como se maneja la 

competencia con nuestros proveedores porque no podemos ofrecer todos lo mismo.  

17. En cuanto a los precios, ¿Cuál es el promedio de los precios de las zapatillas 

deportivas por unidad que oferta? 

Precios en Bs. 
20-50 bs. 60-100 bs. 110-160 bs. 210-350 bs. 410-500 bs. 

Elección 
 X X   

 

18. En cuanto a los precios, ¿Considera en qué nivel considera que se encuentra? 

Calidad 
Gama alta 

(precios caros) 

Gama media 

(precios medios) 

Gama baja 

(precios altos) 

Elección 
  X 

 

19. ¿Cuáles son las características más buscadas en zapatillas deportivas? 

Las zapatillas con planta Treeking goma, planta liviana, tejitas o llamadas capelladas. 

20. ¿Cuáles son las características de las zapatillas deportivas de la competencia? 

Hay mercado para todo tipo de calzado, la competencia vende calzado más barato y calzado 

aún más caro e inclusive otros tipos de modelos. Y de la misma manera hay proveedores que 

tienen productos de distintos precios, algunos llegan a tener hasta en 60 bs. La docena de 

algunos tipos de calzado como sandalias u otros.  

21. ¿De qué nivel considera que es la calidad de sus productos? 

Nivel de calidad Alta calidad  Media calidad Baja calidad  
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Elección 
 X  

 

22. ¿Qué marcas de calzado son las que se venden más en el municipio de Bermejo? 

La I-RUN, GRASEP en mi conocimiento. 

23. En cuanto a los tipos de calzados, ¿Cuáles son los que más se venden? 

Hormas de calzado 
Calzado para niños 

 

Calzado para 

juvenil 

Calzado adulto 

Elección 
 X X 

 

24. ¿Cuáles son las dificultades más importantes en el municipio de Bermejo para la 

venta de zapatillas deportivas? 

No hay problemas, puede ser la falta de capital, a veces las dificultades para el transporte para 

el envío del calzado. 

25. ¿Cuáles son las ventajas o los beneficios de vender zapatillas deportivas en el 

municipio de Bermejo? 

La ventaja más grande es la zona estratégica en la frontera a mi parecer.  

26. ¿Se adaptaba a las exigencias de sus clientes? 

Sí 

27. ¿Arregla los errores que comete con sus clientes? 

No de inmediato, pero si con el tiempo y en cuanto se pueda.  

28. ¿La atención que le brinda a los clientes es de calidad? 

Regular, a mi parecer yo considero que doy una buena atención, de forma amable y con 

paciencia.  

29. ¿Qué atenciones tiene la competencia a diferencia de usted? 
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Todo depende de la persona y como quiera atender, algunos son un poco más serios, otros más 

amables, pero considero que soy el promedio, que trata de forma normal.  

30. ¿Qué medidas implementas para garantizar una relación sólida y transparente 

con los proveedores y cómo crees que esto influye en la percepción de calidad por 

parte de los clientes? 

La responsabilidad es lo principal, si no hay una buena relación con el proveedor, puede haber 

limitaciones con la cantidad de mercadería o modelos, así que una buena relación garantiza el 

continuo abastecimiento. 

31. ¿De qué manera la capacidad de adaptabilidad a las necesidades y preferencias 

individuales de los clientes afecta su percepción de calidad de las zapatillas 

deportivas? 

Lo principal es comunicarme con mi proveedor, le comunico lo que ellos solicitan, sea en la 

calidad del material o el diseño, se modifica de acuerdo a las solicitudes de los clientes.  

32. ¿Qué estrategias utilizas para personalizar la experiencia de compra de cada 

cliente y cómo crees que esto impacta en su percepción de calidad? 

La única estrategia para facilitar podría ser la de vender y proporcionar la venta al fío, es decir 

al crédito. En ocasiones los clientes no tienen todo el dinero al contado y se debe realizar un 

pequeño acuerdo para poder mantener un movimiento constante de los inventarios.  

33. ¿Qué papel juega la capacidad de respuesta a las solicitudes de los clientes en la 

calidad del servicio? 

Afecta mucho porque si no se puede atender a todos, el cliente se va y si son muchos clientes a 

la vez, es muy complicado poder cumplir, aparte de eso el movimiento es desde muy temprano 

y se va haciendo más lento a lo largo del día.  

34. ¿Qué tipo de información se debe proporcionar al cliente para poder darles 

confiabilidad? 

Las tallas, la disponibilidad, los modelos, el origen, la calidad y así describiendo todas las 

características del calzado.  



127 
 

35. ¿Cómo defines y mides la calidad del servicio en el contexto de la venta de 

zapatillas deportivas? 

Considero que cuando fallo es al momento de no poder atender a la cantidad de clientes que se 

reúnen, los hago esperar y es debido a la falta de personal, en otras ocasiones si puedo atender 

a todos, pero en otras simplemente se van porque no puedo.  
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Anexo 9   

Sesión de grupo a clientes del sector 

La sesión de grupo fue realizada en fecha 2 de junio de 2024 en el horario de 21:00 p.m. 

Responder con sinceridad en cuanto a su experiencia en el ámbito comercial de zapatillas 

deportivas. 

➢ ¿Cuál es su actividad laboral y su edad? 

Eloy: Reventa de zapatillas y 46 años. 

Carmen: Reventa de zapatillas deportivas y 35 años. 

Miguel: Reventa de zapatillas deportivas y 44 años. 

• Confiabilidad 

1. ¿Qué características hacen que un producto sea confiable? 

Eloy: También puede ser la marca como Nike, que se gana la confianza en calidad, pero se 

puede decir que, si el material es de calidad, le puede ganar a la marca.  

Carmen: Para mí se nota en las costuras, cuando sobres salen es muy notorio el mal acabado 

por lo menos yo lo veo porque soy muy observador con el calzado que uso y también la planta 

que después de una semana ya está semi liza muestra lo delicado del material.  

Miguel: Que la planta no se rompa y no se desgaste de forma dispareja, que los materiales no 

se desgasten, que después del lavado no se comience a arrugar, el material debe ser de calidad 

para que confíe en el calzado 

• Calidad del material 

2. ¿Qué material representa para usted calidad? 

Eloy: El cuero que refuerza la punta de las zapatillas deportivas y las plantas acolchonadas o 

que no son duras. 

Carmen: Las costuradas que se amoldan al pie, reforzadas y las que tienen plantas con un 

material que no sea deslizante.  

Miguel: I-RUN que tienen un cuero sintético reciclado, son lindas y fáciles de lavar 
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• Diseño 

3. ¿Qué tipo de diseños de zapatillas deportivas le transmiten calidad? 

Eloy: Diseños clásicos como el de las ADIDAS, NIKE, MATT MILL A- IR, el diseño de las 

A-IR. Los diseños clásicos parte de la moda que va y vuelve.  

Carmen: La CAMPUS, aunque son algo diferentes, las ASH, LAS REEBOK, por lo mismo se 

nota que todo el mundo usa las clásicas por moda se puede decir, como la JORDAN que antes 

solo eran para basquetbolistas, pero ahora todos las usan, sea con caño o sin caño porque ahora 

son clásicos.  

Miguel: Las deportivas CLEVER, coincido con las I-CAX, LAS CONAMORE, las 

NIUVALAN, las SALOMON y también coincido en la A-IR. Los diseños clásicos van con 

todo, son muy combinables porque gustan que sean funcionales.  

• Facilidad de uso  

4. ¿Qué tipo de características en el calzado le resulta difícil de utilizar? 

Eloy: Los que tiene caño alto porque el diseño y por la incomodidad de usarlos. Otro detalle 

que me disgusta es cuando no tiene cordones, me incomoda como si  

Carmen: Coincido que tampoco me gusta el calzado de caño alto porque algunas hasta te 

llegan a rozar y lastimar los tobillos. Otra cosa que me disgusta son los scratch porque con el 

tiempo se desgastan, se llenan de pelusas y arruinan el diseño, no son de mi agrado y tampoco 

las que son de un material gamuza porque se arruinan al lavado.  

Miguel: El calzado con caño alto porque se ven bien y todo, pero son incomodas de poner y 

requieren más cuidado, el calzado con un material difícil de lavar es lo más frustrante, que el 

material se arruine a la primera lavada. 

5. ¿Qué características en el calzado lo hacen más sencillo de usar? 

Eloy: Qué la tela, el material permita que el aire entre.  

Carmen: Coincido que sea fácil de usar. 

Miguel: El material que sea fácil de lavar, que poner como las Huarache, las zapatillas 

elásticas. 

• Qué el precio justifique el valor del producto  
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6. ¿Qué hace que unas zapatillas deportivas valgan lo que cuesta, de acuerdo a las 

anteriores características? 

Eloy: Yo me voy por la calidad. 

Carmen: Personalmente yo me dejo llevar por la marca.  

Miguel: La calidad, durabilidad, diseño, la marca. 

7. ¿Cuándo fue la última vez que adquirió zapatillas deportivas y en dónde? 

Eloy: Hace 1 semana, aquí en Bermejo. 

Carmen: Hoy también aquí de la Chalana. 

Miguel: Hace 3 días de mi proveedor que me atiende en su depósito.  

8. ¿Cuáles son las características mínimas que debe tener las zapatillas deportivas 

para que las pueda adquirir? 

Eloy: Calidad y diseño.  

Carmen: Durabilidad y comodidad.  

Miguel: Durable, buen diseño, marca y buen precio. 

Dimensiones de la calidad- Las cinco dimensiones generales que influyen en la evaluación del 

cliente hace a la calidad del servicio 

• Seguridad  

9. ¿Qué se requiere para brindarte un servicio de calidad a la hora de adquirir 

zapatillas deportivas? 

Eloy: Qué el personal sea atento, serviciales, que haya un servicio pre venta y post venta  

Carmen: Me agrada la buena atención, que tengan en cuenta los detalles, por ejemplo, en 

Buenos Aires en las tiendas de Nike, uno puede entrar y ver todo, pero hasta que te quedas 

viendo un modelo o diseño, el personal se queda a tu lado y te muestra los calzados, que si van 

con lo que te gusta inicialmente e inclusive calzado que estaba de promoción, preocupándose 

constantemente si quiero otro con algún detalle diferente y así. 
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Miguel:  Un trato personalizado, por ejemplo, tengo un proveedor de calzado que es muy 

atento y me manda fotos cada vez que llega nuevo calzado para que pueda ver si me gusta y 

personalmente es algo que me agrada porque es un trato más cercano 

• Elementos tangibles 

10. ¿Qué importancia le da a la apariencia de un establecimiento de venta de 

zapatillas deportivas del 1 al 10? ¿Por qué? 

Eloy: Una importancia de 9 por la distribución del calzado, que se separe por marca o por 

modelo me permite tomar una mejor decisión. Cuando no hay orden, te da una imagen, es 

decir transmite que no se puede confiar en lo que me vayan a ofrecer.  

Carmen: Por lo menos para mí un 10 y que sea ordenado.  

Miguel:  Bastante, algo que me llama mucho la atención es la forma en la que exhiben el 

calzado, cuando ponen los modelos muy juntos uno al lado del otro, no se alcanza a 

diferenciar y parece más un desastre y lo ideal es que puedas diferenciar las zapatillas para 

escoger y que no te maree tanta variedad y bueno, cuando el lugar no se ve bien, uno ya se 

hace una idea del riesgo que implica adquirir algo en ese lugar.  

11. ¿Qué es lo que le ha impulsado a realizar una compra o no, de zapatillas 

deportivas en los establecimientos que ha visitado? 

Eloy: Sí 

Carmen: Sí, porque estaba desordenado y no había variedad.  

Miguel: SÍ 

12. ¿El personal ha sido causante de que desista de realizar una compra? ¿La 

situación se ha dado más de una vez? 

Eloy: Sí, pero solo una vez  

Carmen: Sí, pero solo una vez  

Miguel: Sí, más de una sola vez  

13. ¿Qué debe tener un establecimiento para que su estructura sea cómoda para su 

experiencia? 

Eloy: Que se encuentre ordenado  

Carmen: Que se encuentre ordenado y tenga buenas marcas  

Miguel: me gusta que tenga una buena iluminación 
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• Capacidad de respuesta 

14. Generalmente el personal del establecimiento que ha visitado, ¿Le han atendido 

de manera rápida le ha hecho esperar? 

Eloy: La atención ha sido rápida por haber ido temprano 

Carmen: En mi experiencia no, estuve esperando porque había mucha gente 

Miguel: Fueron regular, sí había unas cuantas personas 

15. ¿El personal suele comunicarle respecto a alguna demora? 

Eloy: No 

Carmen: Sí, pero no siempre cumplen con esos tiempos. 

Miguel: No 

16. ¿Usted prefiere que el personal le dé una atención ágil o que personal se tome el 

tiempo de acompañarlo mientras define lo que desea? 

Eloy: Qué se tomen el tiempo de acompañar en el proceso 

Carmen: Coincido, que sean atentos en todo el proceso.  

Miguel: Prefiero una atención personalizada, que el personal me ayude a escoger, que me 

proporcione las distintas tallas. 

17. ¿Qué tiempo le suele dedicar a la elección de zapatillas deportivas? 

Eloy: El tiempo mínimo 20 minutos y como máximo una hora, yo si requiero tomarme mi 

tiempo.  

Carmen: En lo mínimo 10 minuto y de máximo 30 minutos, no soy mucho de verlo y re verlo.  

Miguel: Media hora como mínimo y una hora como máximo, en lo que me pruebo, camino, 

me saco fotos y a veces no es suficiente para convencerme de adquirir el calzado.  

18. ¿Cómo reacciona el personal ante el tiempo que usted le dedica a su elección? 

Eloy: A veces se perciben las miradas entre el personal, por el tiempo que uno se toma y es 

incómodo, pero ser valora cuando existe el personal que es paciente.  

Carmen: Bien ya que no me tomo mucho tiempo a diferencia de los demás. 

Miguel: Se ven molestos a veces, con una cierta actitud, pero al final yo quiero tomar una 

buena decisión y termino pagando yo.  

• Fiabilidad  

19. ¿El personal respondió a sus dudas en el último establecimiento que visitó? 

Eloy: Sí 

Carmen: Sí 
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Miguel: No 

20. ¿Siente que el personal estaba capacitado para atenderle y solucionar sus 

peticiones? 

Eloy: Sí 

Carmen: No del todo, porque aquí no saben a detalle, si les consultas de un modelo con 

características particulares, se pierden o para librarse de ti, dicen que no lo tienen a pesar de 

que el modelo está ahí exhibo y en otro color. Posiblemente por la mal distribución. 

Miguel: No 

21. ¿Ha experimentado algún problema en algún establecimiento de venta de 

zapatillas deportivas? 

Eloy: Disgustos no, pero si errores como que me hayan dado un par con distintas tallas, pero 

que se corrigió cuando lo hice notar.  

Carmen: No 

Miguel: No 

22. ¿Qué tipo de acciones por parte del personal debe recibir para considerarla como 

una buena atención? 

Eloy: Que sean atentos, cálidos, que me informen, aconsejen y haya un buen trato.  

Carmen: Coincido. 

Miguel: Coincido. 

23. ¿Generalmente percibe que el personal se preocupa por su satisfacción el servicio 

que el brindan? 

Eloy: No 

Carmen: No, solo les interesa el dinero. 

Miguel: No 

24. ¿Cuál de las siguientes opciones valora más a la hora de adquirir zapatillas 

deportivas? 

El conocimiento del personal 

Atención del personal 

Habilidades para inspirar confianza 

Eloy: Habilidades para inspirar confianza y atención del personal.  

Carmen:  Conocimiento del personal 

Miguel: Atención del personal y habilidades para inspirar confianza 



134 
 

25. Si pudiera cambiar algo de la atención por parte del personal a la hora de 

adquirir zapatillas deportivas, ¿Qué cambiaría? 

Eloy: Que tengan mayor conocimiento y sus habilidades para generar confianza.  

Carmen: La atención del personal 

Miguel: La atención del personal  
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Anexo 10  

Investigación de mercados 

1. Investigación de mercados 

Una investigación de mercados es crucial para comprender el entorno en el que opera un 

negocio, identificar oportunidades, anticipar riesgos y desarrollar estrategias efectivas para 

alcanzar los objetivos comerciales para los clientes, reconociendo sus gustos y necesidades, 

recopilando información crucial para comprender el entorno y tomar decisiones informadas.  

Según Malhotra, la investigación de mercados es “la identificación, recopilación, 

análisis y difusión de la información de manera sistemática y objetiva, con el propósito de 

mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificación y solución de problemas y 

oportunidades de mercadotecnia” 

En la presente idea de negocio, se identifica cuáles son las características de calidad 

importantes del servicio de comercialización de zapatillas deportivas que los clientes valoran 

más, en base a una recolección de la información descubrir las necesidades insatisfechas de los 

clientes y convertirlas en una fortaleza.  

1.1.Definición del problema 

El comercio de zapatillas deportivas a nivel nacional se encuentra entre la producción 

nacional y las importaciones, donde lo más conveniente está en las importaciones por el gran 

capital que exige producir calzado, pero también porque en el mercado el calzado nacional no 

tiene calidad sobre todo en zapatillas deportivas que exigen los exigentes clientes actuales, ni la 

variedad de modelos y tampoco produce en las cantidades que se necesitan según expertos en 

la venta de calzados.  

Para ingresar en el comercio de zapatillas deportivas se requiere de un gran capital, sea 

propio o financiado por el banco, para acceder a los productos, acceder a una cartera de clientes 

y poder costear un alquiler. Al momento de comenzar a comerciar se requiere de variedad de 

modelos, dirigirse a un segmento que busca calidad y no interesa el precio, un punto medio o 

dirigirse a los que buscan un precio bajo y no les interesa la calidad. Sumado a esto se requiere 

de una atención rápida ya sea para proporcionar el servicio o para solucionar los errores y mucha 

amabilidad y paciencia con los clientes. La comunicación rápida del consumidor al ofertante de 
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zapatillas deportivas, es crucial para expresar sus necesidades y deseos para que estos sean 

transmitidos al fabricante y se pueda producir el calzado con esas características.  

Algo que ha beneficiado al comercio de zapatillas deportivas es la ubicación estratégica 

en la frontera que permite que una gran cantidad de personas se provean de productos, en el 

municipio de Bermejo que por el dinámico mercado actual atrae a comerciantes de Tarija 

Cercado, Yacuiba y Buenos Aires, Jujuy, Mendoza y Salta. Es entonces que los clientes valoran 

la calidad y la variedad de modelos, en el mercado de Bermejo son muy buscados los 

distribuidores de marcas como I-RUN, A-IR, las zapatillas deportivas que más se demanda a 

nivel general es el calzado juvenil y adulto según lo expresado por los actuales expertos en el 

mercado. Esta información se confirma por mi parte debido al conocimiento que poseo del 

sector debido a familiares que se encuentran en el sector.  

Algunas dificultades que tienen los clientes respecto a la compra de zapatillas deportivas 

son en ocasiones las fallas en las tallas, defectos en el calzado (se encuentra deformado o se 

repite un lado del calzado y falta el otro para formar el par), que el ofertante no explique las 

características como el material, el origen, la durabilidad, entre otros que son necesidades que 

no se han satisfecho en su totalidad y que se espera por parte de los ofertantes. No todos los 

ofertantes de zapatillas deportivas ofrecen estrategias para acceder a las zapatillas deportivas, 

los clientes valoran a los que facilitan el acceso mediante la compra un crédito. 

El mercado actual falla en la atención rápida y solución inmediata de los errores, en la 

variedad mensual de modelos y en ofrecer continuamente zapatillas deportivas con 

características que esperan el material sea resistente al lavado manual, que el calzado sea 

reforzado (que sus uniones sean costuradas y no pegadas), que el calzado sea transpirable, hay 

preferencia por la plantilla trekking (plantilla que amortigua, se adapta y soporta mejor el pie 

para más estabilidad y reducción de la fatiga), planta liviana y capellada costurada (parte que 

envuelve y protege el pie). Se visualiza la información completa en el (anexo 8) 

Según el Análisis Cualitativo del Mercado de Zapatillas deportivas el Tamaño y 

Crecimiento del Mercado al nivel global, de zapatillas deportivas está valorado en USD 116,82 

mil millones en 2024 y se proyecta que alcance USD 146,48 mil millones para 2029, a un ritmo 

de crecimiento anual compuesto (CAGR) que expresa el crecimiento del indicador determinado 

respecto al nivel de años anteriores es del 4,63% durante el período de pronóstico. 
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América del Sur es el mercado de más rápido crecimiento, impulsado por la creciente 

conciencia sobre la salud, el aumento de los ingresos disponibles y la popularidad de los 

deportes. 

Entre las tendencias clave, se encuentra la creciente participación en actividades 

deportivas e influencia del athleisure donde los consumidores buscan zapatillas deportivas de 

diseño que combine elementos deportivos con estilos casuales. Otra tendencia es el aumento de 

la demanda de calzado para correr y caminar, la mayor preferencia por zapatillas deportivas 

cómodo y atractivo entre las mujeres y la popularidad del athleisure entre todos los grupos de 

edad. 

La incidencia de estas tendencias en generar oportunidades de negocio para enfocarse 

en el mercado sudamericano, especialmente en Brasil y el desarrollar zapatillas deportivas de 

diseño que siga la tendencia athleisure, responde a las tendencias anteriormente mencionadas, 

el ofrecer calzados cómodos y atractivos para mujeres y vender a través de canales de comercio 

electrónico. 

Según el informe de investigación de mercados y asesoramiento de Mondor Intelligence 

(Anexo 6), menciona que los principales actores en el mercado de zapatillas deportivas son 

NIKE, ADIDAS, PUMA, UNDER ARMOUR a nivel global. (Intelligence, 2024)  

También ser recabó información de clientes de negocios de venta de zapatillas deportivas 

y se recabó información sobre sus percepciones sobre las dimensiones de la calidad de servicio 

entre las cuales valoran principalmente para la adquisición la calidad del material, la marca y 

diseño, que sean tanto para entrenar como para el uso diario. Las características específicas que 

les satisfacen incluyen suelas suaves y pronunciadas y diseños deportivos y casuales mientras 

sean nuevos en el mercado. La marca del calzado también juega un papel importante, con una 

preferencia destacada por los distribuidores de marcas como CLEVER, I-CAX, GRASEP, 

CONAMORE, NEWBALAN, I-RUN. La durabilidad es otro factor crítico, con una de vida útil 

de al menos dos a tres años, y los materiales preferidos incluyen cuero, costuras reforzadas y 

suelas resistentes al desgaste. 

En cuanto al proceso de compra, hay preferencia por los establecimientos ordenados, 

bien iluminados y con una buena disposición de los productos. Se valora la atención 

personalizada y detallada del personal, destacando la importancia de la paciencia y el 
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conocimiento sobre los productos que venden. Existe una primacía general por la compra en 

tiendas físicas debido a la posibilidad de probar y evaluar el calzado personalmente. Una buena 

atención incluye la atención de manera rápida y que el personal los acompañe durante la 

selección. A pesar de que muchas veces perciben una falta de interés genuino por parte del 

personal en cuanto a su satisfacción y poco personal para atender de manera ágil. Se visualiza 

la información completa en el (anexo 9). 

1.2.Planteamiento del problema  

Analizando el mercado actual de zapatillas deportivas, en cuanto a fiabilidad, hay 

frecuentes fallas en el producto, afectando la confianza del cliente. La capacidad de respuesta 

es deficiente, con una falta de atención rápida y soluciones inmediatas a los errores. Los 

elementos tangibles, como la estructura y disposición de los establecimientos, la empatía es otra 

área problemática, ya que los clientes perciben una falta de interés genuino del personal y el 

insuficiente personal para brindar un buen servicio. Además, en la dimensión de seguridad, los 

clientes demandan que el personal tenga conocimientos sobre el producto, afectando 

negativamente su decisión de compra y percepción del distribuidor en cuanto a su capacidad. 

1.3. Formulación del problema 

¿Cuáles son las deficiencias en las dimensiones de calidad del servicio para la 

satisfacción del cliente en el municipio de Bermejo en la comercialización de zapatillas 

deportivas importadas en la gestión 2024?  

1.4. Hipótesis  

Las dimensiones de capacidad de respuesta y disposición de una atención cuidadosa son 

donde se hallan deficiencias por parte de la competencia que inciden en la calidad del servicio 

que reciben los clientes respecto a la compra de zapatillas deportivas en el municipio de 

Bermejo. 

1.5. Objetivos 

1.5.1. Objetivo General 

Determinar las deficiencias en las dimensiones de calidad del servicio (disposición de 

una atención cuidadosa y capacidad de respuesta) en el mercado de zapatillas deportivas en 

Bermejo para diseñar una estrategia de mercado. 
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1.5.2. Objetivos Específicos  

1. Identificar y analizar los errores más frecuentes de servicio según la experiencia de los 

clientes. 

2. Analizar la influencia de los elementos tangibles en las decisiones de compra de los 

clientes.  

3. Investigar las expectativas de los clientes respecto a la rapidez de la capacidad de 

respuesta en la atención y su influencia en su experiencia de compra.  

4. Determinar el impacto de la actitud cortés y el conocimiento del personal en la 

experiencia del cliente durante la prestación del servicio.  

5. Explorar las percepciones de los clientes respecto a la disposición de una atención 

cuidadosa del personal al prestar el servicio. 

1.6. Enfoque metodológico de investigación de mercados  

Los métodos de acuerdo al nivel de profundidad en la investigación que se usaron son 

el enfoque de investigación exploratoria qué se usó inicialmente para los pasos previos y la 

formulación del problema respecto a la calidad del servicio en la comercialización de zapatillas 

deportivas, también tendrá un enfoque descriptivo para identificar las características en cuanto 

a las deficiencias en las dimensiones, siendo el método elegido para la recopilación de la 

información, la entrevista y la encuesta. Es importante resaltar que se realizará una prueba piloto 

para definir la muestra y una prueba piloto para el cuestionario, el cuestionario contará con la 

primera pregunta como filtro para orientar la recolección de información directamente al sector 

del comercio de zapatillas deportivas y no a aquellas personas que no se encuentran activas en 

el sector para evitar la recolección de información errónea o desactualizada., permitiendo que la 

información obtenida en el cuestionario sea actualizada debido a que el sector se renueva 

constantemente. 

1.7. Determinación del mercado 

1.7.1. Población 

El presente Plan de Negocio es en el municipio de Bermejo, tiene 36.967 habitantes en 

el 2024 según los resultados preliminares realizada por el Instituto Nacional de Estadística, en 

la frontera internacional con la República Argentina.  (Tarija, 2024) Dato que se puede observar 

en (Anexo 7) 
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1.7.2. Segmento  

Según datos rescatados de la página oficial del Gobierno Autónomo Municipal de 

Bermejo (Anexo 13) los datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadística describen que del 

(100%) de la población ocupada, el (22%) son los trabajadores de los servicios y vendedores 

del comercio. La población es finita en el municipio de Bermejo y se orientará a un subconjunto 

representativo dedicado a la compra de zapatillas deportivas en cantidad (por docena) para 

revender en otros lugares, las personas dedicadas se encuentran dentro del sector del comercio 

y son parte del 22 % que significarán 8.132 personas. (Bermejo, Historia de Bermejo , s.f.) 

1.7.3. Muestra 

Determinación del tamaño de la muestra que para el cálculo se aplicará el muestreo aleatorio 

simple. 

Nomenclatura 

N = Población total 

p = Probabilidad de éxito 

q = Probabilidad de fracaso 

z = Valor del normal dado un nivel de confianza 

e = Margen de error permitido 

Este muestreo aleatorio simple, permitirá determinar aleatoriamente de manera 

proporcional la cantidad de encuestas a realizar en la presente investigación a personas que se 

encuentran trabajando en el sector de servicios y comercio en el municipio de Bermejo.  

Para la determinación del valor de la probabilidad de éxito y de fracaso se realizará una 

encuesta piloto compuesta a 15 personas que se encontrarán en la zona comercial de las 

Chalanas de Bermejo que se dedican actualmente a la actividad de compra y venta de zapatillas 

deportivas, de las cuales 14 respondieron que sí quedando como el 90% que representaría ´´p´´ 

y se tuvo 1 respuesta de no llegando al 1% que representa ´´q´´, las encuestas se encuentran en 

(Anexo 11). La pregunta es la siguiente:  

¿Usted estaría dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una marca nueva que le 

ofrezca una mejor atención? 
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SÍ NO 

Cálculo de la muestra: 

Datos:  

N= 8.132 

p=0.90                                            

q= 0.10                                       

Z= 1,96                                             

e=0.05   

n=?                                   

Aplicando esta técnica para reducir el tamaño de la muestra, se obtienen 136 encuestas 

para realizar y en el trabajo de campo se realizaron 140 encuestas, teniendo en cuenta que se 

actualizó la población debido a la reciente actualización de habitantes en Bolivia en medio de 

la realización del presente Plan de Negocio.  

1.7.4. Recopilación de datos 

Las preguntas formuladas para el procesamiento de datos, en las pruebas piloto del 

cuestionario para comprender la opinión de nuestro mercado, fue elaborada para el presente Plan 

de Negocio y es el siguiente: 

Encuesta 

 

El presente cuestionario tiene como objeto determinar las deficiencias en las dimensiones de 

calidad del servicio (disposición de una atención cuidadosa y capacidad de respuesta) en el 

mercado de zapatillas deportivas en Bermejo para diseñar una estrategia de mercado. La 

    

n = (1,96) ² * 8889 * 0,90 * 0,10 = 136 

 (0,05) ² * (8889 - 1) + (1,96) ² *0,90 *0,10   
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recolección de la información se hará de forma anónima y respecto a su experiencia en los 

últimos seis meses de la gestión 2024. 

Continuando con el cuestionario, se podrá observar preguntas referentes a la confiabilidad, 

elementos tangibles, fiabilidad, disposición a una atención cuidadosa y capacidad de respuesta 

del personal a los clientes. 

PREGUNTAS 

1. ¿Ha comprado zapatillas deportivas en los últimos seis meses? 

• Sí 

• No 

2. ¿Con qué frecuencia realiza la compra de zapatillas deportivas? 

• Cada día 

• Dos veces por semana  

• Una vez a la semana 

• Una vez cada dos semanas  

• Una vez al mes 

• Rara vez 

3. ¿Qué establecimientos de venta de zapatillas deportivas visita mayormente? 

Instrucción: 

 Favor seleccionarlos negocios que frecuenta para la compra de zapatillas deportivas. 

• Negocio de Zapatillas deportivas I-RUN 

• Negocio de Zapatillas deportivas CLEVER 

• Negocio de Zapatillas deportivas I-CAX 

• Negocio de Zapatillas CONAMORE 

• Negocios de Zapatillas NEWBALANCE 

• Negocio de Zapatillas A-IR 

• Negocio de Zapatillas deportivas ADIDAS  

• Negocio de Zapatillas NIKE 

• Negocio de Zapatillas MATT MILL 

• Negocio de Zapatillas SALOMON 

• Negocio con varias marcas de zapatillas 

• Otro 

4. ¿Qué medios prefiere para realizar el pago de su compra de zapatillas deportivas? 

Instrucción:  

Favor de seleccionar de qué manera prefiere pagar cuando compra zapatillas deportivas.  

• Pagar mediante depósito mediante cuenta bancaria  

• Pagar por QR 

• Pagar en personal en efectivo 

• Pagar mediante banca móvil (aplicación del banco para pagos rápidos) 

• Pagar con tarjeta (sea de crédito o débito) 

5. ¿Qué valora más del personal que le vende zapatillas deportivas?  

Instrucciones 

Favor de seleccionar acciones que valore más por parte del personal que le vende 

zapatillas. 
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• Descuentos especiales  

• La paciencia  

• Buena atención antes y después de la compra 

• La atención en el depósito de la tienda 

• Compras al crédito (fiado) 

• Todas 

• Otro 

6. ¿Cómo le atiende generalmente el personal que le vende zapatillas deportivas? 

Instrucción: 

Favor de seleccionar las atenciones que usted ha recibido por parte del personal. 

• El personal le comunica sobre las demoras 

• El personal tiene una mala actitud 

• El personal responde a todas las dudas 

• El personal tiene conocimientos sobre el producto 

• El personal no sabe resolver algún problema al comprar zapatillas  

• El personal tarda en atenderle 

 

7. ¿La actitud del personal ha sido causante de que decida ya no comprar zapatillas 

deportivas alguna vez? 

Instrucción: 

Favor seleccionar una de las opciones que refleje cuántas veces ha decidido no comprar. 

• 1-2 veces 

• 3-4 veces  

• 5-6 veces  

• Más de 6 veces  

• Nunca 

8. ¿Qué tamaño de zapatillas deportivas compra más? 

Instrucción: 

Favor de seleccionar aquel o aquellas opciones que compra frecuentemente 

• Zapatillas para niños 

• Zapatillas juveniles 

• Zapatillas para adultos  

• Todos  

9. ¿Qué características son las más importantes en una tienda de zapatillas 

deportivas? 

Instrucción: 

Favor de seleccionar las opciones más importantes en su opinión.  

• Buena exhibición de las zapatillas 

• Buena apariencia del personal  

• Limpieza del establecimiento  

• Personal uniformado  

• Amplio espacio en la tienda  

• Calidad del producto 

• Buena iluminación 

• Personal suficiente  

10. ¿Qué características de las siguientes busca en las zapatillas para comprarlas? 
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Instrucción: 

Favor de seleccionar una o más opciones de acuerdo a su experiencia. 

• Costuras reforzadas 

• Zapatillas con Scratch 

• Marca de zapatillas 

• Planta trekking 

• Zapatillas con caño alto 

• Cuero para reforzar la punta de la zapatilla 

• Suela antideslizante 

• Zapatillas de malla (Tejida) 

11. ¿Cuál es el medio por el que prefiere comunicarse para la compra de zapatillas 

deportivas? 

Instrucción: 

Favor de seleccionar aquellas opciones que prefiere para comunicarse e informarse. 

• Línea normal (teléfono) 

• WhatsApp  

• Facebook (Messenger) 

• Personalmente  

• Otro 

12. ¿Usted estaría dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una marca nueva que 

le ofrezca calidad de producto y una mejor atención? 

• Si  

• No 

 

1.7.5. Análisis e interpretación de resultados  

A continuación, llevado a cabo el trabajo de campo se visualizan imágenes (Anexo 12), 

donde se tienen los resultados que se procesaron en el programa de Microsoft office Excel y el 

programa de SPSS que agilizan la tabulación de los cuestionarios, su representación mediante 

tablas y gráficos de las encuestas realizadas a las 140 personas que son parte de nuestra muestra.  

Siendo esta información importante para definir la estrategia y tomar decisiones respecto 

a las preferencias del mercado al que queremos llegar, se muestra de la siguiente manera. 

Tabla N⁰ 1 

    Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 1 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Con las respuestas obtenidas en la investigación de mercados en el gráfico 

1 se puede observar que la pregunta identificó que el 100% de nuestros encuestados han 

realizado la compra de zapatillas deportivas en los últimos seis meses, y el 0% que representa a 

aquellas personas que no se encuentran activas en el sector de comercio de zapatillas deportivas 

que no fueron partícipes de la encuesta. 

Interpretación: El 100% de nuestros encuestados que representan a 140 personas se 

encuentran activos en el sector de comercio de zapatillas deportivas, mismas que proporcionaron 

información valiosa y actualizada. 

Tabla N⁰ 2 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 2 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Con los resultados obtenidos de nuestros encuestados se espera definir la 

frecuencia de compra de y también definir una potencial demanda. Se observa que un 16,4% 

realiza la compra de zapatillas deportivas cada día, un 13,6% realiza la compra dos veces por 

semana, un porcentaje de 23,6% rara vez, es decir no constantemente, un 16,4% una vez a la 

semana, un 23,6% una vez al mes y por último un 6,4% realiza la compra 1 vez cada dos 

semanas. 

Interpretación: La pregunta uno y dos se complementan en cuanto a la actualidad de 

los datos y la frecuencia de la compra de nuestros encuestados, revelando información 

importante sobre su comportamiento de compra. En su mayoría con aproximadamente el 23,6%, 

realiza rara vez la compra de zapatillas deportivas, es decir no periódicamente, otro gran 

porcentaje de aproximadamente 23,6%, realiza sus compras una vez al mes y otros con un 16,4% 

respectivamente realizan sus compras cada día o una vez a la semana.  
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Tabla N⁰ 3 

           Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 3 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Según las respuestas por parte de los encuestados que indican que un 

12,6% realiza la compra de negocios que ofrecen  zapatillas deportivas I-RUN, otra parte el 8% 

realiza la compra en negocios que ofrecer zapatillas CLEVER, un 10,9% visita negocios de 

zapatillas I-CAX, el 8,8% visita negocios de zapatillas CONAMORE, un 3,8% visita negocios 

de zapatillas NEWBALANCE, otro 5% visita negocios de zapatillas A-IR, también el 10,9% 

visitan frecuentemente los establecimientos de zapatillas ADIDAS , el 9,7% visita mayormente 

los negocios de zapatillas deportivas NIKE, otra minoría del 5% visita negocios como 

MATTMILL, también el 5,9% visita negocios de zapatillas SALOMON, un 9,7% compra en 

establecimientos con variedad de zapatillas disponibles a sus clientes y finalmente un 9,7% 

menciona que visita otros establecimientos con otras marcas que no han encontrado entre las 

opciones. 

Interpretación: Esto nos permite identificar a la competencia más fuerte para así poder 

estudiar sus características de servicio como de producto, se resalta la gran preferencia de 

nuestros encuestados por los negocios que les ofrecen zapatillas deportivas I-RUN con 

aproximadamente un 12,6%, I-CAX con un 10,9% y ADIDAS con aproximadamente un 10,9% 

de preferencia. 
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Tabla N⁰ 4 

            Fuente: Elaboración propia  

Gráfico N⁰ 4 

             Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Según los resultados que se muestran en la tabla, el 18,3% de los 

encuestados prefiere al comprar zapatillas deportivas realizar el pago mediante QR, una gran 

mayoría del 47% prefiere pagar sus zapatillas deportivas personalmente en efectivo, la minoría 

del 1,7% considera la opción de pagar sus zapatillas deportivas mediante la banca móvil de 

pagos rápidos, un 4,3% preferiría realizar sus pagos mediante su tarjeta sea de crédito o débito 



150 
 

y por último, un porcentaje del 28,7% considera como una opción de su preferencia pagar 

mediante depósito bancario.  

Interpretación: Los encuestados aquí reflejan otro aspecto de su preferencia en cuanto a los 

medios de pago que es parte de los aspectos de un servicio de calidad y los que más resaltan 

para nuestros entrevistados son los pagos en personal del efectivo con un 47%, y así realizar 

depósitos mediante la cuenta bancaria con un 28,7% de preferencia.  

Tabla N⁰ 5 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico N⁰ 5 

  Fuente: Elaboración propia 
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Descripción: De acuerdo a los resultados obtenidos, nuestros encuestados mencionan 

que valoran en un 2,6% los descuentos especiales que les realiza el personal que les venden 

zapatillas deportivas en el municipio de Bermejo, un 17,2% valora la paciencia por parte del 

personal que le atiende, en su mayoría con el 33,3% se valora más la buena atención antes y 

después de la compra, el 10,8% menciona que valora la atención en el depósito de la tienda, una 

minoría del 2,2% valora las compras al crédito o fiadas, el 9,7% valora todas las opciones 

mencionadas y finalmente el 4,3% valora otro tipo de atenciones que no se encontraban dentro 

de las opciones.  

Interpretación: Aquí se ve información clave respecto a lo que valoran en una gran 

mayoría la buena atención antes y después de la compra con un 33,3%, le sigue que se valoran 

los descuentos especiales con un 22,6% y con un 17,2% la paciencia, estos sobre las demás 

características, siendo dos de ellas aspectos referentes al trato por parte de los vendedores. 

Tabla N⁰ 6  

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 6 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Según los resultados obtenidos de la atención que reciben generalmente 

nuestros encuestados en los establecimientos de venta de zapatillas deportivas del municipio de 

Bermejo, se mencionó que un 26,7% comunica sobre las demoras que puede haber con su 

compra, en un 5,3% reciben una atención con una mala actitud por parte del personal, el 22.9% 

del personal que responde a todas sus dudas al comprar zapatillas deportivas, también 

consideran que el 25,2% del personal tiene conocimiento sobre las zapatillas deportivas que le 

venden y finalmente el 19,8% del personal tarda en atenderles al momento de comprar zapatillas 

deportivas.  

Interpretación: Aquí se reflejan atenciones generales que han recibido nuestros 

encuestados y entre las principales la comunicación sobre las demoras con un 26,7, pero a esto 

también mencionan que el personal tarda en atenderles con un 19,8% y que tiene conocimiento 

sobres las zapatillas que se venden con un 25,2%. Entonces se deduce que los negocios en el 

municipio de Bermejo tienen una deficiencia.  
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Tabla N⁰ 7 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico N⁰ 7 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Con los resultados obtenidos en las respuestas, se consulta sobre los 

efectos de la actitud del personal en la decisión de compra de nuestros encuestados y mencionan 

que en un 2,9% no respondió, pero un 32,9% ha desistido 1 a 2 veces de comprar zapatillas 

deportivas por la actitud del personal en algún establecimiento de zapatillas en el municipio de 

Bermejo, un 3,6% ha desistido de su compra  de 3 a 4 veces por la actitud del personal, un 6,4% 

a desistido, el 1,4% de 5 a 6 veces por la actitud del personal y finalmente el 52,9% nunca ha 

desistido de comprar por efecto de la actitud del personal.  
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Interpretación: Las preguntas cinco, seis y siete se vinculan porque si una buena 

atención antes y después de la compra es lo que más valoran y la actitud del personal en su 

mayoría nunca ha influido en desistir de la compra de zapatillas deportivas en el municipio de 

Bermejo, es contradictorio porque lo que se deduce que no tienen opción u otras opciones que 

satisfagan completamente sus necesidades y lo que los encuestados valoran, pero aquí también 

se resalta el hecho de que se menciona el factor del tiempo, esa tardanza en la atención se debe 

tomar en cuenta también para un servicio de calidad.  

Tabla N⁰ 8 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico N⁰ 8 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: En cuanto a qué tamaño de zapatillas deportivas compran nuestros 

encuestados con mayor frecuencia, se obtuvieron los siguientes resultados, el 8,6% compra 
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mayormente zapatillas deportivas para niños, un 20,2% compra con frecuencia zapatillas 

deportivas juveniles, otra parte realiza la compra en su mayoría de zapatillas deportivas para 

adultos con un 22,7% y finalmente con un gran porcentaje se obtuvo que el 48,5% prefiere 

comprar zapatillas deportivas en todos los tamaños, sean zapatillas para niños, juvenil y para 

adultos.  

Interpretación: Está información permite identificar tamaños de zapatillas deportivas 

que son lo más demandado en el municipio de Bermejo, es evidente la preferencia por parte de 

los encuestados sobre comprar zapatillas deportivas en todos los tamaños sea para niños, juvenil 

y adulto con un 48,47% y otra mayoría compra mayormente para adultos con el 20,7%. 

Tabla N⁰ 9 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 9 

             Fuente: Elaboración propia 

Descripción: De acuerdo a las respuestas obtenidas de nuestros encuestados sobre las 

características más importantes en las tiendas que venden zapatillas deportivas, son en un 22,9% 

la buena exhibición de las zapatillas deportivas, en un 5,6% la buena apariencia del personal 

que es una característica importante en las tiendas, un 17,3% menciona que es importantes para 

ellos la limpieza del establecimiento, en una minoría del 4,2% consideran importante para una 

tienda que el personal se encuentre uniformado, otra parte del 12,1% considera importante que 

la tienda tenga un amplio espacio, también el 20,6% de los encuestados menciona que es 

importante la calidad de las zapatillas deportivas, en un 9,8% es importante la buena iluminación 

para nuestros encuestados y finalmente el 7,5% resalta la importancia de un personal suficiente 

para una tienda de zapatillas deportivas.   

Interpretación: Las características esenciales en las tiendas comerciales para nuestros 

encuestados son la buena exhibición de las zapatillas deportivas con un 22,9% evidentemente 

para tomar la mejor decisión viendo todas sus opciones, va de la mano con la calidad del 

producto que se valora en un 20,6% y finalmente se evidencia que por comodidad se valora la 

limpieza del establecimiento con un 17,3%. 
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Tabla N⁰ 10 

Fuente: Elaboración propia 

Gráfico N⁰ 10 

        Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Con las respuestas obtenidas de nuestros encuestados sobre las 

características en las zapatillas que más compran, se menciona que la mayoría en un 25,1% 

buscan costuras reforzadas, el 10,3% busca zapatillas deportivas con Scratch para comprarlas, 

el 15,7% busca marcas para decidir comprarlas, otra parte en un 10,3% busca zapatillas con 

planta Trekking, un 8,5% busca las zapatillas de caño alto para comprarlas, una mayoría de 

13,5% menciona que una característica que buscan es el cuero para reforzar la punta de las 
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zapatillas deportivas, otra parte del 9,4% busca la característica de suela antideslizante en las 

zapatillas para comprarla y finalmente un 7,2% busca las zapatillas de malla o tejidas para 

comprarlas.  

Interpretación: Lo principal para nuestros encuestados en las zapatillas deportivas que 

buscan son las costuras reforzadas con el 25,1%, el cuero que refuerza la punta de las zapatillas 

con un 13,5%, esto hace referencia a la calidad de las zapatillas, aspecto que se mencionó que 

se valora en la pregunta nueve y algo importante es que el 15,7% busca marcas que también se 

vincula a la pregunta nueve y tres que indican que hay marcas en el municipio de Bermejo que 

resaltan por su calidad. 

Tabla N⁰ 11 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico N⁰ 11 

       Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Según los resultados obtenidos, se concluyó que nuestros encuestados 

prefieren comunicarse con los vendedores de zapatillas deportivas en un 15,2% por llamada 

telefónica, la gran mayoría prefiere en un 37% comunicarse con los vendedores de zapatillas 

mediante WhatsApp, otra parte del 8,7% prefiere para comprar zapatillas deportivas mediante 

Facebook (Messenger), otra gran mayoría del 35,5% para comprar zapatillas deportivas 

personalmente y por último un 3,6% prefiere otro medio para comunicarse que no se encuentra 

dentro de las opciones como lo sería mediante un intermediario u otro. 

Interpretación: Nuestros encuestados prefieren comunicarse en su mayoría por 

WhatsApp con el 37% y personalmente con el 35,5%, se evidencia que se prefiere una 

comunicación directa, personalizada para realizar sus compras lo que se podría decir inclusive 

tradicional. 
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Tabla N⁰ 12 

            Fuente: Elaboración propia 

Gráfico N⁰ 12 

Fuente: Elaboración propia 

Descripción: Según los resultados obtenidos, se tiene que nuestros encuestados no están 

dispuestos a comprar zapatillas deportivas de una nueva marca que les ofrezca una mejor 

atención en un 10%, y el 90% si se encuentra dispuesto a comprar zapatillas deportivas de una 

nueva marca que le ofrezca una mejor atención. 

Interpretación: La pregunta tres está vinculada con la pregunta doce, nuestros 

encuestados mencionan los negocios de venta de zapatillas deportivas que frecuentan 

mayormente, pero un gran porcentaje de encuestados acepta que están dispuestos a adquirir algo 

nuevo, entonces se evidencia que no existe una lealtad a los negocios que le compran 

actualmente nuestros encuestados.  
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1.7.6. Conclusiones de la investigación de mercados 

1. El análisis de los datos recolectados indica un sector activo de comercio de zapatillas 

deportivas en el municipio de Bermejo. Todos los encuestados han comprado zapatillas 

deportivas en los últimos seis meses, lo que subraya un mercado dinámico.  

2. Las oportunidades destacadas incluyen la alta disposición de los clientes a probar nuevas 

marcas si estas ofrecen una mejor atención, aprovechando que se evidencia una falta de 

lealtad hacia las tiendas que actualmente visitan en el municipio de Bermejo y una potencial 

accesibilidad al mercado para nuevos negocios. La preferencia por métodos de pago en 

efectivo y depósito bancario, es importante, sin embargo, las amenazas más importantes se 

centran en las deficiencias del servicio, particularmente en la capacidad de respuesta y la 

actitud del personal, que han llevado a un porcentaje considerable de clientes a desistir de 

sus compras, lo cual prueba nuestra hipótesis. 

3. El mercado señala que se valora de sobre manera la buena atención y la actitud del personal, 

pero en su mayoría no han desistido de la compra de zapatillas deportivas a pesar de haber 

pasado por un mal servicio porque no tienen mejores opciones a sus necesidades. 

4. El mercado de zapatillas deportivas puede segmentarse en función de la proveniencia de 

los clientes del interior de Bolivia como Tarija Cercado, Yacuiba y dentro de la Argentina 

en Buenos Aires, Jujuy, Mendoza y Salta, también los clientes que compran zapatillas 

diariamente, semanalmente y mensualmente. Además, los métodos de pago preferidos y las 

formas de comunicación, como el efectivo y WhatsApp, permiten una segmentación 

efectiva para dirigir estrategias de marketing y servicio al cliente más específicas.  

5. Las preferencias de los clientes se orientan hacia características específicas del producto, 

como costuras reforzadas y marcas reconocidas, así como la preferencia por las tallas de 

zapatillas para adultos, juveniles y niños, pero resaltando las tallas para adultos, es 

información importante para decidir las zapatillas deportivas para ofertar inicialmente en el 

negocio comercial, así como aspectos de la tienda, incluyendo la buena exhibición de 

productos y la limpieza del establecimiento. Además, la buena atención antes y después de 

la compra es altamente valorada, lo que resalta la importancia de un servicio al cliente 

excepcional para atraer y retener a los clientes, pero es esencial abordar las percepciones 

negativas actuales sobre el servicio al cliente para asegurar el éxito a largo plazo.  
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Anexo 11  

Encuesta piloto 
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Fuente: Elaboración propia  
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Anexo 12 

 Trabajo de campo en el municipio de Bermejo ´´Las Chalanas´´ 
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  Fuente: Elaboración propia  

  

Anexo 13  

Segmento definido 

 

            Fuente: Página oficial del Gobierno Autónomo Municipal de Bermejo 
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Anexo 14  

Definición de modelos de las características de las zapatillas 

COMPARACIÓN 

Fuente: Sitio web de I-RUN 
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Fuente: Sitio web de I-CAX 
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Fuente: Sitio web de Adidas 
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Características valoradas por los clientes 

DETALLES VALORADOS 

Zapatillas capelladas 

 (tejidas) 

Planta Trekking de goma  Planta liviana 

  

 

Costuras reforzadas Presencia de la marca  Planta antideslizante 

  

  

 

Punta de cuero reforzada 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia en base a imágenes de los proveedores 
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Anexo 15 

 La rueda de color del branding y el envasado  
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    Fuente: Libro Dirección de Marketing Philip Kotler (2012), pág. 347 
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Anexo 16  

Criterio para la selección de los elementos de marca 

Fuente: Libro Dirección de Marketing Philip Kotler (2012) en la página 274 
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Anexo 17 

 Lionel Andrés Messi Cuccittini 

 

Las 12 mejores participaciones del futbolista 

Nacido en Rosario – Argentina el 

24 de junio de 1987, conocido 

como Leo Messi, es un futbolista 

argentino que juega como 

delantero o centrocampista. Debutó 

el 2004, conocido por su 

excepcional habilidad, visión y 

capacidad para marcar goles. 
Fuente: Elaboración propia en base a información de Olympics  

Anexo 18  

Plan de Marketing - cotizaciones y consultas para el presupuesto 

 

       Fuente: Radio Fides Bermejo  
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Camioneta de segunda mano  

   Fuente: Extraído de Marketing Place  
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Letrero por Plus Print Publicidad Creativa 

 

Fuente: Conversación con proveedor
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Anexo 19 

 Descripción del producto según el Código Arancelario 

Fuente: Arancel Aduanero 2024 
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Anexo 20  

Proveedores de Productos 

 

Fuente: Sitio web Alibaba 
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Proveedor de productos B 

 

 

         Fuente: Sitio web Alibaba 

 

 

 

 



182 
 

Proveedor de productos C 

 

         Fuente: Elaboración propia 
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Anexo 21 

 Documentos Básicos de compra de Productos 

Proforma Factura 

 

Fuente: Consultora de Negocios y Comercio Exterior 

Lista de empaque 

          Fuente: Consultora de Negocios y Comercio Exterior 
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Guía o BL 

Fuente: Sitio web de SPECIMEN 
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DAM 

 

Fuente: Agencia Despachante de Aduana 
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Anexo 22 

 Método Para Elaborar La Misión 

MISIÓN LION-10 S.R.L. 

¿Quiénes 

somos? 

¿Qué 

buscamos? 

¿Por qué lo 

hacemos? 

¿Para quién 

trabajamos? 

Redacción completa de 

la Misión  

Somos una 

empresa 

distribuidora 

mayorista de 

zapatillas 

deportivas en 

el municipio 

de Bermejo 

Brindar 

productos y 

un servicio 

de calidad  

Para 

satisfacer las 

necesidades 

de nuestros 

clientes 

Para nuestros 

clientes 

revendedores y 

detallistas, 

consolidando 

una posición 

competitiva en 

la distribución 

de productos 

LION-10 

Brindar productos y un 

servicio de calidad con 

distribución mayorista de 

zapatillas deportivas 

LION-10, dirigidos a 

satisfacer las necesidades 

de nuestros clientes 

revendedores y detallistas 

en el municipio de 

Bermejo, consolidando 

así nuestra posición 

competitiva. 

Fuente: Elaboración propia 
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Método Para Elaborar La Visión  

VISIÓN LION-10 S.R.L. 

¿Cuál es 

la 

imagen 

deseada? 

¿Cómo 

seremos en el 

futuro? 

¿Qué haremos 

en el futuro? 

¿Cuál es el 

horizonte 

de tiempo? 

Redacción completa de la 

Visión  

Ser una 

empresa 

que 

ofrece 

calidad, 

confianza 

y 

seguridad  

Seremos 

reconocidos en 

el mercado de 

distribución 

mayorista de 

zapatillas 

deportivas 

LION-10 

Ofrecer 

productos y un 

servicio de alta 

calidad con 

cobertura 

departamental 

a nuestros 

clientes 

revendedores y 

detallistas. 

El año 2028 Ser una empresa reconocida 

en la distribución mayorista 

de zapatillas deportivas 

LION-10 en el 

departamento de Tarija 

hasta el año 2028, que 

ofrece un servicio de alta 

calidad, confianza y 

seguridad para nuestros 

clientes revendedores y 

detallistas. 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexo 23 

 Aportes Laborales  

Fuente: Sitio web de la GESTORA 

Aportes Patronales 

 

Fuente: Ministerio de Trabajo 
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Bono Frontera 

      Fuente: Ministerio de Trabajo 

Ministerio de Trabajo 

   Fuente: Ministerio de Trabajo 
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Anexo 24  

Conversación de los proveedores y acuerdos  
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                Fuente: Aplicación Alibaba  
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Anexo 25  

Proceso de logística y transporte de mercancías 

PROCESO DE LOGÍSTICA Y TRANSPORTE DE MERCANCÍAS 

El proceso de logística abarca elementos como el Valor FOB, el flete de contenedor, el seguro 

sobre la mercancía, los tributos aduaneros sobre la mercancía y otros gastos adicionales que 

contemplan el transporte o documentación necesaria, aspectos de los que se encarga el 

importador. Y a continuación se detallará su importancia en el presente Plan de Negocio. 

1. Costo Total de Importación  

El costo total de importación es el resultado de sumar varios componentes relacionados 

con el proceso de importar mercancía. El costo total de importación se refleja en Capital de 

Trabajo, porque se requerirán de los mismos antes de iniciar las actividades de comercialización, 

se mostrará nuevamente en los costos variables involucrados en el flujo de caja, debido a que la 

importación se realizará anualmente, pero aumentará y variará anualmente de acuerdo a la 

demanda que se define en la Investigación de Mercados en (Anexo 10). 

Tabla N⁰ 1 

ELEMENTOS DEL COSTO TOTAL DE IMPORTACIÓN 

(Expresado en bolivianos) 

COSTO TOTAL DE IMPORTACIÓN 

Elemento Precio 

FOB 328768 

Flete 20616 

Seguro 3288 

Tributos Aduaneros  91483 

Otros gastos  8209 

TOTAL 452363 

           Fuente: Elaboración propia 

1.1.Valor FOB de la Mercancía 

FOB es un término utilizado en el comercio internacional que significa (Free On Board), 

es libre a Bordo. Es un acuerdo en el que el vendedor es responsable de todos los costos y riesgos 

asociados hasta que la mercancía se cargue a bordo del medio de transporte designado por el 
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comprador. Esto incluye el transporte interno hasta el puerto de embarque, los costos de carga 

y la gestión de aduanas en el país de origen. Seguidamente se mostrarán las responsabilidades 

de los involucrados. 

Cuadro N⁰ 1 

RESPONSABILIDADES DE LOS INVOLUCRADOS 

PROVEEDOR COMPRADOR 

1. Entregar la mercancía al puerto de 

embarque. 

2. Costos de transporte hasta el 

puerto. 

3. Cargar la mercancía en el barco. 

4. Gestionar el despacho de aduanas 

en el país de origen. 

1. Costos de transporte desde el puerto 

de embarque hasta el destino final. 

2. Cualquier riesgo o costo una vez que 

la mercancía está a bordo del barco. 

3. Despacho de aduanas en el país de 

destino. 

Fuente: Elaboración propia 

Es el precio de los bienes en el puerto de embarque, es decir, antes de ser transportados. 

Incluye todos los costos relacionados con la producción de la mercancía, su embalaje, carga en 

el barco, y los trámites aduaneros en el país de origen, pero no cubre los costos del transporte 

internacional ni el seguro del producto una vez que se embarca. 

En el caso de la mercadería, el producto será fabricado con la marca solicitada a los 

proveedores y el embalaje serán bolsas transparentes, dentro de empaques que es una caja de 

cartón, el costo de carga y los trámites aduaneros en China, todo eso se contempla en el precio 

del producto por la cotización que se hizo previamente, consideración que hizo el proveedor por 

la cantidad. A continuación, se muestra una tabla con las medidas, el peso, las cotizaciones y 

todos los detalles necesarios sobre el Valor FOB de la mercancía.  

Tabla N⁰ 2 

ELEMENTOS DEL COSTO TOTAL DE IMPORTACIÓN 

(Expresado en dólares) 

N Proveedor Código de producto 
Cantidad 

en pares 
Precio unitario 

Cotización 

total 

1 A BT123 624 4 2.496 

2 A BT267 624 3 1.872 

3 A R045 624 4 2.496 

4 B NX-30 624 3 1.872 
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5 B NX-63 624 1,6 998,4 

6 B NX-66 624 4,5 2.808 

7 C 2014 624 3 1.872 

8 C YX484 624 2,8 1.747,2 

9 C BT200 624 3 1.872 

10 C BT3102 624 4 2.496 

11 C 729E 624 4 2.496 

12 C 14011 624 4 2.496 

13 C 203 624 4,3 2.683,2 

14 C VJ-001 624 3 1.872 

15 C FF-457 624 2,5 1.560 

16 C CS-253484 624 3 1.872 

17 C 729E 624 2 1.248 

18 C BT1001 624 3 1.872 

19 C BT-M-89 624 4 2.496 

20 C BT0745 624 4 2.496 

21 C 203 624 3 1.872 

22 C BT0667 624 3 1.872 

23 C RUNNING SHOES 624 3 1.872 

TOTAL 14352 75,7 47.236,8 

Fuente: Elaboración propia 

La cotización principal que se realiza con los proveedores es en dólares, por lo cual el 

precio por unidad y en cantidad se muestran en la tabla 2 en la divisa extranjera, pero a 

continuación se mostrará la conversión al tipo de cambio oficial 6, 96 en la tabla 3.



195 
 

Tabla N⁰ 3 

VALOR FOB DE LA MERCANCÍA 

(Expresado en bolivianos) 

Proveedor 
Código de 

Producto 

Cantidad 

(Unidades) 

Cantidad 

(CJ) 

Paquetes 

(Docenas) 

Peso 

(Kg) 

Largo 

(cm.) 

Ancho 

(cm.) 

Alto 

(cm.) 
Cubicaje 

Precio 

Unitario 

Cotización 

Total 

A BT123 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 28 17.372 

A BT267 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029 

A R045 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372 

B NX-30 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 21 13.029 

B NX-63 624 13 52 564,6 78 59 58 0,2669 11 6.949 

B NX-66 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 31 19.544 

C 2014 624 13 52 564,6 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C YX484 624 13 52 315 78 59 58 0,2669 19 12.161 

C BT200 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C BT3102 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 28 17.372 

C 7,29E+04 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 28 17.372 

C 14011 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372 

C 203 624 13 52 533,4 78 59 58 0,2669 30 18.675 

C VJ-001 624 13 52 939 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C FF-457 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 17 10.858 

C CS-253484 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C 7,29E+04 624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 14 8.686 

C BT1001 624 13 52 408,6 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C BT-M-89 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372 

C BT0745 624 13 52 439,8 78 59 58 0,2669 28 17.372 

C 203 624 13 52 533,4 78 59 58 0,2669 21 13.029 
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C BT0667 624 13 52 627 78 59 58 0,2669 21 13.029 

C 
RUNNING 

SHOES 
624 13 52 502,2 78 59 58 0,2669 21 13.029 

  14352 299 1196 12018,6    6,1387 527 328.768 
Fuente: Elaboración propia 

 

El   Valor FOB de la mercancía tomando en cuenta que dentro del precio están todos los costos antes del embarque en el barco es  

de 328.768 bolivianos.
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1.2.Flete internacional marítimo  

El costo de trasladar la mercancía desde el puerto de origen hasta el puerto de destino. 

El costo asociado al transporte de mercancías por vía marítima, utilizando barcos de carga, este 

costo se refiere al precio que se paga para enviar un contenedor desde un puerto de origen hasta 

un puerto de destino a través de una línea naviera. A continuación, se muestra la cotización del 

flete y recargos adicionales que toma en cuenta las siguientes características. 

Gráfico N⁰ 1 

COTIZACIÓN CON LA HAPAG-LLOYD 

(Expresado en dólares) 

Fuente: Empresa Hapag – Lloyd 
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Tabla N⁰ 4 

CARACTERÍSTICAS DEL TRANSPORTE MARÍTIMO 

(Expresado en dólares) 

CARACTERÍSTICAS DEL TRANSPORTE MARÍTIMO COSTO  

Tipo de contenedor de 

carga 

Contenedor de 20 pies con un largo 6.1 metros, 

ancho: 2.4 metros y altura:  2.6 metros 

2962 

Seguro 
Seguro general de la mercadería en el barco en caso 

de accidentes. 

1% 

Fuente: Elaboración propia  

Se realizó el contacto con la empresa encargada de cotización de acuerdo al contenedor 

de 20 pies que se definió anteriormente, la ventaja de la siguiente cotización con la siguiente 

empresa es que el espacio que no sea ocupado por la empresa será ocupado y pagado por otro 

de los clientes de la empresa mencionada, es entonces que el pago que se debe realizar y se 

tendrá nuestro flete marítimo de Xiamen China a Iquique Chile. A continuación, se mostrará la 

cotización y posterior la conversión de la cotización de dólares a bolivianos y el cálculo del 

seguro que es el 1% sobre el Valor FOB.  

Tabla N⁰ 5 

COSTO DE TRANSPORTE MARÍTIMO Y SEGURO 

(Expresado en bolivianos) 

CARGO COSTO 

Tipo de contenedor de carga 20.616 

Seguro 3.288 

TOTAL, TRANSPORTE  23.904 

Fuente: Elaboración propia en base a la cotización  

El costo total del transporte marítimo es de 20616 bolivianos y el costo del seguro para 

la mercancía es del 1% sobre el Valor FOB de la mercancía que resulta en 3288 bolivianos. 

2. Cálculo del pago de tributos aduaneros  

Son los impuestos y tasas que deben abonarse cuando se importan bienes a través de una 

frontera aduanera. Estos tributos son establecidos por la ley para buscar regular el comercio 

internacional, se toma en cuenta para nuestra importación específica el G.A. (tributo sobre el 
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tipo de producto según el código arancelario mencionado en (Anexo19) del 10%, un IVA del 

14,94% y tasa por servicios aduaneros del 1%. Todo esto sobre el valor CIF (Valor FOB, Seguro 

y Flete). A continuación, se muestra el valor CIF.  

Tabla N⁰ 6 

VALOR CIF 

(Expresado en bolivianos) 

ELEMENTOS COSTOS 

Valor FOB 328768 

Seguro 3288 

Flete 20616 

TOTAL, VALOR CIF 352671 

    Fuente: Elaboración propia 

El valor CIF que se define en bolivianos es de 394130,9, sumando los anteriores cargos, 

seguidamente se calcularán los tributos aduaneros sobre esta cantidad.  

Tabla N⁰ 7 

TRIBUTOS ADUANEROS  

 (Expresado en bolivianos) 

TRIBUTO PORCENTAJE COSTO 

G.A. 10% 35267 

IVA 14,94% 52689 

Servicios Aduaneros 1% 3527 

TOTAL, TRIBUTOS ADUANEROS   91483 

  Fuente: Elaboración propia 

El total de los tributos aduaneros a pagar es de 99846 bolivianos, esto para poder 

ingresar la mercancía en territorio boliviano. 

3. Otros gastos 

Otros gastos incluyen la autorización previa de importación que se debe tener antes de 

que salga del puerto de China Xiamen, que permitirá que llegue hasta Bolivia y el costo del 

tráiler que traerá la mercancía desde Iquique hasta el municipio de Bermejo.  
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Tabla N⁰ 8 

OTROS GASTOS DE IMPORTACIÓN  

(Expresado en bolivianos) 

DETALLE COSTO 

Autorización Previa  209 

Transporte terrestre (tráiler) 8000 

TOTAL, OTROS GASTOS DE IMPORTACIÓN 8209 

Fuente: Elaboración propia 

Los mencionados costos de importación en total, se muestran en la tabla 1 y se requieren 

para la definición del capital de trabajo y costos variables, debido a que las importaciones 

fluctúan en base a la demanda y a los precios de mercado en el tiempo presente.  
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Anexo 26 

Asesora Financiera sobre el crédito en Banco IDEPRO 

 

 Fuente: Banco Idepro de Tarija 

 


