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IfiTRODUCCIO& 

"El hombre es un animal racional ••• ", afirmación que -­
desdo los primeros años de estudio se inculca en los alumnos 
como concepto diferencial del hombre y de los demás animales 
y sin lugar a duda, esta característica lo ha llevado a la -
roalizaci5n de algunos de sus sueños por imposibles que es-­
tos hayan sido percibidos en otras épocas. 

El hombre desde sus inicios ha tenido la necesidad do - ,_. 

estudiar los fenómenos que dia a dia acontecen en su alrede­
dor, y, en la medida que los domina, obtiene mejores niveles 
de vida, observándose estos en la evolución que ha tenido -­
a lo largo de su existencia. 

Este desarrollo no ha .sido producto de un solo hombre,­
sino da un esfuerzo conjunto de varias generaciones. El in­
tercambio de cosas como de ideas ha sido factor indispensa-­
ble en este progreno1 asI, desde las primeras familias que -
ne organizaron como clanes produc!an para su auto-vivencia y 
adicionalmente.para su intercambio, actividad intuitiva que­
desarrollaban y, que mas tarde, fué estudiada por los econo­
mistas Adam Smith y David Ricardo, entre otros, quienes pro­

baron que la maximización de la riqueza mundial tendría paso 
sólo si los paises, especializando su producción, intercam-­
biaban bienes y/o servicios. 

Hoy en dia, el comercio ha sido reconocido como una ac­
tividad prioritaria y cstrat~gica para el desarrollo econ6m~ 
ce de nuestro pnis, donde se pretende dinamizar la demanda -

agregada de la economía nacional mediante el incremento de -
las exportaciones que lejos de pretender formar estructuras­
monop6licas, logre el desarrollo de la industria nacional. 

El incremento de las exportaciones se realizará con el­
esfuerzo conjunto del Gobierno Federal y las empresas que se 
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integren a la cadena productiva de la oferta exportable que,­
sin ser una actividad oportunista, es un objotivo que tendrá­
sus resultados al mediano y largo plazo. 

Es en este contexto donde se desarrolla el presente tra­
bajo cuyo objetivo es señalar los aspectos relevantes que laa 
empresas deben considerar para lograr. con toda oportunidad.­
la colocación de sus productos en los mercados externos. 

En forma preliminar se desarrolla los principales cam--­
bios que en materia de comercio se han presentado en Móxico.­
desde los inicios de la revolución hasta nuestros días, dando 
se destaca la necesidad que el pais tiene por lograr que sus­
empresas exporten en forma permanente, eficiente y competiti­

va. De manera complementaria se presenta anexo un documento -­
de la Dirección General de Servicios al Comercio Exterior pe~ 
tenecicnte a la Secretaria de Comercio y Fomento Industr.ial,­
el cual muestra las principales !unciones de apoyo al comer-­
cio exterior. 

En el primer capitulo se destaca la importancia del aná­
lisis que la empresa debe hacer antes de exportar, para evi-­
tar tomar una decisión que implique incurrir en mayores ces-­
tos que beneficios. Asi mismo se presentan algunas alternat! 
vas de organización que la empresa debe conocer para planear­
de acuerdo con sus pol!Licas y objetivos de exportación. Fi­

nalmente se presenta en !orma breve los d~tos que debe estu-­
diar ante una posible selección de mercados donde ofertará -­
sus productos. 

En el segundo capitulo, se presenta el Modelo de Jcrar-­
quización de Prioridades rvalizado a 'principios de los setcn-
tas por el economista inglés Thomas L. Saaty. En este capit_!! 
lo se muestra la bondad del modelo para seleccionar el merca­
do internacional donde se piensa ofertar el producto exporta­
ble. Por la importancia del modelo, se presenta un ejemplo c2 
mo resultado de una investigación realizada en una empresa 
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miembro de la Cámara Nacional de la Industria Farmacéutica -
(CANIFARMAJ; y, por haber sido solicitado, se omitirá el nom 
bre de dicha empresa. Adicionalmente, el ejemplo permite -­
ilustrar la forma en la que el modelo puede ser implementado 

en cualquier empresa. 

En los siguientes capítulos se describen los aspectos -
necesarios para llevar a cabo la exportación: términos comeE 
ciales empleados internacionalmente, transporte, envase y e~ 

balaje, el seguro de carga, la negociación y elementos esen­
ciales de los contratos de compra-venta internacional. 

As! mismo, se presenta en forma de anexo el tema de crf 
ditas y cobranzas internacionales, el cual pretende sensibi­
lizar al tomador de decisiones sobre los múltiples mecanis-­
mos que existen para el pago de las transacciones de compra­
venta internacional. 

Por último quiero manifestar mi confianza para que est...a 
obra logro contributr en la toma de decisiones de alta dire~ 

ción para realizar mejores exportaciones. 



Durante el período Porfirista 11876-1911}, la economía -
mexicana experimentó el ingreso de importantes volúmenes de 
inversión extranjera dirigida principalmente a la minería y -
al desarrollo de la red ferroviaria lo cual permitió que el -
comercio exterior desempeñara un papel importante en el cree! 
miento económico favoreciendo la producción de bienes de con­
sumo y bienes intermedios, Sin embargo, debido a las limitan 
tes del mercado internoll)flento crecimiento del empleo, mala 
distribución del ingreso y en general el decaimiento del ni-­
vel de vida de la población), el auge industrial no se mantu­
vo y se generó la lucha armada de 1910, 

La inestabilidad pol!tica de los años subsecuentes 41 mg 
vimiento revolucionario as! como los efectos de la la. Guerra 
Mundial, trajo como consecuencia el deterioro de la economía­

nacional. 

Durante el período de 1918 a 1921 se observó un creci--­

miento notable en las exportaciones de plata Y petróleo debi­
do al incremento del precio internacional de esos producto~~) 

De 1921 a 1928 la actividad económica inicia un proceso­
dc lenta recuperación que fue frenada durante los años subse­
cuentes hasta 1939, no solo por una tendencia decreciente de­
la balanza comercial,IJ)dcbido a la b4ja en la producción y -
exportación de petróleo y a la reducción de los precios do la 
plata y otros minerales industriales, sino por fugas de capi­
tal, pagos por concepto de deuda externa y dividendos a capi­
tales extranjeros, 

11 J VlVE: SOllS leopoldo, LA REALIDAD Ec.olr:WICA: IFfJWfllSlOll ,. PEISfE'CTJ­
~ 1970, Si.glo XXl Edito-tC.ó, J.lé.t.ico, O.F. J.IEX.lCO, Pág4. 25-26. 

121 ORTll Wadgyma.\ A.\tuiio. ~l di: Ccml!.ttio EJtlLUtltt. á llÜi.co~ .t.!e.---
19&8. EdUoiiial Nue.ót·to Tiempo, S.A. J.lé.t.(co, O.F. MEX.lCO. Pág. 29. 

131 lbtdem. Pág. 32. • 
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A fin de subsanar esta situación se buscó incrementar 
las exportaciones, con énfasis en el sector agropecuario. 

En el periodo de 1939-1945 aumentó la demanda externa, 

causado principalmente al inicio de la 2a. Guerra Mundial y 
en particular a la politica de fomento agr!cola e industrial­
que favoreció el crecimiento económico. 

A partir de la segunda mitad de los años cuarenta, se e~ 
tablecen las bases de un proyecto de política econ6mica orle~ 
tado a impulsar la industrialización, 141 fundamentado en el d~ 
sarrollo del sector primario y apoyado en el modelo de susti­
tuci6n de importaciones el cual tcnia por objeto el alcanzar­
una etapa donde la industria seria capaz de producir bienes -

intermedias y bienes de capital, que ademgs de ampliar las PE 
sibilidades del empleo, tenderla a reducir la demanda de im-­
portaciones. 

A mediados de los setenta resultaba evidente que el pro­
ceso de industrializaci6n entr6 en un periodo critico, ya que 
no se logr6 una eficiente sustitución de bienes intermedios y 
de capital ni el aumento de empleo suficiente. En cambio se­
prcsentaron problemas de desarticulación industrial y desequ! 
librios sectoriales y regionales. 

El enfrentamiento a estos problemas ~structurales pudo -
postergarse debido al auge del sector petrolero y consecuent~ 
mente a la disponibilidad de crédito externo en los Gltimos -
años de la década de los setenta. 

Para 1982, México enfrenta una de las mayores crisis del 
presente siglo, producto de un modelo ineficiente de sustitu­
ción de importaciones as! como el papel monoexportador do pe­
tr5lco que venta utilizando. 

141 Pa~a ptc6undiza~ en el tema, Vide: Ib(dem. Pp. 120-124. 
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Con la finalidad de superar la crisis, se diseñó una es­
trategia de desarrollo, que plantea como principia "la ncces! 
dad de un cambio estructural que se basa en un nueva patrón -
de producción en el que el comercio exterior se transforma en 
una de las actividades motrices de la cconomta". (S) 

"La es e ncia del cambio estructural consiste en transfoE_ 
mar la planta productiva para que alcance mayares niveles de­
eficiencia y competividad"( 6 )y con ello, ampliar y diversifi­

car tanto la oferta exportable en formas permanentes como me~ 
cadas para el comercio exterior. 

Para llevar a cabo el proceso de reconversión industrial 
se contemplan medidas en materia cambiarla, comercial, fiscal 
financiera y promociona1.C 7 ) 

El mantenimiento de un tipo de cambio que asegure compe• 

tividad es condición indiupcnsable aunque no suficiente, para 
hacer rentable la actividad exportadora. 

La racionalización comercial constituye también un ele-­
mento clave para la reorientaci6n del aparato productivo ha-­
cia el exterior, evitando la aparición de estructuras produc­
tivas monopólicas dirigida al aprovechamiento del mercado in­
terno en detrimento de las exportaciones tal y como lo provo­
có la excesiva protecci5n que caracterizó el desarrollo de la 
planta productiva durante treinta años apioximadamente. 

:si BANCO NA.ClONAL VE CO~IEli:ClO EXTEli:lOR. "P-tog-tam.:r 1987". ~10 E.UE-­
Rlt"'I:. Re.vi4ta anual, 19!7. ~lé)(.ico, V. F. AIEXJCO. Pág. 5. 

l61 ldcm. 

171 Ve acue-ido con la4 11ucva4 atJtibuc.iotte4 que le. ha11 4ido co116e.Jtida-ó po\ 
el GobieJtno Fe.dcJta(, a paJtti-'I. dct mc.4 de. diciembJte. de 19&5, el Ba.11co 
Nacional de Corne_.~cio f.(tc.-tio-'I., S.N.C., e4 el o-tga11i~o cocMdú1ado-t de. 
to-6 apo!Jo4 06icia(e.4 de ca.táctc.t 6i11a11c.ic-to !J pJtomocio11al al come-tcio 
C.(tcJtioJt tnC)(Ú:ano. 
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La presencia de México en los foros multilaterales de n~ 

9ociaci6n comercial permiten promover y defender los intere-­

ses nacionales. As!, la participación de México en el acuer­

do 9eneral sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT)(S)am-­

plta las oportunidades de acceso de las cxportaelones mexica­

nas a los mercados internacionales. 

As! mismo, los productos mexicanos pueden 109rar en el -

mercado de pa!ses industrializados, mayor competividad frente 

a otros productos que proven9an de países industrializados, -

aprovechando las ventajas que brinda el Sistema Gcneralizado­
de Preferencias.< 9 > 

En el ambiente fiscal las acciones se orientan a 9encrar 

un ambiente de libre comercio para los exportadores, facili-­

tando el acceso a csquemas(lO)de importación temporal, devol~ 
ción de impuestos, y exenciones de gravamenes para importaci~ 

nes, de tal forma que puedan elegir entre sus proveedores me­

xicanos y del exterior y asegurar eficiencia y competividad -

interna y externa. 

El financiamiento apoya a todas las actividades relacio­

nadas con la venta de productos mexicanos en ol exterior des• 

de la inversi6n hasta la comercialización de las exportacio-­

nes. 

(!J VJ.dc.: ALVAllEZ Sobe1ta11i.6, Jaime.. "Et .ing.tc.Jo de Méxic.o at GATT". Bote.­
~ ~o 12. llt..tteAio ?=rrt.to. Nueva Sc1t:J.e, Aílo ~11, No. 36, SCp­

t"iemb.te-Vic.ie.mb1te. 1979. /.lé.xic.o, V,F, UEXlCO. Pp. 6&3-121. 

191 Pa11a mayo1t: ..irzdo.tmac.ión Vide: GllOS E.6piet, ffé.c.to1t:. nia c.Cáu.wla de ta­

Nac.iórz má-6 davo.te.c...tda". lolLtü .UC-o • lluttio ~u.ta.Nva. ~ 
.i.C:e. Aiio Xll, No. 36. SCpticmb.te-Vic..iemb1t:e 1919, J.lé.xic.o, V.F. J.IEXlCO 

Pp. 723-145 y ORTll '4\:zdfl!fm.:t.t, A-itu110. Op. c.J.t. Pp. 116-196. 

I IOJ lrzd.ta: ANEXO B. 

' 
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Los objetivos fundamentales de la promoci6n residen en -
mantener la presencia de productos mexicanos en el exterior,­

incrementar las ventas de los art!culos que se estan exportall 
do, abrir nuevos mercados y promover nuevos productos. 



CAPITULO :C 

1 • LA EXPa.ESA E8 LA DP'ORTAC108. 

Es indudable que el esfuerzo del Gobierno Federal por e~ 
tablecer diferentes mecanismos que permitan favorecer la ven­
ta de productos mexicanos en mercados externos, será cstcril­
en medida que las Empresas mexicanas privadas, públicas o so­
ciales no se interesen por formar parte del cambio estructu-­
ral. 

Estos tiempos son indicados para hacer un examen de las­

empresas y su posibilidad por participar y colocar sus produs 
tos en mercados extrafrontcras y no esperar pasivamente el -­
tiempo en el que su incompetencia a nivel externo e interno -
provoque el cierro de estas fuentes de t~~bajo que además de­
la pena econ5mic4 que ello representa, llevará el reproche m2 
ral por no haber intentado modernizar sus procesos producti-­
vos con anticipaci5n. 

Existen varias razones para que una empresa intente in-­

gresar en el comercio exterior, entre ellas se encuentran: 

-Utilizar la capacidad ociosa 

-Diversificaci5n de mercados 
-Modernizar su equipo 
-Aprovechar facilidades para exprotaci5n 
-El consumo interno deprimido 
-Para generar divisas y pagar adeudos 

Ea as! que la finalidad actual de la exportaci5n es ase­

gurar el continuo crecimiento de la empresa. 

1 • 1 • LA CAPACJ:DAD DPORTADORA .. 

Un buen principio cuando un empresario pretende exportar 
ee el análisis de su propia empresa desde diversos puntos de-
Vista. ' 
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AJ Capacidad Fl:sica de Ez~rtaciDn; Se mide por la capacidad­

i1~stalada menos un porcentaje que se destina a consumo inter­

no. En caso de no contar con su!icientc capacidad so puede -

pensar en la expansión o modernización de la planta donde el­

futuro exportador podrS utilizar los cst!mulos fiscales y los 

apoyos financieras que el Gobierno ha implementado. 

B) Capacidad Econáaica de Esport:il.ci6n: Es necesario verificar 

si los costos de producci5n y comercialización de la firma -­

permiten competir en los mercados internacionales. As1 mismo 

habrá que evaluar la situación financiera de la empresa al -­

igual que estudiar las necesidades adicionales de materia pr! 
ma. 

Si el problema es la capacidad económica, el exportador­

podrá considerar la posibilidad de reducir los precios de los 

productos destinados al mercado exterior utilizando el costeo 

directo, o bien, puede buscar fuentes alternativas menos cos­

tosas de abastecimiento de materias primas, é podrá recurrir­

ª estimulos gubernamentales de tipo fiscal y financiero. 

CJ Capacidad Adainiatrativa: Se verifica si la firma tiene una 

organización adecuada para el negocio de exportación. Es de-­

cir si cuenta con funcionarias capacitadas en asuntos de expo~ 

tación, envases y embalajes, transportes, seguros, reg!menes -

comerciales, apoyos y est!mulos a lo exportación. En caso dc­

no contar con la capacidad administrativa.se podrán instrumen­

tar programas de capacitación al personal o se podrá aprove--­

char los servicios de asesoria y capacitación que algunas ent! 

dades ofrecen en materia de Comercio Exterior en particular se 
puede pensar en "BANCOMEXT". 

DJ Deseo de Esporltación .. 

1. 2 LA ORCAlll:ZACI08 PARA EXPORTAR. 

La empresa tendrá que decidir la forma en que vender& su 

• 
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producto en el extranjero. Fundamentalmcnto puede elegir en­

tre dos procedimientos: directo e indirecto. 

Cada sistema tiene ventajas e inconvenientes. La eloc--

ción dependerá del tamaño de la emrpesa, lugar en que se cn-­

cuentren los mercados, estructura de la distribución, consum07 

intensidad con que quiera dedicarse a la exportación y situa­

ción financiera de la empresa. 

1,2.l EZPORTAC.IO• .IaODlECTA. 

Algunas empresas deciden intentar primero la exportación 

indirecta al considerarse insuficientemente preparadas para -

hacer todos los trámites y operaciones inherentes al procesa­
do exportación, y luego proceden a las exportaciones directas. 

Algunas empresas combinan ambos procedimientos. Con todo la 

decisión de la compañia no es definitiva: puede cambiarse y -

modificarse segun aconsejen las circunstancias. 

Los principales tipos de intermediarios son: 

Comerciante EJr:portadori Localizado en el pais del exportador. 

Compra los productos y los revende en el extranjero por su -

propia cuenta en for~a directa o a traves de sus propios 
agentes o distribuidores. 

Su remuneración consisto en la ganancia de la reventa. 

ea ... de Eaportación por Cam.i.aión: Localizadas en el pais del 

exportador. ActGan como agentes de compra para clientes cx--­

tranjeros. Manejan los embarques. Reciben una comisión paga­

da por el comprador extranjero. 

Jtepreaentaotc Elr:tranjcro de ea.pras: Es un empleado de una -­

compañia extranjera en cuyo nombre y cuenta adquiere bienes.­

Puede trabajar en el pais de origen para contactar a los aba~ 
tecedorcs. 

Agente de Ezportación: Es un individuo o una compañ!a resideE 

• 
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te en el pats exportador. Vende a nombre y cuenta del cxpoE 
tador a clientes en el extranjero a precios y bajo condicio­
nes establecidas por este último. Recibe una comisi6n por -
la venta. 

Agente de iaportacióo: Es similar al agente de exportaci6n,­

pero con una gran diferencia; esta localizado en un pats ex­
tranjero y, por tanto, su contrato con el exportador esta s~ 
jeto a las leyes de su pata de residencia. 

Distribuidor: Localizado en el extranjero; compra por su --­
cuenta y revende a precios establecidos por el mismo o bien­
en comun acuerdo con el exportador. 
Su remuneraci6n consiste en la ganancia obtenida en la revcn 
ta. 

Representante de E:zportaci6n: Empleado de la firma exportad~ 
ra, ubicado en el pato de origen (y viajando al extranjero)­
º en el pais de destino. En este Último caso su contrato e~ 
ta sujeto a las leyes del pais de residencia. 
Vende en nombre y a cuenta de la_ firma exportadora. 
Su remuneración consiste en un salario,más las comisiones y­
gastos. 

E:spreaa Eatata1 de Comercio: Empresa propiedad del 9obierno -
(fundamentalmente en los paises socialistas donde el comercio 
exterior es monopolio del Estado). 
Negocia con los abastecedores extranjeros y firma contratos.­
Normalmente se especializan por sectores industriales. 

La exportación indirecta representa las siguienes venta­
jas para la Empresa: 

at Es una via para introducirse en los mercados. 
bJ Proporciona la posibilidad de aprender de los exportadores 

mas experimentados. 1 
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Sin embargo. también implica desventajas. como: 
El productor no entra en contacto con el comprador. 
Los ingresos netos de las ventas son normalmente menores. 

1.2.2 El:PORTACIOB DIRECTA. 

El exportador decide ocuparse personalmente de las ven-­
tas de exportación y tendr~ que decidir el tipo de oraganiza­

ción de exportación que requerirá. 

La pequeña empresa suele formar personal propio para que 
se ocupe de las operaciones en el mercado interior y de las -
exportaciones. 

As!, el personal necesario para realizar las operaciones 
de exportación será el mismo que atiende el mercado nacional. 

El sistema parece sencillo y económico y, en general da­
buenos rcsultadoo. Sin embargo, pueden surgir problemas cuan 
do el personal no esta suficientemente capacitado o bien cuan 
do considera a la exportaci6n como una actividad marginal y -
no le presta la atención que debiera, sobre todo en el plano­

de la dirección. 

A veces la solución consiste en crear un comite en la -­
compañia a que se encomienda la polttica de exportación y la­
promoción de las ventas al extranjero. Es conveniente que e~ 
te comite este integrado por el presidente de la empresa, el­
gerente de ventas, el gerente de exportaciones, si lo hay, el 
tesorero y los gerentes de producción y publicidad. El comi­
té puede velar por que se reserve para la exportación una pa~ 
te suficiente de la producción se atiendan sin demora los pe­
didos del extranjero y se hagan las necesarias adaptaciones -

en el producto o en el embalaje. 

Cuando las operaciones con el extranjero aumenten, la -­
compañía puede establecer un departamento de exportación ind~ 

' 
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- . -
·~end~~~te~·.,., 

Al' ;departamento de exportaciones corresponde el dcsemp~ 
ñó de.todas las funciones, excepto la producción. Los encaE 
gados de las ventas al extranjero, viajan con frecuencia, -­
buscan mercados, seleccionan los agentes en el extranjero, -
mantienen un contacto permanente con ellos, dan formación al 
personal en los procedimientos de exportación y en el despa­
cho de la correspondencia con el extranjero, y se encargan -
de todas las demas actividades conexas. Los gastos directa­

mente derivados de la exportaci5n se encargan al departamen­
to. 

En las compañias muy grandes cuyas operaciones de expoE 
taci5n son mucho m5s importantes que las del morcado nacio-­
nal, puede llegar el momento en que sea conveniente estable­
cer una cornpañia independiente que se encargue de los merca­
dos extranjeros. 

La decisión referente a la forma en que se organizará 
una empresa para exportar directamente deberá considerar: 

al Tamaño de la empresa e importancia do sus operaciones de -

exportación • 

. b) Grado de interés y desarrollo en las actividades de expor­

tación. 

e) Funciones de comercialización y de dirección para la ex-­
portación que deberán desarrollarse en la empresa. 

di Acuerdos con distribuidores y representantes en el extran­

jero. 

e) Actividades de apoyo a la comercialización (publicidad, -­
promoción, servicio al cliente) que requiere la empresa. 
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f) Deseo de establecer un contacto directo con los clientes -
en el extranjero. 

9) Proyecciones a corto y a largo plazo del volúmen de expor-. 
taci5n y de las ganancias. 

b) Disponibilidad de personal capacitado en operaciones de e~ 
portación. 

il Proyecciones de gastos de operación de las formas alterna­
tivas de organizaci6n. 

j) Politicas de la empresa. 

k) Grado de control necesario sobre las operaciones de expor­
taci6n. 

1) Flexibilidad en la organizaci5n para futuros y probables -
cambios. 

En el planeamiento de la organizaci5n, el primer paso -­
consistirá en determinar el lugar exacto que ocupar& la fun-­
ci5n de exportación dentro de la empresa. Una tarea poste--­
rior consistirá en establecer que tareas y responsabilidades­
le corresponderán a la secci6n o departamento de exportación. 

En el Diguiente cuadro se muestra la relaci6n entre las­
actividades y las etapas que pueden ayudar a la delimitación­

de funciones de un departamento de exportación. (CUADRO l}. 

l. 3 LA :IllVESTIGACIOS DE JIERCADO. 

Una vez que se ha constatado que la empresa cuenta con­

la capacidad para exportar se deberá efectuar una investiga­

ción de mercado Internacional. 

La investigación de mercado internacional se puede en--



ICIJADRO I 1) 

&ct.J.•JdallSea: Prl:Klaclo PrccJoa Diat.ribución Apoyo15 

Et.a p.-a 

Jnvosti9ac ... .,n de- Jnvesti9acion niv~ Ana lisis sistem1:1s- Jnvestigaci6n 

lnform1:1ci6n,-
,. demanda, clio..!! lo• y catructuras- do distribución y- necesidades do 
tes, diseño, pro- do precios, mlirgo- canales, rcqui.ai-- apoyos, prlic:t! 

anliliai.a o dueto, requisitos nes, coslos de ox- tos, embarque y -- CQS, costo, ·< 
de embalaje. portación,impues-- transporte. tividados do 

Invosti9aci6n tos, etc. l• competencia 

Especificar c11r11.f: Detorminaci6n do - Selección do cana-- Oeterminaci6n-
teristic11 y di se- metas do 9ananc:ias lo• do distribuci6n do apO}'OS ncco 

Plan~11ci6n 'º dol producto - estimación de coa- y de intermediarios anrios1 motas-:'. 
y el emb11lajo. 'º' o ingresos, determinación do me y prcaupuusto. 

tA:"I y plan do ven--:'. 
tll.&. 

Cumplimiento do - Ee tablccimiento do Vent1:1 • Cliente, -- Realiz11ción do 
especificaciones listas de precios, procesamiento de o~ campañ11a públi 
técnici1ui dol pro- condiciones de ve~ dene.a, facturación- cit1:1riaa, asiO 

Ejecuci6n dueto, pro9ram11.-- t• y do pago. embarque y cobranza tencia a oven": 
ci6n y calendar!- tos do promo--
zaci6n do le pro- c:i6n comercial 
ducci6n. internacional, 

prostacioncs -
do servicios -
•l cliente. 

Control do cal!-- Evaluación de las• Confronu1ción do -- Evaluaci6n de-
ded ovaluaci6n de ganancias do las • ventas y embarque.a- la efectividad 
le acpetaci6n del ventas, costo dol rcaliz11dos oon las- do ,. publici-

Evaluaci6n producto por el - producto y dol1:1 º' metas os ta bloc idas- dad, de la Pt".2 
cliente. portaciónr pres u- evaluaci6n do lo -- moci6n y del--y puosto do comorci_!! eficiencia en ol -- eurvicio al --Control lización. procesamionto du fiL cliente. 

denos, o inventa---
rioo, cte. 
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tender como la reunión, el registro y el análisis de todos -­

los hechos acerca de los problemas relacionados con la trans­

ferencia y venta de bienes y servicios del productor al cons.!!. 

rnidcr internacional (sea este el consumidor final, intermedi~ 

ria o industrial). 

La investigación de mercado deberá al menos comprender -

los siguientes info:rnes por paisi 

ANALISIS DEL POTENCIAL DEL MERCADO. 

Situación Cambiarla. 

- VolGmcnes de Venta, 

- Estructurafcanales de distribución). 

- Expansión (crecimiento observado). 

- En que porcentaje cubro las importaciones el mercada. 

Facilidades de importación (analisis de Convenios Bilatera­

les/Multilaterales). 

- Existe o no protección a productores nacionales. 

ANALISIS DEL CONSUMIDOR. 

- Quien consume (Consumidor final, Intermediario, o Industri• 

al). 

- En que zona se concentra el consumo. 

Epoca y frecuencia de compra. 

Corno se utiliza el producto. 

ANALISIS DEL PRODUCTO. 

Características del producto. 

Exigencias gubernamentales !especificaciones técnicas). 

Verificar avances tecnológicos e identificar obsolencia del 

producto. 

Precio/Calidad. 

Una vez realizado el estudio do mercados, se estará lis­

to para decidir el ~creado a ofertar sus productos. 

f 
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En esta situación se podrán seleccionar mercados donde -
al menos se pueden satisfacer: 
- La demanda m!nima requerida. 
- Las exigencias gubernamentales. 

El Binomio de Precio/Calidad competitivo. 
Las buenas expectativas de pago a la exportación. 

~ealizada la debida eliminación y, en el supuesto qua no 
sa haya seleccionado algGn mercado, se pueden encontrar las -
dos siguientes posturas; 

a) No se puede competir en algGn mercado. 
bJ Existe aGn indecisión para seleccionar el mercado. 

En el primer caso se deber& de restructurar y analizar 

nuevamente la capacidad exportadora de la empresa, pero no se 

debe exportar si no existe competitividad frente algGn merca­
do, serta equivalente a tirar el dinero. 

En el evento que no se cuente con la capacidad exportad~ 
ra después de haber sido realizada, haga llegar sus conienta-­
rios a la Secretarra de Comercio y Fomento Industrial atraves 
de la asociación, cámara, etc., a la cual pertenece, su obje­
tivo de exportar y los obstáculos can los que se ha encontra­
do, no hay que olvidar que el cambio estructural es un cambio 
estratégico a largo plazo y que la retroalimentación es acti­
vidad fundamental para el éxito del mismo. 

Para el segundo caso, existe una clasificación que ayuda 
a seleccionar el mercado. 

"AAA" Mercados donde existe demanda del producto a ex-­
portar y éste no requiere de mayores cambios. 

"AA" Mercados donde existe demanda del producto a ex-­
portar y éste no requiere de adecuaciones sustanci~ 
les. 
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"A" Mercados donde existo una demanda reducida y limit~ 
ciones adicionales, 

Una vez clasificados los mercados, se deberá elegir aquel 
cuya característica sea "AAA" 6 el que más se acerque. 

Es posible que la clasificación de mercadas hecha con an 

terioridad, basada en características de la demanda y modifi­
cación al producto como criterios de selecci6n no se adecuen­
ª las políticas de la Empresa que este seleccionando el mere~ 
do. Pnra subsanar esta deficiencia, se puede aplicar un mad~ 
lo desarrollada a principios de los setentas denominado "Je-­
rarquizaci6n de Prioridades•,(ll) 

Seleccionado el morcado donde so colocarán los productos 
a exportar se deberán realizar los siguientes estudios compl~ 
montarios a la investigación da mercado, enfocados ya al mer­
cado en particular, 

La información que se deberá obtener es: 
ANALISIS DE LA COMPETENCIA. 

Imagen y reputación. 
- Motivo de éxito a fracaso. 

-calidad de prodUcto. 
-precio, 
-medio de distribución. 

-combinación promociona!. 
-publicidad. 
-promoción deventas. 
-relaciones pGblicas. 
-servicios post-venta. 
-Financiamiento 

l 11 I Jn~~a: El modelto de Jc."a~qitización de P~io~idade.a. 

' 
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- Gastos de transportación. 
-Embalaje. 
-Transporte. 
-Seguros. 

ACCESO AL MERCADO. 
- Gastos Aduanales (arancel). 

Impuestos internos en el pata de destino. 

Esta fase tiene por finalidad el lograr un acercamiento­
al mercado mediante el análisis de los competidores a los que 

enfrenta la empresa, logrando con ello el conocimiento de --­
ciertos parámetros que ayudarán a integrar una adecuada estr~ 
tegia para la negociaci6n internacional de la exportación. 

Cabe señalar que la investigaci6n de mercado requiere 
tiempo y dinero. Si la empresa no está en posibilidades de -
financiar los gastos que generen esta investigaci6n, no debe­
r& preocuparse, ya que existen diferentes organismos que pue­
den brindar dicha información, de entre estos, se encuentra -
el Banco Nacional de Comercio Exterior que como Ya hablamos -
descrito, uno de sus objetivos es brindar apoyo al exportador. 
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CAP.ITUI.0 JI 

2. EL MODELO DE JERARQOIZACIOR DE PRIORIDADES. 

El propósito del modelo es seleccionar de un conjunto de 
alternativas aquella o aquellas que satis!a9an en mayor grado 
un objetivo, basado en una serie de criterios que se conside­
ren sean importantes o relevantes para el 109ro del objctivo­
previamente establecido. 

Las principales cualidades del Modelo de JcrarquizacióD­

dc Prioridades son: 

al Su fácil aplicación e interpretación de datos y resul 
tados. 

b) Poder medir caracteristicas cualitativas en la toma -
de decisiones. 

el Brinda flexibilidad para estructurar un problema, en­
vcz de forzar la estructura a un modelo previamente -
establecido. 

2. 1. SOPOR.TE TECJIJCO,. 

El problema fundamental de teoría de decisiones es obt~ 
ner loB penos relativos para una colección de actividades o -
cursos de acción con la finalidad de cumplir un objetivo, to­
mando en cuenta la importancia que guarda cada curso de acción 
o actividad en la consecuci6n de dicho objetivo. 

La importancia es juz9ada por muchos criterios que puc-­
den ser compartidas por al9unas o todas las actividades. 

ACCION l 

/. 

¡~~~~~~~~~ 

~ ~ CRITERIO 2 

CRITERIO l 

ACCION 2 

ACCION 3 

ACCION 4 
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En el diagrama anterior se utilizó a manera de simplif! 
caci5n solo dos criterios y cuatro cursos de acción, sin em­
bargo pueden existir tantos criterios como sean necesarios,­
asr como diferentes niveles de criterios, donde en cada ni-­
val los criterios utilizados sean los objetivos del siguien­
te nivel. 

El proceso de encontrar las prioridades de las activid~ 
des respecto a cada objetivo es estudiado por la teor!a de -
la medida en una estructura jerSrquica. 

En general se siguen los siguientes pasos en el procesoJ 
a) Determinar requerimientos. 
bJ Generar cursos de acción. 
el Fijar prioridades. 
di Elegir el mejor curso de acci6n (o una combinación -

de ellas). 

Las acciones diarias son un conglomerado de dimensiones 
económicas, sociales, y pol!ticas, de es~a forma, el proceso 

requiere, en la mayor!a de los casos, la medida de caracte-­
rfsticas cualitativas lo cual sugiere una nueva medida para­
ser usada. 

2 • 1 • 1 , LA ESCAL1' DE RAIOllES. 

Una razón es el peso relativo resultante de la compara­
ci6n de dos cantidades. 

Suponga que se prefiere tres veces más una manzana que­
una pera, esto nos lleva a: 

3 peras• 1 manzana 

Es decir, por cada manzana necesitar!a tres peras, asr­
el peso do manzanas/peras reopecto a que se prefiere más es­
tres; lo cual en una comparación apareada nos arroja; 

' 
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lláa Xanzana Pera 

l J 

1/3 l 

Columna j 

En este sencillo problema podemos obtener el vector 

de prioridades con gran facilidad. 

Manzana 

Pera 
J/4 

1/4 

.75 

.25 

De esta manera se deberá colocar el 75\ de los recursos­

en la compra de manzanas y el 25\ de recursos en la compra de 

peras. 

Generaliz<>.ndo lo comparaci6n apareada a n elementos bajo 

un criterio e 1 i / j 1 nos lleva • lo siguiente matriz. 

e 
(i/jl Al A2. An 

Al wl/wl wl/w2. .wl/wn 

A2 w2/w2 w2/w2. .w2/wn 

An wn/wl w2/wn. wn/wn 

Donde cada a.ij es la raz6n o peso relativo resultante de­

medir Ai/Aj de acuerdo a cierto criterio. 

Asi el problema se reduce a como asignar los wi y obte-­

nor el vector de prioridades. 

2.1.2. LAS REGLAS DE JIF.DICI08. 

aJ La escala es la siguiente: 

1 12 J LéaM?. P4cdacto rkt. Rlea9.lóc, i. Vl!.-t~O~ C olUl!!tlQ. J. ' 



INTENSIDAD DE 

IMPORTANCIA 

1 

3 

5 

7 

• 
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DEFINICION 

Misma Importancia 

Débil Importancia 

Fuerte Importancia 

EXPLICACION 

Las dos activida-­

des contribuyen 

igualmente a un oE 
jetivo. 

La experiencia y -

el juicio apenas -

favorece una acti­

vidad sobre la otrn. 

La experiencia y -

el juicio favorece 

fuertemente una a~ 

tividad sobre la -

otra. 

Importancia demostrada Una actividad dom.! 

na fuertemente a -
otra demostrado 

Importancia absoluta 

en la práctica. 

La evidencia de 

que favorece una -

actividad sobre la 

otra es la m5xima­

a f irmac16n posible. 

Los valores intermedios 1r3 )pueden ser usadon cuando se­

está en indecisi6n entre dos niveles de intensidad. 

lJ3) léa.6e fo 4 1 6 lj 21, • 
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bJ La comparación de la actividad i y la actividad j debe 
seri1 1141 y automáticamente se pone su rec!proco.llS) 

e) La compnración es apareada entre dos actividades. 

dJ En el caso de que una de las comparaciones sea hecha 
por varias personas, tomar la media geométrica, 1161 es­
decirt 

donde k son los individuos que están aportando su opi­
nión al.j. 

e) La comparación debe ser que tanto domina la actividad­
! a la actividad j de acuerdo a un criterio c. 

fJ La razón de consistencia (CRJ de los valores asignados 

se obtiene como sigue: CI 
CR•~ 

CI es la consistencia de las asignaciones reali2ada~~2J 

RC es la consistencia alcatoria(lSJobtenida para dife­

rentes tamaños de matrices de acuerdo al siguiente cu~ 
dro: 

l 141 E4to 4t. debe a que e4 má.& 6ác.C:l compa-'taJt do4 act.C:v.C:d11de4 y dec.ill que.­
una e~ t-'le.4 vecc4 me.jo.\ que ot-'la, que dec..iJt que u11a de. ella-6 e.4 exac­
tamente un te-'tc.io mej O-'l que ot-'la. 

( J S J Si conoc.ie-'ta4 ai.j necc&:1.'/.iame.11te. co11oce-'l.ül4 aj¿ dela 60-'tma aj¿• 1 /&i.j­
E.&to ayuda a ma.nte11e.'/. c.ie.ir.to 11.ivel de con4.i4te:ncia. 

l 16l Se. de.be toma.'! la media geomé.t-'t.ic.a ya que. el Jtec.tpir.oco de: la mc.d.i.4. -­
A'l.itmét.ic.a 110 C.4 la mcd.C:a a.o¡itmét.<ca de. lo4 -'1.ec,(p-'loco-6. 

l17J Cl•I.\.- nl/n-J; donde>.• e.igcnvalo.'I. de la mat'l-iz de a.M911ac.ionc4 y -

ft el núme-'lo de ac.tividade.4 c.ompalada4. lNFRA: ~ce.to.\ de Plio.'fidade.~ 

l 18 J E4to~ dato-6 6uc.'l.on obte11ido4 ut.C:l.iza11do valoir.e.4 01tiginalc.4 aleato--­

-'l.io4 del J al 9, util.izando una matl<.z '!ec<.pir.oca y una nk.te4tla de 

SOO pa.,a cada tamaiio de matir.iz, 



Tamaño de matriz 
l 

2 

J 

4 

5 

• 
7 

a 

• 
10 
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Consistencia aleatoria 
o .oo ( 191 

0.00< 191 

o.se 
o.9o 
1.12 
1.24 
1.32 
1.41 
},45 

1.49 

gJ Si la razón de consistencia ICRJ es menor o igual al• 
101 es aceptable la asignación numúrica de la campar~ 
cién efectuada entre las actividades. ( 20J 

2.1.3. EL VECTOR DE PRIORIDADES .. 

Una vez asegurado loo valores numéricos, solo resta est:!_ 
blccer corno encontrar la consistencia individual de los valo­
res asignados y luego encontrar propiamente el vector de prl~ 

ridades P. 

Sea: !Al nxn la matriz recfproca de asignación efectuada 
Wnxl el vector columna de prioridades leigenvectorJ( 2ll 

Entonces !AJ nxn W nxl • n W nxl 

l 191 PaJt:a e4to.4 ca.40.6 0 no .61!. de.be. ut.ili::aJt: la 4azó11 de con4i.Uenc.Ut ya que 
pa-'la 1n:1tJt:.ic.e4 de. tamaño 1 o 2 exi4tc c.011-6i.!.tc.11c.ia pc.oi6ecta. 

1201 E'n el c.a.5.o que. la .oiazón de con-6i-6te11c.ia .6Ca myo.oi al 101 .6<'. dc.bc.Jtá. -­
p1toc.cde-'l a ve.-'li6.ic.a1t la a.6ig11ac.ió11 que 6uc. Jt:ealizada. Si.n emba1t:go 0 -

U .ta .inc.0114i.4tc.11c.ia p1teva.Cece. I} -6e pie.11&i que la a.~<,g11ac.ió11 11e6leja­
la -'t1?.al.idad 0 110 -61!. p-'leoc.upe, el modelo pv1mite que u.6tl!.d .6iga adelan­

te. 
1211 E'i9c.11ve.c.to11., la .6um.t de -6«-6 clemento-6 e.4 .(gual A 1U1.o; IJ .6Ólo ex-l4te -

un 4olo eigenvecto-'l dada una a-6ig11ac.ió11 de p.oi.io1tidadc.4, 
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Donde para obtener el vector de prioridades1221 Wnxl se­
debe resolver el siguiente sistema. 

(A nxn -}l.IJ w nxl - 01 24 1<•> 

1 Anxn - A 1 .. O 
1 231 

donde >... es eigenvalor de Anxn 

Ejemplot 
Suponga que a usted le gusta la manzana, plátano y las -

peras y que quiere comprar de acuerdo a sus gustos. 
Lo primero serS elaborar la matriz de asignaci6n con com 

paraciones aparcadas y queda como sigue: 

Gusto Manzana Pera Plátano 

Manz 1 2 3 

Per 1/2 1 2 

PlSt 1/3 1/2 1 

Para encontrar la consistencia individual de sus asingn~ 
cianea se deberS encontrar el eigenvalor de la siguiente for­

ma• 

[1/~ 1/3 

3x3 - )... I 1 • o •> 

2 

1 

1/2 

1->. 
1/2 

1/3 

n 
2 

1->. 
1/2 

[~ 
o •> 

o 
), 

o 

11-1'.1 3 + 3/4 + 4/3} - ((3 11-.\) 1/31 + 11-hJ + (1-hll .. O•> 

l t21 
1 2)1 

l 24/ 

1NFRA: Ap-'to>:.imacione.4 palla e.l ve.ctoJt de. p-'tioJtidade4. 
Vide.: Lópcz- de. Souza, Rita, Alqcb.ta. L.tnecz..t. 4/e. 1'180. f.6Cue.ta de. 
tuaJt¡a. Mé.:i:ico, V. F. itEX1CD. Pp. 113- 117. Ut1.lve1t.Mdad Análiuac.. 

Pa1ta u11 Wu>:I I O l4oluc.lón 110 tJtiviall. 

Ac· 

' 
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X. 2 - 2A+ i - ~\3 + 2'A.2 -)..+ c2s112J-1 +A-1 +;\-1-~- -0 •> 

- A.3 + 3 ,\.2 + 1/12 - o 

>.. 2 1-;\+31 
.'\.1 
;.., 
Al 

Sabemos que 

- - 1/12 
o 
o 
J7/12 - J.os 

CI • li\mnx - n) / ln-1) 

- (J.08 - J) /2 

CI • • 04 

Ahora procederemos a encontrar la razón de consistenciÁ
25

J 

CR•-.QL_ 
RC 

dónde RC para una matriz de tamaño de tres<
26

·Jes .58 

CR• • 04 

••• 
,0689 

Como 6.8\ es menor que 10\ se dice que la consistencia es bu~ 

na en la asignación numérica que se realizó en la comprara--­
ci6n de actividades. 

Por Gltimo, una vez provada la existencia de consitencia 

suficiente, se procederá a obtener ol vector de prioridades: 

IAnxn i\ I) Wnxl • O 

l2S J SUPRA. Regla~ dr. med.lc.lón. 

126 J Tamaílo de la mat11:iz u~da pa"ta el ejemplo. 
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2 o ( l' 1/2 1 ~] r·~· J.OB o J ) f "'] 0 • W2 o -,. 
l/J . 112 o J. OB l WJ 

r2.0B 
2 

-~.oj [:~] 1/2 -2.0B o -,. 
1/3 1/2 

11 J -2.0BWl + 2W2 + 3W3 o 
(2) 1/2 Wl -2.oew2 + 2W3 o 
(3) l/J Wl + l/2W2 -2.0BWJ o 
(4 J Wl + W2 + W3 1 

Mediante el uso de cualquier método de solución de ecua­

ciones! 271 obtenemos es siguiente resultado. 128 ) 

Wl .54 1 W2 .29 1 WJ .17 1 

De esta forma se deben distribu!r los recursos dispues-­

tos utilizando el 54\ de ellos en la adquisición de rnanzanaa­

el 29\ en la adquisición de plStanos y el restante en peras,­

de acuerdo con las asignaciones realizadas. 

2 .1. J .1. APROX.IllACZOUS PARA EL VEC'l'OA DB PAZOR.IDADBS. 

Existen tres métodos para obtener una aproximaci6n del -

vector de prioridades: 

A) Promedio de las columnas normalizadas (PCNI 

Sea Wi la prioridad estimada de la i-ésima actividad-

entonces: 

" Wi _l_ 

n 

l 271 V1VE LOPEZ de.Scu&t, Rita. Opcit. Pp. 45-49. 

128 l Pa-ta cbtG?.ne-t G?.l vectc-t de p-tic-ti.dade4 41.?. puede ~gui11: et .Mguiente­
mitodo de -6U4titució11: 
Ve la ecuació11 14 l .&e obtiene. WI • 1 - W2 - WJ • .&A4titu!fe.ndo en la­
ecuac.ió11 111 IJ 121 .6c. obt.iene. -te4pectivame.nte f 1 l' IJ 121': 11 J': --
4. 08~2·-5. 08WJ+2. 08 1J 12) 1 : -2.51w2•-1.5WJ-.50 IJ 11Uttiptica11do la -
ecuación 111 1 po!I. 2.58 1J ta ecuación 121' poll. 4.01 obte11erno.4 111" -
I0.53W2•-13.11WJ+5.J7 1J 121": -10.53W2•-6.12tJ3-2.04 !1 .6Ur.lando obte.­
ne.mo.-6 0•-19.2JW3+3. 33 Cfeo11de. de..4peja11do WJ obte.11emo.4 Ci13•. 17; po11. con 
4-iguie.11te y de..~pe/.·a11do W2 de. la ecuación 121" u. obtiene. CJ2• 11-6. ll" 
W3-2.04111-10.531, e.4 de.c.i.11. W2 • .29, .6u4.t.ituyendo e.4.to4 valo-te.-6 en 
W1•1-W2-W3 obtenemo.6 Wl•.54. f 
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B) Promedio de filas normalizadas IPFNJ 
Sea Wi la prioridad estimada de la !-~sima. actividad-
entonces: 

/ " n n 
Wi• L: aij b-1 oij 

j•l 

C) Normalizaci6n de la media geométrica de las filas ---
INMGJ 

Sea wi la prioridad estimada do la i-ésima actividad-
entonces; 

r/n / 1: ( f'" ,.. n n akj Wi• n•ij 
J•l k•l j•l 

2. 2. 1111 EJEllPLO ILUSTRATIVO. 

La empresa que fue objeto de estudio se le encontré con­
la situación problemática de tenor tres alternativas do mere~ 
do en donde podrtan colocar uno de los productos que actual-­
mente están fabricando, el cual sirve para atacar el virus de 
la enfermedad de 8cwcastle en la población avtcola. 

Estos mercados alternativos son: Guatemala, Argentina y­
Brasil, todos ellos presentan de acuerdo a la empresa, carac­
tertsticas idóneas para impulsar el tipo de producto que se -
desea exportar por las siguientes razones1 

aJ Existen acuerdos bilaterales comerciales de México para -­
con 

bJ Existan sólo productos similares que emplean técnicas de -
elaboración menos eficientes que las que utiliza la empre­
sa objeto de estudio, 

e) No existe la barrera del idioma en dos mercados. 

d) Se observan demandas que superan las ofertas nacionales en 
dichos mercados. 
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Una vez comprendido el entorno problemático de la empre­
sa, se le señaló que adicionalmente a las caracter!sticas ex­

puestas, los mercados presentan buenas expectativas de pago -
ya que existen convenios de intercambio compensado con los 
pa!ses señalados.as! como de créditos y pagos reciprocos. 

En forma complementaria, se le menciona que aún cuando -
el producto presenta ventajas comparativas en esos mercados,­
el producto es elegible a obtener financiamiento bajo ol es-­
quema que maneja el Pondo para el Fa.cato de las Esportacio-­
acs de Productos llanufactu.s:adoa IFOMEXJ, cualidad que facili­
tará la venta extra-fronteras del producto que nos ocupa. 

Para seleccionar el mercado óptimoC 29 Jquo se adecue a 
las políticas de exportación, se 

ral la información necesaria para 

le señal6 a la Gerencia Gene 
implementar el modelo:IJO): 

aJ Proporcionar los criterios que la empresa considere impor­
tantes para cumplir con su objetivo de exportación. 

bJ Presentar la importancia relativa que, de acuerdo a un ana 
lisis técnico fundamental(Jl)que realicen en interacción: 

las diferentes gerencias de la empresa, guarden los crite­
rios entre sI, 

et Informar la importancia relativa a cada criterio que tie-­
nen los pa!ses señalados como posibles alternativas de ex­
portación siguiendo la recomendación señalada en el punto­
anterior. 

La información fue otorgada en un primer intento con só­

lo tres criterios de selección y tres posibles mercados de e~ 
portación, tal y como a continuación se señala: 

l29J Empe1¡0 lo ~c.ñalacfo po'I la Polit.C.ca Económica Nac.i.011al, la cual .i.nd.i.­
ca como objet.i.vo la d-i~•c.Jt~i6.C.cac.ión de me.1cado<Ó, fa4 emp'le-M4 que C<Ó 
ten .i.11c1t!'t4.f.011ando en la c.xpo'ltac.i.ó11 debe11 empeza'I po!'t conqui4ttt!'t un-: 
~oto me-tcado. 

1301 SUPRA: Sopo1¡tc. téc11.C.co. 

f3JJ A.pol)ado.4 c.11 la4 }(C.gt'a.ó de 1ned.C.c..C.ón. • 
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a) Criterios de Se1cccián 

-competencia en el Mercado a Exportar 

-costo de Modificaci6n del producto a exportar 

-costo de transporte 

b) Posibles Mercados internaciona1es 

-Guatemala 

-Argentina 

-Brasil 

·IOIJ 
ICP) 

(CT) 

IGUA) 

(ARGJ 
I BRA) 

Se le señal6 a la empresa la necesidad de incorporar ---­
otros criterios de selección, tales como; 

-Crecimiento de la industria del mercado a exportar ICI) 

-Medidas restrictivas de importación IMRJ 
-Grados en quo· las importaciones cubren las necesidades 

locales .. (GIJ 

De la misma forma ne lo indicó que los mercados sugeridos 

eran recomendables por las causas expuestas con anterioridad. 

Una vez evaluadas las recomendaciones, la empresa propor­

cion6 los datos que en forma esquematizada se detallan a cent! 

nuacióni 

a) Criterios y su importancia relativa. 

( SM l CM CI MR CP GI CT 

CM 1 4 3 1 3 4 

CI 1/4 1 7 3 1/5 1 

MR 1/3 117 1 1/3 1/5 1/6 

CP 1 1/3 5 1 1 1/3 

GI 1/3 5 5 1 1 3 

CT 1/4 1 6 1/3 1/3 1 

b) Paises y su importancia relativa respecto a cada criterio • 

• 



- 25 -

1 2 

DI COA ARC BRA cr CDA ARC llltA 

CDA l l/J 1/2 CDA l l l 

ARC 3 l 3 ARG l l 1 

IW\ 2 1/3 1 BRA 1 l l 

3 • 
llUl GDA ARC DRA CP CDA ARC BRA 

GDA 1 5 l CDA 1 ' 7 

ARG 1/5 l 1/5 AllC 1/9 1 1/5 

IW\ l 5 l DRA 1/7 5 l 

5 6 

cr GUA ARG DRA CT COA AllG llllA 

COA l 1/2 l COA l 6 • 
ARG 2 l 2 AltG 1/6 l 1/3 

BRA l 1/2 l BRA 114 3 l 

Los datos arriba señ~lados servirán como entradas para -

el modelo que a continuación se desarrolla. 

2,2,l. LA COllPARACJON DE CRITERIOS PARA LA SELP.CCJOW DE lfERC!, 
DOS ISJIJ. 
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1 SM ) CM CI 

CM l 4 

CI 1/4 l 

MR l/J 1/7 

CP 1 1/3 

GI 1/3 5 

CT 1 /4 l 

2.2.1.1, LA COWSI5TE5C.IA.fJ 2 ) 

A.rnax• 6.49 •> 
CI . 6.49-6 

5 
. .098 

CR . ,098 . 7.9\ 
1.24 

MR 

3 

7 

1 

5 

5 

' 

Consistencia aceptable, 

CP 

l 

3 

1/3 

1 

1 

1/3 

2,2.1.2, EL VECTOR 

¡;¡ .. 1. 32 .14 

DE PRIORIDADES.IJJ) 

.04 .13 .24 .141 

2,2,2, LA COXPARACIOY DE PAISES POR CRITERIO. 
l 2 

CM GUA ARG BRA 

GUA l 113 112 

ARG 3 1 3 

BRA 2 l/J l 

4 
~ 

CP GUA ARG BRA 

GUA l ' 7 

ARG 1/9 l 115 

BRA 1/7 5 l 

l JZ l SUPRA: Scpo1tte Técn.ico, 
1 JJJ SUPRA: Scpo-'tte Ti!cn.ico, 

CI GUI 

GUA l 

ARG l 

BRA l 

GI GUA 

GUA l 

ARG 2 

BRA 1 

ARG BRA 

l 1 

l l 

l l 

5 

ARG BRA 

112 l 

l 2 

1/2 1 

GI CT 

3 4 

1/5 l 

115 1/6 

1 I/J 

1 3 

113 I 

3 

MR GUA ARG BRA 

GUA l 5 l 

ARG 1/5 l 1/5 

BRA l 5 l 

' 
CT GUA ARG DRA 

GUA l ' 4 

ARG 1/6 1 1/3 

ORA 1/4 3 l 
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2. 2. 2 .1. LA CONSISTEllCIA. 
;... 1 Max 3.05: CI - .0251 CR 4.31\1 Consistencia aceptable .. 
). 2 MAX J CI -º·ºº' CR -º' Consistencia perfecta. 
). J Max J ' CI -º·ºº' CR -º' ' Consistencia perfecta. 
). 4 Max 3.101 CI -o.os, CR 8.62\1 Consistencia aceptable. 
.l.s Max J CI -º·ºº' CR º' ' Consistencia perfecta. 
;\6 Max -3.os, CI -o .0251 CR 4.31\1 Consistencia aceptable. 

2.2.2.2. EL VECTOR DE PRIORIDADES RESPECTO A CADA CRITB8:IO. 

Vector de prioridades respecto ª' Smoaa 

Pata -- - - - - -
CM CI MR CP GI CT 

COA .16 .JJ .45 .77 .25 .69 2.65 

ARC .59 .33 .09 .04 .so .09 1.64 

BllA .25 .JJ .46 .19 .25 .22 1,70 

2. 2. 3. LA SBLECCJ:O• DEL llERCADO. 

Si los criterios de selección tuvieran la misma importan 
cia para la selecci6n del mercado a exportar, posiblemente la 
firma cligirta primero a Guatemala, luego a Brasil, y por úl­
timo a Argentina, sin embargo, hay criterios que son más im-­
portantes para la empresa; así que el result3do anterior será 
ponderado de acuerdo al vector de prioridades de los crite--­
rios calculado con anterioridad, obteniendo el siguiente re-­
sultado: 

l 341 ·c~t 
.l:J' 

Pata Contribución a la celcccióa 

·CM 
GUA • 051 
ARG • 188 
BRA .oso 

cM•. 32-; ·N 
CP'•,13 ;·GT 

de llercados 1 3 4 J 
·Cl ·MR •CP •GT 

.046 
,046 
.046 

N•. l./ 
GT•.2-1 

.018 

.004 

.018 

·Jill 
.r.; 

• 10( .060 
.oo .12 
.02 .06 

ml•.0-1 
i:T•. ,., 

·CT 
.097 
.013 
.031 

Sumas 
.37 
.38 
.25 
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Oc esta manera la empresa debrá exportar a Argenttna! 35 J 

l35J Vado que. C.-6 e.l me.oteado quc. apo.tta mavo1te.-6 bc.ne.6.icio-6 a .ta po.ttt.ica -
de. e.xpo1tta.t de. .ta empJtC.-64 de. acue.Jr:do a c.ieJtto<li c1tite.Jt.io4 de. deci4ión. 

- o -



- 29 -

CAPITULO III 

J. LAS REGLAS Y TERlllliOS COllERCIALES DIPLEADOS IRTERllACIOllAL­

lllEllTE, 

3 • 1 • LOS ASPECTOS GEllERALES 

Difícilmente podrían efectuarse con precisión las opera­
ciones comerciales internacionales sin términos que contempl~ 
ran las obligaciones y derechos tanto del comprador como del­
vcndedor, 

Estos términos están contenidos principalmente en cinco­
reglamentaciones: 

al Incoteras (I.c.c.) 
bl DcClnlcioneu revisadas del eo.crclo Esterior •orteA911. 

rlcano IA.F.T.O.) 
el Coabitcrm.a (A.F.T.O.) 
di Reglas de Varuovia y O•ford (I.L.A.) 
ol Condiciones Generales Para el Despacho de Rercaaciau­

IC.A.M. E.) 

Estas regulaciones no son obligatorias o impuestas por -
legislación internacional alguna o países en espccialr la va­
lidez se la dan las partes contratantes en el momento en que -
as! lo acuerdan. 

En este capítulo se comentan las cinco reglamcntaciones­
poro en base a su precisión, flexibilidad, uso y aceptación -
cada vez mayor, sólo se desglozan los Xncoteras. 

3, 2, LOS IllCO'l'ERllS, 

Son las siglos en idioma inglés de Xateraational C~r­
cial Texms (Términos Internacionales de Comercio), publicados 
en 1936 por la International Chamber of Commcrco (I.C,C.J, é~ 

tos han tenido revisiones en 1953, 1967, 1976 y 1980 y estSn­
constitu!dos por catorce Términos, actualmente. 

El objetivo principal de estas reglas es proporcionar un 
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conjunto de normas internacionales que faciliten las oper~ci~ 

nes de comercio exterior. 

Los JECOTER>IS también procuran asistir en la mejor elab~ 

ración de loe contratos de compra-venta al evitar1 

Incertidumbre de cuales Leyes o Cortes Judiciales se aplic~ 

rán en los litigios. 

Dificultades surgidas por información incompleta o no prec1 

••• 
- Dificultades por mala interpretaci6n de responsabilidades. 

Si usted va a emplear los J1'COT.ERllS, debo indicarlo en su con 

trato de compra-venta o en su cotización escrita. 

Qaotation Gubjcct To rbc XllCOTEJUIS 53/Jlodification 10 fCotiz~ 
ción en Ba:sc a .x•corDJIS 53/llodificación ID' 

Los catorce ZllCOTEJUIS son1 

1.- Ell-1IOUS (EXWJ 

2.- FRF.R CJ\JUUEll (FRCJ 

J.- l'OR/FOT (FORJ 

··- FOB A.IRPORT (FOAJ 

s.- FAS (FAS) 

··- roa (FOBJ 

7.- cu (CFRJ 

··- C.IF (C!FJ 

9. - FltEICB'I' CARallGE 1 DCP J 
10.-f1UUCBT CAR&ZAGB, .AlfD 

.x•sUllAllCE PAID m (CIPJ 

11.-EX SOXP IEXS) 

12.-EX ODAY IEXOJ 
1 J. -DELIVERED AT FROBT.lEa ( DRF J 
14. -DELIVERED DUTY PA.ID ( DDP J 

1.- EX-XORJCS (EW). 

EX-ED Punto de origen:. Fábri.::a, .Almai::én, etc. 

~-Vprkn significa que la única responsabilidad del Vendedor­
! 
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es poner la mercancía disponible en su almacén o en su centro 
de producción. 

El vendedor no es responsable de cargar (estibar) los bienes­
en el vehículo del comprador, excepto que ast se haya pactado 
en lo particular. 

El comprador acepta el costo y riesgo total implícito en la 
transportación de los bienes desde el punto asignado por el -
vendedor hasta el lugar de destino. 

A. El. vendedor deberá: 

1.- Entregar la mercancía de acuerdo con los términos del con 
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confoE 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Poner la mercancía a disposición del comprador dentro de­
los plazos estipulados en el contrato en el punto de cn-­
trega en el lugar convenido o habitualmente previsto para 
la entrega de esta clase de mercancía y para su carga so­
bre los vehículos suministrados por el comprador. 

J.- Proveer, por su cuenta, si hubiere lugar, el embalaje ne­
cesario para permitir al comprador tomar posesión de la -
mercancía. 

4.- Avisar al comprador dentro de un plazo razonable, la fe-­
cha en que la mercancta estarS a su disposición. 

S.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación !ta­
les como verificación de la calidad, medida, peso, y re-­
cuento) necesarias para poner la mercancía a disposicién­
del comprador, 

6.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancía hasta -
el momento en que haya sido puesta a disposición del com-
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prador, dentro de los plazos previstos en el contrato, -

siempre y cuando la mercancla haya sido individualizada -· 

en forma apropiada, es decir, claramente separada o iden­

tificada do cualquier otra forma que indique que se trata 

de la mercancía objeto del contrato. 

7.- Prestar al comprador si éste lo solicita, pero por su cuen 

ta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los do­

cumentos que se expidan en el país de despacho y/o origen 

y que pueda necesitar el comprador para los propósitos de 

exportación (y llegado el caso para su trSnsito a través­

de otro paísJ. 

e. E1 co•prador deberá: 

1.- Tomar posesión de la mercancía tan pronto sea puesta a su 

disposición en el lugar y dentro de los plazos estipula-­
dos en el contrato y pagar al precio convenido. 

2.- Asumir todos los gastos y riesgos" de la mercancla a par-­

tir del momento en que sea puesta a su disposición, siem­

pre y cuando la mercancía haya.sido individualizada en -­
forma apropiada, es decir, claramente separada o identif! 

cada de cualquier otra forma que indique que so trata de­

la mercancía objeto del contrato. 

J.- Asumir los derechos o impuestos que pudieran eventualmen­

te gravar la exportación. 

4.- Si se ha reservado un plazo para tomar posesión de la me~ 

canc!a y/o el derecho a escoger el lugar de entrega y --­
siempre que no haya dado a tiempo las instrucciones prec! 

sas, soportar los gastos adicionales resultantes de esta­

si~uación y asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan-­

era a partir de la fecha de vencimiento del plazo convcn! 

do, siempre y cuando la mercancla haya sido individualiz~ 

da en forma apropiada, es decir, claramente separada o -­

identificada de cualquier otra forma que indique que se 

• 



- JJ -

trata de la mercancía objeto del contrato. 

S.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los documen­
tos contemplados en el artículo A.7 incluído los certif! 
cadas de origen, la licencia de expOrtación y los gastos­
consulares. 

2 • - FREE CARRIER l!UJlED POIST 1 FRC J , 
Libre de Transporte~ Punto Convenido. 
Este término ha sido creado para cubrir los requerimien­

tos del transporte moderno, en particular el •nlt.i.octal o el­
tráf ico Roll-Oa-Roll-Of. 

Está basado en el mismo principio del F.o.e., excepto -­
que el vendedor debe aceptar obligaciones hasta que pone las­
mercanclas bajo la custodia del transportista indicado por el 

comprador en el punto convenido en el contrato. Si no hay pun 
to convenido al momento de efectuar el contrato de compra-ven 
ta, las partes se deben referir al lugar (place) o alcance -­
(rangeJ en donde el transportista del comprador debe hacerse­
cargo de la mercancía, en este momento el riesgo de pérdia o­

daño de los bienes es transmitido del vendedor al comprador,­
ª diferencia del F.o.e., en el cual la responsabilidad del -­
vendedor termina al cruzar la mercancía la borda del barco. 

A. El wendedar deberá: 
!.-Entregar la mercanc!a de acuerdo con los términos del con­

trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor­
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.-Entregar la mcrcanc!a bajo custodia del transportista de-­
signado por el comprador, en la fecha o dentro del plazo -
previsto para la entrega, en el punto convenido en la for­

ma convenida específicamente o en la forma acostumbrada en 
este punto. Si no se convino ningGn punto espec!fico Y si­
existen varios puntos disponibles, el vendedor puede esco­

ger el que más le convenga en el luqar de entrega. 

' 
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J.-Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exportación 
6 cualquier autori2aci6n oficial necesaria para la export~ 
ci6n de la mercnncia. 

4.-sujeto a las disposiciones del articulo s.s., transcrito a 
continuación pagar todos los impuestos, tasas y cargos que 
se causen al tiempo y por el hecho de la exportación de la 

mercancia. 

5.-Sujeto a las disposiciones del articulo n.s., transcrito a 
continuación, asumir todos los gastos de la mercancia, -­
hasta el momento en que haya sido entregada de acuerdo con 

las disposiciones del articulo A.2. transcrito anteriormen 
te. 

6.-sujeto a las disposiciones del articulo B.S., transcrito a 
continuación, asumir todos los riesgos de la mercancia 1 -­

hasta el momento en que haya sido entregada de acuerdo con 
las disposiciones del articulo A.2., transcrito anterior-­

mente. 

7.-Provcer por su cuenta el embalaje usual de la mercancia, a 
menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto -
sin embalar. 

S.-Asumir todos los gastos de las operaciones de verificaicón 
(tales como verificación de la calidad, medida, peso y re­
cuento) necesarias para la entrega de la mercancía. 

9.-Avisar sin demora al comprador del despacho de la mercan-­
cia utili2ando para tal efecto un medio de telecomunica--­

ción. 

10.-En las circunstancias previstas en el articulo s.s., tran~ 
crito mSs adelante dar rápida noticia al comprador y por­
medio de telecomunicación, de la ocurrencia de dichas ciE 

cunstancias. 

11.-Suministrar por su cuenta al comprador si asI se acostum-
1 
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bra,el documento usual o cualquier otra evidencia que ce~ 
tifique el despacho de la mercancia de acuerdo con las -­
disposiciones del articulo A.2 •• transcrito anteriormente. 

12.-Suministrar al comprador la factura comercial apropiada -
que facilite el cumplimiento de las regulaciones aplica-­

bles y ante petición y por cuenta del mismo, el ccrtific~ 
do de origen. 

13.-Prestar al comprador, si ésto lo solicita,pcro por su --­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos aparte de los mencionados en el articulo A.12. 
transcrito anteriormente, que se expidan en el pals de -­
despacho y/o de origen y que el comprador pueda necesitar 
para la importación de la mercancla en el pais do destino 
(y llegado el caso para su tr&nsito a través de otro paisJ. 

B. B1 co.prador del>crá: 
!.-contratar por su cuenta el transporte de la mercancia a -­

partir del punto convenido y avisar oportunamente al ven­
dedor el nombre del transportista y la focha en que debe­
r& entregarle la mcrcancla. 

2.-Asumir todos los gastos causados por la mercancla a partir 
del momento en que ésta haya sido despachada de acuerdo -­
con las disposiciones del articulo A.2., transcrito ante-­
riormcnte, excepto los contemplados en.el articulo A.4., -
transcrito anteriormente. 

3.-Pagar el precio estipulado en el contrato. 

4.-Asumir todos los riesgos de la mercanc!a a partir del me-­
mento en que esta haya sido entregada de acuerdo a las di~ 
posiciones del art!culo A.2., transcrito anteriormente, 

5.-Si el comprador no designa el transportista o si el trans­
portista designado por él no se hace cargo de la mercancia 
en el tiempo convenido, soportar todos los gastos adicion~ 

' 
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les causados y asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan 

cia a partir de la focha de vencimiento del plazo estipul~ 

do para la entrega, siempre y cuando la mercancia haya si­

do individualizada en forma apropiada, es decir, claramen­

te separada o identificada de cualquier otra forma que in­

dique que se trata de la mcrcanc!a objeto del contrato. 

6.-Asumir todos los impuestos y gastos de obtención y el cos­

to de los documentos contemplados en el art!culo A.13., -­

transcrito anteriormente, inclu!dos el costo de los docu-­

rnentos consulares, as! corno de los certificados do origen. 

J.- FOR/FOT {FORJ 

l'1lEF. o• RAIL/FREB OB Taucs: 
Libre a Bordo del Vagón/Libre a Bordo del Caaiün. 

Estos términos son sinónimos, y a que la pal.abra. t;ruclr. -

se puede referir a los vagones de ferrocarril. Estos términos 
se deben usar sólo cuando los trenes son transportados por 

vra. terrustro. 

r.as obligaciones del vendedor terminan cuando depositan la -­
mercancia sobre el vagón o camión. 

A. El vendedor deberá; 

1.- Entregar la mercancra de acuerdo con los términos del con 

trato do venta, suministrando todas las pruebas de confo~ 

rnidad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Cuando so trate de mercancfas que constituyan, bien sea -

la carga de un vagón completo o un peso suficiente para -

beneficiarse de las tarifas aplicables a las cargas por -

vagón, contratar oportunamente un vagón de naturaleza y 

dimensiones adecuadas, provisto, si fuere necesario, do -

carpas y cargar por su cuenta la mercancía en la fecha 6-

dentro del plazo convenido, conformándose, para contratar 

el vagón y para cargarlo~ con los reglamentos de la esta­

ción de despacho. 
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3.- Cuando se trate de una carga inferior, bien sea a la de -
un vagón completo o al peso necesario para beneficiarse -
de las tarifas aplicables a las cargas por vagón, entre-­
gar la mercanc!a en la fecha o dentro del plazo convenido 
bajo custodia del ferrocarril, bien en la estación de de~ 
pacho o en donde tales facilidades estén incluidas en la­
tarifa del !!etc, en un vehlculo provisto por el !erroca­
rril, a menos que el reglamento de la estación de despa-­
cho exiga que el vendedor carge la mercancla en el vagón. 
Sin embargo, se entiende que si hay varias estaciones en­
e! lugar de despacho, el vendedor puede escoger la que m~ 
jor le convenga, siempre y cuando ésta usualmente acepte­
mercancias con el destino indicado por el comprador a me­
nos que éste se haya reservado el derecho a escoger la e~ 
tación de despacho. 

4.- Sujeto a las disposiciones 
mSs adelante, asumir todos 
cancía hasta el momento en 
te cargada sea entregado a 

del 

los 
que 

los 

articulo B,5,, transcrito-
gastos y riesgos de la me~ 
ul vagón sobre el cual es-
ferrocarriles, o en el ca-

so previsto en el artículo A,J,, hasta el momento en que­
la mercanc!a sea puesta bajo custodia del ferrocarril. 

S.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancía a 
menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto­

sin embalar. 

6.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación (ta­

les como verificación de la calidad, medida, peso y re--­
cuentoJ necesarias para cargar la mercancla o para su en­
trega bajo custodia del ferrocarril. 

7.- Dar aviso sin demora al comprador, de la carga de lamer­
cancía o de su entrega bajo custodia del ferrocarril. 

B.- suministrar al comprador por su cuenta, si ello Luere co~ 
tumbre, el documento o título usual de transporte. 
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9. - Suministrar al comprador siempre que éste as! lo solicite 
y lo pague 1 ver B.6.) el certificado de origen, 

10.-Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por su --­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los­
documentos que se expidan en el pais de despacho y/o de -­
origen y que pueda necesitar el comprador para los prop6s! 
tos de exportación o importación IY llegado el caso para -
su tránsito a través de otro pais). 

B. El co•prador deberá: 

l.- Impartir oportunamente al vendedor las instrucciones nece­
sarias para el despacho. 

2,- Tomar posesión de la mercancia tan pronto esta haya sido -
cargada en el vagón o entregada bajo custodia del ferroca­
rril y pagar el precio convenido. 

3.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancia(inclut-­
dos eventualmente los gnstos del alquiler de las carpas) a 
partir del momento en que el vagón sobre el cual esté car­
gada sea entregado bajo custodia del ferrocarril o en el -
caso previsto en el art!.culo A.J., a partir del momento en 
que la mercanc!.a sea entregada bajo custodia del ferroca-­
rril. 

4,- Asumir los derechos e impuestos que p~diere gravar la im-­
portacién. 

s.- Si se ha reservado un plazo para impartir al vendedor las­
instrucciones para el despacho y/o el derecho a elegir cl­
lugar de carga y si no da a tiempo las inotrucciones prcc~ 
sas. soportar los gastos adicionales resultantes de esta -
situación y asumir cuanto riesgo pueda correr la mercancia 
a partir de ln fecha de vencimiento del plazo convenido, -
siempre y cuando la mercancia haya sido individualizada en 

forma apropiada, es decir, claramente separada o identifi­
cada de cualquier otra forma que indique que se trata do 
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la mercanc!a objeto del contrato. 

6.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los documen­

tos contemplados en los artículos A.9., y A.lo., (Trans-­

critos anteriormente) incluídos los gastos del certifica­
do de origen y los gastos consulares. 

4.- roe AIRPORT (FOA) 

FREE O• BOARD AIRPOllT 

Libre a Bordo Aeropuerto. 

El FOD Aeropuerto, estS basado en el mismo principio del 

FOB ordinario (término No. 6). El riesgo de pérdida o daños a 

los bienes es transmitida del vendedor al comprador cuando -­

las mercanc!as han sido recepcionadas por la línea aérea en -

el aeropuerto de salida. 

A. El vendedor dcbc:rá: 

1.- Entregar la mercancra de acuerdo con los términos del con 

trato de venta, suministrando todas las pruebas de confoI 

midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Entregar la mercancía bajo custodia del transportista aé­

reo, de su agente o de cualquier persona designada por el 

comprador, o si no ha sido designado ningGn transportista 

aéreo o agente u otra persona para el efecto, entregarla­

bajo custodia de un transportista aéreo o un agente esco­

gido por el vendedor. La entrega se hará en la focha o -

dentro del plazo convenido para la entrega en el aeropuoI 

to do partida convenido segGn sea la costumbre del acre-­

puerto o en cualquier otro lugar designado por el compra­

dor en el contrato. 

J,- Contratar por cuenta del comprador el transporte de la -­

mercancra, a menos que el comprador o el vendedor don rá­

pidamente noticia en contrario a la otra parto. Cuando el 

vendedor contrata el transporte de acuerdo a lo antes men 

clonado lo debe hacer sujeto a las instrucciones del com-
1 
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prador de conformidad con lo dispuesto en el articulo B,l 
en las condiciones usuales, para el transporte de la mer­
cancia hasta el aeropuerto de destino designado por el -­

comprador o si no hubiese sido designado ningún aeropuer­
to hasta el aeropuerto mas cercano del establecimiento -­
del comprador, por la ruta habitual, y por un avi5n del -
tipo normalmente utilizado para el transporte de la clase 
de mercancia comprendida en el contrato. 

4,- Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia do exporta--­
ción o cualquier autorización oficial necesaria para la -
exportación de la mercancia. 

S.- Sujeto a las disposiciones de los articulos D.6., y B.7., 
transcritos a continuación, pagar todos los impuestos, d~ 
rechos y tasas exigibles al tiempo y por el hecho de la -
exportación de la mercancia. 

6.- Sujeto a las disposiciones de los articulos B.6., y B.7., 
transcritos a continuación, asumir todos los gastos adi-­
cionalcs de la mcrcancia hasta el momento en que haya si­
do entregada de acuerdo a las disposiciones del articulo­
A.2., transcrito anteriormente. 

7.- Sujeto a las disponicioncs de los art!culos a.6. y B.7.,­
transcritos a continuación asumir todos los riesgos que -
pueda correr las mercancías hasta el momento en que haya­
sido entregada de acuerdo a las dispoiicioncs del artícu­
lo A.2., transcrito anteriormente. 

8.- Proveer por su cuenta el embalaje protector adecuado y -­
conveniente para el despacho de la mercancia por avión, -
a menos que sea costumbre en el mercado enviar el produc­

to sin embalar. 

9.- Asumir todos los gastos de las operaciones do verifica--­
ción (tales como verificación de la calidad, medida, peso 
y recuentoJ necesarias para la entrega de la mercancia. 

' 
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10.-Avisar sin demora al comprador del despacho de la mercan­
cln y utilizando para el efecto, por cuenta y riesgo del­
mismo comprador un medio de telecomunicación. 

11.-En las circunstancias previstas en los articulas B.6., y­
y 8.7., transcritos más adelante avisar sin demora al com 
prador y por un medio de telecomunicación de la ocurren-­
cia de dichas cirunstancias. 

12.-Suministrar al comprador la factura comercial en forma a­
propiada que facilite el cumplimiento de la reglamenta--­

ci6n y ante petición y por cuenta del mismo, el certific~ 
do de origen. 

13,-Prcstar al comprador, si éste la solicita, pero par su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos, nparte de los mencionadas en los articulos -­
A.12., transcrito anteriormente, que se expidan en el pa­
!s de despacho y/o de origen y que el comprador pueda ne­

cesitar para la importación de la mercancla al pais de -­
destino (y llegado el caso para su tránsito a través de -
otro pala). 

14.-Prestar al comprador, si éste lo splicita,pero por su --­
cuenta y riesgo y sujeto a las disposiciones áel articulo 

B.3., transcrito más adelante toda la ayuda necesaria pa­
ra cualquier reclamo contra el transportista ar.reo o su 
agente, relacionado con el transporte de la mercanc!a. 

B. E1 co•prack>r deberá: 
1.- Avisar oportunamente al vendedor del aeropuerto de desti­

no e impartirle (si fuere necesario) las instrucciones o­
portunas para el transporte de la mercancta por avión de~ 
de el aeropuerto de partida convenido. 

2.- si el vendedor no contrata el transporte do la mercancta­
arganizar por su cuenta dicho transporte desde el aero--­

f 
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puerto de partida convenido y dar aviso Oportunamente al­
vendedor de osos arreglos indicando el nombre del trans-­
portiata aéreo o de su agente o de cualquier otra persona 
a cuyo cargo estará la entrega de la mercanc!a. 

J.- Asumir todos los gastos causados por la mercanc!a a par-­
tir del momento en que esta haya sido entregada, de acue~ 
do a las disposiciones del art!culo A.2., transcrito ant~ 
riormente, excepto aquellos descritos en el art!culo A.5. 
transcrito anteriormente. 

4.- Pagar el valor de la factura como se prevee en el contra­
to, as! como el costo del flete aéreo, si este ha sido p~ 
gado por el vendedor o por su cuenta. 

5.- Asumir todos los riesgos de la mercancía a partir del mo­
mento en que esta haya sido ~ntregada de acuerdo a las -­
disposiciones del artículo A.2., transcrito anteriormente, 

6.- Asumir todos los costos adicionales causados por el hecho 
de que el transportista aéieo, su agente o cualquier per­
sona designada por el comprador se abstenga do encargarse 
de la mercanc!a desde que el vendedor la haya presentado­
y cuanto riesgo pueda correr la mercancía a partir del m2 
mento en que haya sido as! presentada, siempre y cuando -
la mercanc!a haya sido individualizada en forma apropiada, 
es decir, claramente separada o identificada de cualquier 
otra forma que indique que se trata de la mercancía obje­
to del contrato. 

7.- Si no da al vendedor (cuando se requiera) las debidas in~ 
trucciones para el transporte de la mercanc!a, soportar -
todos los gastos adicionales causados por la falta de in~ 
trucciones y asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan- · 
c!a a partir de la fecha convenida para la entrega o dcl­
vencimicnto del plazo convenido para la entrega, siemprc­
y cuando la mercanc!a haya sido individualizada en forma-

l 
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apropiada, es decir, claramente separada o identificada -
de cualquier otra forma qua indique que se trate de la -­
mercancía objeto del contrato. 

B.- Asumir todos los impuestos, los gastos de obtención y el­
costo de los documentos contemplados en el arttculo A.lJ. 
transcrito anteriormente incluido el costo de los documen 
tos consulares, asr cnmo del certificado de origen. 

9.- Asumir todos los impuestos, derechos y gastos en los que­
incurra el vendedor por la presentación y ol trámite de -
cualquier reclamo contra el transportista aéreo o su agen 
te, relacionado con el transporte do la mercancta. 

S.- FAS FllEE At.OaCSIDE SDIP IFASJ, 

Libre a1 costado de1 baqq.o, 

Bajo éste término las obligaciones del vendedor se cu--­
bren cuando los bienes han sido colocados al costado del bu-­
que en el muelle o en posición de alije, Lo anterior signifi­
ca que el comprador acepta todos los cestos y riesgos de pér­
dida o daños de la mercancia desde ese momento. 

A diferencia del FOB, si se emplea este término el com-­
prador se responsabiliza de la estiba (cargar! y/e acomodo do 

la morcancta en el buque, 

A. El vendedor deberá: 
1.- Entregar la mercancia de acuerdo con los términos del con 

trato de venta, suministrando todas las pruebas de confo~ 

midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Entregar la mercanc!a al costado del buque en el lugar de 
carga designado por al cnmprador en el puerto de embarque 

convenido, según sea la forma habitual en cl puerto, en -
la fecha o dentro del plazo convenido y avisar sin demora 
al comprador de que la mercanc!a ha quedado entregada al­

costado del buque. • 
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J.- Prestar al comprador, si este lo solicita, pero par su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener la­
licencia de exportación o cualquier otra autorización gu­
bernamental necesaria para la exportación de la mercancia. 

4.- Sujeto a las disposiciones de los articulos B.J., y B.4., 
transcritos más adelante, asumir todos los gastos y ries­
gos de la mercancia hasta el momento on que efectivamente 
sea puesta al costada del buque en el puerto de embarque­
convenido, incluidas los gastos de todo trámite que el d~ 
ba cumplir para entregar la mcrcanc!a al costado del bu-­
que. 

s.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancia a 
menos que nea costumbre en el mercado enviar el producto­
sin embalar. 

6.- Asumir los gastos de las operaciones de vcrificación(ta-­
les como verificación de la calidad, medida, peso y rc--­
cuento) necesarias para la entrega de la mercancta al co~ 
tado del buque. 

7.- suministrar por su cuenta ol documento usual limpio que -
certifique claramente la entrega de la mercanc!a al cost~ 
do del buque. 

a.- Suministrar al comprador siempre que este as! lo solicite 
y lo pague (Ver D.5) el certificado de origen. 

9.- Prestar al comprador, si este lo solicita, pero por su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos, a parte de los contemplados en el art!culo 
A.B., que se expidan en el pa!s de despacho y/o de origen 
(excepto el conocimiento do embarque y/o los documentos -
consularcs)que pueda necesitar el comprador para la impo~ 
taci6n de la mercancia al pa!s de destino (y llegado el 
caso para su tránsito a través de otro pa!s). • 
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D. El coaprador deberá: 

l.- Dar aviso oportunamente al vendedor del nombro del buquo­
del lugar ae carga y de la fecha de entrega. 

2.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercanc!a a par-­
tir del momento en que esta haya sido entregada efectiva­
mente al costado del buque, en el puerto de embarque de-­
signado, en la fecha o dentro del plazo estipulado y pa-­
gar el precio convenido. 

J.- Si el buque por él señalado no se presenta oportunamente­
º no puede cargar la mercanc!a, o termina de cargar antes 
de la fecha convenida, soportar todos los gastos adicionA 
les causados y asumir cuanto riesgo pueda correr la rner-­
canc!a a partir del momento en que el vendedor la haya -­

puesto a disposición del comprador, siempre y cuando la -
mercanc!a haya sido individualizada en forma "apropiada.- -
es decir, claramente separada, o identificada de cualquier 
otra forma que indique que se trata de la mercanc!a obje­
to del contrato. 

4.- Si él no ha señalado oportunamente el nombre del buque o­
si se ha reservado un plazo para tomar posesión de la me~ 
canc!a y/o el derecho a escoger el puerto de embarque y -
siempre que no haya dado a tiempo las instrucciones prec! 
sas, soportar todos los gastos adicionales causados y aa~ 
mir cuanto riesgo pueda correr la mer9anc!a a partir de -
la fecha de vencimiento del plazo convenido para la entr~ 

ga, siempre y cuando la mercanc!a haya sido indiVidualiz~ 
da en forma apropiada, es decir, claramente separada o -­
identificada de cualquier otra forma que indique que se -
trata de la mercanc!a objeto del contrato. 

S.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los documen­
tos contemplados en los art!culos A.J., A.8. Y A.9. (---­

transcritos anteriormenteJ, 
1 
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6.- FOBiFREE OX BOARD (FOB) 

Libre a Bordo del Buque. 

La mercancía es estibada (colocada) sobre la cubierta o­

en las bodegas del buque designado por el comprador, en el 

puerto de embarque pactado en el contrato de compra-venta. 

El riesgo por pérdida o daño a los bienes es transmitida 

del comprador al vendedor cuando la mercanc!a pasa la borda -

del buque. 

A. El vendedor dc.bcrS: 

1.- Entregar la mercanc!a de acuerdo con los contratos de ven 

ta, suministrando todas las pruebas de conformidad reque­
ridas por el mismo contrato. 

2.- Entregar la mercanc!a a bordo del buque designado por cl­

comprador en el puerto de embarque convenido, segGn sea -

la costumbre del puerto, en la fecha o dentro del plazo -

convenido y avisar sin demora al comprador de que la mer­

canc!a a quedado cargada a bordo del buque. 

J.- Obtener, por su cuenta y rieago la licencia de exportn--­

ci6n o cualquier otra autorizaci6n gubernamental nccesa-­

ria para la cxportaci6n de la mercanc!a. 

4.- sujeto a las disposiciones de los art!culos B.J. y e.4. -

(transcritos más adelante), asumir todos los gastos y --­

riesgos de la mercanc!a hasta el momento en que haya efe~ 

tivamente pasado la borda del buque en el puerto de emba~ 
que convenido, inclu!dos todos los impuestos, derechos y­
gastos que se causen al tiempo.y por el hecho de la expo~ 
taci6n, as! como los gastos de todo tr&mite que él debe -

cumplir para poner la mcrcanc!a a bordo. 

s.- ~roveer por su cuenta el embalaje usual de la mercanc!a -

a menos que sea costumbre en el mercado enviar el produc­

to sin embalar. 

6.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación (ta­
l 
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les como verificación de la calidad; medida, peso y ze--­

cuento) necesarias para la entrega de la mercancra. 

7.- suminsitrar por su cuenta el documento usual limpio que -

certifique claramente la entrega de la mercanc!a a bordo­

del buque señalado. 

a.- Suministrar al comprador siempre que este as! lo solicite 

y lo pague (ver B.6) el certificado de origen. 

9.- Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener el­

conocimien to de embarque y todos los documentos, a parte 

de los contemplados en el art!culo anterior que se expida 

en el pa!s de embarque y/o de origen y que pueda necesi-­

tar el comprador para la importaci6n de la mercanc!a al -

pa!s de destino (y llagado el caso, para su tránsito a -­

través de terceros pa!ses). 

B. El co.prador deberá: 

1.- Fletar por su cuenta un buque o reservar el espacio nece­

sario a bordo del mismo y avisar oportunamente al vende-­

dar el nombre, lugar y fecha de carga del buque. 

2.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercanc!a a par-­

tir del momento en que haya efectivamente pasado la borda 

del buque en el puerto de embarque estipulado y pagar el­

precio convenido. 

J.- Si el buque por él señalado, no se presenta en la fecha o 
antes del final del plazo convenido, o no puede cargar la 

rnercanc!a, o termina-de car9ar antes de la fecha.o antea­

do la fecha o antes del final del plazo convenido, sopor­

tar todos los gastos adicionales causados y asumir cuan­

to riesgo pueda correr la rnercanc!a a partir de la fecha­

do vencimiento del plazo convenido siempre y cuando la -­

mcrcanc!a haya sido individualizada en forma apropiada, 

• 
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es decir, claramente separada o identificada de cualquier 
otra forma que indique que se trata de la mercanc!a obje­
to del contrato. 

4.- Si él no ha señalado a tiempo el nombre del buque o si se 
ha reservado un plaza para tomar posesión de la mercanc!a 
y/o el derecho a escoger al puerto de embarque y siemprc­
que na haya dado a tiempo las inetrucciones precisas, so­

portar todos los gastos adicionales causados y asumir --­
cuanta riesgo pueda correr la mercancía a partir de la f~ 
cha de vencimiento del plazo convenido para la entrega, -
siempre y cuando la mercancía haya sida individualizada -
en forma apropiada, es decir, claramente separada o iden­
tificada de cualquier otra forma que indique que se trata 
de la mercanc!a objeto del contrato. 

s.- Asumir las gastas de obtención y el costo del conocimien­
to de embarque en el caso previsto en el artfculo A.9., -
(transcrito anteriormente). 

6.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los certifi­
cados contempladas en las artículos A.By A.9 (transcri-­

tos anteriormente) incluidos los costos del certificado -
de origen y de los documentas consulares. 

7. - C 6 F: C'OST AllJ> f"R.E.ICUT ( CFR J 

Con to y Flete. 

El vendedor debe pagar el costo y flete necesarios para­
llevar la mercancía hasta el lugar do destino acordado, pero­
el riesgo de pérdida o daño a los bienes, as! como cualquier­
costo adicional es transferido del vendedor al comprador cuan 
do las mercanc!as pasan la borda del buque en el puerto de e~ 
barque. 

A. El vendedor deber&: 
1.- Entregar la mercanc!a de acuerdo con los términos de con-

1 
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trato do venta, suministrando todas las pruebas de confo~ 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el -

transporte de la mercanc!a por la ruta habitual hasta cl­
puerto de destino convenido, por un barco maritimo (excl~ 
yendo los veleros) del tipo normalmente utilizado para el 

transporte de la clase de mercancía descrita en el contr~ 
to, además pagar el flete y asumir los gastos de descarga 
on el puerto de embarque podrían ser recaudados por las -
lineas regulares de navegación en el momento de la carga­
en el puerto de embarque. 

J.- Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportación 
o cualquier otra autorización gubernamental necesaria pa­
ra la exportación da la mercancía. 

4.- Cargar por su cuenta la mercancía a bordo del buque en el 
puerto de embarque en la fecha o dentro del plazo conven! 
do o a falta de cualquier estipulación al respecto, en un 

plazo razonable y avisar sin demora al comprador de qua -
la mercancía ha quedado cargada a bordo del buque. 

S.- Sujeto a las disposiciones del art!culo 8,4., transcrlto­
m&s adelante, asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan 

cia hasta el momento en que esta haya efectivamente pasa­
do la borda del buque en el puerto de embarque. 

6.- suministrar sin demora y 
conocimiento de embarque 

por su cuenta al comprador, un -
limpiol 361 negociable para el ---

136 J U11 c.011oc..i.m.ie11to dr.. cmbaJique f~mp.io e~ afce!ef qur.. 110 ca1t<c11e -~upc.11pue&ta~ 
que dci1w1cie11 exp11e.-.amc11te c..f e~tado dc.~r..c.tuo.óo dr.. fa mcJic.ancia o del-­
embalaje. 
Na (e qd.t.a al CCt1oUmicnto d.! eniutq.te 41 ca'laCtc·Mtic.a de. -~e.\ .f,Uttpi.o: 
A-La~ c.Giu-~u~ (µJ! 110 dcc(n,'!ru¡ ~·1e-:!arc11te fcl:U! .fa m!U'rocia o el CPiufaje. ..X.! dr..­
~!C-!i po't e1c.mpfo: ea.ja.a di. la.. _,.o, bu-tilL.a ~. 
B-1.M cláu&CM G''e f.i11".!'Ub1 d! !tv.fnv.abifidtd al Vian~XittiNa ¡:xit et. iUe..w fcl:li! ~c. 
de-~ri! á!...&.1t:1áL'llt&::a de. la me11t:a/lcia o dr..l embafaje.. 
C-Lu. cfulifM en fa~ c.ualu et t-ta.n~tti.Ma ckcfaira .(gio.utt et. cor1«nidc,JX-!O,nc 
<W:h,caf.U1ad, o ~ e>.r.cc.i.d.tc.ac.ia1e-ó téc11¡ca~ de. la me.\c.a11c.<a. ¡ 
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puerto de destino convenido, as! como la factura de la -­
de la mercancía despachada. El conocimiento de embarque -
debe comprender la mercancía vendida, estar fechado den-­
tro del plazo estipulado para el embarque y proveer, por­
endoso u otro medio, a su entrega, a la orden del compra-­
dar o de su representante. El conocimiento de embarque -
debe ser el juego completo de un conocimiento a'bonlo o -­

eahilrcado o de un conocimiento recibido para c.barqocs d~ 
bidamente endosado por la compañia de navegación certifi­
cando que la mercancía está a bordo. Esta certificación -
de la compañía deberá estar fechada dentro del plazo con­
venido para el embarque. Si el conocimiento del embarque­
contiene una referencia de Contrato de Flctaacnto, el ven 
dcdor deberá suministrar igualmente un ejemplar del mismG 

7 .- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la. mercancia a 
menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto­
sin embalar. 

8.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación (ta­
les como verificación de la calidad, medida, peso y re--­
cuento)nccesarias para cargar la mercancía. 

9.- Pagar todos los derechos e impuestos que correspondan a -
la mercancía hasta su embarque, incluídos los impuestos,­
derechos o tasas que se causen al tiempo y por el hecho -

de la exportación, asI como los gasto~ de todo trámite -­
que el deba cumplir para cargarla a bordo. 

10.-Suministrar al comprador siempre que este así lo solicite 
y lo pague (ver B.SJ el certificado de origen y la factu­
ra consular, 

11.-Prestar al comprador, si este lo solicita, pero por su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos aparte de los contemplados en el artículo ant~ 
rior, que se expidan en el país de embarque y/o do origen 

• 
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y que pueda necesitar el comprador para la importación de 
la mercanc!a al pa!s de destino (y llegado el caso para -
su tránsito a través de otro pa!s). 

B. El co•prador deberá: 
1.- Aceptar los documentos en el momento de su presentación -

por el vendedor si cstSn de acuerdo con las estipulacio-­
nes del contrato de venta y pagar el precio convenido. 

2.- Recibir la mercancía en el puerto de destino convenido y­
asumir exceptuando el flete todos los costos o gastos ca~ 
sados sobre su transporte por mar hasta su llegada al pue~ 
to de destino, as! como los gastos de descargue incluidos· 
loe de gabarraje o de puesta sobre el muelle, a menos que 

estos gastos estén comprendidos en el flete o hayan sido­
recaudados por la compañia de navegación en el momento del 
pago del mismo. 
Si la mercancía es vendida C•F Landcd los gastos de desea~ 
gue incluidos los de gabarraje y de puesta sobre el muelle 

son por cuenta del vendedor. 

J.- Asumir todos los riesgos de la mercanc!a a partir del mo­
mento en que esta haya efectivamente pasado la borda del­
buque en el puerto de embarque. 

4.- En el caso en que se ha reservado un plazo para hacer el­

embarque de la mercanc!a y/o el derecho a elegir el puer­
to de destino y siempre que no haya dado a tiempo las in~ 
trucciones precisas, soportar todos los gastos adiciona-­
les causados y asumir cuanto riesgo pueda correr la mer-­
canc!a a partir de la fecha de vencimiento del plazo con­
venido para el cargamento, siempre y cuando la mercanc!a­
haya sido individualizada en forma apropiada, es decir, -
claramente s~parada o identificada de cualquier otra for­
ma que indique que se trata de la mercancia objeto del 

contrato. 

' 
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s.- Asumir los gastos de obtención y el costo del certificado 
de origen y de los documentos consulares. 

6.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los documen­
tos conte~plados en el art!culo A.11., (transcrito antc-­
riormentcJ, 

7.- Asumir los impuestos de aduana y cualesquiera otros dere­
chos y tasas exigibles en el momento de la importación. 

8.- Obtener y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia­
º el permiso do importación o cualquier otro documento -­
del mismo género, que el pueda necesitar para la importa­
ción de la mercancia. 

B.- CIF: COST IllSDRAKCE UD F'JlEICDT ICIFJ. 

Cos~o, Seguro y Fietc. 
Este término es b5sicamentc igual al C&F, con la adición 

do que el vendedor debe ínclu!r seguro marítimo contra el --­
riesgo de pérdida o daño durante la transportación. 

Es importante hacer la observación de qua cualquier scgE 
ro adicional al marítimo, deberá ser acordado entre las par-­
tes contratantes. 

En este término existe una modalidad adicional que es el 
CIP Landed ICIF en tierra), en el cual el vendedor cubre, in­
cluso los gastos de descarga, lanchaje y muellaje. 

A. El vendedor deberá: 
1.- Entregar la mercanc!a de acuerdo con los términos del con 

trato do venta, suministrando todas las pruebas de confoE 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el -
transporte de la mercanc!a por la ruta habitual hasta el­
pucrto de destino convenido, por un barco maritimo (excl~ 
yendo los veleros) del tipo normalmente utilizado para el 
transporte de la clase de mercancia descrita en el contr~ 
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to1 además pagar el flete y asumir los gastos de descarga 
en el puerto de desembarque, que padrian ser recaudados 

por las !Incas regulares de navegación en el momento de -
la carga en el puerto de embarque. 

J.- Obtener par su cuenta y riesgo la licencia de expartaci6n 
o cualquier otra autorización gubernamental necesaria pa­
ra la exportación, de la mercancia. 

4.- Cargar por su cuenta la mercancía a bordo del buque en el 
puerto de embarque, en la fecha o dentro del plazo conve­
nido, o a falta de cualquier estipulación al respecto, en 

un plazo razonable y avisar sin demora al comprador de 
que la mercancía ha quedado cargada a bordo del buque. 

s.- suministrar por su cuenta y en forma transferible una pó­

liza de seguro marítimo contra los riesgos de transporte­
ª que dé lugar el contrato. El seguro debe contratarse -
con un asegurador o una campañ!a de seguros de buena rcpE 
tación en las condiciones F.P.A. y debe cubrir el precio­
c.I.F, aumentando en un 10\ su fuese posible, el seguro -
se debe proveer en la moneda del contrato.t

37
J 

Salvo estipulación contraria los riesgos de ruta no com-­
prcnden las riesgos especiales que se cubren en algunos -
mercadas espec!ficos o que el comprador desee cubrir en -
determinados casos particulares, entre esos ri~sgos espe­
ciales, sobre los cuales el vendedor y el comprador deben 
expresamente ponerse de acuerdo se consideran los de robo 
pillaje, merma, rotura, astillado, vaho de bodega, de co~ 
tacto con otras mcrcanc!as y otros riesgos particulares a 

ciertos mercadas. A solicitud del comprador, el vendedor 
debe suministrar por cuenta del primero un seguro contra­
riesgos de guerra, si es posible en la misma moneda del -
contrato. 

l 37J C.1.F. A..5.; P"evc:e. e.t .6egu-to nü.11-imo en cuanto a la~ cond.ic.icne~ F.P.A.. 
IL-ibtc de. ave.ti.a -Mlvo., .1 y a la du-tac.(ó" IA!m1cCn a A.lnucé.nJ. 
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6.- Sujeto n lns disposiciones del artículo e.4., transcritc­

m~s adelante, asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan 

c!a hasta el momento en que esta haya efectivamente pasa­

do la borda del buque en el puerto de embarque. 

Siempre que el comprador desee preveer en el contrato con 

diciones más amplias, debe tener cuidado de precisar que­

el contrato tenga por base los i&COTE.RllS, además del com­

plemento deseado. 

7.- Suministrar al comprador sin demora y por su cuenta, un -
conocimiento de embarque limpio negociable parn el puerto 

de destino convenido así corno la factura de la mercancía­

despachada y la póliza de seguro o en el caso en que la -
póliza no esté disponible a la presentación de los docu-­

mcntos, un certificado de seguro eMpedido a nombre de as~ 

gurador, dando al portador los mismos derech~s como si e~ 
tuviera en posesión de la póliza reproduciendo, las disp~ 

siciones esenciales de esta última. El conocimiento de -

embarque debe comprender la mercancía vendida, estar fe-­

chnda en el plazo estipulado para e\ embarque y proveer -

por endoso u otro medio, a au entrega, a la orden del com 

prador o de su representante. El conocimiento de embar-­

quc debe ser el juego completo de un conocimiento a bordo 

o embarcadero o un conocimiento recibido para cabarquc d~ 

bidamentc endosado por la compañía de navegación, certif! 
cando que la mercancía estd a bordo. Esta certificaci5n­

de la compañía deberá estar fechada d~ntro del plazo con­

venido para el embarque. 

Si el conocimiento de embarque hace referencia al Contra­

to de F1cta.cnto, el vendedor deberá suministrar igualmen 

te un ejemplar del mismo. 

B.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancia -

a menos que sea costumbre en el mercado enviar el produc­

to sin embalar. 

9.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación (ta­
l 



- 55 -

• '. 
les como verificaci6n de la calidad, medida, peso y re---
cuento) necesarias para cargar la mercancía. 

10.-Pagar todos los derechos e impuestos que correspondan a -
la mercancía hasta su embarque, incluídos los impuestos -
derechos o tasas que gravan la exportación, así como los­
gastos de todo trámite que deba cumplir para cargarla a -
bordo. 

11.-suministrar al comprador sicnpr~ que éste así lo solicite­
y lo pague lver n.s.J el certificado de origen y la facty 
ra consular. 

12.-Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos, ·aparte de los mencionados en el artículo ant~ 
rior que se expidan en el pais de embarque y/o de origen­
y que pueda necesitar el comprador para la importación do 
la mercancía al pais de destino 1 y llegado el caso para­
su trSnsito a través de otro país). 

e. El comprador deber&: 

l.- Aceptar los documentos en el momento de su presentación -
por el vendedor si est5n de acuerdo con las estipulacio-­
nes del contrato de VQnta y pagar el precio convenido. 

2.- Recibir la mercancia en el puerto de ~estino convenido y-· 
asumir, exceptuando el flete y el seguro mar!timo, todos­

los costos o gastos causados sobre la mercanc!a durante -
su transporte por mar hasta su llegada al puerto de dest! 
no, asI como los gastos de descargue, incluidos los de gA 
barraje o de puesta sobre el muelle, a menos que estos -­
gastos estén comprendidos en el flete o hayan sido recau­
dados por la compañia de navegación en el momento del pa­
go del flete. 
Si suministra un seguro contra riesgo de guerra, el com--
prador asumirá los gastos. ' 
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Si la mercancía es vendida C.I.F. Landcd los gastos de 
descargue incluídos los de gabarraje y de puesta sobre el 
muelle, son por cuenta del comprador. 

3.- Asumir todos los riesgos que pueda correr la mercancía a 

partir del momento en que haya efectivamente pasado la -­
borda del buque en el puerto de embarque. 

4.- Si habiéndose reservado un plazo para hacer el embarque -
de la mcrcanc!a y/o derecho a elegir el puerto de destino 
y no haya dado a tiempo las instrucciones precisas, sopo~ 
tar todos los gastos adicionales causados y asumir cuanto 
riesgo pueda correr la mercancía a partir de la fecha de­
vcncimiento del plazo convenido para cargar, siempre y -­

cuando la mercanc!a haya sido individualizada en forma -­
apropiada, es decir, claramente separada o identificada -
de cualquier otra forma que indique que se trata de la -­
mercanc!a objeto del contrato. 

5.- Asumir los gastos de obtenci6n y el costo de certificado­
dc origen y de los documentos consulares. 

6.- Asumir los gastos de obtención y el costo de los documen­
tos contemplados en el articulo A.12 (transcrito anterio~ 
mente). 

7.- Asumir los impuestos aduanales y cualesquiera otros dere­
chos y tasas que se causen al tiempo y por el hecha de la 
importación. 

e.- Obtener y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia­
º el permiso de importación, o cualquier otro documento -
del mismo género, que él pueda necesitar para la importa­
ción de la mercanc!a. 

9.- FREIGBT OR CARaJACE PAXD TO ••• IDCP) 

Flete porte, pagado hasta ••• 

' 
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Al igual que en el C & F, este término implica que el -­
vendedor paga el flete para la transportación do los bienes -
hasta el punto de destino convenido. 

Sin embargo, el riesgo de pérdida o daño a los bienes, -
asI como cualquier costo adicional es transmitido del vende-­
dar al comprador cuando los bienes han sido aceptados en cus­
todia por el primer porteador (transportista) designado por -
el comprador y no al cruzar la borda del barco. 

A, E1 vendedor deberá:. 

1.- Entregar la mercancia de acuerdo con los términos del con 
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confo~ 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el -
transporte de la mercancia, por la ruta acostumbrada, haA 
ta el punto convenido en el lugar de destino. Si el pun­

to no se convino en el contrato o si la costumbre no lo -
determina, el vendedor puede escoger el punto que mfis le­
convenga en el lugar de destino. 

J,- Sujeto a las disposiciones del articulo B,J., transcrito­
m&s adelante, asumir todos los riesgos de la rnercancia -­
hasta cuando haya sido puesta bajo custodia del primer -­
transportista dentro de los plazos previstos en el contrA 
to. 

4.- Avisar sin demora al comprador, de la entrega de la rner-­
cancia al primer transportista utilizando para tal efecto 
un medio de telecomunicación. 

s.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancia,­
a menos que sea costumbre en el mercado enviar el produc­
tos sin embalar. 

6.- Asumir todos los gastos de las operaciones de verifica--­
ción (tales como verificación de calidad, medida, peso y­
recuentoJ necesarias para cargar la merca_ncia o para en-¡ 
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tregarla bajo custodia del primer transportista. 

7.- suministrar por su cuenta al comprador, si es habitual, -
el documento usual del transporte. 

8.- Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exporta--­
ci6n o cualquier autorización gubernamental necesaria pa­
ra la exportación de la mercancía y asumir todos los im-­
puestos y gastos que se causen sobre la mercancía en el -
pats de despacho, incluídos los .impuestos y gastos de sa­
lida, ast como los gastos de los tr&mites que deba cum--­
plir para cargar la mercancía. 

9,- suministrar al comprador la factura comercial apropiada -
que facilite el cumplimiento de las regulaciones aplica-­
bles y ante petición y por cuenta del mismo, el certificA 
do de origen. 

10,-Prestar al comprador, si este lo solicita, pero por su -­
cuanta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos, aparte de los mencionados en el arttculo ant~ 
rior, que se expidan en el pa!s de carga y/o de origen y­
que el comprador pueda necesitar para la importaci6n de 
la mercanc!a al pa!s de destino (y llegado el caso para -
su tr5nsito a través de otro paísJ. 

e. El ~rador deher5: 
1.- Recibir la mercancía en el punto convenido del lugar de -

destino, pagar el precio estipulado en el contrato y asu­
mir, exceptuando el flete, todos los gastos y costos cau­
sados sobre la rnercancia durante su transporte, hasta su­

llegada al punto de destino, as! como los gastos de des-­
cargue, a menos que estos gastos y costos hayan sido in-­
clu!dos en el flete o recaudados por el transportista en­
e! momento del pago del flete. 

2.- Asumir todos los riesgos de la mercancta a partir del mo­
l 
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mento en qua haya sido puesta bajo custodia del primer -­
transportista de acuerdo con lo dispuesto en el articulo­
A. 3. 

J.- si se ha reservado un plazo para que le sea despachada la 
mercancia y/o el derecho a escoger el punto de destino, y 

si no da las instrucciones oportunamente, asumir los gas­
tos adicionales resultantes de esta situaci5n y cuanto -­
riesgo pueda correr la mercancía a partir de la fecha de­
vencimiento del plazo convenido siempre y cuando la mer-­
cancia haya sido individualizada en forma apropiada, es -

decir, claramente separada o identificada de cualquier -­
otra forma que indique que se trata de la mercancía obje­
to del contrato. 

4.- Asumir los gastos de obtenci5n y el costo de los documen­
tos contemplados en el articulo A.10 transcrito anterior­
mente, incluidos los costos de los documentos consulares­
asr como los gastos de los certificados de origen. 

s.- Asumir los impuestos de aduana, as! como todos los impue~ 
tos y gastos que se causen al tiempo y por el hecho de la 

importaci5n. 

10,- FREIGB'I' OR CARIUAGB AllD I•So:RAllCE PAID TO ••• (CIP) 

Plet.e port. e y scquro, pagados baat.a ••• 

Este término es similar al anterior, pero con la adici5n 
que el vendedor tiene que procurar seguro en el transporte -­
contra los riesgos por pérdida o daño durante el acarreo1 el­
vcndedor contrata la compañia aseguradora y paga la prima ca 
rrespondiente. 

A. El vendedor deberá: 

1.- Entregar la mercancra de acuerdo con los términos del con 
trato de venta, suministrando todas las pruebas do confo~ 
midad requeridas por el mismo contrato, 
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2.- Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales el -
transporte de la mercanc!a, por una ruta acostumbrada, -­

hasta el punto convenido en el lugar de destino. Si el -
punto no se convino en el contrato o si la costumbre no -
lo determina, el vendedor puede escoger el punto que más­
le convenga en el lugar de destino. 

J.- Sujeto a las disposiciones del art!culo B.J., transcrito­
rnás adelante, asumir los riesgos de la rnercancta hasta -­

que sea puesta bajo custodia del primer transportista den 
tro de los plazos previstos en el contr.~ .. ,,. 

4.- Dar aviso sin demora al comprador, de la entrega de la -­
mercancía al primer transportista utilizando para tal --­
efecto un medio do telecomunicación. 

S.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la morcancta,a 
menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto­
sin embalar. 

6.- Asumir todos los gastos de las operaciones de verifica--­
ción (tales corno verificación de la medida, peso, recuen­
to) necesarias para cargar la rnercanctü o para entregarla 

bajo custodia del primer transportista. 

7.- Suministrar por su cuenta al comprador, si es habitual, -
el documento usual de transporte. 

B.- Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exporta--­
ción o cualquier autorización gubernamental necesaria pa­
ra la exportación de la mercancía y asumir todos los im-­
puestos y gastos que se causen sobre la mercanc!a en el -
pats de despacho, inclu!dos los impuestos y gastos de sa­
lida, ns! como los gastos de los trámites que deba cum--­
plir para cargar la mcrcanc!a. 

9.- Suministrar al comprador la factura comercial apropiada -
que facilite el cumplimiento de las regulaciones aplica-­

t 
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bles y ante petici6n y por cuenta del mismo, el certific~ 
do de origen. 

10.-Prestar al comprador, si éste lo solicita pero por su --­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 

documentos, aparte de los mencionados en el art!culo ant~ 
rior. que se expidan en el pais de carga Y/o de origen y 
que el comprador pueda necesitar para la importación de -
la mercanc!a al pa!s de destino (y llegado el caso para -
su tránsito a través de terceros pa!sos). 

11.-Suministrar por su cuenta el seguro do transporte de acue.!: 

do a lo convenido en el contrato y en condiciones tales -­
que le den, al comprador o a cualquier persona que tenga­
intcrés en el seguro do la mercanc!a, el derecho de pre-­
sentar una demanda directamente contra el asegurador, y -

entregar al comprador la póliza u otra evidencia do la c~ 
bertura del seguro. El seguro debe contratarse con un -­
asegurador o una compañ!a du buena reputación y salvo es­
tipulación expl!cita, en condiciones que desde el punto -
de vista del vendedor sean adecuadas teniendo en cuenta -
las costumbres comerciales, la naturaleza de la mcrcanc!a 
y otras circunstancias que afecten el riesgo. En ese ca­
so el vendedor debe informar al comprador la amplitud de­
la cobertura del seguro para permitirle tomar cualquier -

seguro adicional que el pueda considerar necesario, antes 
de asumir los riesgos de la mercancía de acuerdo ~on el -
art!culo 8.2. 

12.-El seguro debe cubrir el valor estipulado en el contrato­
aumentado en un 10\ y si fuese posible se dabe proveer en 
la moneda del contrato. Ante petición del comprador y -­
por cuenta del mismo, suministrarle un seguro contra r~:s 
go de guerra, si fuese posible en la moneda del contrÁcoT 

lJSi l l'onviene. cb~e.,tva't .:¡ue. .ta~ condicione-6 del M!gu.o¡o del a'lt.C.culo A..12 -
del pte.~e.11te té..t111ü10 di6ie..te.11 de (tt-6 de.l a'lt.i.culc A.,5, de..t. té..'tmitt.a-­
C.1.F. 
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B. E1 co•prador deberá: 

l.- Recibir la mcrcancia en al punto convenido en el lugar de 
destino, pagar el precio estipulado en el contrato y asu­
mir, exceptuando el flete y el costo del seguro de trans­
porte, todos los gastos y costos causados durante el ---­
transporte da la mercancia, hasta su llagada al punto de­
dcstino, asI como los gastos de descargue, a menos que e~ 
tos gastos y costos hayan sido incluidos en el flete o r~ 

caudados por el transportista en el momento del pago del­
flete. 

2.- Asumir todos los riesgos que pueda correr la mercancia a­
partir del momento en que haya sido puesta bajo custodia­
do! primer transportista de acuerdo al artículo A.J, 

J,- Si se ha reservado un plazo para qua le sea despachada la 
mcrcancia y/o el derecho a escoger el punto de destino y­
siempre qua no dea liempo las instrucciones precisas, so­
portar los gastos adicionales causados y asumir cuanto -­
riesgo pueda correr la mercancra a partir de la fecha de­
vencimianto del plazo convenido, siempre y cuando la mer­

cancia haya sido individualizada en forma apropiada, es -
decir, claramente separada o identificada de cualquier -­
otra forma que indique que se trata de la mercanc!a obje­
to del contrato. 

4.- Asumir todos los impuestos y gastos da obtención y el co~ 
to de los documentos contemplados en al art!culo A.10 --­
transcrito anteriormente incluidos los costos de los doc~ 
mentes consulares, asI como los gastos de los certifica-­
dos de origen. 

s.- Asumir todos los impuestos de aduana, as! como todos los­
impuestos y gantes que causen al tiempo y por el hecho de 

la importaci6n. 

11,- EX SUIP CEXS), 
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Libre en el Buque. 
Significa que el vendedor debe poner los bienes a dispo­

sición del comprador a bordo del buque en el punto de destino 
convenido en el contrato de compra-venta. 

El vendedor acepta los costos y riesgos totales implíci­

tos en la transportación de la mercancía hasta ese punto. 

A. El vendedor deberá: 
l~- Entregar la mercancía de acuerdo con los términos del con 

trato de venta, suministrando todas las pruebas de confoE 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Tener efectivamente la mercanc!a a disposición del compr~ 
dor, dentro do los plazos convenidos en el contrato, a -­
bordo del buque en el sitio usual de descargue del puerto 
convenido, de manera que permita el descargue del buque -
por los medios adecuados a la naturaleza de la mcrcancta. 

3.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancra hasta -
el momento en que efectivamente haya sido puesta a dispo­
sición del comprador conforme al articulo A.2,, siempre y 

cuando la mercancia haya sido individualizada en forma -­
apropiada es decir, claramente separada o identificada de 
cualquier otra forma que indique que se trata de la mer-­
cancia objeto del contrato. 

4.- Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancia,­
a menos que sea costumbre en el mercado enviar el produc­
to sin embalar. 

s.- Asumir los gastos de las operaciones de verificación (ta­
les corno verificación de la calidad, medida, peso y rc--­
cuento) necesarias para poner la mercancía a disposición­
del comprador de conformidad con lo dispuesto en el art!­

culo A.2. 

6.- Avisar sin demora al comprador y por su cuenta, de la fe­
f 
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cha de llegada del buque señalado y suministrarle oportu­
namente el conocimiento de embarque o una orden de entre­
ga y/o todos los documentos necesarios para que el compr~ 
dar pueda tomar posesión do la mercancta. 

7.- Suministrar al comprador, siempre que éste así lo solici­
te y lo pague (ver B,J) el certificado de origen y la fa~ 
tura consular. 

s.- Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por su -­
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los 
documentos, aparte do los contemplados en el arttculo an­
terior, que se expidan en el país de embarque y/o de ori­
gen, que pueda necesitar el comprador para la importación 

de la mercancta al pata de destino 1 y llegado el caso p~ 
ra su trSnsito a través de otro pa!s). 

B. E1 co•prador deberá: 

1.- Tomar posesión do la morcancta en ol momento en que sea -
puesta a su disposición de conformidad con lo estipulado­
en el art!culo A.2. y pagar el precio convenido. 

2.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancta a par-­
tir del momento en que sea efectivamente puesta a su dis­
posición de conformidad con lo dispuesto en el artículo -
A.2. siempre y cuando la mercancía haya sido individuali­
zada, en forma apropiada, es decir, claramente separada o 

identificada de cualquier otra forma que indique que se -
trata de la mercanc!a objeto del contrato. 

J.- Asumir todos los gastos y grav&mencs incurridos por el -­
vendedor para obtener los documentos mencionados en loe -
arl!culos A.7 y A.e. 

4.- Obtener por su cuenta y riesgos las licencias o documen-­
tos similares necesarios parn al desembarque y/o la impo~ 
tación de la mercanc!a. • 
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S.- Asumir los derechos o impuestos de aduana, así como los -
gastos de liberación de la mcrcanc!a y todos los demSs d~ 
rechos, impuestos o tasas que se causen al tiempo y por -
el hecho de la importación. 

12.- El( QOAY IEXQ). 

En Muc1lc. 

El t~rmino implica que el vendedor debe poner la mercan­
cía a disposición del comprador en el muelle (Quay Whare) en­
e! punto de destino convenido en el contrato de compra-venta. 

El vendedor acepta los costos y riesgos implícitos en la 
transportación de los bienes hasta ese punto. 

Hay dos variantes de contratos Ex Quay en uso: 
- Ex qu.~y (Duty Paid). 

En este término el vendedor paga los gastos legales y aran­
celarios del despacho aduana! de importación. 

- Ell. quay (Dutics on Buycr•s Account). 

En esta variante la obligación del pago de los gastos del -­
despacho aduana! de importación son efectuados por el com-­
prador. 

Se recomienda que las partes contratantes utilicen el -­
tórmino completo, de no ser as! puede haber confusión en la -
asignación de responsabilidades. 

A. E1 comprador deber&: 

1.- Entregar la mercancía de acuerdo con los términos del con 
trato de venta, suministrando todas las pruebas do confo~ 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Poner la mercancía a la disposición del comprador sobre 
el muelle en el puerto convenido y dentro de los plazos -
previstos en el contrato. 

J.- Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de importa--­
ci6n y asumir todos los impuestos y tasas de importaci6n­
incl uídos los impuestos de aduana, así como todos los de­

l 



- 66 -

más impuestos, tasas y derechos pagaderos al tiempo y por 

ol hecho de la importación de la mercancia y de su entre­

ga al comprador. 

4.- Proveer por su cuenta el condicionamiento y el embalajo -

usual de la mercanc!a, teniendo en cuenta su naturaleza 
y su retirada del muelle. 

5.- Asumir los gastos de las operaciones de vcrificacien (ta­

les como verificación de la calidad, medida, peso y rc--­

cuentol necesarias para poner la mercancia a disposición­
del comprador conforme al arttculo A.2, 

6.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancta hasta -
el momento en que sea efectivamente puesta a disposici6n­

del comprador conformo al artículo A.2., siempre y cuando 

la mercancía haya sido individualizada en forma apropiada 

es decir, claramente separada o identificada de cualquier 

otra forma quo indique que se trata do la mcrcanc!a obje­

to del contrato. 

7,- Suministrar por $U cuento la orden de retiro y/o cualquier 

otro documento que puadn necesitar el comprndor ~ara to-­

mar posesión de la mcrcancta y retirarla del muelle. 

B. El C09prador deber&: 
1.- Tomar poscsi6n de la mercancía tan prqnto nea puesta a 3U 

disposici6n conforme n las estipulaciones del nrttculo 
A.2. y pa9ar el precio convenido. 

2.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mercanc~a a par-­
tir del momento en que sea efectivamente puesta n su dis­

posici6n de conformidad con lo dispuesto en el art!culo -

A.2., siempre y cuando la mcrcancta haya sido individual! 

zad~ en forma apropiada, es decir, claramente separada o­

idcntifieada de cualquier otra forma que indique que se -

trata de la morcanc!a objeto del contrato. • 
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ll.- DELIVERED Ar FROftJ:ER (DAF). 

Entregado ca Frontera. 

El término considera que las obligaciones del vendedor -
son liberadas cuando las mercancías llegan a la frontera, pe­

ro antes de la aduana del pa!s de destino indicado en el con­
trato de compra-venta. 

Este término se usa principalcmente cuando los bienes 
son transportados por v!a terrestre, pero se puede emplear 
con otros medios de transporte. 

A. E1 Vendedor debed: 

1.- Entregar la mercanc!a de acuerdo con los términos del con 
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confo~ 
midad requeridas por el mismo contrato. 

2.- Por su cuenta y riesgos: 
A.- Poner la mercanc!a objeto del contrato a ·disposición­

del comprador en el lugar de entrega convenido en la­
frontcra, en la fecha o dentro del plazo estipulado -
en el contrato de venta y, simultáneamente, suminis-­
trarlc un documento usual de transporte, un certific~ 
do de dep5sito o de puesta sobre el muelle, una orden 
de entrega o un documento an&logo, segGn sea el caso­
asegurando por endoso u otro medio la entrega de la -

mercancía al comprador o a su orden en el lugar de en 
trega convenido en la frontera acompañado de una li-­
cencia de exportación y si fuero ñecesario de cual--­
quier otro momento que el comprador pueda necesitar -
para tomar posesión de la mercancía en ese momento y­
lugar teniendo en cuenta su movimiento posterior, co­
mo se prevee en los art!culos a.1 y a.2. La mercancia 
as! puesta está a disposición del comprador debe ser­
claramento separada o identificada do cualquier otra­
forma que indique que se trata de la mercanc!a objeto 
del contrato~ 

B.- Cumplir con todos los trSmites que le sean necesarios 
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para estos prop6sitos y pagar todos los impuestos y -

gastos do aduana, impuestos internos, impuestos de -­
venta o de consumo, impuestos de estad!sticas y otros 
an&logos recaudados en el pa!s de despacho u otro lu­
gar, en los que deba incurrir en el cumplimiento de -
sus obligaciones hasta el momento en que ponga la me~ 
cancta a disposición del comprador conforme al art!c~ 
loA.2. (A). 

J.- Asumir todos los riesgos que pueda correr la mercancta 
hasta el momento en que cumpla con sus obligaciones en 
los términos del arttculo A.2.{A). 

4.- Obtener por su cuenta y riesgo, además de los documentos­
contemplados en el art!culo A.2.(A)cualquier autorizaci6n 

de control de cambio u otro documento administrativo sim! 
lar, necesario para el cumplimiento de los trámites de -­
aduana para la exportaci6n de la mercancta al lugar de en 
trega convenido en la frontera, ast como cualquier otro -
documento que pudiera necesitar para despachar la mercan­
cía hacia dicho lugar pasándol.a en tránsito a través de -
uno o más terceros pa!ses (si ello fuere necesario) y po­
nerla a disposición del comprador de acuerdo con estas r~ 
glas. 

5.- Contratar por su cuenta y riesgo en las condiciones usua­
les, el transporte de la mercancta (incluyendo, si fuere­
necesario, su tránsito a través de uno o varios tcrceros­
pa!sesl hasta el lugar de entrega convenido en la fronte­
ra y asumir y pagar el flete o cualesquiera otros gastos­
do transporte hasta ese lugar también sujeto a las dispo­

siciones de los art!culos A.6. y A.7., o cualesquiera --­
otros gastos imprevistos en el movimiento de la mercancía 

hasta el momento en que sea debidamente puesta a disposi­
ci6n del comprador en ese lugar. 
Sin embargo, el vendedor tendrá, sujeto a las disposicio­
nes de los artículos A.6., y A.7., y por su cuenta y ric~ 
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go, la libertad de utilizar sus propios medios de trans-­
porte, a condición que en el ejercicio de esa libertad, -

cumpla con todas las obligaciones que le imponen estas r~ 
glas. 
(1) Para evitar cualquier malentendido se recomienda a 
las partes que haga uso de esto término comercial, inclu­
!r después de la frontera la indicación de los dos pa!ses 
que esta frontera separa y añadir el lugar de entrega con 
venido por ejemplo: ca~rcgado en la froa~era Franco-ita~ 
liana. • 

si en el contrato de venta no se ha estipulado un punto -
particular en el lugar de entrega en la frontera {esta--­
ci6n, muelle, desembarcadero, dep6sito o cualquier otro -

lugar)ni señalado en el reglamento de la aduana o de cua! 
quier otra autoridad competente o del transportista pUbl! 
co, el vendedor puede escoger en el caso de que existan -
varias posibilidades el punto que mas le convenga, siem-­
pre y cuando este tenga un puesto de aduana y otras faci­
lidades adecuadas quo permitan a las partes cumplir con -
sus respectivas obligaciones do acuerdo con estas reglas 
(1). El vendedor debe avisar (21 al comprador el punto -­
elegido de esta manara, que a partir do ese momento serS­
el lugar de entrega convenido en la frontera para poner -
la mercanc!a a disposici6n del comprador y transferirle -
el riesgo. 

6.- suministrar. al comprador si éste lo solicita, pero por su 
cuanta y riesgo, el documento de transporte directo que -
normalmente puede obtenerse en el pa!s de despacho para -
el transporte de la mercanc!a en las condiciones usuales, 
del punto de partida en esta pa!s hasta el punto final de 
destino en el pa!s de importaci6n señalado por el compra­
dor, teniendo en cuenta, al hacer esto, que ello no impll 

que para el vendedor asumir ningún gasto o incurrir en -­
ningún riesgo o en ningún pago distintos de aquellos que­
normalmente le corrosponder!a asumir, incurrir o pagar en 

' 
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virtud de estas reglas. 

7.- Si es necesario o habitual que la mercanc!a sea descarga­
da o desembarcada al llegar al lugar de entrega convenido 

en la frontera, asumir los gastos de esas operaciones fia 
clu!dos los gastos de carga sobre las barca2as y manejo -
de la mercanc!a). 
Si el vendedor decide utili2ar su propio medio de trans-­
porte para enviar la mercanc!a al punto de la !rontora,­
asumir y pagar todos los gastos de las operaciones necesA 
rias o usuales contempladas en el párrafo anterior. 

e.- Avisar al comprador por cuenta del vendedor, del despacho 
de la mercancia al lugar de entrega convenido en la fron­
tera. Esta notificaición debe hacerse con tiempo suficien 
te para que el comprador pueda tomar las medidas nccesa-­
rias para tomar posesi6n de la mercancia IJ); 

9.- Proveer por su cuenta, el embalaje usual para el transpo~ 
te de la clase de rnercanc!a descrita en el contrato,hasta 
el lugar de entrega convenido, a menos que sea costumbre­
en ese mercado enviar el producto sin embalar. 
ll)Si en el lugar de entrega convenido en la frontera --­

existen dos puestos de aduana de distinta nacionalidad 
se recomienda a las partes indicar el que se convino o 
dejar la clecci6n al vendedor. 

l2)Ver articulo A.a. 
(J)Esta notificación podrá ser enviada por el vendedor al 

comprador por correo a~reo y a la dirección del comprA 
dor señalada en el contrato de venta. Pero si la mer­
canc!a se ha despachado por avión o si la distancia -­
que separa e1 punto de partida en el pa!s de despacho­

y el lugar de entrega convenido en la frontera es cor­
ta, o si los domicilios del vendedor y el comprador -­

son tan distantes que pudiera causarse una demora ano~ 
mal en el recibo de la notificación, el vendedor esta­
rá obligado a enviar dicha notiticaci5n por telegrama-

f 
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cable o telex. 

10.-Asumir y pagar los gastos relativos a todas las operacio­

nes de verificación tales como medida, peso, recuento o -

análisis de la calidad necesarias, que le permitan trans­

portar la mercanc!a hasta el lugar de entrega en la fron­

tera y ponerla a disposición del comprador en ese lugar. 

11.-Asumir y pagar, además de los gastos contemplados en los­

art!culos anteriores, cualquier otro gasto o imprevisto -

que se presente en el cumplimiento de sus obligaciones p~ 

ra poner la rnercanc!a a disposición del comprador en el -

lugar de entrega convenido en la frontera. 

12,-Prestar al comprador, se éste lo solicita, pero por su -­

cuenta y riesgo. Una ayuda razonable para obtener cual--­

quicr documento aparte de los mencionados anteriormente -

que pueden conseguirse en el pa!s de despacho, el país de 

origen o en ambos y que el comprador puede necesitar para 

los fines contemplados en los artículos n.2. y n.6. 

B. El co•prador deberá: 

1.- Tomar posesión de la mercanc!a tan pronto er vendedor la­

haya puesto debidamente a su disposición en el lugar de -

entrega convenido en la frontera y asumir la responsabil! 

dad de todo movimiento posterior de la mercancía. 

2,- cumplir por su cuenta y riesgo todo tr5mite aduanero o de 

tipo que pudiere exigirse en el lugar, de entrega conven! 

do en la frontera o en cualquier otro lugar y pagar cual­

quier impuesto al tiempo o con ocasión de la entrada de -

la mercancía al país vecino o por cualquier o por cual--­

quier movimiento de la mercancía después do que ella haya 

sido debidamente puesta a su disposición. 

3,- Asumir y pagar los gastos correspondientes a descargue o­

desembarque de la mercancía a su llegada al lugar de en-­

trega convenido en la frontera, siempre y cuando éstos 
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gastos no deba pagarlos el vendedor de acuerdo con las -­
disposiciones del articulo A.7. 

4.- Asumir todos los gastos y riesgos de la mcrcancia, inclu­
idos todos los impuestos y gastos de aduana, a partir del 

momento en que haya sido debidamente puesta a su disposi­
ci6n en el lugar de entrega convenido en la frontera. 

S.- Si él no toma posesión de la mercancía, tan pronto ésta -
sea puesta debidamente a su disposición, asumir todos los 
gastos y riesgos adicionales incurridos, tanto por el ven 
dedor como por el comprador a causa do esta omisión, siem 
pre y cuando la mercancía haya sido claramente separada o 
identificada de cualquier otra forma que indique que se -
trata de la mcrcancia objeto del contrato. 

6.- Obtener por su cuenta y riesgo , tan pronto la mercancia­
haya sido debidamente puesta a su disposición en el lugar 
de entrega convenida en la frontera, cualquier licencia -
de importación autorización de control de cambio las per­
misos u otros documentos expedidos en el país de importa­
ción a en cualquier otro lugar, que pudiera necesitar pa­
ra las movimientos de la mercancta. 

7.- Asumir y pagar cualquier gasto adicional en el que el ven 
dedar incurra para obtener un documento de transporte di­
recto de acuerdo al art!culo A.6. 

8.- Poner a su disposición, si éste la solicita, pero por --­
cuenta del comprador, la licencia de importación, la aut2 
rlzaclón de control de cambio, los permisos y otros docu­

mentos, o sus copias certificadas con el fin de tener w 

el documento de transporte directo contemplado en el art! 
culo A.6. 

9.- Indicar al vendedor, si Jstc lo solicita, la dirección del 
destino final de la mercancia en el pa!s de importación, -
si esta información le fuese necesaria para obtener las l! 

• 
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cencias y los otros documentos contemplados en los artíc~ 
los A.4. y A.6. 

10.-Asumir Y pagar todos los gastos en que incurra el vende-­
dor para obtener el certificado de peritaje de un tercero, 

que pruebe la conformidad de la mercancía, cuando el con­
trato de venta lo exige. 

11.-Asumir y pagar todos los gastos en los que pueda incurrir 

el vendedor al prestar su ayuda al comprador para obtener 

uno de los documentos contemplados en el artículo A.12. 

14.- DEL.IVEB.ED DUl'J' PAlD (DDP). 

Entregada Icpucstos Pagados. 

Mientras qu~ el término Ez-wactu significa la obligación­

mínima para el vendedor, el término Dc1ivcred Duty Paid signi­

fica el otro extremo, su obligación máxima: entregar la mercan 

cía en el punto de destino designado por el comprador. 

El término puede ser empleado en los diferentes medios de 
transporte. 

Si las partes contratantes acuerdan que al vendedor se le 
excluya del pago y ciertos gastos o aranceles, se deberá aña-­

dir en el contrato la cláusula respectiva, por ejemplo caclut­

do del pago de J..poeatos adicionalea. 

A. Bl. vendedor deberá: 
l.- Entregar la mercancía de acuerdo con los t~rminos del con­

trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor­

midad requeridas por el miamo contrato. 

2.- Por su cuenta y riesgo: 
A.-Poner la mercancía. objeto del contrato a disposición -

del comprador, con impuestos pagados, en el lugar de -­

destino convenido en el país de importación, en la fe -­

cha o dentro del plazo estipulado en el contrato do ven­

ta y, simultáneamente suministrar al comprador un docu--

f 
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mento usual de transporto, un certificado de depósito­
º de puesta sobre el muelle, una orden de entrega o un 
documento similar, segGn sea el caso, asegurando por -
endoso u otro medio la entrega de la mercancta al com­
prador- o a su orden, en el lugar de destino en el pais 
de importación y si con esto, fuere necesario, cual--­
quier otro documento que sea estrictamente necesario -
al comprador, para tomar posesión do la mercancia en -
ese momento y lugar de conformidad en el articulo B.l. 
La mercancia puesta asI a disposición del comprador d~ 
be ser claramente separada o identificada de cualquier 
otra forma que indique que se trata de la mercancta o~ 
jeto del contrato. 

B,- Suministrar la licencia o el permiso de importación y­
.asumir el costo de cualquier impuesto o derecho de im­
portación inclutdos los gastos de los derechos de adu~ 
na, asr como cualesquiera otros impuestos, gastos o -­
cargos pagaderos en el lugar de destino convenido, al­
momcn to de la importación de la mercancta, siempre y -
cuando estos pagos sean necesarios para que el vende-­
dar pueda poner la mercancía con impuestos pagados a -
disposición del comprador en el lugar convenido. 

c.- Cumplir con todos los trámites que le sean necesarios­
para estos propósitos. 

3.- Asumir todos los riesgos de la mercancía hasta el momento 
en que el vendedor haya cumplido con ~us obligaciones de­
acuerdo con los términos del arttculo A.2. (A). 

4.- Obtener por su cuenta y riesgo, adcm5s de los documentos­
contemplados en el arttculo A.2.(A), cualquier licencia o 
permiso de exportaci6n, autorización de control de cambio 
certificados, factura consular u otros documentos expedi­
dos por las autoridadcn pGblicas competentes que le pue-­
dan ser necesarios para despachar la mcrcanc!a, exprotar­
la desde el pata de despacho pasándola en tr~nsito a tra-
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vés de uno o varios paises, si ello fuere necesario, e im 
portarla al pais del lugar de destino convenido y ponerla 

a disposición del comprador en ese lugar. 

5.- Contratar por su cuenta y riesgo, en las condiciones usu~ 
les, en el transporte de la mercancia desde el punto de -
partida en el pais de despacho hasta el lugar de destino­
convenido, asumir y pagar el flete u otros gatos de tran~ 
porte hasta ese lugar y además, sujeto a las disposicio-­
nes del articulo A.6. cualquier otro gasto de movimiento­
dc la mcrcancia hasta el momento en que ésta sea debida-­
mente puesta a disposición del comprador en el lugar de -
destino convenido. 
Sin embargo, el vendedor tendrá, por su cuenta y riesgo.­
la libertad de utilizar su propio medio de transporte, a­
condici6n de que en el ejercicio de esa liber_tad cumpla -
con todas las obligaciones que le imponen a estas reglas. 
Si el contrato de venta no oc ha cntipulado un punto par­
ticular (estación, muelle, desembarcadero, depósito o --­
cualquier otro lugar) en el lugar de destino convenido en 
el pais de importaci5n ni señalado en el reglamento de -­
aduana, o de cualquier otra autoridad competente o por el 
transportista público, el vendedor puede escoger -en el -
caso que existan varias posibilidades- el punto que m5s -
le convenga siempre y cuando éste tenga aduana y otras f~ 
cilidades adecuadas, que permita a las partes cumplir con 
sus respectivas obligaciones de acuerdo con estas reglas. 
El vendedor debe dar aviso al compradorll)del punto asI -
escogido que ser5 a partir de ese momento el lugar de de~ 
tinaci6n convenido en el pais de importación para poner -
la mercancia a disposici5n del comprador y transferirle -
el riesgo. 

6.- Si es necesario o habitual que la mercancía sea descarga­
da o desembarcada al llegar al lugar de destino convenido 

con el fin de ponerla en ese lugar a disposición del com-



prador con impuestos pagados, asumir y pagar todos los -­
gastos de esas operaciones lincluidos los gastos de alijo 

de puesta sobre el muelle, de depósito y de manejo de la­
mercanciaJ. 

7.- Avisar al comprador por cuenta del vendedor de que la me~ 

canc!a ha sido entregada al primer transportista para su­
despacho al lugar de destino convenido, o que fue despa-­
chada a ese lugar de destino por el propio media de tran~ 
porte del vendedor según sea el caso. Esta notificación -
debe darse con tiempo suficiente para permitir al compra­
dor tornar las medidas que normalmente son necesarias para 
habitarla a tomar posesi6n de la mercanc!a{2). 

a.- Proveer por su cuenta el embalaje usual para el transpor­
te de la mercancía hasta el lugar de destino convenido a­
menos que sea costumbre en el mercado enviar el producto­
objeto del contrato, sin embalaje. 

9.- Asumir y pagar los gastos relativos a todas las operacio­
nes de verificación, tales como medida, peso, recuento o­
anSlisis de calidad necesarias para permitirle el trans-­
porte de la mercanc!a hacia el lugar de destina convenido 
y ponerla a disposición del comprador en ese lugar. 

10.-Asumir y pagar, adem5s de las gastos contemplados en los­
art!culos A.l. al 9 incluído, cualquier otra gasto o im-­
previsto que se presente en el cumplimiento de sus obli9A 
cienes para poner la mercancía a disposición del compra-­
dar en el lugar de destino convenido, de conformidad a -­
las presentes reglas. 

(11 Ver art!culo A.7. 
(2) Esta notificación podrá ser enviada por el vendedor -

al comprador por correo aéreo y a la dirección del -­
comprador señalada en el contrato de venta: pero si -
la mcrcancia se ha despachado por avión o si la dis--
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tanela que separa ·el punto de partida en el pa!s des­
pacho y el lugar de destino convenido en la frontera­
es corta, o si los domicilios del vendedor y el com-­
prador son tan distantes que pudiera causarse una de­
mora anormal en el recibo de la notificación, el ven­
dedor estar& obligado a enviar dicha notificación por 
telegrama, cable o telex. 

B. EJ. c09Prailor deber•: 

1.- Tomar posesión de la mercanc!a tan pronto el vendedor la­

haya puesto debidamente a su disposición en el lugar de -
destino convenido y asumir la responsabilidad de todo mo­
vimiento posterior de la mercancta, 

2.- Asumir y pagar todos los gastos correspondientes al des-­
cargue o desembarque de la mercancía a su llegada al lu-­
gar de destino convenido siempre y cuando estos gastos no 
deba pagarlos el vendedor de acuerdo a las disposiciones­
A. 6. 

3.- Asumir y pagar todos los riesgos y gastos de la mercancía 
a partir del momento en que haya sido debidamente puesta­
ª su disposición en el lugar de destino convenido de 
acuerdo a las disposiciones del art!culo A.2. (A). 

4.- Si él no toma posesión de la mercancía tan pronto esta 

haya sido debidnmcnte puesta a su disposición, asumir to­
dos los gastos y riesgos adicionales incurridos tanto por 
el vendedor como por el comprador, siempre y cuando la 
mercancta haya sido claramente separada o identificada de 
cualquier otra forma que indique que se trata de la mer-­
cancta objeto del contrato. 

S.- Indicar al vendedor si éste lo solicita, la direcci6n del 
destino final de la mercancta en pa!s de importación en -
tanto le sea necesaria para obtener los documentos contem 
plados en el art1culo A.2. (B). 
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6.- Asumir y pagar todos los gastos en los que pueda incurrir 
rrir el vendedor para obtener el certificado de peritaje­
de un tercero, que pruebe la conformidad da la mercanc!a­
cuando el contrato de venta lo exige. 

7.- Prestar al vendedor, si este lo solicita, pero por su --­
cuenta y riesgo una ayuda razonable para obtener cual---­
quier documento expedido en el pa!s de importación que el 

vendedor pueda necesitar para poner la mcrcanc!a a su di~ 
posición de conformidad a las presentes reglas. 

3. 3 OTRAS REGLAS. 

Definiciones revisadi:tn del comcn:::i.o c.sterior norteameri­

cano. 1941. 

Publicadas originalmente en 1919, se reformaron en 1940-

y se editaron formalmente en julio de 1941, sus objetivos son 
similares a los ISCOTEIUIS y son reguladas por la American Fo­
reign Tradc Dcfinitiona. 

Aún la aceptación mundial de los IllCOTERRS, muchos empre­
sarios en los Estados Unidas de América emplean estos Térmi-­
nos. Si usted va a usar esta reglamentación debe indicar en­
su contrato o cotización escrita: 
Quotation Subjcct To Tbe Rcvised A9crican

0
Forcign Trade Deri­

nitloa 1941 (Coti•ación en Base a las Definiciones Rcviaadaa­
del Comercio Exterior Xortcnmericano 1941)• 

Los seis términos de estas reglas son: 
1.- Ex-factory, Ex-warehouse, Ex-mine ••• (Ex1lugar de origen) 

Ex-fábrica, Ex-almacén ••• 

2.- Free en Board F.O.B, (Libre a bordo). 

3.- Free Alongside Vessel, (F.A.S. ), Named Port of Shipmcnt -
(Libre al Costado de la Embarcación). 
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ESTA 
SALIR 

TESIS 
!lE LA 

NO DEBE 
BiBUOTECA 

4.- Cost & Freight (C.& F. J Named point of destination. (Cos­

to y Flote). 

5.- Cost Insurance and Freight (C.I.F.J Namcd Point of desti­
nation. (Costo, Seguro y Flete). 

6. - Ex-Dock, Named Port of lmportation. (Ex-muelle 1. 

CoabitcEaS (A.F.T.D.) 

Propuestos en 1969 por las Cámaras de Comercio de los E~ 

tados Unidos Americanos, que aceptan las definiciones de la -

American Forcign Trade Dcfinitionu (Definiciones de Comercio­

Exterior Norteamericano) para simplificar la división de cos­

tOs y riesgos entre el comprador y el vendedor al consolidar­

carga, introduciendo nGmeros codificados en Unidades de Cos-­

tco. 

La creación de estas reglas es importante en el trSfico­

de mercancias que se tienen que consolidar; al no alcanzar a­

llenar completamente un trailer, un vagón, un contenedor o -­

cualquier otro medio de transporte. 

La A.F.T.D., estS descontinuando los Coabitcr.s origina­

les y los estS revisando para hacerlos completamente adapta-­

bles a los IBCOTERllS 1980, 

Reglas de Varoovia y OKford (I,L.A.). 

Son un conjunto de reglas para contratos C.I.F., adopta­

das en 1928 por la Intcrnationa1 Lav Association y modifica-­

das y simplificadas en los años 1931-1932. 

Estas reglas cubren una gran variedad de puntos tales c~ 

no: Evidencia de la fecha de embarque, sustitución por pérdi­

da del conocimiento de embarque, deslinde de rcsponsabilida-­

des, etc, 

Condiciones Generales Para el Despacho de Mcrcanctas ICAME). 

Desarrolladas en 1968 en el Consejo de Ayuda Katua Econ2 
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alca y revisadas en 1976. Contienen y definen una serie de -­
términos similares a las ISCOTERJIS. 

Su uso es entre los miembros del CAME. 
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CAPITULO J:V 

4 • EL TRANSPORTE E5 LA EXPORTACIOX. 

La necesidad de hacer llegar los productos mexicanos 00 -
exportación, en condiciones competitivas al mercado exterior­
obliga a que los exportadores (particularmente cuando cotizan 
C y Fo CIF), analicen el fenómeno de la transportación desde 
el punto de vista de la parte que represento el costo del fl~ 

te en el precio total que deberá pagar al importador extran­
jero. 

Entre las consideraciones que habrían de hacerse para -­
elegir el medio de transporte adecuado, pueden mencionarse -­
las siguientes: la densidad económica del producto, su peso,­

volümen, su grado de fragilidad o vulnerabilidad a condicio-­
nes climáticas, temporales o atmosféricas; la distancia que -
separa el lugar de la exportación del centro del importador,­

el costo de los servicios, las preferencias del importador en 
cuanto al medio de transporte y al embalaje do las mercancías 
la posibilidad de disponer de un servicio de transporte regu­
lar, frecuentemente, oportuno, eficiente y a tal grado flexi­
ble como para que pueda adaptarse a las necesidades espccifi­

cas do la clase y cantidad de exportaciones que deban trasla­
darse. 

4 .1 LOS TIPOS DE TllAllSPORTE. 

Por sus caracter!sticas de bajo costo y grandes posibil! 
dados para transportar tonelajes elevados, el transporte más­
socorrido en el comercio internacional es el maritimo, aunque 

dicho modio, por lo general requiere de la utilización de --­
otras vías, para el traslado de las mercanc!as desde el punto 

de producción hasta los puertos de embarque. 

Por su parte, el transporte por avi6n puede ayudar a ven 
cer algunos de los principales obst&culos que han impedido -­
avanzar a muchos exportadores que, por ejemplo, se hallan ti~ 
rra adentro y tienen que recurrir a transporte terrestre y al 
transbordo mar!timo. Otros so encuentran apartados de las 
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principales rutas comerciales, mal provistos de servicios ma­
r!timos y muy lejos de los mercados importantes. 

En uno y en otro caso, el transporte aéreo puede trans-­
formar por completo la situación. 

El transporte terrcstre(por ferrocarril y par carretera} 
en el comercio internacional también juega un papel importan­
te. sobre todo cuando se trata de grandes cargamentos y de -­

destinos normalmente no muy distantes. 

4 • 1 ~ l EL TRA»'SPORTE TEJUlESTJlE, 

La utilización del transporte en el tr5fico de exporta-­
ción ha empc~ado a ser posible con la mejora de las redes de­
carretera y las mejores técnico.o qua se han manifestado en el 
campo ferroviario. El desarrollo ha sido partlcu.lo.rmente in­
tenso en Europa. 

En la mayortn do los casos, estos medios de transporto -
se utilizan complementariamente al mar1timo. 

AJ Tranopartc por Fcrrocarri1-
Para el envio de m~rcanctas por medio de ferrocarriles -

puede recurrirse a dos fórmuhsi la de trS!ico fraccionado y -

la de tráfico internacional. En la primera al ré9imen do 
transporto hasta la frontera es el doméstico, t. 39 >debiendo so-
meterse las mercnnctas a revisi6n en la ffontera; en la eequn 

da, los cnv!os pueden hacerse desde la localidad de expedi--­
ci6n hasta la del destino, en el pato de utilización, median­
te el servicio da las diversas compañtas nacionales de los 

patses en tránsito. Este sistema suele utilizarse para el en 
vio de vagones completos. 

Las expediciones importantes so realizan en vagones com­
pletos con una tarifa promociona! más ventajosa que las cxpe-

' 
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diciones al por menor. 

Es por ello que en muchos paises del mundo, existen esp~ 
cialistas cuyos servicios consisten en acumular las cxpedici2 
nes al por menor para proceder luego a envios globales en va­
gones completos. 

De este modo logran que su clientela se beneficie de ta­
rifas mSs favorables que resulten do esto sistema. 

Además de que las tarifas aplicadas a vagones completos­
son más económicas, permiten evitar que las exportaciones pu~ 
dan deteriorarse a consecuencia de haber sufrido adversas co~ 
diciones de transporte junto a otras mercancias heterogéneau. 

B) Transporte poC carretera. 

La flexibilidad de los camiones determina que esto vehr­
culos sean particularmente apropiados para transportar peque­
ños lotes de mercancias a cortas distancias. Pueden recorrer 
casi todos los caminos, atender sectores amplios sin descar-­
gar ni volver a cargar y ofrecen un servicio rápido. 

En distancias cortas y para mcrcadcrias de mayor valor -
los camiones pueden cobrar tarifas que son iguales o menores­
que las ferroviarias, pese a que suministran un servici~ mu-­
cho más veloz. 

El transporte por carretera admite ei empleo de contene­
dores, los cuales son grandes cajas herméticas concebidas pa­
ra contener mcrcancias con objeto de transportarlas sin manl­
pulaci6n intermedia ni ruptura da carga. 

Dichos contenedores permitan el tránsito de mcrcanc{as a 
través da varios paises sin tener que sufrir una serie de co~ 
troles aduaneros. 

Muchas empresas llevan a cabo los envios por carretera -
recurriendo a camiones propios y también muchos compradores 

• 
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extranjeros env!an sus medios de tra.1~porte para hacerse car-
90 de las mercanc!as en la fábrica del ~~ndedor. La propie-­
dad y el riesgo de daños que puedan sufrir las mercanc!as se­
traspasa junto a la disponibilidad f!sica de ella, aunque av~ 
ces se establecen cláusulas especiales delimitando de cuenta­
quien quedan las obligaciones de obtención de documentos y de 
realización de las formalidades aduaneras correspondientes. 

El transportista por carretera corresponde de las merca~ 
c!as durane el tiempo que permanecen bajo su custodia, as! c2 
mo de demoras en la entrega. Se excluyen de esta responsabi­
lidad los casos en que los daños o demoras se deban a falta -
de diligencia del consignatario, a insuficiencia o defecto -­
del embarque y a la naturaleza espec!fica de la mercanc!a 
transportada (oxidaci6n, polilla, insectos, etc.J 

4.1.2. EL TllAJISPORTE AEREO. 

Generalmente se piensa que exportar por v!a aérea es co~ 
toso, sin embargo, la práctica demuestra lo contrario. Los -

cambios que han venido introduciéndose en el sistema de tran~ 
portes por vra aérea, y el éxito que al utilizarlo han logra­
do algunos exportador~s, indican que este medio de transporte 
es un instrumento que puede ayudar a fomentar las exportacio-
nes. 

El transporte por avión puede ayudar a vencer algunos de 
los principales obstáculos que han impedido avanzar a muchos­
posibles exportadoras. Algunos de ellos, por ejemplo, se ha-­

llan tierra adentro y tienen que recurrir al transporte te--­
rrestre y al transbordo mar!timo. 

Otros se encuentran apartados de las principales rutas -
comerciales, mal provistos de servicios mar!timos y muy lejos 
de los mercados importantes. Los aviones de pasajeros y car­
ga de las lineas internacionales hacen escala en casi todos -
los pa!ses, de suerte que los mercados más lejanos solo se h~ 

' 
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llan a una distancia que se cubre en uno o dos dias. Y on tan 
to que la carga transportada por v!a terrestre puede tener -­

que aguardar durante varias semanas, o incluso meses la lleg~ 
da de un buque varias semanas, el servicio aéreo es con fre-­
cuencia diario. 

La gran ventaja del transporte aéreo es la rapidez, fac­

tor que puede ser valioso para una amplia gama de productos -

y sin duda decisivo en la expedici6n de mercancías pereccde-­
rae ejemplo: flores frescas, frutas. pescados frescos, etc. -
También es importante para las mercaderías estacionales. así­
como en los casos en los que cambia con frecuencia el carác-­
ter de la demanda, como ocurre con los artículos de moda. 

Por otro la_do, además del factor rapidez, existen otras­
razones que pueden inclinar la balanza a favor del transporte 
aéreo. 

En lo que se refiere al costo, una comparaci6n directa -
de las tarifas de fletes terrestres o marítimos y aéreos pue­
de engañar, ya que por lo general el flete aéreo es más caro. 
Sin embargo el precio del flete no es sino uno de los rnuchos­
factores de una comparación completa de los costos.C 40J 

El transporte aéreo ofrece una serie de ventajas que pu~ 
den llegar a compensar y aGn a superar los efectos de esta c~ 
racterística inicial; 

i) Se puede llegar a los mercados difícilmente accesibles por 
otros medios de transporte. 

2) Se puede reducir el costo del embalaje, pues las mercan--­
cias enviadas por avi6n sufren una manipulación más cuida­
dosa que las transportadas por vía maritima. En vez de pe­

sadas y voluminosas jaulas de madera utilizadas en el ---­
transporte marítimo; para las expediciones por vía aérea -

(4DJ lNFRA: Lo-4 Co-4to-4 de.f. T.o¡a11-4po-'lte. 1 
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se utilizan a menudo cajas ligeras de cartón de fibra vul­

canizada o de varias capas de cart6n ondulado que son rol~ 
tivamente baratas. ' 41 J 

3) So reduce el costo de asegurar las mercanc!as, pues las -­
primas que se aplican a los env!os aéreos son menores que­
las aplicadas para otras v!as de transporto en funci6n do­
los menores peligros de robo y deterioro existentes. 
Los env!os por v!a mar!tima son objeto de importantes hur­
tos, especialmente cuando se hallan en los muelles en esp~ 
ra del despacho de aduana o do reexpedición. Tambinn es-­
tSn con frecuencia expuestos a las intemperies y temperat~ 

ras extremas, as! como un manejo por manos inexpertas, --­
riesgos que agravan el relativamente largo tiempo que re-­
quiere este tipo de transporto. 

4J Otro de los atractivos del transporto aéreo consiste en -­
que la documentación necesaria es mucho mSs simple que la­
roquer ida por el transporte mar!tima. En realidad, solo -
suele ser necesario el conocimiento de embarque aéreo, que 
es un documento internacional uniforme, aceptado por todos 
los miembros de la IATA 1Asaciaci6n para el Transporte Aé­
reo Internacional). 
Dicho documento puede llenarlo el expedidor, el agente de­
transporte o la compañía de aviación. Lo suelo llenar el -
agente, ajustandose a las instrucciones que el expedidor -
le haya dado par escrito. Por ser el Gnico documenta impo~ 
tante que acompaña el embarque, ha de conten"er todas las 
instrucciones necesarias para el despacha y maneja en el -
lugar de origen, en tr5nsito y en el punta de destina. 
SegGn el reglamento internacional, es precisa insertar --­
cierta informaci6n en el conocimiento de embarque aéreo, -
dado que el transportista que acepte un documento incompl~ 
to corre el riesgo de asumir una responsabilidad limitada. 
Los principales datas requeridas son: 

1411 lNFRA: E.t cnva-óe y embalaje. palla e~po11tac.tOn. • 
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aJ Nombre y dirección del destinatario. 

bl Lugar de origen y destino. 

cJ Número de bultos. 

dJ Peso, cantidad, volümen o dimensiones de las mercanctaa 

eJ Gastos de flete. 

fJ Valor. 

qJ Riesgos cubiertos por el seguro, si es necesario indi-­
carlos, 

AdemSs, debe tenerse la precaución de indicar la naturale­
za del embarque, ya que puede dar derecho a tasas especia­
les en virtud de las disposiciones relativas aplicables a­

ciertas mercanc!as. 
El conocimiento de embarque aürco cumple varias misiones: 

1) Es un contrato entre el expedidor, o su agente, y la cm 

presa de transportes: 

2) Da instrucciones al personal de dicha empresa; 

J) Reemplaza al formulario de declaración para el despacho 

de aduanas; 

~) Cuando indica la cuantia del seguro, constituye un cer­
tificado de que las mercancias cstSn aseguradas; 

5) Como la empresa de transporte ha de indicar en este do­
cumento el importe de los gastos de flete, representa -
una factura de tales gastos. 

Cada conocimiento de embarque aéreo 
plares originales y varias copias. 

se expide en tres eje~ 
La empresa de transpo~ 

1 



- ee -

tes guarda el original nGm. 1, y el nGm. 2 se env!a al deA 

tinatario y el nGm. J lo conserva el expedidor. La copia­

nGm. 1 se utiliza como autorizaci6n de entrega y las demSs 

se destinan a otros fines. 
Los tres originales, que son igualmente vSlidos, han de eA 

tar firmados por el expedidor y la empresa de transportes­

aéreos. Presentando su original a la empresa de transpor­

tes, el expedidor puede ejercer en todo momento su derecha 
de diapoaici6a, que consiste en lo siguiente; 

- Puede detener las mercancías en el lugar de origen, en -

tr&nsito, en el punto do destino. 

- Puede hacer entregar las mercancías a un destinatario -­

distinto del mencionado en el conocimiento del embarque­

aéreo. 

- Puede hacer volver el embarque al lugar de origen. 

El derecho de diupooici6n puedo revestir gran importancia­

s! surgen ciertas dificultades entre el expedidor y el de~ 

tinatario, si por ejemplo, se descubre que este Gltimo sc­
encuentra en mala situaci6n econ6mica. 

5) Otra ventaja del transporte aéreo, es que se reducen los -

Cóstos de manipulaci5n de las mercanctas al exigirse menor 

nGmero de cargas y descargas por el hecho de usarse méto-­

dos de unificaci6n de cargas en la mayor!a de los casos. 

6) Los pequeños paquetes y env!os son manipulados mejor que -

por otras vtas de transporte más id6neas para grandes bul­

tos. 

7) Se reducen los gastos de almacén que los agentes y repre-­

sentantes deben afrontar en los puntos de venta en el ex-­

tranjero para poder responder adecuadamente con su nivel -

de existencias a demandas estacionales, a normales o deman 

das ocasionales imprevisibles. 

En lo que se refiere a fletes, las tarifas están fijadas 
1 
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por la 1.A.T.A. y normalmente se calcula teniendo en cuenta -

el peso, el volúmen y la distancia. 

Además las ganancias de transportes son también interme­

diarios del transporte aéreo }-' se encargan de recoger las me,E 
canctas y de entregarlas en el aeropuerto. 

Existen diferentes tipos de aviones: 

Los aviones de pasajeros que no transportan más que paque-­
tes de pequeño tamaño. 

Los aviones de carga, que no funcionan más que en algunas -

ltneas. 

Los aviones fletados~ 4 ~)los cuales, se están convirtiendo -

en un importante medio cada vez mas frecuente, que emplean­
los exportadores para allanar obstáculos tales como la con­
g esti6 n de los aeropuertos incertidumbre de lograr espacio 
para carga e insuficiencia de los vuelos. 

Los vuelos fletados se efectúan con aviones pertenecien­

tes a varias compañtas dedicadas exclusivamente a esta activ! 
dad o a las propias lineas aéreas regulares. Es posible fle­
tar todo un avi6n para un servicio continuo o para un solo 
vuelo, o únicamente una parte de su espacio destinado a la -­

carga. 

A diferencia de las tarifas de las líneas aéreas regula­
res, las de fletamentos fluctuan de acuerdo con la demanda y­
la capacidad del espacio disponible. Cuando la situaci6n es­
favorable, los expedidores pueden conseguir una tarifa del 20 
al SO\ más baja que la de la IATA. Los precios de los vuelos­
se cotizan normalmente sobre la base de kilometraje recorrido 
y del tipo d~ avi6n utilizad~, pero la economía es mucha ma-­
yor si se logra fletar un avi6n que regrese vacto. El kilom~ 
traje del vuelo de vuelta esta inclutdo en el precio del de -
ida, y si se encuentra un segundo expedidor que carque el ac-

( •l::'.J Avio11ch C!uvr.te..th. 
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roplnno en su viaje de regreso, ambos expedidores consiguen 
un ahorro muy considerable. Lo mismo ocurrir!a si el avión 
tuviera que ir vac!o a recoger un cargamento. 

En lo que se refiere a la responsabilidad del transpor-­
tista, lo mismo que en los demás transportes, la compañ!n aé­
rea se responsabiliza en casos de daño y perjuicios. Sin em­
bargo, puede negar tal responaabilidad si puede facilitar --­
pruebas de que los daños en consideración no fueron ocasiona­
dos durante el transporte aéreo o si la culpa por los daños -
no es parte de él. 

4 • 1 • 3 EL TRAm'SPOJlTE llA.RJ:TillO, 

La elección del buque, que incumbe al vendedor en las -­
operaciones C.I.F.< 43 ~ C y F, es en principio responsabili-­

dad del comprador en las transacciones F.o. o., au_nque en am-­
bos casos puede delegarse en la otra parte o en un tercero -­
cualquiera por acuerdo mutuo. Estos acuerdos aparecen en --­
cuanto las mcrcanc!as requieren conocimientos técnicos para -
la carga o de estiba o para la descarga o desestiba que acon­
sejan se responsabilice de ella la parte que mejor puada rea­
lizarla, aunque teóricamente no debiera hacerlo. 

En casos en que la elección la efcctua el vendedor, el -
comprador solamente puede exigir que su elección so centre s2 
bre un buque do los que se utilizan normalmente para el tran~ 
porto del tipo de mercanc!a propuesta. 

Las obligaciones tienen distinto alcance según sea el t! 
po de buque que se elija para la realización del transporte •. -
Existen tres posibilidades al respecto: 

It La contratación do servicios de buques pertenecientes a -­
compañ!as navieras ligadas a conferencias mar!timss. 
Dichas conferencias son acuerdos de tipo formal suscritos-

1 431 SUPRA: lNCOTERMS. 
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por compañ!as navieras que sirven regularmente en determinado 
tr&fico y cuya finalidad principal es establecer una politica 
comün de fletes, comprometiéndose a no hacerse la guerra de -
precios. Las consecuencias de esos arreglos no repercuten so­
lamente en el plano de las tarifas, sino también en otros as­

pectos que regulan la cantidad y calidad de los servicios que 
se prestan. 

Este tipo de acuerdos! 44 )son muy Gtiles para un exporta­
dor que env!a pequeñas partidas a muchos puertos del mundo, -
ya que puede confiar de antemano en que podrá enviar en todo­
momento a casi todos los puertos su mercancía a ~na tarifa de 
flete fija. 

21 La contratación de buques de compañías que no pertenecen a 
conferencio.. 145 ) 

Estas !!neas cobran sus fletes de acuerdo can los servi­
cios que ofrecen y sin respetar las tarifas unificadas aplic~ 
das por los buques de las empresas adheridas a las confercn-­
cias. 

AdemSs en algunas zonas comerciales, generalmente de po­
co tráfico, no hay conferencias rnar!timas organizadas. 

31 La contrataci6n de buques con servicio e itinerario varia­
bles.146) 

Estos barcos comercian libremente desplo.z5ndosc a los 1~ 
gares en que se les ofrece carga, sin mantener, por lo tanto, 
servicio ni itinerario fijo. Las ~ondiciones de embarque y -

144J En al!Juno.& c.a.&o.a. 4-i11 embaJt:90, la.l c.0116c11e11cia.& cJt:ea11 .aituacio11e.6 de. 

mo11opotio de.46ava11ab(e..a pa11a eicpo11tado11e4 de alguno.& pa¿-6e.4 y p11odu!: 

to.a. 

(45J Conocido.& como buque~ Out.aide11.a. 

l 46J Co11ocido.& como buque.a T~arnp. 
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entrega, as! como las tarifas de flete a aplicar, se discuten 
directamente por el armador y usuario. 

El convenio de Bruselas del 25 de agosto de 1924 y el -­
tratado adoptado por la conferencia de las Naciones Unidas s~ 

bre Transporte Mar!tirno, el 31 de marzo de 1979 en Harnburgo,­
constituyen la base adoptada por la mayor!a de las empresas -
mar!timas del mundo para definir las condiciones en las que -
la compañ!a rnar!tima se hace cargo del transporte. En dichos 
convenios se ofrecen una serie de definiciones sobre los con­
ceptos de porteador, mercancias, buque, contrato de transpor­
te, etc. 

En lo que se refiere al porteador (transportista), el -­
convenio establece que su responsabilidad va desde que se en­
carga de las mercancias en el puerto do carga, durante el --­
transporte y mientras sigan bajo su custodia en el puerto de­
descarga. También señala que la responsabilidad del portea-­
dor incluye no solo la pérdida y daño de las mercanc!as, sino 
también el retraso en la entrega de las mismas! 41 1 

La única cxcepci6n de responsabilidad es la relativa al­
incendio. 

Ahora bien, la responsabilidad por retraso en la entrega 
ser& por cuantia equivalente a dos veces y medio el flote que 
deba pagarse por las mercancias que sufran retraso, que nunca 
exceder& el valor del flete que deba pagarse por ol transpor­
te de las mismas. 

El convenio hace referencia también al coaocialeato de -

eabarque1 el cual, es un documento establecido por el trans--

1 471 El t-'lan4po-'lti4ta no 4e.-'la -te.4pon~ble. de. la4 pé-'ldida4, daño4 o ave.--­

-'1.C:a4 o de. la4 de.1110-'la.!o de. la.!o mC.-'1Canc.ia4 o bie.ne..!i cuando M. de.ba11 a -

vicio~ oculto4 de. lo4 mi~o4, o bie.n como c.on4e.c.ue.nc.ia de. ca.!oo do-'1-­
tuito o de. ~ue.-'lza mayo-i. 1Te.-i-'le.4t-'le., ma-i1timo o aé.te.oJ, 
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portista a un lugar detorminado, en un buque determinado, cn­
unas condiciones establecidas, en una fecha y por un precio -
dado. 

Además, el conocimiento de embarque hace referencia a -­
los derechos y obligaciones de las partes y se formaliza en -
cuatro ejemplares que se distribuyen a: el cargador, el dest! 
natario, el capitan y el armador. 

4 • 2 • COSTOS DEL TRUSPORTE. 

A continuación se detallan los conceptos que influyen en 
el costo del transporte asr como se dejan espacios para ser 
llenados con los montos que estos representan segOn tipo de -
transporte a utilizar. (CUADRO 2). 

4. 3 LA SELECCIOB DE TRAmSPORTE. ¡.U·) 

El patrón que se usará para comparar los pros y los con­
tras de cada medio de transporte deberá considerar los si---­
guientes aspectos: 

- Costo total del transporte. 
Rapidez (tiempo en tránsito), 

- Capacidad. 
Frecuencia de Salidas. 

- Normalidad en el servicio. 
- Disponibilidad de contenedores y m~canismos de unitar! 

zaci6n de carga. 

También deberá inclu!r otros criterios qua la empresa -­
considere importantes para la exportación en función al pro-­
dueto que desea exportar. 

(J& J Se ~1iala11 lo~ c!l.ite!l.io-6 que pueden -~e-'!. .'lelevante-6 e11 la 4eteec.lOn ~ 

del Tta11-6po-'l.te puede util-i.za-'l~e el l'lodelo· de je-'l.a-'l.qu-i.zac-i.ó11 de P-'1.-i._e 

-'lidade~, tal y como 6ué. util.izado e11 la -6eleee.ió11 de J.le-'l.cado-6. V.ide 
SUPRA: &lección de ile-'l.cado~. 



(CUADRO 1 2J 

COSTOS EN EL TRANSl•ORTE 

Operaciones 
Tranoporte 

A 

l. Proparaci6n de Embarque 

1.1 IO:mpaquc para la Exportación 

l. 2 Marcado y Etiquetado 

l. J f'actUr<lc!ón 

1.4 Documentación 

l. 5 Inspección previa al embarquo 

2. Oporacionos proviao al !::mbarque 

2.1 Transporto al puerto do embarque· 

2.2 Almacenaje en punto intermedio 

2.J carga 

2.• cuotas y otros cargos en el pucrtc 

2.5 comiai6n a los agentes do carga 

J. Tranaportaci6n 

J.l Fleto fmonos doacuentos y rebaj.,1 

l.2 otroo gas too 

J.J Almacenaje en punto intermedio 

4. Gastos en ol punto do destino 

4. 1 Descarga 

4.2 oeapacho aduanero 

4. J Transporto Adicional 

4. 4 Almacena jo en el puerto 

Monlo "' Transporte Transpctrtc i'rransporte 
o e o 



. 

Operacioocs Monto 1$) 

Transporto Transporte Tranaport.e !l'ranaporte 

A B e D 

(49J 
s. Gastos do importación IPais destino 

5. l Arancel de importación 

5.2 Otros impuestos 

5.J Derechos compensatorios 

6. Costos del seguro( SO) 

6.1 Seguro do Carga 

6.2 Seguro do Alm0;cenaje 
6.J Impuestos y Comi sienes sobre pr¿ 

mas 

7. Intereses 
7.1 Intereses t1obrc el valor de las 

mercanc:Ias en tránsito 

7.2 Intereses sobre gastos de trans 
portación, 

f49J E~o4 ga'6.to4 4e debe~a" <bit~ ~nc.tuido4 4oto P<l~ª cie~to4 ca4o4 como en .((z..4 Cotizac~one4 C y F, ClF. 

1501 SUPRA lNCOTERJ.IS 
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4. 4 .LA LISTA DE YHJUF.ICAC.IOS DEL TIUUISPORTE K8 LA. EXPORTAC.108 

l.- lnstrucciones del Cliente 

-l. Ha dado el cliente instrucciones espec!ficas cuando h.! 

zo su pedido? 

-l.DcberS usted sugerir soluciones alternas a fin de ahorar 

:..tiel!Jpo• reducir gastos o evitar trámites engorrosos? 

2.- Condiciones de Venta y Embarque. 

-l,Cuál de las dos partes (comprador y proveedorJ es res-­

pensable del embarque y transporte? 

-l,Cómo serán repartidos los gastos y riesgos entre preve~ 
dor y comprador? 1 ·SIJ 

3.- Fecha de Embarque y Destino. 

-l,Cuándo deben llegar las mercanc!as a su destino? 

-t.El tiempo de trámite debe ser reducido para reabastecer 
inventarios y abastecerse de refacciones urgentes respon 

diendo a necesidades especiales? 

4.- Producto y Embarque. 

-l.Cuál_es la proporción entre volümen y precio del produ~ 

to a embarcarse? 

-l.Cumplc requerimientos técnicos de empaque? 

-l.Cumple requerimientos especiales de protección? 

1 anticorrosivos, calor, humedad, etc J .• 

-l.Cumple con regulaciones especiales de cmpaquo,aplica--­

bles a mcrcanc!as peligrosas? 

s.- Medios de Transporte. 

-l.Oué medios de transporte deberán ser usados? 
-De acuerdo a experiencias pasadas, lCUál de todas ella.s-

es la más conveniente para ambas partes? 

-t.Tiene la información necesaria para hacer una completa­

comparación entre ellas? 

1 !il) SUPRA lNCOTER/.IS. 



6.- Costos comparativos de los diversos medios de Transporte. 
-¿cu&l es el costo de cada envio de los medios do trans-­
porte? 
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CAP.ITDl.O V 

5 • EL RBV'ASE 'I' EJIBALAJE PARA LA EXPORTACZOK. 

El envase es el objeto que contiene un determinado pro-­

dueto, pudiendo ser un recipiente contenedor o cualquier otro 

material empleado para envolver; siendo entonces el material­

que se encuentra en contacto directo con el producto. 

El embalaje es un sistema que permite agrupar varios en­

vases para facilitar su manipulación, carga y descarga. Debe­

considerarse el tipo de transporte y también el manejo manual 

o mecanizado por montacargas, el cual disminuye asr los tiem­

pos de opcraci6n y costo de la mano de obra. 

El casta del producto es una caracterrstica muy importan 

te para evaluar el casto ~el embalaje; lo ideal es de un 10\­

del valor del producto. ( ·52) 

El envasa y embalaje na es algo que deba dejarse para el 

momento final de venta, hay que planearlo para producir estos 

con suficiente tiempo para poder cumplir con los plazos de ca 
trega. conviene tener en bodega listos los embalajes, cuidan 
do que se encuentren abatidos para ahorrar al máximo el espa­

cio del almacenaje. 

5 • 1 LOS llATEllIALES DE DVASE 'I' EllMLLTB. 

Papcli Se usa para envolver piezas como amortiguante, su 

( 52J La4 a11.te&:1nÜt4 de. ba11.11.o de. bajo c.o4to, de. un volúmen medio o g'lande.­
IJ -&imame.nte. d11.ágile4, -tcquic.11.en pa-ta -&i t.oian4po11.te. y di.M:.tibución, -
de. un e.11va.oe ap'l.opiado de. g1tan volúmc.11 con objeto de pe.1lmiti.\ e.-ópa-­
cio amo11.tigua11te.. 

Un ja.,.tón ro1t ejemplo, e4 po4i.ble. que el co4to del e.nva.oe 4ea mayoll­
que el plloduc.to, pello et me1T.c.ado de. .ilnpo1ttac.ié11 puede ab401T.be11. e.l -­
c.o4to del e.11va~c en el p.tcc.J.o de (a pie.za alltc~nal. 
Una loza de. ce-támica tiene ya una ~ituac.J.On di4t.i.uta puc~ la -tepcti­
vidad de la-) picz:a4 pe.11mitc un acomcdo u11idoJUne y c.( c.06to dí!. una vaji­
lla ab.)o'lbe. ~ilc.J.&cntc el ga4to del embalaje.. 
La jO!}C'l:ia C/I O·\O " pfuta p::i.\ & tamvio 110 IU?.pt~lta ptobl.emt µvra & ('J~­
-ll.t co~to !1ª le. pc..o¡mttc cunta.'I c.011 u11 e.uva~ a¡Ylcpiado 1J tuciia p\IUCllG::!Cia\ 

1 
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función principal es la de evitar fricciones entre las piezas 
y la de absorber aunque sea levemente raspaduras, vibraciones 
y choques. l~o resiste la humedad, la mayor!a no es permeable 
a grasas). Los pa!ses importadores no permiten papel impreso­
de desperdicio como el papel periódico ya que pueden rayar, -
manchar y contaminar al producto, ademas de no cumplir con -­
los requisitos fitosanitarios, 

CarLón: Es un material muy usado como amortiguantc y co­
mo contenedor de envane por su buena resistencia al choque y­
a las Vibraciones, es posible darle propiedades permeables -­
aplicando pel!culas de parafina o polietilcno, se rccomienda­
colocar la flauta del cartón perpendicular a la comprensión,­
es más recomendable que las cajas sean pegadas con pegamentos 
insolubles al agua o con cinta engomada y el armado sea con -
grapas de metal cobrizado, 

El cartón más utilizado,es el corrugado sencillo de 14 -
kg/crn2 como m!nimo, y de menor resistencia para los separado­
res interiores, esto se determina de acuerdo al peso y fragi­
lidad del contenido. 

También se puede utilizar el doble corrugado y el triple 
corrugado cuando se requiere de una mayor protección. 

Jlctalca: La serie de embalajes a los que so aplica son -
numerosos; desde el enorme contenedor de acero. Hasta los re­
fuerzos metálicos de embalaje de madera, flejes de acero lam! 
nades en fr!o de 10 y 50 mm., soportan cargan que oscilan en­
tre 300 y 500 Kg., de resistencia. También se utiliza el alu­
minio como charolas para carga de transporte aéreo. 

Madera; Se usa como contenedor, jaulao para embalajes de 
cart6n y plástico, tarimas de carga, en forma de fibra, para­

proveer almohadillado en el interior de los embalajes, 

la función principal de la madera es su resistencia a la 
compresión y al choque, aunque en Gste,sino eot5 combinado 
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con.un amortiguante s6lo se logra la transmisión de los gol-­

pes, lo mismo sucede con las vibraciones producidas por el -­
transporte. 

Pláuticos: su utilización en el campo del embalaje pro-­

porciona una alta resistencia a la humedad, característica b! 
síca para el desarrollo de protección do muchos productos. 
Flejes de propilcno de Smm. y 20 mm. soportan cargas a la 
ruptura de 40 Kgs. a 400 Kg. 

Espuaados policstircno y poliurctano: se usan corno amor­
tiguan tes al choque y a las vibraciones y su función princi-­
pal es la de separar las piezas y absorber vibraciones~ Se -
pueden producir espumas rígidas y flexibles, se pueden usar -
también premoldcadas en tiras,placas o moldearse dentro del -
embalaje. Siempre se usan en combindción con algOn otro mat~ 

ria!. 

Acetato de celulosa ccloflin P.V.C- polictilcno: Se usan­
en bolsas o en tubo para envolver las piezas o los cmbalajcs­
y su función es la de evitar fricciones de las piezas, conta­
minación y protegerlas contra la humedad, polvos, grasas, 012 

res, cte. 

Existe una gran pclicula de polietilcno de baja densidad 
de aire sellado en burbujas que es un excelente material amo~ 
tiguador. ( 53 J 

Uiaina corrugada de pl~ntico: La lám~na de plástico co-­
rrugada, es semejante por su estructura a una hoja de cartón­
corrugado, está formada por dos hojas de lámina (de 0.5 mm. a 

O.B mm de espesor) continuas paralelas, unidas por las nerva­
duras verticales separadas unos 4 mm. Dentro de sus vcntajas­
estdn: 

(531 Como ~e. ap-'lecia. et coJt-'lecto u4o del nuteJtial o la combinación de -­

elto4 no4 pJtopoJtci.onaJtá ta pJtoteccién de-M!ada de.pe.11die.ndo de la4 ne­

ce.4-idade.~ IJ po4.i.b.i.lidade4 económica4. 1 
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- El material es totalmente a prueba de agua y humedad -
es fácilmente lavable, es igualmente resistente en un-
100\ a contaminantes. 

- Y una gran variedad de productos quimicos, soporta --­
cualquier cambio brusco o prolongado de temperatura, y 
tiene gran resistencia al impacto y a la vibraci5n. 

Fibras vegctaies:El yute para la confección de sacos, se 
emplea el embalaje de muchos productos agricolas. También el 
algodón y los trenzados del cáñamo y algodón suelen adaptarse 
a es tos usos. 

Los almohadillados a base de paja deben utilizarse con -
precaución debido a que muchos paiscs tienen una legislación­
sani taria que exige cuando se use paja en los embalajes se de 
be exhibir, para ampararla, un certificado de dcsinfeccióÁ~ 4T 

Fibra de aaguey:Utilizada para la fabricación del tequi­
la es un material amortiguante de embalaje muy económico y -­
gracias al cocimiento del bagazo, se eliminan los organismos­
contaminantes, que afectan a otras fibras. 

5. 2. 1.J\ SF.LECCJOW DB MATERIALES. 

El volOmcn de exportación es un factor muy importante en 
la selección del material, asI como la frecuencia de las ex-­
portaciones, l SS)ya que los pedidos de cajas de cartón corrug~ 
do var!an de 1000 a 5000 cajas por pedido, y para amortizar -
el costo de un molde para la inyección de espuma de policsti­
reno sería para más de 50,000 piezas dependiendo también de -
la forma y tamaño de las piezas, se deberá proveer de protec­
ciones contra la humedad cuando el transporte va a ser marit! 
mo. Cuando el exportador tiene una linea de productos a ex---

1541 En tao& etpo11tacio11e.& a lo~ E.E.u.u. debe11 e:i:clai'I~ (a paja y el he­

no como mate.-¡.(afe..!i de embalaje.. 

1551 Si un 6abt.<cante expo-'lta C..!ipo11ñd.ical7ll!.nte ..!iolame11te u11 potcc11taje ba­
jo .&u p11oducc.i.ó11, puede 11e~lta11 .<11co11ve11ientc y eJtcc.oivamc.11tc co..!i-­
t"c«i .fa util.i.zac.i.ó11 de c11va.oc..!i C-lpec.<alc..!i pa'la cxpo11tac.<ó11. t 
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portar, deberá tratar de estandarizar los embalajes, para cv! 

tar un control de inventarios en distintos tamaños de embala­

jes en éstos casos se recomienda el sistema modular, es dccir­

contar con distintos tipos de cajas que quedan a presión en 

el embalaje mayor y pueden adecuarse a distintos art!culos. 

Se debe conocer peso, tamaño, fragilidad, como puede ser 

dañado mecánicamente, rigidez, acabados, forma, cantidad do -

art!culos a envasar susceptibilidad al agua, vapor, ox!geno,­

calor, fr!o, salinidad, posibilidad de deterioro por su pro-­

pia naturaleza, etc. 

PRODUCTOS DE FACIL EMBALAJE. 

- Productos de poco peso 

- Acomodo compac.to en la caja 
- Dif!cilmcnte se dañan 

- canastas 

- Textiles 

- cuero 
- Algunos muebles. 

PRODUCTOS DE DIFICULTAD MEDIA. 

- Papel 

- Joyer!a 
Cobre 

- cajas metálicas 

- Latas 

Vasos 

- Loza de cerámica 

- Madera 

PRODUCTOS DE DIFICIL EMBALAJE. 

- Vidrio 

- Porcelana 

- Candiles 

- Alfarcrra 



Cerámica 

Barro 

~ 103 -

En la oferta inicial el exportador debe establecer explic_! 
tamente el tipo de envase de la mercancia,para que el compra­

dor pueda organizar su almacenamiento y manejo. lgualmente,­
si la mercancía requiere envases o embalajes especiales de e~ 
portáci5n y el comprador debe pagar sus costos, se anotará -­
tal informaci5n en la oferta respectiva con el valor comprom~ 
tido. Si el costo adicional ha sido calculado dentro del pr~ 
cio de la mercancia, debe mencionarse esta circunstancia. 

Por otra parte, también puede surgir problemas con la 
carta de crédito si el exportador olvida informar al compra-­
dar el envase o embalaje que va a utilizar, lo que implica 
que este no podrá especificar en los documentos de crédito la 

información respectiva, retrasando el normal desarrollo de -­
los trámites documentarlos previos al embarque e incluso afe= 
tanda negociaciones ya rcalizadaa. 

Oc la misma mancr~ pueden surgir muchos imprevistos con­
aquellos embarques bien embalados pero incorrecta o dcficicn­

temcnto rotulados, pues esto origina daños en los productos -
durante el trSnsito o en el puerto de destino, generalmente -
causado por el maltrato que estibadores y bodegueros les han­
dado. Muchos cargamcnton se han perdido por fallas en la ro­

tulación. 

5. 3 EL JUlRCADO Y ETJ:OUETADO. 

Un buen embalaje debe complementarse con las marcas ne­
cesarias para que quienes manejen los bultos durante los 
transbordos y transporte9 no tengan que esforzarse en deter­
minar cual es el lugar de destino donde debe dirigirse el -­
bulto, y en consecuencia, el medio de transporte al que deba 
cargarsu. Es muy conveniente que las marcas se lleven a ca­

bo en el idioma del pa!s de destino, de forma que los estib~ 
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dores portuarios puedan entenderlas y manejar las cargas con­

venientes. Existe la necesidad de que en todo paquete se ha-­

gan figurar las marcas que lo identifiquen en el correspon--­

diente conocimiento de embarque o 1 en su caso a la carta de -

porte. Dichas marcas, segGn las recomendaciones formuladas -

en 1962 por la Asociaci6n Internacional para la Coordinaci6n­

del Transporte de Carga son: 

a) Jla.rca principal. Es la más importante del paquete. Es fre­

cuente que aparezca la misma marca principal en mercanctas­

cubicrtas por varios conocimientos de embarque. En dicha -
marca ·se acostumbra mencionar el nombre y direcci6n del con 

signatario. 

b} Jlarca del puerto. Es la que indica el puerto en qua ha de-

descargarse la mercancta. Si la mercancta está cubierta -

por un conocimiento de embarque de tránsito directo, para­

quc siga hasta su destino desde el puerto de descarga, se­

marca también en el paquete el destino final. La expre--­

sión D:lrca de puerto abarca, pues, tanto las marcas del -­

puerto de descarga como las del puerto de destino. 

e) Rareas accesoria~. En esta expresi6n se engloba todas las­

de identificaci6n que aparecen en el paquete, salvo la maE 

ca principal y la del puerto, y pueden clasificarse del m~ 

do siguientes 

X) Marca indicadora del nGmero de orden. Esta permite --­

identificar cada uno delOs paquetes pertenecientes a un 

env!o cubierto por un conocimiento de embarque con la -

misma marca principal. 

XI} Harca del peso. Indica el peso bruto o el peso neto del 

paquete, o ambos. 

XXI) Marca indicadora de las dimensiones. Con ella se indi­

can las dimensiones o el volGmen del paquete, o ambas -

cosas. 

IV} Marca del puerto de carqa. Indica el puérto en que se 
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carga la mercanc!a a bordo del buque. 
Marca del pa!s de origen. Indica el pats, o lugar de ori­
gen, del contenido del paquete. 

Marca indicadora del buque. Indica el buque en que se -­
carga la mercanc!a. 
Otras marcas auxiliares. Las restantes, como las de frag! 
lidad, indicación de contenido, etc. 

Recomendaciones generales para el uso de marcas, son: 

l.- Legibilidad de las marcas de las mcrcanc!as '(no usar ca-­
racteres confusos). 

2.- Indelebilidad de las marcas (pinturas o barnices resisten 
tes al agua, calor ••• ). 

3.- Posici5n de las marcas en los paquetes len un nOmero suf! 
ciente do caras y sin ser tapadas por enjaulados, ganchos 

o flejes). 

4.- Eliminación de las marcas antiguas (cuando se usen embal~ 
jes de segunda mano). 

s.- Marcas necesarias y suficientes para las mcrcanc!as en -­

tr&nsito. 

6.- EnVIos globales de mercancias homogéneas (en cajas, cajo­
nes, etc.). 

7.- Marcas exigidas por la ley en los paquetes importados, e~ 

portados o transbordados (generalmente el Hade in ••• y --­
otras). 
Junto a ello es necesario utilizar las marcas auxiliarcs­
precisas para quienes manejen los bultos ( en muchos ca-­
sos ignorando su contenido) adopten las precauciones ade­
cuadas al tipo de mercancra de que se trate. lvcr fig. 1-

y 2 ). 

t 
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MARCADO DEL EMBALAJE 

NOMBRE DEL 
E>CPORTADOR O - -
EMBARCADOR 

PAIS DE ORIG!N ......... 

FIGURA 
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~------------------~ ' : : 
: !: 
: PUERTO DE J t SALIDA 

,...,.,_~~~,,,,.,-,,,,,.~,,,-.,.,,,,,,.,-.,..,.,,,;:;;!'!i.J 
VEAACAUZ, VEA, MEXICO - -r!i 

tt VIDRIO ~ 

t----------i ¡ .1. 
: IMPORTADOR 1 ~----
: MADRID l 
' ' : Orden 10-80 :•------1----------• 

VIA BARCELONA<C------­

CAJA No. l/lO 
GAOSS •• • :S0•24114 IN 
ftET 1'12 ••D•.•a:ssi.• MM 

MARCAS DE PESO 

MARCAS DE 
f'aECAUCION 

NOMBRE DEL 
--DESTINATARIO 

.-. DE PEDIDO 

_ -~~~=l~DE 
frto. DE PAQUETE 

+-Y TAMAÑO DE LA .... 

• 
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NORMA DE LA 
11
15011 PARA EL MANEJO 

DE CARGA 

(1) ! ~ ( 1) 
'1, 

CUELGUES[ DE AOU1 fAAG1L, MANE.IESE '° USE GANCHOS 
CON CUIDADO • 

f f 
~'''.t. ' ' ' '~ 4 , 4 

A~ 't - ., 
ESTE LADO HACIA MANTENGALO AL[JAOO MANTEN GALO SECO 
ARRIBA DEL CALOR 

+ ~ 
¡-

/ 
-Í<":) 

CENTRO DE GRAVEDAD NO LO RUEDE COLOQUELO AQUI 

* ~ 
MANTENGALO ALEJADO 
DEL fRIO 

FIGURA 2 
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CAPJ:TULO VI: 

6 • RL S&GURO DE CARGA. 

El contrato do seguro de transportes es aquél por medio­
del cual el asegurador, por el pago de unn prima, se comprom~ 
te a indemnizar al asegurado las pérdidas o daños que sufra -

con motivo del cambio de lugar de bienes o efectos muebles en 
cualquier clase de veh!culo o nave. 

La funci6n del seguro de transportes no es la do respon­
der por toda clase de pérdidas y daños, sino exclusivamente -
por pérdidas o daños fortuitos, es decir, que las causas do -
ellas deben hallarse fuera de control del asegurado, por he-­
chos imprevisibles por lo que una p5liza de seguro no dcberá­
cubrir pérdidas o daños que son de antemano inevitables o --­
usuales, resulta.do de la naturaleza de la materia asegurada o 
de las circunstancias normales del viaje. 

6 • 1 • EL CO•CEPTO DE C'OJITRATO DE SECIJ1l0. 

A este efecto diremos que el contrato de seguro es aquel 
por medio del cual un asegurador por el pago de una prima, se 
compromete a indemnizar al asegurado, en forma y medida conv~ 
nidas, las pérdidas incidentales a la transportaci5n de carg& 

6 .1.1. LOS PR.I•CIPALES ELDIEllTOS DEL SECUJH>. 

El ricsgo:Se denomina riesgo a la exposicién de una cosa 
a una eventualidad, es decir, a un evento que se presente de­

una manera imprevisible. 

La pri.a:Quo es la cantidad de dinero que paga el asegu­
rado para que el asegurador asuma la responsabilidad del rie~ 

90. 

La póiiza:Es el documento probatorio de que se ha cele-­
brado un contrato de seguro entre las partes y que contiene -
las cláusulas que regirán o regularán dicho contrato. 

El sinicstro:Sc le denomina asr a la realización del 
riesgo. 
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Dcdociblc:Cantidad de dinero fija que no paga el asegur~ 
dor en caso de siniestro, por quedar así convenido por las -­
partes al celebrar el contrato. 

Indcanizaciúo:Es la cantidad de dinero que recibe el be­
neficiario del seguro al ser compensado en la extensión de la 
pérdida o daño sufrido. 

SubrOCJaci6n:Traslación al asegurador del ejercicio de tE 
dos los derechos y acciones que le corresponden al ascgurado­
contra los terceros que resulten responsables. 

6. 2. LA. l'OLIZA DE TRAllSPORTES. 

Esta póliza ampara los daños que sufran los bienes tran~ 
portados durante su traslado ya sea a bordo de vehículos pro­
piedad del asegurado o del tercero. 

Aunque es posible controlar el seguro desde la frontera­
º puerto de cntrcda hasta el lugar de destino de la República 
Mexicana, es conveniente asegurarlo de origen a destino ya -­
que en el primer caso tendría que levantarse un certificado -
de avcrtas para probar el celado de dicha mercancía en ol mo­
mento de contratar el seguro. Los embarques pueden ser efec­
tuados: 

a) Aéreos. 
b) Terrestres. 
e) Mar!timos. 

Para contratar un seguro de transporte es indisponsable­

conoceri 
Nombre del asegurado. 
Nombres del remitente y destinatario. 
Lugares de origen y destino. 
Tipo de mercanc!a. 
Valor asegurado. 

Medio de transporte. 
Focha probable del seguro. 
Riesgos a cubrir. 
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Al contratar una p5liza se entiende que los bienes qucd~ 
rSn asegurados solamente contra los riesgos ordinarios de --­
tránsito (R.O.T.J, y las cuotas establecidas cubren exclusiv~ 
mente dichos riesgos. 

Si se desea asegurar otros riesgos denominados, ries9os­
especiales, estos deberán especificarse en el texto de la pó­
liza. 

Los riesgos ordinarios de tránsito para embarques tcrrestres­

y aéreos cubren los daños sufridos por las mercancias a causa 
de las siguientes eventualidades: 
a) Incendio y/o rayo 

b) carda de aviones 
e) Autoi9nici5n 
d) EXplosi5n 

eJ Descarrilamiento del transporte 
fJ Coliciones y vuelcos 
91 Hundimiento o rotura de puentes. 

Los riesgos ordinarios de trSnsito para embarques marit! 
mes cubren los daños sufridos por las mercanc!as a causa de -
las siguientes eventualidades: 
a) Incendio y/o rayo 

b) Explosión 
e) Hundimiento o colisión 
d) Pérdida de bultos caldos al mar durante las maniobras do -

carga, trasbordo o descarga. 
el La contribución del asegurado a la avoria gruesa (sacrifi­

cio intensional y razonable en beneficio a la seguridad c~ 

mGnJ. 

Los bienes quedan asegurados desde el momento que le son 

entregados al transportista, durante su traslado y hasta 48 -
horas después de la llegada al lugar de destino o su entrega­

ª destinatario, lo que ocurra primero. 

Riesgos especiales. 
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Io. Robo de bulto por entero. Cubre la falta de entrega de -­
cualquier bulto entero,por extravio o por robo en el que no -

intervenga ni el asegurado ni sus dependientes (excluye fal-­
tante parcial en bultos). 

2o. Robo parcial 
3o. Mojadura 

4o. Contacto con otras cargas. Excluye rotura, raspadura, ra­
jadura, aboyadura y dcspostilladura. 

So. Manchas 

60. Oxidación, raspaduras, aboyaduras y despo~tilladuras. 

7o. Rotura y rajadura. Excluye raspaduras, aboyaduras, dcspo~ 
tilladuras. 

Bo. Mermas o derrames; siempre y cuando ocurra por la rotura­
do envases. 

9o. Todo riesgo. Al contratar éste último se asume la acepta­
ción de la Compañia Aseguradora a cubrir todos los riesgos e~ 
peciales y de bodega a bodega. 

De bodega a bodega significa que los bienes quedan aseg~ 
radas desde su salida de la bodega hasta su desembarco en la­
bodega del consignatario, sin embargo se concede únicamente -
un plazo de 15 días desde la llegada al puerto de destino si­
la bodega final se encuentra en el mismo puerto o de 30 d!as­
s i este se encuentra fuera del puesto de ~csembarque. 

Si el asegurado desea asegurar su mercancía por un peri~ 
do de estad(a superior al mencionado en el párrafo anterior -
deberá notificarlo anticipadamente a la Compañía Aseguradora. 

Es importante destacar que continuarán asegurados los bianes­
si exiotiesc una desviación, cambio de ruta, transbordo o va­
riaciones de viaje por razones concedidas legalmente al port~ 
dor o transportista. (El conocimiento de este hecho 
te del asegurado debe ser notificado de inmediato a 

por par­
la comp~ 

f 
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ñta Aseguradora.) 

Existen tambiún riesgos exclutdos que pueden ser cubier­
tos mediante el convenio expreso: 

de• 

a) Huelgas y alborotos populares. 

b) Guerra, captura, dctensión, confiscación. 

Sin embargo, la Compañia Aseguradora no pagará en caso -

a) Que el asegurado violase alguna ley expedida por aut~ 

ridades nacionales o extranjeras. 

b) Vicio propio (Ejcmplo1 fruta que se hecha a perder). 

el Demora. 

d) Pérdida de mercado, cuarentena, devoluciones. 

e) Desgaste o mermas naturales. 

Cabe señalar las siguientes cláusulas especiales que pu~ 
den incorporarse también a la p6liza.(5 6 l 

1) Cláusula de salvamento: Normalmente cuando existe un si--­

nicstro la Compañia Aseguradora adquiere la propiedad del­

producto dañado salvo que se incluya esta cláusula, la --­

cual le permite al asegurado determinar donde la Compañta­
Aseguradora podrá vender el producto, o que so le quite la 

etiqueta al producto o llegar a un arreglo de compra-venta 

del producto dañado con el fin de no perjudicar la imagen­

que ya ha ganado el producto en el mercado. 

2) Cláusula de -.a.quinaria: Si un bien se daña en una 

paga el precio intrtnseco de 

pieza, la 

dicha Pª!: Compañta de Seguros 

tej sin embargo, si se incluye esta cláusula, la Compañta-

l 56) Ex.i.6t"'11 tnmbié.11 ot.tct-!I. cláu.wla~ e.~p"'ciale.6: 
Sub.io9ac.iih1 c.rt co11t.\a d"' ~i.liale.:., combtt~tión "'·~po11t0:11('.a, de~ompo..!i­

tu'la del 4L!l.t"'ma. de ('.11f.\ianii"'11to, ca11celac.-iún del c.ont'lat1;1 1J cc1tti6,i 

e.ación de dato~. 1 
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Aseguradora deberá pagar el valor Fuociona1 de dicha pieza 
donde incluso se podrá indemnizar por el 100\ del valor 
del producto. 

Las clases de pólizas de carga son: Póliza simplc!·bl)p5-
liza abierta. 

6.2.1, LA POLIZA XllDIVZDUAL. 

ESta es la póliza que se utiliza para asegurar un solo -
cargamento que puede comprender una o varias clases de mercan 
c!as para un sólo y mismo transporte que se determine. 

6.2.2. Ll\ POLIZA ABIERTA. 

Este es el tipo de póliza que el comerciante regular ut! 
liza para asegurar el movimiento cont!nuo de mcrcanc!as de su 
empresa. Consiste en un trato global mediante el cual se con 
vienen de antemano las condiciones del seguro para las impor­
taciones y exportaciones, que efectuará el asegurado de to-­
das sus mercancías. 

Estas pólizas tienen la ventaja para el embarcador aseg~ 
rada que las condiciones para sus seguros están establccidas­
dc modo permanente y de que no pierde el tiempo en consultae­
y negociaciones con la aseguradora cada vez que va a transpoE 
tar. 

Además, las primas son mas favorables por el mayor vela­
men y mejor equilibrio que presenta para el asegurador, las -
cuáles serán pagadas no para cada transporte o cada aviso o -
declaración, sino de manera quincenal o mensual, según se con 

venga. 

En esta póliza el asegurado tiene la obligación de dccl~ 
rar todos los embarques antes de su env!o, con la penalidad -
de que los transportes que por una u otra razón hayan sido d~ 
clarados con toda oportunidad, se considerarán como no cubic~ 

1511 Cenec..ida tamb.ié11 e.eme e~peci~.ica e ind.iv.iduat. 
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tos por la póliza. 

En el comercio internacional, uno de los medios princip~ 
les de pago o financiación(S~ 1mejor dicho, es el que se efec­

túa por medio del crédito documcntario,por el cual el banco -

acreditante cubre el precio de la operación al vendedor con-­

tra entrega de ciertos documentos, entre los cuales debe fig~ 

rar la póliza de seguro. 

Esto se debe a que cuando se solicita a un banco un cré­

dito para la importación de mercancl'.as, el banco al conceder­
lo tendr5 como garantl'.a del pago,un derecho sobre las mercan­

cl'.as, por lo que el mismo banco debe proveer el caso de que -
estas puedan desaparecer por cualquier percance una vez faci­

litando el crédito. De aqul'. que el banco se protegerS con la 

indeminización que recibe del seguro, si es que lo hay, por -

lo que esto es precisamente lo que el banco exige antes de -­

otorgar cualquier crédito, que exista una póliza de seguro. 

Sin embargo, como la mayorl'.a de los seguros de transpor­

te se cfuctúan en la actualidad mediante pólizas abiertas, no 

es posible para ol asegurador prestar toda la póliza abierta­

para probar solamente el seguro de un transporte individual -

y ni tampoco dicha póliza probaria el seguro de un transporte 

individual. 

Por lo que aquI se tiene que operar con el Certificado -

de Seguro que como su nombre lo indicn, c~rtifica que una me~ 
canc!a determinada ha sido asegurada por un determinado valor 

en determinadas condiciones y parn un determinado transporte. 

6. 2. 3. EL PROCE:DIKIE!ri."TO ES CASO DE SINIESTRO, 

El asegurado deberá de actuar de inmediato en defensa y­

protección de los bienes entablando reclamación o juicio en -

su caso y viajando si fuese necesario para hacer las gestio-­

nes qua salvcguarden la recuperación. 

\SA J 1NfRA : Cob11a11:!a IJ C11.édito-!> Jntc.1111ac-C:onafc..~. 
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Los gastos que por este concepto erogue el asegurado se­

r&n pa9ados por la Campañ!a siempre y cuando éstos guarden -­

una relación 16gica con el monto del daño. 

Aviso: El asegurado debe dar aviso a la Compañia inmedi~ 

tamentc que el siniestro sea de su conocimiento. 

Recla..-ci6n a portadOrcs:El asequrado debe reclamar por­

escrito dentro del término que fije el conocimiento de embar­

que y no deberá darse por recibido de los bienes sin la co--­

rrespondiente reserva. 

Certificado de avcría:El ase9urado dcberS solicitar den­
tro de los 4 d!ae h5biles siguientes al momento en que este -

conozca el siniestro, que se levante un certificado de ave--­

r!as, lo cual de.be efectuarse por un agente deLoyd'n.o porel­

comisario del lugnr o por la máxima autoridad. 

RC!clamación: 

Dantro de los 60 dt.:is si9uientcs a la fecha del aviso~ el 

asegurado deba reclamar por escrito a l.:i Cornpañ!a anexando 

los siguientes documentos: 

aJ Copia certificada de la protesta del Capit~n del buque en 

su caso. 

b' Copia certificada de avertas. 

e) Facturas y documentos probatorios dc la mcrcancta y do los 

gastos incurridos. 

di Copia del conoci&lento do emdNtrqoe. 

e) Copia de su carta reclamaci6n a porteadores y la conteata­

ci6n de estos si la hubiera. 
f) su declaración de todos los neguros en vigor sobre los mi~ 

moa bienes. 

6. 2. 4. LAS Rt:CL1'JIACIOa.ES. 

Cuando con motivo del contrato de seguro un asegurado -­

tiene discrepancias o conflictos con la actitud que asume una 

' 
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instituc16n aseguradora, podr5 ocurrir en queja ante la Comi­
sión Nacional Bancaria y de Seguros que es un organismo des-­

centralizado del Gobierno encargado, entre otras funciones, -
de vigilar la observancia y cumplimiento de las leyes y regl~ 
mentes correspondientes en relación a la materia de seguros. 

Una vez presentada la queja o reclamación ante la Comi-­
si6n Nacional Bancaria y de seguros, este organismo de inme-­
diato solicita un informe a la compañia aseguradora señalada­
como responsable, con lo que se inicia la fase administrativa 
del procedimiento. Este informe solicitado deberS ser rendi­
do en el término de cinco dias. 

Al recibir el informe, la Comisión citará a las partes a 

una junta en la que se les exhortará a conciliar sus intere-­
ses y si esto no fuera posible, se les explicará que de una -
manera voluntaria y de común acuerdo pueden designar a la Co­
misión que so constituya un árbitro. En este último caso el­
compromiso arbitral se harS constar en acta que se levanta en 
la misma junta. 

6.2.4,1. LA VIA CO•CILIADORA. 
Una vez acordado por las partes su sometimiento al arbi­

traje de la Compañ!a Nacional Bancaria y de Seguros, esta gi­
ra un oficio a la parte reclamante (asegurado), acompañando -
copia del informe que rindió la aseguradora y cite a ambas -­
partos para que comparezcan ante la Subdirección Jur!dica en­
materia de seguros en un d!a y hora fijados. 

En el momento en que se lleva a cabo esta audiencia, sc­
dice que las partes están en la fase conciliadora, tratando -
de llegar a un acuerdo. En caso de que no se llegue a ningún 
convenio, entonces ésto dará lugar a la apertura del procedi­

miento arbitral. 

Proccdi.a.icnto Arbitra1. 

Este procedimiento tiene la gran ventaja de que consta -

' 
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de una sola instancia y sigue la forma del juicio ordinario -

mercantil por lo que es regulado por el Código de Comercio y­
supletoriamente por el Código de Procedimientos Civiles en el 
Distrito Federal. 

Aqur, el término para la presentación de la demanda, es­
de cinco a treinta dias hSbiles y para la contestación tam--­
bién el mismo. Para el per!odo de ofrecimiento y desahogo do 
pruebas se señala casi siempre el do cuarenta dias hábiles y­
para el periodo de alegatos de cinco a diez dias. 

Una vez entregado el expediente, la Comisión se avoca a­
su estudio y resuelve la reclamación mediante un laudo que 
oportunamente se dicta. Este laudo arbitral no admite mas r~ 
curso o medio de defensa que el juicio de amparo, 

En el caso de que se llegue a condenar como responsable­
ª la aseguradora, esta tendrá un plazo de quince dias hábiles 
para cumplir con el laudo y si no efectuase el pago dentro de 
este período, la Comisión ejecutará su resolución disponiendo 
de las inversiones de las reservas técnicas de la asegurador~ 

6,2,4.2 LA VIA JUDICll.L, 

Si alguna de las partes no estuviere de acuerdo en desis 
nar arbitro a la Comisión, podrá ocurrir desde luego a los -­
tribunales competentes, quienes no darán entrada a demanda al 
guna si el demandante no demuestra haber agotado el procedi-­
miento administrativo conciliatorio en la citada Comisión. 

Todas las acciones que so deriven de un contrato de seg~ 
ro prescribirán en dos años, contados a partir de la fecha -­

del acontecimiento que les dió origen. 

Una vez substanciado el procedimiento en los tribunales­
competentea, el juoz de autos comunica a la secrotar!a de Ha­
cienda y Crédito Pühlico la sentencia ejecutoria qua se dictó 
en el juicio y la secretarra al recibir la notificación requo 

1 
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rir& a la instituci5n aseguradora, si hubiere sido condenada­
para que compruebe dentro de las 72 horas haber pagado las -­
prestaciones a que hubiere sido condenada. 
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CAP.ITULO v.t.l 

7 • LOS COKCEPTOS BAS.ICOS SOBRE JIEGOC.IAC.IO• Ell COllERC.10 .lmTER­

llAC.IOllAL. 

Una negociación es un proceso llevado a cabo por dos ó -

más partes. En comercio e~torior una parte se denomina coa-­

prador o dcaandantc y la otra vendedor y ofexcn~c. Ese proce­

so presenta caracteristicas más o menos universales de fondo, 

modificándose solamente aspectos de forma, dependiendo de las 

caracteristicas del comprador y vendedor, la naturaleza del -

producto siendo negociado y de las circunstancias en que se -
negocia, 

Comprador 

t 
Input 

(Información) 

Esquema de Negociación 
(Resultado de Negociación) 

Vendedor 

t 
Input 

(Información) 

Para el análisis es interesante desagregar los componen­

tes del esquema: 

7.1, EL PKOCESO DE llEGOCZACIO•. 

Toda negociación implica un proceso de aproximaciones s~ 

cesivas al punto de convergencia de intereses en que conclui­

rá. Ese punto quedará en alguno do los !Imites minimos que a! 

guna de las partes puede aceptar o bien en algún punto inter­

medio, de otra manera la negociación no podrg terminar en una 

transación efectiva. 

Ese resultado - el punto do convergencia - dependerá del po­

der y capacidad de negociación de las partes. 

Como inicio de negociación es interesante conocer cuál -

es el !Imite real y percibido por las partes en cada una de -

las dimensiones de la negociación, inclusive cuál es la impo~ 

• 
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tancia relativa de cada dimensi6n. También hay que ser objot! 

vos acerca del valor esperado do la negociación. 

Si los valores esperados por ambas partes difieren sena! 

blemonto1 pos!blemente la negociación no concluye muy fácil-­

mente en favor de una de las partes. 

Se pueden presentar los siguientes casos: 

"Costo Espacio • Conceder "Precio 
del del 

producto" morcado• 
Caso 1' 

A EIB) E(A) B 

Espacio de Negociación 

AquI el valor esperado de A o E(A) se encuentra distante 

del valor esperado de B o ECBI do manera que ambos deberán hA 
cer concesiones para llegar al punto de convergencia. La diA 

tancia que separa E(A) de EIB) se llama espacio de conceder;­

cuando mayor es el valor relativo de ese espacio más dif!cil­

llegar a un punto de solución. La distancia entre A y B se -

llama cupacio de ncgociaci6n y marca los !Imites del procesa­

do negociación. Es muy probable que A comience con una ofer­

ta ubicada a la derecha de E(AJ y n comience con una contra-­

oferta situada a la izquierda de E{B) y de ahI comienza el r~ 

gateo que admitirá por aproximaciones sucesivao una posición­

cercana a EIAJ y EIBJ,despue§ de esos pun~os las concesiones­

mGtuas son más dificiles. 

caso 2: 
A EIAl•E(DJ B 

Aqu! EIA)•E(B) desapareciendo el espacio a conceder la 

negociación será más fácil que en el Caso No. l. • 



- 121 -

Espacio a 2anar 

Case J: 
A E(AJ E(B) B . 

En este caso E(AJ y E(B) se encuentran en una posici6n -
limitada para las posibilidadeu reales del punto de convergen 
cia, de manera que la distancia E(A) EIBI es realmente un es­
pacio a ganar,pues A podrá mover EIAI fácilmente hacia la de­
recha y 8 podrá mover E(B) fácilmente a la izquierda. Si una 
parte puede conocer el valor esperado del otro, podrá sacer -
una gran Ventaja. 

Los limites constituyen puntos extremos reales o pcrcib! 
dos por las partes. Estos limites están representados por los 
costos de las partes, condiciones y oportunidades del mercado 
capacidad de producci6n, etc. 

Por razones de insuficiencia de informaci6n contable so­
bre costos o por criterios de costos disimiles, por falta de­

información de mercados o producción puede haber una diferen­
cia entre lo que seria el !Imite real de nc9ociaci5n y el !I­
mite percibido. 

Con relación a les !Imites se puede presentar: 

Ej. A a'. •'' 
A !Imite real de A 
A1 • !Imite percibido por el negociador A. 
A11 • limite de A percibido por el negociador B. 

B !Imite real de e. 
e 1 • limite percibido por el negociador B. 
e 11 m límite de B percibido por A. 

B 

' 
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Espacios"de Ne9ociaci6n 

Espacio 
No nego 
ciable7 

Espacio de 
Negocia--­
ci6n Impro 
bable. -

Espacio Negocia­
ble (a ganar o -
conceder) 

Espacio de 
Negocia--­
ci6n Impro 
bable. -

Espacio­
no Nego­
cia.ble. 

o A E(AJ E (8) • o 

Espacio Negoci~ci6n 

Espacio Completo 

Ast tendremos los siguientes conceptos: 
1.- Las distancias OA A y 08 B es el espacio no negociable­

y representan los puntos del espacio completo que están -
entre el origen y el limite real. Por consiguiente nin-­
gUn negociador racional puede aceptar una soluci6n en eso 
espacio. 

2.- Las distancias A E(AJ/E(BJ y B E(B)/EIAJ es el espacio-­
de negociaci6n improbable y representan los puntos del e~ 
pacio completo entre el ltmite real y el valor esperado -

:mSs pr6ximo. AsI A EIAI oignificarS que estamos en pre--
sencia de un espacio a ganar y difici!mente se negociará­
ª la izquierda de E(BJ, Lo mejor que puede acontecer para 

Bes que la solución quede en EIBJ. El mismo análisis -­
equivale para el otro extremo. 

J.- La distancia ECBI es el espacio a conceder significando -
que las partes para llegar a una solución tiene que acep­

tar un punto a la derecha de E(B) y a la izquierda dc·--­
E (A) o sea tienen que hacer concesiones. En cada extremo 

la solución qucdarta en ECB) ó en E(A) original. 

4.- La distancia ECAJ es el espacio a ganar pues ambas partes 
1 



- 123 -

pueden moverse hacia una posición mejor que aquella espe­
perada. También en el caso extremo la solución puede be­
neficiar completamente a una de las partes. El espacio a 
ganar y el espacio a conceder puede no existir cuando --­
E( A)• E(B). 

S.- La distancia OA 00 se denomina espacio completo y corres­
ponde a todos los puntos del eje desde ambos or!genes. 

Como se puede observar un elemento vital para una bucna­
negociación consiste en conocer apropiadamente. 
al el l!mite real de adversario. 
bl el l!mite percibido por el adversario. 
el nuestro límite real. 

di Valor esperado por el adversario. 
el valor esperado por nosotros. 

Es interesante recalcar que este proceso es un esquema -

mental con el cual normalmente razona el negociador. A medi­
da que aumenta el valor de la negociación para una de las PªK 
ten o para ambas, m&s se justifica recolectar información que 
le permita al negociador identificar y evaluar los conceptos­
básicos. cuando el valor de la negociación disminuye, puede­
suplantarse la información emp!rica por aspectos intuitivos -
del negociador. En 
sis costo-beneficio 

este caso no se justificar!a en un análi­
pagar por información adicional p~ra eli-

minar incertidumbre o testar hipótesis intuitivas sobre los -
aspectos bSsicos de la negociación. 

Con relación a los movimientos sobre el eje del esqur.ma­
de negociación, es particularmente interesante un análisis s2 
bre el sector denominado espacio a conceder que pasa a ser la 
zona de regateo. 

Se puede proponer ln existencia de una Laaci6n de rega-­

teo que tendria cierta universalidnd y que mostrarla el com-­
portamiento típico de las partes de un proceso de regateo. 

Funci6n de lill?gatco 
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Ofertas Secuenciales 

Suponiendo qua se est~ negociando el precio de la posi-­
ble transacci6n veremos que las concesiones que se hagan en -
propuestas sucesivas serán cada vez menores hasta que se aprB 
ximen al punto de intersección. 

7 .. 2. LAS CARACTERISTICAS DE LOS SEGOCIJUJORES. 

AquI se podria enumerar las siguientes posibilidades: 

1.- Negociación del gobierno en órganos multilaterales 
de comercio. Ej. Gatt, UNCTA0 1 ALADT, CEE, Etc. 

2.- Negociación del gobierno en reuniones bilaterales. 
Ej. Acuerdos comerciales entre paises como los firm~ 
dos entre Argentina/Chile y Brasil/Pera. 

J.- Negociación de una misión comercial (generalmente 
mixta 1 con una entidad de clase privada o pGblica ó 

bien con una agencia do gobierno. 

4.- Negociación gobierno Organismos Sectoriales multila­
terales. Ej. Industria Pctroquimica en Amarica Lat! 
na. 

s.- Negociación en el seno de organismos privados de el~ 
se. Ej. Cámara Brasil-E.E.U.U. de comercio, Consejo­
Empresarial Brasil-E.E.u.u. 
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6.- Negociaci5n Bilateral Especial. 
a) Empresa-empresa 
bJ Empresa-agencia compra-venta gobierno 

En este Gltimo caso la empresa puede ser productora-ex-­
portadora/importadora, agente de compras, agente de ventas, -
trading co., Consorcio de exportaci6n, cooperativa, distribu! 
dor, empresa industrial, consumidor final, cadena mayorista o 
minorista. 

7 • J • U>S ELEllEllTOS A •EGOCJ.A8, 

l, Precio 

2. Tiempo de entrega 
J, Punto de entrega 
4. Financia~iento 6 forma de pago 
S, Calidad del producto 
6. cantidad de operaci5n 
7, Forma entrega 
B. Garant!as 
9. Servicio post-venta Craparaciones, partes) 

10. Apoyo promocional 
11. Exclusividad mercado 6 preferencia 
12, Uso marca 
13. Modificnci6n 6 adccuaci6n producto 
14. Compromisos futuros de ventas 
15. Forma de distribuci5n 

1 • 4 LOS llECAllISllOS PARA AUllEllTAR LA CAPACIDAD llBGOCIADOU. 

1.- La habilidad negociadora es un atributo de un indiv! 
duo o un equipo negociador. Esa habilidad se desa-­
rrolla bSsicamente con la práctica de ejecutar oper~ 
clones reales 6 bien a través de un proceso formal -
de entrenamiento que puede incluir ejercicios prSct! 
ces en operaciones idealizadas, aracbalr canea 6 --­
bien práctica complementaria en operaciones reales. 

Hay aspectos de personalidad que influyen en la babi 
1 
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lidad negociadora por la que se presume que hay per­
sonas que tendrian ventajas o desventajas naturales­
para negociar. En el caso de trabajo de equipo, la­
habilidad para dividir funciones, para selección de­
liderazgo, coordinación de miembros y similares son­
dimensiones importantes de la habilidad negociadora. 
La dinámica de grupo es aquI un auxiliar importante­
para el desarrollo de ésta capacidad. 

2.- El poder de negociación se manifiesta por la capaci­
dad de influenciar y condicionar en cierta medida 
las operaciones y movilidad de la contraparte. 

La dimensión tamaño es importante en todo el proceso 
de influencias. A través de mecanismos de agrega-­
ci5n como ALADI, Pacto Andino, MCC, y CARIFTA serra­
posible mejorar la dimensión negociadora con bloques 
exteriores y además se abren opciones prefercncialos 
que eliminan dependencia de un par de mercados. 

A nivel de paises la organización de la oferta, gen~ 
ralmente atomizada, por medio do consorcios de cxpo~ 
taci5n, cooperativas de producción-comercialización, 
agencias del gobierno que atienden la exportación de 
productos específicos, etc., se puede reforzar tam--­
bién el poder de negociación. 

J.- Los niveles de información necesarios para la ejecu­
ción eficiente de un proceso de negociación se pue-­
den conseguir a través de un banco de datos sobre c~ 
mercio exterior, organizado por oficinas del gobier­
no 6 entidades de clase del sector empresarial; sis­
tema de agregados comerciales y agencias bancarias -

en el exterior; estudios oepecificos encomendados -­
por las empresas exportadoras-importadoras; integra­
ción vertical hacia adelante en el caso del vendedor 
o hacia atrás en el caso del comprador. Esto Último 

• 
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punto es sumamente importante, porque también refuo~ 
za el poder de negociación. Un acceso directo a las 
fuentes de oferta y demanda permite un conocimiento­
mayor sobre la situación básica de la contraparte. 
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CAPITULO VIII 

8. LOS ELEKEBTOS ESEJICIALES DE LOS COli'TRATOS DE COKPRA VEJITA­

IlttERJllCIOJIAL. 

Al contrato se le define como un acuerdo de voluntades -

de dos o más personas, para crear o transferir derechos y --­
obligaciones y pertenece, como una especie, al género de los­
convenios cuyo concepto es más amplio ya que son también un -
acuerdo o voluntades entre personas, pero lo mismo sirven pa­
ra crear o transferir que para modificar o extinguir esos de­
rechos y obligaciones. 

Existe una diversidad de contratos que aceptan variadas­

denominaciones según el objeto que persigan, sin embargo, tan 
to por su función jurtdica como por su funci6n econ6mica, el­
de compra-venta, reúne indiscutiblemente la mayor importancia 
ya que por su función traslativa de la propiedad constituye -
la principal para la forma la adquisición y circulación de -­
los bienes. 

La legislación civil mexicana determina que el contrato­
de compra-venta se perfecciona cuando uno de los contrayentes 
se obliga a· transferir la propiedad de una cosa o de un dere­
cho y el otro se obliga a pagar por ellos un precio cierto en 
dinero, otorgándose a esta el carácter de mercantil, cuando -
se efectGe con propósitos de especulación y tráfico comerciaL 

Como todos los contratos, en la compraventa participan -
dos tipos de elementos, esenciales y de validez. Los elemen­
tos esenciales son aquellos sin los cuales el contrato no pu~ 
de existir y se forman por el consentimiento, o sea, el acueE 
do de voluntades para transferir, un bien mediante el pago de 
un precio y por el objeto que este caso, es la transmisión de 

un derecho de propiedades. 

Los elementos de validez son la capacidad Jurídica de -­
las personas para contratar y la rora.a, o sea los requisitos-
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externos que adoptan los actos juridicos. De tal manera, no­

existe compraventa si no se reOnen los requisitos esenciales1 
sin embargo, siendo un contrato consensual, es decir que no -
requiere de formalidades yse perfecciona por el simple consen 
timicnto, la forma Gnicamente es exigible para preservar la -
seguridad juridica del los contratantes y evitar que los der~ 
chos y las obligaciones se desvanezcan en un simple acuerdo -
verbal. 

Para ejemplificar los anteriores, basta señalar que en -
las compra-ventas internacionales son igualmente existentes y 
válidos los contratos que se celebran por teléfono, lo que en 
si no es sino un acuerdo verbal, como aquellos que se reali-­
zan por correspondencia, telegrama, telex o cualesquiera otro 
medio de comunicación escrita hasta alcanzar una forma más -­
acabada en la que el vendedor y comprador firman un documento 
conocido como contrato escrito, 

No obstante, sin descartar las distintas formalidades, -
en presentación nos referimos Gnicamente al contrato escrito, 
siguiendo principalmente al principio de seguridad juridica -
y porque para el exportador, si se toman en cuenta las múlti­
ples responsabilidades que derivan de una negociaci6n, siem-­
pre será m5s conveniente contar con un instrumento en el que­
se precisen y hagan constar los derechos y obligaciones que -
adquieren vendedor y comprador, 

Para mayor claridad es conveniente que el contrato quede 
dividido en tres capitulos: el preáabulo, en el que se espec! 
fica el nombre del contrato, en este caso la ca.pravcntaf el­

nombrc de las partes, asr como la alusión a la desig~ación -­
que en lo sucesivo se les dará como la compradora y la vende­

dora. 

El capitulo segundo denominado declaraciones contcndrá,­

los datos de ln constitución legal de la empresa si se trata­
do personas jur!dicas o la mención de que actúan por su pro--

1 
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pio derecho cuando intervienen personas físicas1 y,la capaci­

dad de las partes para contratar y las actividades comercia-­

les o productivas a las que cada una de ellas se dedica. 

Finalmente, el más importante es el apartado relativo a­

las clSusulasf en el quedarán comprendidos el alcance de las­

obligaciones y la naturaleza de los derechos de cada uno de -

los contratantes1 por ello, este capttulo con toda claridad -

y precisi5n deberá contener las estipulaciones siquientes: 

1.- La obliqación de la vendedora de enajenar y de la 

compradora de adquirir una mercancía determinada en­

su naturaleza y características. 

2.- El precio de los productos objeto del contrato, est~ 

blecicndo una perfecta equivalente entre las unida-­

des monetarias y las unidad~s de mercancia; precisan 
do en su caso, la moneda extranjera en la que se co­

tice la operación y el valor global de esta y adeculin 
dolo al término comercia1< 591 que se convenga. -

J.- La posibilidad de renegociar el precio, principalmen 

te en los productndos <lgropecuarios y en aquéllos -­

que se encuentran sujetos a las variaciones del mer­

cado internacional. 

4.- Las condiciones y forma de pago1 siendo osta de pri­

mordial importancia, se recomien~a como el medio m&s 

seguro, la carta de Crédito Conf.iraada e l~voc .. ble. 

s.- La entrega y envío de la mercancía, debiendo determ! 

narse la fecha y el lugar en los que se efectuar&, -

indicando si se aceptan entregas o embarque parcia-­

les. 

6.- El Certificado de calidad : Este documento puede --­

adoptar distintas modalidades; El mecanismo para ob­

tener un Certificado en el que la verificación la 

'1"<"•"'"1-Su=P"'"ª'"""""c"o"'r"E ~Ms. 
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afectGa un representante de la Compradora, o puede -
convenirse qua sea expedido por un laboratorio o InA 
tituci6n de verificación previamente reconocido y -­

aceptado por los contratantes. 

7,- E1 ccrtiricado de origen, precisando que la obliga-­

ción de obtenerlo de las autoridades competentes, cg 
rresponde a la vendedora, corriendo su costo y los -
riesgos a cargo de la Compradora. 

S.- El empaque y embalaje de la mercanc!a, esto as, ni -
se har5 en cajas de cartón, madera, sacos a granel,­

º en cualquiera otra forma. 
Cuando el producto se cnv!e en envases de valor, con 
viene especificar si estos ser5n devueltos en cuyo -
caso su costo correrá a cargo del exportador, o bien 
el valor de los mismos podrá ser aumentado al precio 

de la mercancia. 

9.- Las posibles causas de rescisión por incumplimiento­
de alguna de las partes a las obligaciones centrar-­

das. 

10.- Las causas de fuerza aayor qua puedan dar origen al­
no cumplimiento de la obligación sin que la respons~ 
bilidad sea imputable a ninguna de las partes. 

11.- La determinación da si las partes podrá o no cedar,­
total o parcialmente, los derechos y obligaciones 
derivados de la relación contractual. 

12.- La designación de la le9islación que será aplicable­
para la interpretación y cumplimiento del contrato. 

13.- La forma en que se resolverán las controversias que­
se originen por el incumplimiento o la interpreta--­
ción de los términos del contrato. Para este efecto 
se recomienda el procedimiento arbitral por su agil! 

' 
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dad para solucionar otros conflictos, sugiriéndose -
designar como Organo Arbitral a la Comisión para la­
Protccción de Comercio Exterior de México(COMPROMEX) 

asimilada al BANCOMEXT de acuerdo con su Ley Orgtini-
ca. 

14.- Finalmente, deben precisarse los domicilios de las -
partes y el reconocimiento de la personalidad de los 
comparecientes, previa la entrega de los documentos­

notariales que acrediten la existencia legal de la -
empresa, cuando se trata de personas morales y que -
perfectamente podrSn quedar agregados al contrato. 
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COKCLOSIORES 

A lo largo del trabajo se han destataco los tópicos que -
cualquier exportador real o potencial debe conocer con el obj~ 

to de entender los diferentes mecanismos que intervienen en la 
colocación de productos en los mercados internacionales de lo­
cual desprendemos las siguientes afirmacioneo: 

11 El éxito en la actividad exportadora radica en cuatro fact2 
res fundamentales: 

al Precio 
bl calidad 
el servicio 
di Financiamiento. 

21 Las empresas ~cben de prepararse para competir en los mer­
cados internacionales. 

31 El exportador real ó potencial debe de hacer una investig~ 
ción de mercado que le señale en cual de ellos obtiene ma­
yores beneficios. 

4) La exportación debe ser una actividad continua para lo --­
cual las empresas deben pensar en la mejor organización a~ 
ministrativa que facilite la adecuada planeación de dicha­
actividad. 

51 Es fundamental.el seleccionar el meca~ismo de pago que ga­
rantice mayor seguridad y rapidez. 

6) El debido conocimiento de los términos.internacionales de­

comercio lee evtiarS incurrir en costos que surjan a cons~ 

cuencia de la interpretación errónea de los contratos que­
celebren internacionalmente. 

71 La selección del transporte y seguro adecuado para el tipo 
de producto. asl como el estudio de sus costos, serán un -
elemento que permita colocar loe productos con toda oport~ 
nidad subrayando la seriedad de la empresa. 

Bt No menos importantes es el determinar el tipo de envase y -
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embalaje que le de seguridad al producto en su tránsito al 
exterior donde la empresa debe manejar el correcto marcado 

con objeto de evitar el cxtrav!o de las cajas o incluso r~ 
trasos que puedan causar que los productos salgan del mer­
cado por falta de puntualidad en las entregas. 

9) Las empresas deben de manejar los puntos cr!ticos de las -

negociaciones internacionales as! como responder adecuada­
mente ante algún cambio que pueda ser sugerido en la nego­
ciación. l 60) 

160) E~ .inrpo~tante. que laó e.mp~C.ócló ól?.pan la cót~uctu~a de. coótoó e.n la -
expo~tac.é.ón, de tal mane~a que e.11 ca~o de. que. e.l cl.é.e.nte. le p.i.da al­
guna va~iac.c'.ón, ~e.óponda e.n 6o~ma inmediata, con.6ol.i.dando .fa .únáge.n­

de. e.mp~eócl e¿.i.cie.n.te y ~e.ópon-6able. 
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1 • COXCEPTOS BASICOS. 

En toda transacción de exportación los elementos de cr~­
di tos financieros están entrelazados en forma inextricable y­
para tener éxito en el sector de la exportación es indispen­
sable que cada exportador comprenda que estos factores, la c2 
rrelación que existe entre ellos y conozca la forma de eva--­

luarlos y de relacionarlos con una situación determinada. De~ 

de el punto de vista del banquero, estos términos pueden def! 
nirse en relación con el comercio de exportación, de la mane­
ra siguientei 

Crédito. 

"El consentimiento de un vendedor de mercancras en aceptar el 
pago por el comprador al cabo de un plazo estipulado, después 

del embarque o de la entrega efectiva de las merca11cI11s". 

Financiación. 

"La prestación de ayuda financiera, ya sea al vendedor o al -
comprador, por una fuente externa, tal como un banco, por un­
pcrtodo durante el cual las mercancías están en tránsito y -­
por cualquier período adicional en que se convenga para hacer 
frente 11 circunstancias especiales". 

El crédito es inherente, hasta cierto punto, a cada ven­
ta de exportación, a menos que el vendedor se halle en la si­
tuación afortunada pero poco frecuente de haber recibido el -
pago antes del embarque. Por consiguiente, la primera cues--­
tión que invariablemente se le plantea a un exportador, antes 
de firmar un acuerdo con un comprador extranjero, es la del -
créditoi ha de decir por qué suma, por cuánto tiempo y de qué 
manera protegerá sus intereses relativos a sus ventas al ext~ 

rior. Para quo el exportador pueda tomar una decisión acert~ 
da al respecto es indispensable que esté al corriente do los­

diferentes métodos de financiación comercial Y que conozca el 

' 
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mecanismo, las modalidades de protección y los consiguientes­
riesgos. Los métodos de financiación se han ido desarrollan­
do y perfeccionando durante los Gltimos siglos y en ellos se­
fundan actualmente casi todas las transacciones de comercio -
internacional. La elección por el exportador, entre los dis­
tintos métodos aplicables depende principalmente de consider~ 
cienes relativas al crédito. 

Hay cinco métodos principales de financiación que se em­
plean hoy en d!a con mayor o menor frecuenciai 

a) Pago al contado, ya sea al confirmarse el pedido o cuando­
las mercancías están listas para su embarque. 

bl Cuenta corriente. 

el Embarque en consignación. 

di Letra de cambio (giro) documentaria. 

e) Carta de crédito documentaria. 

1. 1 • EL PACO AL COllTADO. 

Este procedimiento de pago al contado antes del embarque 

no merece, en realidad, la pena de ser examinado a fondo pue~ 
to que hoy en d!a son poco frecuentes las operaciones de esta 
clase. En efecto, scria excepcional el caso de un exportador 
tan afortunado que pudiera exigir y lograra recibir el pago -
de estas condiciones en los actuales mercados compradores. Ln 
financiación mediante este método está a cargo del comprador­
a de una fuente externa por cuenta del comprador. 

1. 2, tA CUEJITA CORRI.ESTE', 

La cuenta corriente se limita, en gen~r~l. a los casos -
en que existe una relación entre el vendedor y el comprador,­
cuando el exportador y el importador extranjero han hecho jurr 
tos, por mucho tiempo, negocios Cavoracles para ambos y no r! 

gen restricciones de cambio que puedan complicar las oper11ci2 
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nes. las ventas en cuenta corriente se liquidan, generalmente 

a base de estados de cuentas pcri5dicos, por carta o cablegr~ 
ma y por intermedio de un banco. 

El exportador se encarga de la financiaci5n y es eviden­
te que debe contar con suficiente capacidad financiera o con­
crédito suficiente para financiur la operación en el extranj~ 
ro con sus propios recursos. Por lo demSs, el procedimiento-
presenta pocos problemas. No obstante, tiene el inconvenien­
te de que si el comprador no paga, no se cuenta con ninguna -
letra de cambio que sirva de prueba de la deuda. 

1.3 LA COBSIGIU\CIO•-

El embarque en consignaci5n tiene mucho en comGn con la-
expedici5n a cuenta corriente. En substancia la consignaci6n 
consisto en que el exportador conserva la propiedad de la me~ 
cancta y conviene en que el pago no se exigirá hasta que ésta 
haya sido vendida en ~l pais de importación. El método tiene 
la ventaja de que el producto se coloca efectivamente en el -
mercado extranjero sin que el exportador pierda su derecho de 
propiedad, pero también supone un riesgo considerable. Mien-­
tras no se venden las mercancías, el consignatario puede de-­
volverlas en cualquier momento, sin ninguna responsabilidad y 
por cuenta del vendedor. Además, puede resultar dif!cil ascg~ 
rarse de que el consignatario cumple fielmente las condicio-­
nes del acuerdo de consignaci6n. Puede ocurrir que las mer-­
cancias del exportador se acumulen en el extranjero en canti­
dades excesivas, fuera de su control y sujetas a riesgos pol! 
tices, fluctuaciones de cambio y perturbaciones climáticas. -
En este procedimiento de financiación tampoco interviene la -
letra de cambio, lo que va en perjuicio del vendedor en caso­
de falta de pago. Por lo tanto, los embarques en consigna--­
ci5n solamente deberian hacerse cuando el exportador ha pre-­

visto en debida forma los riesgos del crédito y de otra clase 
que la operaci6n supone y debería limitarse sin duda a los pa­

íses de situnci6n estable y a los casos en que el consignata-
f 
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ria ha dado pruebas, por su actuación anterior, de que es un­
agcntc seguro y digno de confianza. La financiación en con-­
signación corre enteramente a cargo del exportador. 

1. 4 lAS LET.11.AS DOCUllEXTMJAS. 

Uno de las mútodas que se aplican con mayor frecuencia -
en el comercia de exportación es el de la letra a gira dacu-­
mentarias. En suma, este tipo de transacción consiste en que 
el exportador, después de haber consierado los riesgos relat! 
vos al crédito, consiente en embarcar las mercancias antes -­
del pago, pero no permite qua el comprador tome posesión de -
ellas antes de que se haya asegurado el pago o de que se haya 
establecida debidamente la obligación de pago contraida por -

el comprador. 

Este sistema exige que el exportador libre una letra de­
cambio contra el comprador, pagadera a la vista en los casas­

en que no se haya concedido crédito comercial o pagadera en -
una !echa fija, determinada en función de los términos del -­
crédito. El exportador entrega entonces la letra a su banco, 
junto con los documentos que amparan la mcrcanciat éstos gen~ 
ralmentc comprenden las facturas comerciales y de aduanas, la 
póliza o certificado do seguro maritimo y una serie completa­
do conocimientos de embarque. Los documentos de seguro y los 
conocimientos de embarque se extienden generalmente en forma­
negociable, es decir, a favor del expedid~r o a su orden y -­

son endosados por éste en blanco. Estas series de documentos 
se llaman generalmente cobranzas, y se identifican con las l~ 
tras: o.O.P. (documenta on payment), o sea documentos contra­
pago cuando han de entregarse al comprador al hacerse efecti­
vo el pago, o bien con las letras: o.a.A. (documenta on acce~ 
tance), documentos contra aceptación, cuando so han de entre­
gar al comprador al aceptar éste la letra, es decir, al estam 
par su firma cruzada con la cual acepta la obligación que la­

letra representa. 

Estas cobranzas se presentan al comprador para su pago e 
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accptaci6n se9Gn corresponda, por medio de un corresponsal -­
del banco en el pats del comprador. En una letra a la vista­
el comprador recibe los documentos que le permiten reclamar -
las mercanctas en las aduanas, contra el pago de la cantidad­
debida. Este pago se envta al banco del exportador para que­
se le acredite en su cuenta. Cuando se emplea una letra a -­
plazo fijo, el comprador recibe normalcmente los documentos -
al aceptar la letra y ésta se devuleve al banco del exporta-­
dar para que la presente al comprador para su cobro en la fe­
cha de vencimiento, 

Hay circunstancias en que se ha empleado una letra a pl!!_ 
zo fijo y el comprador necesita algún tiempo después de haber 
realizado efectivamente la irnportaci6n para vender la mercan­
cta, y en que quizá convenga entonces que el exportador con-­
serve el tttulo de propiedad y el derecho de intervención de-
las mercanctas hasta que se realice el pago definitivo. En -
tal caso se envtan los documentos D.O.P. y se presenta la le­
tra para su aceptación en la forma normal, pero los documcn-­
tos sólo se entregan contra el pago en la fecha de vencimien­
to de la letra o antes de esta fecha. Entretanto, se pedirS­
al banco corresponsal que se ocupe del almacenaje y seguro de 
las mercanctas en caso de que sea necesario. 

En la prSctica, son muchos los riesyos que se corren y -
que deben considerarse. El primero de ellos es, naturalmente 

que el comprador, por diversos motivos, se niegue a pagar el­
ernbarque o se encuentre en la imposibilidad de hacerlo. En -
el caso de que no se satisfaga el pago de una letra a la vis­
ta o que se rehuse aceptar una letra a plazo fijo, gencralme~ 
te hay que hacer gastos de almacenaje y de seguro de las mei:­
canctas: existe además la posibilidad de devolucl6n ulterior­
dcl embarque o de entrega a otro comprador, lo que su~lc aca­
rrear gastos importantes y una desvalorización de la mercan-­
cía. Cuando se entregan los documentos al ser aceptada una l~ 

tra a plazo fijo cuyo pago no se satisface a su vencimiento -

• 
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la situaci6n quizá sea aGn peor. El comprador consigue la P2 
sesión de las mercancías al firmar su aceptación, pero con e~ 
to se establece solamente su obligación de pagar, poro no su­
capacidad de hacerlo. Al vencer la letra, la falta de pago -
puede ir acompañada de la desaparición de las mercancías que­
pueden haber pasado a manos de tercero y el Gnico recurso que 
le queda al exportador es el de litigar en el eXtranjero ha-­
ciendo para ello gastos elevados. Aun en el caso de que el -
comprador pueda pagar y esté dispuesto a hacerlo, las medidas 
quo eventualmente torno su propio gobierno sobre restricciones 
de cambio pueden impedir que se realice el pago. 

Antes de aceptar la responsabilidad de un cobro, el ban­
co del exportador exigirS instrucciones precisas respecto de­
las gestiones iniciales que haya que hacer en el caso de quc­
surja alguna de estas contingenciaa, y en particular respecto 
de si debe protestar la letra para preservar el derecho do r~ 
currir a los tribunales, sobre la base exclusiva de la letra, 
en una fecha ulterior. También conviene tomar nota de que en 
muchos paÍfiea los importadores rehusan habitualmente recibir­
los documentos antes de que haya llegado el barco que trans-­

porta las mercancías. Generalmente conviene que el exporta-­
dor dé instrucciones a su banco para que sus corresponsales -
en el extranjero puedan, sin mayores trámites, retener los d2 
cumentos en caso de necesidad, hasta que haya llegado el bar­
co, En las transacciones a baso da letra~ documcntarias, la­
!unci6n del banco reduce a la prestación de un servicio espe­
cializado, por conducto de sus propias dependencias y de las­
de sus corresponaalcs. No son comitentes en las transaccio-­
nes y no aceptan responsabilidad alguna como no sea la de ne­
gligencia manifiesta, si bien procuran proteger los intereses 
de su cliente y su mercanc!a en todas las fases de la transaE 
ci6n. 

La financiación da las transacciones mediante letras do­

cumentarias puede hacerse de diferentes maneras. Cuando se -
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exige que el banco entrego la letra contra su pago y que acr~ 
dito su importe en la cuenta del exportador. solamente una 
vez hecho el pago final, se encarga al exportador mismo de -­
los gastos de la financiaci6n. Naturalmente, siempre que su­
crédito con el banco sea satisfactorio. puede pedir a su ban­
co que oc9ocic la letra antes de enviarla al extranjero. El­

banco entonces se encarga de financiar de esta manera todos -
los gastos pertinentes hasta que se recibe el pago definitivo 
del extranjero. Los intereses pueden cargarse al cliente al­
hacerse la liquidaci6n final o en la etapa do las negociacio­
nes. O bien, si el contrato de venta lo permite, los intere­

ses se añaden al valor de la letra de cambio para que se ce-­
bren al librado, pero en este caso la letra habrá de contener 

una cláusula que indique que se libra para el pago de su va-­
lor más los intereses estipulados a cierto tipo (porcentaje). 

Se sigue un procedimiento similar cuando se ha concedido 
un plazo de crédito comercial, pero el propio exportador fi-­
nancJa entonces los gastos correspondientes al periodo de ex­
pcdici6n y hasta que la letra. debidamente aceptada por el -­
comprador, se haya devuelto al banco del pa!s del exportador. 
En ese caso, el banco del exportador puede descontar la letra 
aceptada por el plazo hasta su vencimiento; el descuento en -
circunstancias normales significa que el factor intereses, d~ 
rante el remanente del plazo no vencido de la letra, se cale~ 
la y deduce del valor nominal. Se paga e~tonces el valor ne­
to al exportador y .el banco cobra por su cuenta el valor nom! 
nal a su vencimiento. Cuando el contrato de venta lo permite 
puede cargarse tal descuento al comprador dl v.encimiento de -
la letral al exportador se lo abona el valor nominal al hacer 
el descuento. No obstante, esta condición debe hacerse cons­
tar en la letra mediante una cláusula apropiada al presentar­
la al comprador para su aceptaci6n. Otra posibilidad consis­
te en que el exportador entregue sus letras de exportación a­

su banco en prenda de garant!a total o parcial del crédito 
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que éste le conceda. 

Estos métodos mediante los cuales el exportador obticne­

los fondos antes del pago de la letra son básicamente présta­
mos al cliente y ast es como lo consideran los bancos, los -­
cuales, en caso de falta del pago o de no aceptación de las -
letras negociables o descontadas, exigen del exportador el r~ 
embolso de la suma anticipada total. Los bancos también de-­
ben considerar el crédito que respalde a cada letra antes de­
proc~ncr a su negociación o descuento. 

1. 5 LAS CARTAS DE CREDITO DOCUllEn'AIUAS. 

La última posibilidad que queda para el financiamiento -

es la de las cartas de crédito comerciales documentarlas. El 
or!9en de estos instrumentos se remonta a los comienzos de 
las casas bancarias en la Edad Media, pero la gcneralizaci6n­
de su empleo en relación con el movimiento internacional de -
mecanctas solamente ha empezado hace un siglo. La carta de -
crédito es un medio más costoso de financiamiento que los mé­
todos expuestos anteriormente y su generalización a pesar d~­
este inconveniente responde a la seguridad adicional que pro­
porciona al exportador que la emplea. Una carta de crédito -
es el compromiso que adquiere una institución bancaria (banco 

emisor) por cuenta de una firma (solicitante, importador o -­
comprador) ante otra firma (beneficiario, exportador o vende­

dor) por conducto de otra institución bancaria (banco notifi­
cador) de pagar determinada suma o aceptar letras a favor del 
exportador, contra presentación de determinados documentos y­
cl cumplimiento de las condiciones estipuladas en la carta de 

cr~dito. 

Antes de explicar las principales caracter!sticas de al­
gunas cartas de crédito documentarlas y para aclarar una idea 
que suele interpretarse erróneamente, diremos que si bien las 

cartas de crédito documentarlas representan una real y ofect! 

• 
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va garantia para el vendedor, esto solo es cierto cuando el -
beneficiario cumple estric~a y literalmente con las condicio­
nes de la carta de crédito documentarla. Por lo anterior e -
independientemente de que no todas las cartas de crédito ofr~ 
cen igual grado de protección al exportador, no conviene des­
cansar totalmente en el hecho de contar con un documento de -

esta naturaleza, descuidando la investigación de los anteco-­
dentes del comprador, particularmente en lo que se refiere a­
su moralidad. 

En efecto, cuando se dice que una firma tiene tan mala -
reputación que solamente se podria tratar con ella a base de­
cartas de crédito irrevocables y confirmadas, frecuentemente­
se olvida que si por alguna razón, que inclusive puede estar­
fuera del control del exportador lse debe tener presente que­
éste normalmente no elabora todos los documenten que cspecif! 
ca la carta de crédito), se originan algunas discrepancias en 
tre los términos de la misma y la documentación correspondie~ 
te, un comprador poco escrupuloso puede aceptar la mercancia­
que ya fue embarcada, solo a condición de que se le haga al-­
gGn ajuste en el precio o se le conceda alguna otra ventaja a 
la que normalmente no tendria derecho. En estos casos, el e~ 
portador se encontrarla en situación de tener una mercancía -
en tránsito o en su punto de destino y por otro lado el ries­
go de que su cliente se rehuse a liquidar los documentos por­

su valor exacto. AsI mismo, el beneficiario se encuentra en -
una situación favorable al recibir el pago de la documenta--­
ción que ampara mercancias cuya calidad y caracterioticas son 
desconocidas por el banco al momento de negociar la carta de­
crédi to, en virtud de que los bancos Gnicamente manejan docu­
mentos y no asI mercancías. 

Obviamente, la solución adecuada es tratar con firmas de 

buenos antecedentes y procurar por todos los medios no dar l~ 
gar a discrepancias entre los términos de la carta de crédito 

y los documentos presentados para ncgociaci6n o pago. 
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1. 5. l LOS T.IPOS DE CARTA DE CREDITO DOCUME5TAJUAS. 

Los tipos más usados de cartas de crédito documentarias-
son: 

1. 5. 1. l LAS CARTAS DH CREDITO IRllEVOCABLES COSF.IRllADAS. 

Las cartas de crédito irrevocables y confirmadas son las 
que reúnen la máxima 9arantra para el beneficiario. Estos d2 
cumentcs constituyen el compromiso irrevocable de pago, no s~ 
lamente del banco extranjero que las emite o establece, (en -
lo sucesivo designadoscorno banco ea.i.sor y corrcsponsaiJ sino­
también del banco local {en este caso un bance mexicano), que 
las confirma y por este hecho se hace solidariamente respons~ 
ble de dicha obligación y se compromete a ('_[actuar el pago en 
sus oficinas. También os posible que la carta de crédito sea­
confirmada por otro banco extranjero, generalmente en los Es­
tados Unidos, Inglaterra, Francia, cte. Se supone que en ese 

caso el banco confirmador refuerza la responsabilidad del han 

co emisor. 

En resumen, con una carta de crédito irrevocable y con-­

firmada por una institución mexicana, el beneficiario tendrá­
la seguridad de recibir de esta Ultima el valer de la rnercan­
c!a exportada, siempre y cuando a su vez, haya cumplido con e 
los requisitos que le impone el comprador extranjero a través 
do la propia carta de crédito. 

Toda institución de crédito cuando confirma una carta de 
crédito, asume un riesgo y una obligación por cuenta de su c~ 

rresponsal, por cuyo concepto cobra una pequeña comisión de -
confir9o'lción. Lo normal es que las comisiones de confirma--­
y de pa90 sean por cuenta del comprador, aun que bien pudiera 
haberse convenido que las pague el exportador Oc ser as! la­
carta de crédito lo deberá estipular con toda cl~ridad. 

1. 5, l. 2 LAS CARTAS DE CllEDl'l'O ZllllEVOCABLES llO CO•FIRllADAS. 

Desde el punto de vista de la protección que tiene el e~ 

• 



- 145 -

portador, en segundo término se encuentra la carta de crédito 
irrevocable no confirmada. Este documento constituye el -
compromiso irrevobablc que asume un banco extranjero (emisor) 

de pagar el importe especificado en la carta de crédito, al -
recibir en sus oficinas los documentos respectivos, siempre y 
cuando estén extendidos de acuerdo con las condiciones de la­
misma. Usualmente, esto implica que dicho banco se reserva -
el derecho de hacer el pago final y dar por liquidada la ope­
raci6n, solamente hasta después de recibir loe documentos co­
rrespondientes, comprobando a sus satisfacción que éstos es-­
t~n en orden y que los requisitos estipulados también se han­
cumplido. 

Si bien esta clase de cartas de crédito no llevan la ga­
rantía o responsabilidad adicional de algGn otro banco, si se 
acostumbra que la institución emisora solicite a un banco lo­
cal que la notifique, o sea que la transmita al beneficiario. 

Con esto se evitan dudas por parte del exportador respecto a­
la autenticidad de un documento proveniente de un banco ex--­
tranjero que pudiera ser desconocido para él. Como esta DO~! 
Licación se hace sin responsabilidad o compromiso del banco -
notificador, el exportador si9ue contando Gnicamente con la -
garantra del banco emisor en el extranjero, situación que po­
dria acarrearlo problemas, en caso de que tal banco resultara 
insolvente o de que la institución mexicana notificadora no 

aceptara hacerse cargo de su negociaci6n.. Estos riesgos se -
pueden eliminar, si el exportador solicita a su cliente que -
la carta de crédito sea confirmada por alguna institución han 
caria mexicana. 

Como se observará, en el caso de cartas de crédito irre­
vocables no confirmadas, usaremos el término negociar y no P!. 
qar, puesto que lo que harta el banco notificador serta preci 
oamente negociar o descontar la letra y documentos extendidos 
al amparo de la carta de crédito, entregando su importe al b.,! 

neficiario, salvo buen fin- f 
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La Carta de Crédito puede presentar la modalidad de que­
su pago se doaicilic en las oficinas del banco notificador sin 
que esto implique confiraaciOo o compromiso de este Gltimo. 

Por otra parte las cartas de crédito doaiciliadas si ti~ 
nen la característica de que cuando el banco negociador veri­
fica a su satisfacci6n que los requisitos se han cumplido y -
los documentos están en orden, releva al beneficiario de res­
ponsabilidad posterior, entregándole su importe,no en calidad 
de negociaci6n, sino de pago final. 

Lo que indica que la carta de crédito está domiciliada -
en las oficinas del banco local de México, es la estipulaci6n 

de que las letras que el beneficiario debe extender sean a -­
cargo de este Gltimo, o una estipulación en este sentido en -
el texto del propio crédito. 

Normalmente la comisión que importa la negociación es -­
por cuenta del exportador, salvo cuando se trate de créditos­
domiciliados en cuyo caso son por cuenta del comprador, CXCCE 
to cuando el crédito especifique lo contrario. 

1.5.l,J,LAS CARTAS DE CREDITO llEVOCABLES. 

Continuando con el punto de Vista de protección al expoE 
tador, en tercer y último lugar colocamos a la carta de créd! 
to revocable. Como su nombre lo da a entender, este tipo de­
cartas de crédito ofrece una protección o garantía de pago -­
muy relativa, ya que puede revocarse (cancelarse) o modificaE 
se en cualquier momento, sin previo aviso al beneficiario, -­
bastando para ello con que el solicitante pida su revocación­
º modificación al banco emisor. Sin embargo, cuando el banco 
notificador autorizado para negociar haya recibido alguna do­
cucntación antes de recibir la orden de revocaci6n; ésta no -
surtirá efectos por lo que a dicha documentación se refiere. 

Hasta aquí hemos descrito n grandes rasgos los tres ti--
1 
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pos de cartas de crédito documentarlas que con mayor frecuen­
cia so usan para liquidar embarques de mercancias a 1 exte--­

rior,o inclusive dentro de un mismo pais. Dentro de los dos­
primeros grupos (irrevocables o irrevocables y confirmadas),­
suelen presentarse variantes que en forma muy breve menciona.­
remos a continuaci6n: 

1.S.1,4.LAS CARTAS DE CREDITO :IRREVOCABLES TRAllSFRRIBLES. 

Como la palabra traasfcrlbic lo indica, estas cartas de­
crédito pueden cederse o transferirse totalmente a una sola -
firma, o bien parcialmente a varias firmas, en caso de que se 

permitan embarques parciales. 

Estas transferencias deberán hacerse exactamente en los­
mismos términos y condiciones señalados en la carta de crédi­
to original, pudiendo cambiarse únicamente el valor del créd! 
to, el precio unitario de la mercancia y el período de vali-­
dcz o de embarque, pero sin exceder ni el valor, ni la vigen­
cia original de la carta de crédito. Para efectuar la trans­
ferencia, ya noa total o parcial de una cnrta de crédito, sc­

neccsita que ésta mencione claramente la condición de sr.r --­
t:rans[crlblc. En ene caso, el boncficiario deberá hacerlo media!!. 

te comunicaci6n por escrito e invariablemente a través del -­
banco que la haya notificado o establecido. A continuación -
aparece un ejemplo de Cartas de Crédito Irrevocables y Trans­
feribles. 

Forma de llevar a cabo la transferencia de una carta de­

crédito. 

a) Cuando se transfiere la totalidad de una carta de cr! 

dito a una sola persona. En este caso. el primer bencficia-­
rio únicamente endosa y entrega el original de la carta de -­
crédito al nuevo beneficiario. Al hacer este endoso, deberg­

obtener de su banco el conocimiento de su firma que compruebe 
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la autenticidad del endoso, y aimultSneamentc comunicará por­

escrito esta transferencia al banco notificador, con objeto -

de que éste tenga conocimiento de ello. 

bJ Cuando la transferencia se hace a dos o mSs personas. 

En este caso el primer beneficiario deberá devolver el origi­

nal de la cnrta de cridito al banco que se la notificó, junto 

con una carta da instrucciones, en la cual se informen los 

nombres de las personas a quienes se transferir&, el valor -­

transferido a cada persona, el porcentaje de la mercanc!a y -

el precio unitario de la misma, en el caso de que desee hacer 

algGn cambio. Si por otra parte, lo ~nico que cambia ca el -

valor del crédito y el porcentaje correspondiente de mercan-­

c!a, en su carta indicar~ al banco que los demás términos y • 
condiciones del cr~dito comercial no variarán. Como en ol es 
no anterior, esta carta deberá contener conocimiento de firma 

a satisfacción del banco notificadar. 

El banco natificador, al recibir la carta de instruccio­

nes y el oriqinal de la Carta de CrGdito, procederá a elabo-­

rar l~u nuevas cartau de Crédito a favor de los beneficiarios 

que se le indiquenllao cuales ya no tendr5n la característica 

de transferibles), procediendo a notificarle al banco emisor­

las tranzfcrencias efectuadas mediante envío de copias de los 

crédito$ comerciales transferidos. Con este pasa, se logra -­

que el citado corresponsal tome nota de las firmas que ir&n -

negociando la Carta de Crédito que originalmente tuvo la ca--

racterística de ser transferible. Estas transfer~nciaa cnu--

san una c~misiQn de apertura i9ual que cuando se establece -­

una CcJrta de Crédito Documentarla. 

l, S. 1. 5 t.AS CARTAS DE O.t:DITO IRR..EVOCAHl'.ES RRVOLVEXT&s COIU>I­

CIOXADAS .. 

I.il.s Cart.:tu de Cri'.idito qua contengan la cláusula da reYo! 
vcn~cs, permiten que dur~nte su vigencia ol beneficiario dis­

pongn de su valor total en varias ocasiones, ya sea diaria, -
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semanal, mensualmente, etc., sin que se cancelen al agotarse­
su importe la primera vez, corno sucede en las Cartas de Créd! 
to normales, 

Estas Cartas de Crédito Revolventes pueden tener la rnad~ 
lidad de ser acuaulablcs si es que el solicitante tiene la in 
tención de que se pague el total de las disposiciones period! 
cae autorizadas, aun cuando estas no ejerzan en su aportuni-­
dad1 o bien no acUJ1u1ablcn 1 cuando desee que sólo se pague d~ 
terminada suma periódicamente sin que se puedan acumular las­
disposicianes no utilizadas. Por ejemplo, en una Carta de -­
Crédito Revolvente y Acumulable por Pesas $ 100.000.00 con V! 
gencia a 180 dias y disponible mensualmente, el beneficiaria-
podria ir acumulando este 
hasta pesos $ 600.000.00. 

Revolvente no Acumulable, 

importe y utilizar en el Gltimo mes 
En cambio, en una Carta de Crédito 

en ningún mes podria utilizar más -
de Pesos $ l00.000,00, puesto que las sumas del mes anterior­
no utilizadas, automáticamente quedar!an canceladas, 

Para aceptar la expedición de una Carta de Crédito revo­

cable, los bancos precisan determinar el riesgo máximo en que 
puede incurrir el solicitante, en función del importe y núme­
ro de veces que se puede utilizar. 

l. 5 .1, 6 LAS CARTAS DB CREDITO BAa TO B&CS. 

Como su nombre lo da a entender (su traducción literal -
es espalda con espalda), se trata del establecimiento de una­
Carta de Crédito que una persona o firma solicita, ofreciendo 
como garantia o respaldo, otra Carta de Crédito abierta a su -
favor previamente. Usualmente se ofrece al banco que ambas --­
Cartas de Crédito sean lo más similares posible en cuanto a 
descripción de la mercanc!a se refiere, ya que en los demás 

aspectos, tales como importe, vencimiento, expedición de fact~ 
ras, etc., si habrá diferencia debido a que el beneficiario de 

la primera carta y a la vez solicitante do la segunda normal-­
mento obtiene un diferencial como utilidad y necesita un mar--
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gen de tiempo para que después de que se haya ejercida la se­
gunda Carta de Crédito prepare los documentos adicionales ne­
cesarios y pueda cobrar la que originalmente se estableció a­

su favor. En estos casos, los Onicos documentos que general­
mente no cambian son los Conocimientos de Embarque. 

A diferencia de las Cartas de Cr~dito Transferibles, las 

Back to Back no representan una garantía efectiva para el ban 
co a quien se le solicita el establecimiento de la segunda -­
operación, ya que puede suceder que por causas ajenas a su -­
control (retrasos en realizar los embarques} errores, en la -
preparación de las Conocimientos de Embarque u otros documen­
tos, etc.), el beneficiario no pueda obtener la negociación -
de la Carta de Crédito a su favor o por lo tanto no tenga los 

medios para liquidar la que él solicitó. Esta es una posibil! 
dad muy real,pues con las Cartas de Crédito Back to Back se -
pretende crear solvencia económica en una persona o firma que 
usualmente no la tiene, buscando con ello que un banco acepte 

establecer otra Carta de Crédito. 

Por dicha razón, generalmente los bancos rehuyen el man~ 
jo de Cartas de Crédito Back to Back, prefiriendo juzgar la -
apertura de la segunda operación basándose exclusivamente en• 

la solvencia financiera y moral del solicitante, 

l. S. 2 LAS CLAUSULAS ESPECIALES DE LAS CARTAS DE CllEDITO • 

l. La C1aGso1a Roja. 

a) El vendedor extranjero puede solicitar la inclusión -
de la Cláuuula Roja. 

b) Dicha cláusula autoriza al banco corresponsal a cene~ 
der anticipos al beneficiario, hasta por el total del 
crédito, contra recibo, 

el Los anticipos se destinar5n exclusivamente a la adqu! 
sición de los materiales o mercanctas específicamente 

estipulados en la carta de crédito. 1 
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d) Los recibos establecerán que el exportador habrá de -
entregar los documentos correspondientes con el emba~ 
que de los bienes respectivos, antes de la expiración 

de la fecha de la carta de crédito. 

e) La cláusula roja aumenta la capacidad financiera del­
exportador en relación a la adquisición de materiales 
necesarios para la producción. 

2. La Cldusula de Trans!ercncia cablcgrSfica. 
El banco que establece originalmente la carta de crédito 

paga a su corresponsal bancario contra recibo de un cablegL&~ 
ma certificado dn dicho corresponsal en el que declare que ha 
recibido del exportador los documentos correspondientes y que 
los mismos han sido enviados. 

l. 5. l LA REVISIO• DE LA CARTA DE CREDITO A FAVOR DEL EZPORTA­

DOR llEXICAltO. 

Independiente de la naturaleza y modalidad de la Carta -
de Crédito que el exportador mexicano reciba a su favor y se­
gún indicamos al principio de este capítulo sobre Cartas de -
Crédito Documentarlas, conviene hacer todo lo posible por ev! 
tar demoras, gastos de cables y gestiones innecesarias que r~ 
trasan y encarecen los embarques al exterior. Con éste prop§ 
sito nos permitimos sugerir que al recibir una Carta de Créd! 
to y con base en los acuerdos celebrados con su cliente, el -
exportador revise los siguientes aspectos1 

a) ¿Es irrevocable la Carta de Crédito? 

b) lEstá confirmada por alguna institución bancaria mexicana­

ª sus satisfacción? 

e) tEst5n completos y escritos correctamente, tanto su nombre 
o razón social como el de su cliente? Es importante que e~ 
tos nombres est~n litcral..aente correctos y no incompletoa­
o con errores de ortografia, que a primera vista parezcan-

1 
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no tener importancia, ya que éstos pueden ser consid~ 
rados como discrepancias. 

dt ¿La cantidad que aparece como valor en el crédito es­
suficientc para cubrir el embarque? 

et ¿Existe la posibilidad de facturación y cobro por ma­
yor o menor cantidad de la estipulada en el crédito?­
Este caso, que es muy frecuente en embarques de mcr-­
canc!as cuyo volúmcn no se puede controlar con exact! 
tud, se soluciona agregando las palabras apro•iaada-­
mcntc, o alrededor de o acerca, etc., al expresar el -
importe del crédito, con lo cual el beneficiario po-­
dr5 facturar y cobrar margen de tolerancia de hasta -
un 10\ de mSs o de menos sobre el valor del crédito. 

{J Como complemento al anterior inciso (e) ¿existe la P2 
sibilidad de embarcar un val!mcn mayor o menar de meK 
canc!a? De ser así, también procede agregar las pala­
bras aproziaadru.cntc o alrededor de o acerca al estip~ 
lar el volúmen o peso de la mercanc!a, con lo cual ol 
beneficiario queda autorizado a embarcar con un mar-­
gen de tolerancia de hasta 10\ de mSs o de menos so-­
bre dicha mercancía. 

g) ¿La descripción de la mercancía es correcta literal-­
mente? De no estarlo, procede pedir la modificaci6n,­
aunque aparentemente no tenga tra~cendencia alguna, o 
que se deba a un obvio error tipográfico o de ortogr~ 
f!a, etc. 

bJ ¿El término de ventas (F.A.S., F,Q,B., C&F y C.I.F.,­
etc.) mencionado, es el convenido con el comprador? 

lt ¿se permite embnrcar desde cualquier lugar de México, 

o sólo desde determinado puerto d~ salida? En este -­
Gltimo caso y si hay posibilidades de que el embarque 

' 
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se tuviera que efectuar desde otro puerto, conviene -
solicitar la modificación respectiva, pidiendo se a~­

toricen embarques desde cualquier puerto mexicano. 

j) tEl puerto de destino extranjero que aparece en la 
carta de crédito es aquel donde se va a desembarcar -
la mercancla7 

k) tLss fechas de vencimiento de la carta de crédito y.­
de llmite para embarque en su caso, otorgan suficien­
te margen de tiempo para embarcar, preparar los docu­
mentos. obtener los visados necesarios y presentar la 
documentación al banco antes del vencimiento de la -­
carta de crédito? 

1) lLa carta de crédito permite embarques parciales, si­
es que se considera que esta facilidad es.nccesaria?­

H11y casos, como cuando se trata de maquinaria con Pª!'.. 
tes y/o accesorios, en los que no es factible que el­
comprador acepte embarques de esta naturaleza, pues -
puede suceder que se le remita sólo un11 parte que por 
si sola no tenga valor, al na estar complementada por 
la restante. Es posible que un exportador embarque -
en una sola o en diferentes fechas la totalidad de la 
mercancia, originándose diversos Conocimientos de Em-
barque. Este caso, no se considoraria como eabarque.a 

parcia1es, siempre y cuando la mer_cancla se haya em-­
barcado en el mismo vch!culo conductor y en el mismo­
viajc. En ta.les circunstancias se podrán presentar -
uno o m5s juegos de los documentos a.dicionales, tales 
como facturas, pólizas de seguro, certificado, etc, 

•J tLa carta de crédito autorizo. pagos parciales? Esto -
puede ser necesario cuando se haya convenido que el -
exportador cobre anticipos a cuenta de un embarque 
IClaUsula Roja), Esto no se relaciona con el inciso -
(l.), ya que s5lo hecho de permitir embarques parcia­
les implica pagos parciales. f 
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n) ¿La cnrtn de Crédito permite que la mcrcanc!a pueda -
ser transbordada a otro barco, si os que esto se con­
sidera necesario? 

oJ Si la Carta de Crédito estipula que el embarque se -­
efectúe utilizando las embarcaciones de determinada -
compañ!a, nacionalidad o bandera, les factible cum--­
plir con este requisito? A menudo acontece que las e~ 
barcaciones de una lfnea determinada solamente paran­
en puertos mexicanos en fechas muy espaciadas, lo 
cual pudiera estar en conflicto con las fechas de em­
barque y vencimiento. 

pJ ¿La Carta do Crédito indica ser transferible, cuando­
as! se h~ya convenido con el comprador? 

q) Si el exportador o el comprador han convenido en que­
se pueden efectuar embarques sobre cubierta (on dock) 
lle estipula la Carta de Crédito? Además, la compañ!a 
aseguradora que extienda la p6liza o certificado de -
seguro (en el caso de ventas sobre la base C.I,F.j -­
aceptará cubrir loe riesgos inherentes a dichos emba~ 
ques. 

rJ Si el exportador y el comprador fletan un barco, ¿la-· 
Carta de Crédito acepta Conocimientos de Embarque --­
Cbarter Party? 

sJ ¿Se puede contratar el seguro da todos los riesgos e~ 
pacificados en la Carta de Crédito? Si la carta de 
crédito requiere seguro contra todo riesgo se debe r~ 
cardar que por regla general cuando las compnñ!as as~ 

guradoras expiden pólizas o certificados de seguro -­
contra todo riesgo hacen algunas salvedades o excep­
ciones, lo cual no ser!a aceptado por el banco nego-­

ciador. Para mayor protección, se deben cubrir ries­

gos precisos y concretos inherentes tanto a la mercan 
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cia como a otros aspectos, tales como empaque, embal~ 
je, refrigeración, etc. 

t) Si la carta de crédito indica que es negociable con-­

tra letras do cambio a plazo, a cargo del banco nego­
ciador o banco emisor y se ha convenido con el compr~ 
dor que los gastos de financiamiento sean por su cuen 
ta, lla Carta de Crédito lo aclara debidamente? Si la 
carta de crédito es negociable contra letras de cam-­
bio a plazo sin hacer ninguna aclaración adicional a­
este respecto, se entenderá que los gastos de descuen 
to respectivos serSn por cuenta del exportador. En -
este altimo caso, el exportador puede optar pe no de~ 
contar la aceptación, reteniéndola para cobrarla a su 
vencimiento. 

Si después de revisar la carta de crédito a su favor en­

la forma antes sugerida, el exportador encuentra que alguna -
do sus clSusulas no se ajusta a las condiciones de venta, o -
si considera que no podrá cumplir con alguna o algunas de --­
ellas, que no pueda obtener determinado documento, cte., inme 
diatamento deberá dirigirse a su cliente para explicarles las 
circunstancias y pedirle la modificación, ampliación o prorr~ 
ga que proceda. Los departamentos especializados en asuntos­

internacionales de los bancos están a las órdenes del export~ 
dor para cualquier consulta que les desee plantear. 

1 • 5 , 4 LA PREPARACIO• T PRESEln'ACIO• OB DOCIJJIEllTOS RBSPECl'IVOS 

Tan pronto se tenga la documentación completa y en apa-­
rcnte orden, el exportador la deberá entregar de inmediato al 
banco que le hubiere notificado o confirmado la carta de cré­
dito, para evitar que éste rechace su pago o negociación por­
tratarse de una documentación extemporánea. 

El aspecto de documentaciones extemporáneas es uno de -­
los principales puntos en el que frecuentamente existe divcr-

1 
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gencia de criterio entre los bancos y los beneficiarios de -­
las cartas de crédito, en virtud de que la extemporSneidad se 
presta a la interprotaci6n particular del banco que interven­
ga en la negociaci5n. Sin embargo, con la idea de dar a con~ 
cer un criterio más extenso diremos que es usual que algunas­

institucioncs bancarias pidan que la documcntaci5n les sea -­
presentada con suficiente tiempo para hacerla llegar al banco 
emisor y que éste a su voz la entregue al comprador antes de­
la llegada del veh!culo transportador a su punto de destino. 

De no hacerse as!, el comprador podrá incurrir en el pa­
go de demoras, multas, gastos de almacenaje de las mercanc!as 
riesgos de descomposición o deterioro en el caso de las mer-­
cancías perecederas, etc., además, y lo que es de gran impor­
tancia para el exportador, al entregar documentos extempor&-­
ncos se presenta la posibilidad de que el comprador tenga ju~ 
tificación para negarse a aceptar los documentos do embarque, 
apoyándose en el Artículo 41 de Las Prácticas y Usos Unifor-­
mes para Créditos Comerciales Oocumentarios. 

El caso anterior tendrá su excepción cuando se traten de 
embarques aéreos o inclusive embarques marítimos con destino­
ª puertos cercanos a México, en virtud do que siempre la mer­
cancía llegará primero a su punto do destino que los documen­

tos que amparan la misma. 

Para tratar do evitar este problema, se sugiere al expo~ 
tador mexicano que pida a su comprador que al solicitar la 
apertura de la carta de crédito se indique en la misma que se 

acepten documentos de embarque con fechas atrasadas. 

Previamente a la entrega a algGn banco local de la docu­
mentaci5n correspondiente es conveniente que el propio benof! 
ciario verifique por si mismo y hasta donde le sea posible, 
que los documentos se ajustan estricta y literalmente a los 

requisitos señalados en la Carta de Cfedito. • 
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Además de los puntos arriba mencionados en lo relativo a 
la Revisión de la carta de Crédito a favor del Exportador que 
sobre todo se refieren a un examen que se aconseja hacer la -
recibir al crédito; conviene también verificar los aspectos -
señalados más adelante, 

En vista de las diferentes modalidades que las cartas de 
crédito pueden asumir, se comprenderá que los aspectos trata­
dos en segundo lugar son exclusivamente aquellos que con ma-­
yor frecuencia ocasionan discrepancias. Por lo tanto, al ex-­
portador se le aclara con gran énfasis que el cumplir con 
ellos no garantiza que su documentaci6n esté correcta, sino -

que deberS hacer una comparación minuciosa entre ésta y todas 
las estipulaciones particulares del Crédito Oocumentario res­
pectivo. 

1.5,4,1 LAS LETRAS DE CAllBJO, 

a) su importe no debe exceder del monto de la carta de -
crédito ni del valor de la factura, cuando ésta repr~ 
sente el valor de la mercanc!a más gastos como por -­
ejemplo cuando se vende C.&F. o C.I.F. 

bJ Debe estar girada por el beneficiario del Crédito, a­
cargo del banco señalado para tal efecto y endosada -
al banco negociador. 

e) La letra deberá precisar si es pagadera a la vista d~ 
terminada o a determinados d!as vista, los que norma! 
mente se cuentan con base en la fecha de embarque, de 
la factura o de la fecha de negociaci6n, segGn se es­
tipule en el crédito. 

1, 5 , 4 , 2 LAS FACTORAS COllERCJ:ALES, 

a) La mercanc!a deberá coincidir literalmente en descriE 
ci6n y volümen o cantidad, exactamente de conformidad 
con lo que estipula en Crédito Documentarlo. El men­

t 
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clonar otras mercanc!as no estipuladas en el crédito­
Documentario o aún una mayor cantidad de volúmcn de -
las que estipule, se considerará discrepancia, aún -­
cuando cobre su importe. Esto se debe a la posibili­
dad de que el comprador tenga dificultades al introd~ 
cir a su pa!s rnercanc!a que no concuerde precisamente 

con el permiso de importación, o simplemente que se -
pueda valer de ello para no aceptar la documentación. 
También puede suceder que el comprador se viera obli­
gado a efectuar desembolsos por fletes, seguro, mani2 
bras, etc., por mercancías que no haya contratado. 

b) Las facturas deberán estar extendidas a favor del so­
licitante (comprador) del Crédito Documcntario, salvo 
que expresamente se especificara lo contrario. Sea -
cual fuere el caso, las facturas debcr&n mostrar lit~ 
ralmente correctos el nombre y dirección de la firma­
n cuyo favor se extienden, as! como el nombre y dirc~ 
ci6n del vendedor. 

et Las facturas no pueden incluir gastos especiales, ta­
les como cables, manejo, comisiones, almacenaje, etc: ... , 
salvo que expresamente lo autorice la Carta de Crédi­

to. 

dt Salvo que el crédito documentarlo expresamente lo pe~ 
mita, como en el caso de un crédito transferible, so­
lamente se aceptarSn facturas extendidas por el bene­
ficiario, quien debe firmarlas debidamente. 

et Las facturas deberán mostrar los precios de cotiza--­
cién, según lo indique el crédito documentario, usan­

do los términos F.o.e., c.&.F. C.I.F., etc •• as! como 
el punto de embarque o de desembarque a que dichos 
términos se refieren. Asimismo, deberán mencionar 
las marcas y nGmero de bultos respectivos. 

' 
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aJ Los Conocimientos de Embarque, que son la constancia­
º comprobante de que el porteador ha recibido la mer­
cancía para su transporte al punto do destino, debe-­
rán ser del tipo estipulado por la Carta de Crédito -
(marítimo, aéreo, terrestre, etc.) y mostrar la con-­
signaci6n y notificación correspondiente, segGn lo e~ 

pecifique la misma. Los términos talonea, recibos -­
post:ales gutaa y carta de deporte, son sin6nimos para 

este efecto de los Conocimientos de Embarque. 

bJ El beneficiario deberá cuidar que los Conocimientos -
que presente sean iiapioa, o sea que no contengan nin 
guna cláusula que directa o indirectamente indique d~ 
ficiencia en el empaque o en el estado en que fue re­
cibida la mercanc!a al momento de mostrar.alteracio-­
nes, enmendaduras, raspaduras, etc., salvo que hayan­
sido efectuadas por el propio agente porteador o cap! 
tán del barco, quien en ese caso deberá firmarlas co­
mo certificación de su autenticidad, 

cJ Cuando la Carta de Crédito estipule Conocimientos de­
Embarque que muestren mercancía a bordo, deber& cer-­

ciorarse de que la cláusula QI Bo.ard o JlercaacI• • -­
Bordo u otra equivalente, aparezca en los Conocimien­
tos y que éstos mencionen claramente la fecha y el -­
puerto de embarque, así como que s~ encuentren debidA 
mente firmados por el a9ente porteador o el capitán -
del barco. La expresión sobre cahlerta(on deck)y otra 
equivalente, constitiye discrepancia. Por supuesto -
que esta consideraci6n no surte efecto si el crédito­
documentario expresamente permite embarques sobro ca­
bierta o contiene otra Butorizaci6n similar. 

di La descripción de la morcanc!a en los conocimientos 
de embarque podrán ser en términos generales aceptán­
dose que no aparezca en forma tan detallada como en • 
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las facturas comerciales. Par supuesta que se entie~ 
de que ambos documentos debe referirse esencialmente­
al mismo producto. 

Al igual que las facturas, los conocimientos no deben 

amparar otras mercancías, salvo que el crédito expre­
samento lo permita. En este particular todo lo indi­
cado en el inciso (b) referente a facturas comercia-­
les se aplica a conocimientos de embarque. 

e) El beneficiario deberá presentar el juego completo de 
conocimientos, consistente en los varios originales -
que los mismas señalen. Sin embargo, hay casos en -­
que el crédito acepta que se entreguen solamente de-­
terminados ejemplares, inclusive copias no nogocia--­
bles. 

LJ Los conocimientos deben señalar al beneficiario del -
crédito como embarcador de la mercancía, salvo que e~ 
prcsamente se permita que sea una firma distinta. 

g) Los concimientas deben mostrar claramente el importe­
del flete respectivo y sr ésto ya ha sido pagado o si 
es por cobrar, lo cual naturalmente debe estar en ce~ 
sonancia can lo estipulado por el crédito documenta-­

ria. 

bl Según se indic6 en el primer párrafo del presente ca­
pítulo, los conocimientos de embarque que mustren fe­
cha atrasada a tal grado que puedan considerarse ea-­
tempor&aeos serSn motivo de discrepancia. En los ca-­
sos en que el crédito documentario as! lo estipule, -
los conocimientos deberán mostrar una fecha de embar­
que no posterior a la que hubiere señalado el crédito 
como plazo máximo para efectuar el embarque. Tampoco 

se aceptarán conocimientos fechados con antcrioridad­
al establecimiento del Crédito Documentario, salvo 

' 
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que el mismo lo permita. 

if Los conocimiontos de embarque maritimo deberán estar­
expedidos por compañias navieras,no siendo aceptables 
los charter party bill of ladlaq lbarco fletado espe­
cialmente para determinado embarque), salvo que el -­
crédito documentario lo permita, 

1,5,4,4 LA POLI.U O CERTJ:PICADO DE SEGUllO. 

a) La póliza o certificado deberS estar extendido en la­
misma moneda que el crédito comercial y tener fecha de 

expedición que no sea posterior a la fecha del conoc!. 
miento de embarque. 

bJ Los datos de la póliza o certificado de seguro tam--­
bién deben coincidir con los de la factura y conoci-­
cimientos de embarque, as! como cubrir exactamente -­
los riesgos estipulados en el crédito documentario. 

cJ Como beneficiarios de la póliza o certificado de seg~ 
ro deberSn aparecer el importador, el banco emisor, o 
quien expresamente indique el crédito documentario. 

1 • S • 4 • S OTROS DOCUJIElftOS. 

Los otros documentos que pida el cr~dito documentario, -
tales comoi Certificados de Origen, Calidad, Análisis, Peso.­
Lista de Empaque, etc. , deberán coincidir en sus datos entre­
s! y con los documentos de embarque, debiendo estar expedidos 
por quien indique la carta de crédito, o por quien sea, si no 

se hace mención expresa de ello. 

l • 5 • s EL TRl\Jlll re DE DUCDNEWIOS COll D:lSCJlEPAJICIA. 

Si a pesar de haberse tomado las debidas precauciones, -
el propio exportador o el banco negociador encuentran discre­
pancias entre la documentación y la carta de crédito, el pri­
mer paso será hacer todo lo posible por corregir los documen­
tos que están en falta. Cuando matcria~mcntc no sea posible-

1 
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lograrlo oportunamente, el exportador puede optar por alguno­
de los siguientes tres caminos para obtener el pago. 

a) Pedir al banco negociador o pagador que comunique por 
la vta más adecuada (cable, teléfono, telex, carta, etc.) al­
banco emisor extranjero, las discrepancias que presentan loe­
documcntoe solicitando su autorizaci5n para entregar el valor 
de los documentos. Como el banco emisor a su vez tendrá que­

obtener la autorizaci5n del solicitante del crédito (compra-­
dor) y contestar al banco local, estas gestiones normalmcnte­
tardan varios d!as. 

bl Extenderle una carta de garant!a al banco pagador o -
negociador, solicitando le entregue el importe bajo su reepon 
sabilidad, comprOmetiéndose a su devolución en caso de que el 
importador extranjero no acepte los documentos con las discr~ 

panelas que presentan. Esta garantta está sujeta a la aprob~ 
ción del banco pagador o negociador, que estaría en función -
de la solvencia económica y moral del exportado y tal como si 
se tratara de una operación de crédito normal. Además, esta­
garantia, una vez constituida no podrá cancelarse sino hasta­
que la institución local reciba la conformidad del banco emi-
sor. 

e) Autorizar al banco local a enviar los documentos al -

banco extranjero en calidad de cobranza. f.n este caso, las -­
discrepancias que presenten los documentos están sujetas a la 
revisi6n y aprobaci6n por parte del banco emisor y del propio 
comprador. El pago se le hará al exportador solamente hasta­
que el banco local reciba la liquidaci6n de dicha cobranza. 

De estas tres alternativas, posiblemente la primera sea­
mSs conveniente para el exportador. Si bien la contestación­
puede demorar unos dtas, al obtenerse la conformidad el paga­
se hace en firme y ya sin responsabilidad para el exportador. 
Este sistema tiene especial aplicación en el caso de pocas 

• 
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discrepancias, o cuando éstas aparentemente no son de trascen 
dencia. 

La expedición de una carta de 9arant!a, a su vez, tiene­
la ventaja para el exportador de que al ser aceptada por el -
banco negociador, recibir& el pago de inmediato. No hay que­
olvidar, sin embargo, que este sistema tiene el inconveniente 
da que la 9arant!a afectará las !!neas o facilidades de créd! 
to que el exportador tenga con la institución negociadora y ~ 
que el gestionar que el banco emisor autorice su cancelacién­

requicre algún tiempo. 
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SERVICIOS AL EXPORTADOR 

l • DEVOLUCIOJIJ DB .XXPUESTOS DE Dl.PORTACIOJI A EXPORTADORES. 

1.1. ESPECIF.ICACIOI! DEL SERVIC.10. 

Las empresas que incorporen a mercancias destinadas al -

mercado externo, materias y otros insumas importadas de mane­

ra definitiva, podrSn obtener la devoluci6n de los impuestos­

de importación pagados por dichas importaciones. 

Este beneficio puede ser aprovechado tanta por los expoE 
tadores directos, como por los exportadores indirectas enten­

diendo como tales a los proveedores del exportador final, de­
la industria maquiladora o de las Empresas de Comercio Exte-­

rior, registradas ante SECOFl. 

La empresa obtiene la devolución, a valor actualizado, -

del impuesto general de importación {arancel) y sus adiciona­

les (actualmente el 5% para el fomento de las exportaciones), 

que la empresa pagó por la importación de materias primas, -­

partes y componentes, empaques y envases, combustibles, lubr! 

cantes y otras materiales incorporados fisicamcntc a las mer­

canc!as de exportación. 

La devolución se debe gestionar, para el exportador fi-­

nal, dentro de 60 d!as hábiles posteriores a la fecha de la -

exportación; para el exportador indirecto dicho plaza cuenta­

ª partir de la entrega o facturación de la mercanc!a al eXPOE 
tador final. Se pueden solicitar devoluciones que correspon­

dan a las importaciones realizadas hasta un año antes de la -

presentanción de la solicitud. 

La devolución se efcctOa nediante cheque que expJ.de la -

Tesoreria de la Federación por un valor en pesos equivalente­

ª la misma cantidad de dólares que se pagó por impuestos cuan 
do se hizo la importación de los insumos. 

1.2. TRAMITE DE LA SOLICITUD. 

Se presenta la solicitud a través del Formato Oficial en 
1 
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el Departamento de Devolución da Impuestos, y previo dictamen 

del mismo, se entrega al interesado copia de la resolución c2 
rrespondiente en un plazo de 10 dias hábiles, El original de 
la resolución se env!a a la Dirección General de Promoción 
Fiscal de la Secretar!a de Hacienda y Crúdito Público, para -
la expedición del cheque correspondiente. 

1, 3, DISPOSICIOJi APL.ICABLE, 

Decreto que establece la devolución de impuestos de im-­
portación a los exportadores y el diverso que lo reforma y -­

adiciona, publicados en al Diario Oficial el 24 de abril de -
1985 y el 29 de julio de 1987, 

2, P.ROGRAllAS DE J:llPORTACI08 T.DlPORAL PARA EXPORTACJ:08 (PJ:TD) 

2, l. ESPECIF.ICAC.I0.11 DRL SERVJ:C.IO. 

Este mecanismo permita a productores de bienes destina-­
dos a la exportación seleccionar la integración mSs eficiente 
a facilitarle la importación temporal de insumos, maquinaria­
y equipo, con ventajas en las garantias del interés fiscal, -
mermas y desperdicios, permanencia de los bienes importados,­
principalemente, 

Para acogerse a este Programa, las empresas deberán efe~ 
tuar ventas anuales al exterior por valor superior a un mi--­
llón de dólares o al JO\ de su facturaciónr en el caso de que 
sólo importen insumos, envases y combustibles deberán repre-­
sentar el 30\ como m!nirno de sus ventas tOtales, 

El progarama puede ser aprobado por l!nea de producción, 
planta o por el total de las operaciones de la empresa con -­
vigencia de J años prorrogables y no se requerirá de permisos 
previos ni de autorizaciones administrativas específicas, de­

ninguna c1ase, salvo que las mercanc!as estén sujetas a reqUl 
sitos de seguridad nacional o sanitarias. 

2,2, TRAftITE DE LA SOLICITUD, 

Se presenta la solicitud mediante el formato 320-105 de­
l 
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bidamente requisitado en el Departamento de Programas de Im--
portación Temporal. Las Direcciones Generales de Aduanas y -

la de Servicios al Comercio Exterior analizan y ~prueban el -
Programa mediante oficio que suscriben mancomunadamente. El­
Departamento de Programas de Importación Temporal entrega al­
intcresado el oficio y anexos correspondientes. 

2.J. DlSPOSICIO• APLICABLE. 

Decreto que establece programas de importación temporal­
para producir articulos de cxportaci6n y el diverso que lo rs 
forma y adiciona, publicados en el Diario Oficial el 9 de ma­
yo de 1985 y el 19 de septiembre de 1986. 

3, CERTIFICADOS DE ORICD PARA PRODUCTOS co• PREFEll!alCIAS --­

ARAli:CELAIUAS O C'mlCESIOJJES COllERCIALES. 
3. 2. ESPECIFICM:IOI' DEL SERVICIO. 

Los certificados constitiuyen un documento que avala o -
certifica que la mercancía a exportar fue elaborada en México 
y sirve para aprovechar la eliminación o reducción de impues­
tos contemplados en el Sistema Generalizado de Preferencias -
(SGP) que otorgan los paises desarrollados, as! como para go­

zar de las concesiones arancelarias de la Asociación Latino-­
americana de Integraci6n (ALADII y las negociaciones comerci~ 
les establecidas entre pataca en desarrollo. 

Para las exportaciones a E.U.A,, ya no se requiere de la 
certificación de esta Secretarla, por lo que es el propio ex­
portador quien suscribe el certificado correspondiente. 

3 • 2 • TRAllITE DE LA SOLICITUD, 

Los formatos de certificados y de su anexo estadistico,­
se proporcionan en el Departamento de Atención al Público, -­
Previamente, el exportador debe contar con un cuestion4rio -­
aprobado en el que se determina el criterio de origen aplica­
ble, Dicho Departamento recibe la solicitud entregando una -
contraseña y con la presentación de esta entrega el certific~ 
do a más tardar al dia siguiente. f 
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4 • EXPORT7tC.I o• DB TECllOLOGU r SERVXCIOS DB J:BGENIEIUA y co•ª" 
TJilUCCl.ON, 

A los exportadores de tecnologta y servicios se les oto~ 

ga la devolución de los impuestos indirectos. El valor que -
ampara el documento de devolución de impuestos se aplica ---­
exclusivamente para el pago de impuestos federales no afectos 
a un fin cspec!f1co. 

Los trámites se realizan en el Departamento de Exporta-­

ci6n de Tecnolo9ia y Servicias. 

5. PERll.ISOS DB EXPOR'TACIO•, 

5, 1 ESPECifiCAC.ION DEL SERVJ.CIO, 

Son pocos los productos que estSn sujetos a permiso pre­
vio de exportación -sólo 204 fracciones arancelarias- rcquisl 
to que se establece con base en razones estrictamente juatifl 
cadas. En apoyo al sector cxpartndor, para cada caso cst5n -
previotos la forma, critorios y condiciones en que se otor9an 
loa permisos de exportación dentro de un procesa simplificado 
incluso se ha facultado a distintau entidades vinculadas con­

la regulación a comercialización de productos para expedir di 
rectamente las autorizaciones de exportación con cargo a per­
misos globales expedidos por la Dirección Ceneral de Sarvi--­
cios al Comercio Exterior. 

5 • 2 • TJUUll.ITE DE LA so1.1c.1run. 

Para los permisos que expide directamente esta Dependen­
cia a las personas f1sicas o rnornlcs, las solicitudes se pre­
sentan en el Departamento de Atención al Público, a través de 
la Forma No. 320-006, entregándose al interesado copia folia­
da s1 la solicitud estS debidamente integrada y en caso con--
trario se le indican los motivos de rechazo. El interesado -
recoge su permiso de exportación contra la prcsentoci6n de la 
copia foliada de su solicitud. El trámite y la expedición -­
del permiso cst5n exentos de pago de derechos. 

5, 3. DZSPOSICIOHES APLICABLES, 

Reglamento sobre Permisos de lmportación o Exportación ¡ 



lÚ 

de Mercancias sujetas a Restricciones. (Diario Oficial del 14 

de septiembre de 1977). 

- Circular No. S en Materia de Permisos de Importación y 

Exportación. (Diario Oficial del 31 de enero do 1985). 

- Ley Reglamentaria del Art!culo 131 de la Constitución­

Pol!tica de los Estados Unidos Mexicanos en Materia de 

Comercio Exterior. (Diario Oficial de lJ de enero de -

1986). 

- Decreto que establece el procedimiento para la expedi­

ción de permisos de exportación. (Diario Oficial de 7-

de julio de 1986). 

6. APOYOS A EJIPRESAS DR COllERCIO EXTERIOR. 

A las empre.sas de Comercio Exterior definidas como unid!!, 

des especializadas en la comercialización internacional, con­

cap11cid11d económic.:i. que les permita desarrollar Ia exporta--­
ción de productos nacionales, se les respalda con medidas --­

aceptadas en la pr5ctica del comercio internacional. Para ob­

tener los apoyos previstos se precisa que cuenten con el re-­

gistro previo, debiendo presentar para el efecto la solicitud 

correspondiente acompañada de un programa anual de activida-­

des, conforme al Decreto que establece el Régimen de las Em-­

presas de Comercio Exterior, publicado en el Diario Oficial -

el 14 de noviembre de 1986. 

Este tr~mite se realiza en el Departamento de Empresas -

de Comcrcio Exterior. 

7, OPERACIOKES DE J:BTERCAJIBIO C'OllPEl&SADO Y DB DIDEQUB. 

Se autoriza esta clase de transacciones comerciales con­

el propósito de apoyar la exportación de productos considera­

dos como de dif!cil colocación o para aquellos en los que --­
nuestro pa!s cuenta con oferta excedente, aprovechando los 

' 
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nexos en el exterior desarrollados por los importadores. 

Las solicitudes deben presentarse en el Departamento de­
Programas de concertaci6n. 

B • COESTABCIA DE DI.PRESAS ALTAKEB'TE EX.PORTADORAS (ALTEX 1 • 

Este servicio consiste en otorgar la Constancia como em­
presa altamente exportadora n los productores de bienes manu­
facturados que hayan obtenido o est~n en posibilidad de obte­
ner los siguientes resultados; un saldo favorable en su bala~ 
za comercialf exportaciones directas por valor m1nimo anual -
de tres millones de d6lares o un mill5n de dólares cuando és­
te represente como m1nimo un 40\ de sus ventas totales. Los­
exportadores indirectos también podrán recibir el mismo trat~ 
miento, siempre y cuando sus ventas anuales de mercanc1as in­
corporadas a productos de exportaci6n o exportados por terce­
ros representen un valor m1nimo equivalente al SO\ de sus ven 
tas totales. 

Las empresas que obtengan la Constanicia tendrán un tra­
tamiento preferencial en sus trámites administrativos por PªE 
te de las dcpendenciaa y entidades del Sector PGblico. Para­
la atenci6n de estas empresas se han habilitado en esta DireE 
ci6n General de Promotores sectoriales que tienen como fun--­
ci6n apoyar y dar agilidad a los trámites y operaciones de e~ 
marcio de las empresas ALTEJ(. 

Las solicitudes de registro como empresa ALTEX deberán -
presentarse en el Departamento de Programas de Concertación. 

SERVICIOS AL DIPORTADOR. 
9. PERJIISOS DE IJIPORTACIOR DEFI•ITIVA DE JIERCAllCIA. 

9.1. ESP&CIFICACIO• DEL SERVICIO. 
Mediante el procedimiento ágil y transparente se resuel­

ven las solicitudes de permisos de importación de productos -

re5tringidos. Se aclara que s61o menos del 4% de las B,429 -

fracciones arancelarias de la Tarifa del Impuesto General de­
la importaci6n están oujetas al requisito de permiso previo. 

1 
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Las solicitudes se analizan considerando la situación de 

la producci6n nacional y el abasto oportuno y eficiente do 

bienes de consumo y de producción, as! como los convenios co­

merciales firmados por México en el marco de la ALADI o con -

otros patses. 

No puede concentarse ninguna adquisición en el extranje­

ro si no se cuenta previamente con el permiso. de importación. 

También se resuelven en forma racional y expedita las solici­

tudes de pr6rroga o de modificaciones de los permisos, mismas­

quc deberán presentarse antes del vencimiento del permiso re~ 

pcctivo. 

Se tiene a disposición de cualquier peticionario la in-­

formación de cada importación autorizada, con datos referen-­

tes a nombre del importador, volumen y valor autorizado y la­

fracción arancelaria correspondiente. 

9.2. 1 TRAJtlTE DE LA SOLICITUD. 

Se prcacnta la solicitud en el Departamento de atención -
al PGblico, a través de la Forma No. 320-006 junto con el cu-­

pón de pago por derecho de trámiteJ se entrega al interesado -
copia foliada si la solicitud está debidamente integrada y en­

caso contrario se le indica los motivos de rechazo: se resuel­

ve la petición con base en el Manual de Criterios de Dictamen1 

y el interesado recoge el permiso contra la presentación de la 

copia foliada de la solicitud y la entrega del Volante de Co-­

bro por derecho de expedición del permiso en caso de resolu--­

cién favorable. 

9.J, DISPOSICIOSES APLICABLES. 

- Reglamento sobre Permisos de Importación o Exportación 

de Mercancias Sujetas a Restricciones.(DiariG Oficial­

de 14 de septiembre de 1977), 

- Normas generales relativas a la vi9encia de los permi­

sos de importaci6n. (Diario Oficial de 17 de julio de-

1984 1. • 
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- Ley Federal de Derechos (Diario Oficial de JI de di--­
ciembrc de 1984). 

Circular No. 5 en Materia de Permisos de Importación y 

Exportación. (Diario Oficial de Jl de enero de 1985). 

Circular No. 6 en materia de ~rmisos do importación. -
Recurso administrativo de reconsideraci5n. (Diario of! 
cial de 25 de abril de 19851. 

- Ley reglamentaria del Artículo 131 de la Constitución­
Pol!tica de los Estados Unidos Mexicanos en Materia de 
Comercio Exterior. (Diario Oficial de JJ de enero de -

J9B6). 

Acuerdo relacionado con el trámito y resolución de so­
licitudes de perrniGos de importación de p~oductos agr2 
pecuarios. (Diario Oficial de 27 de junio do 1986). 

1 O. PDIUSO DE .IJllPORTAC.IOX TEJaJORAL. 

10.1 • .ESPY.CIFICAC.IOX DEL SEJl:VIC.IO. 
Sólo se requiere de permiso previo de importación tempo­

ral de insumos destinados a un proceso de elaboraci6n o tran~ 

formación, para su posterior exportación, asr como en la in-­
ternacion de bi~nes para ser reparados en el país y, hecho é~ 
to, retornarlos al extranjero, cuando se canalicen únicamente 
a través de las siguientes fracciones arancelarias de la Tar! 
fa del Impuesto General de 

J8.0l.A.00J 

18.04.A.OOJ 

29.39.A.999 

Importación: 
18 .02 .A. 001 

18.05,A.001 

18.0J.A.001 

29,10.A.005 

cuando las mercanc!as se retornan al extranjero en el -
mismo estadc en que se importaron temporalmente, se rcqucrirli 

del permiso previo únicamente en los siguientes casos1 

aJ Aparatos y demSs efectos necesarios para las explora­
ciones mineras y de campo, reconocimiento y medición­

f 
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de terrenos, trabajoa agrtcolas, trazo y construc--­
ción de vtas de comunicación y trabajos de investig~ 
ción c1ent!f1ca. 

bJ Maquinaria, equipo y veh!culos para explotación lu-­
crativa, excepto los vehrculos regulados por la Ley­

de Registro Federal de Vehículos y su Reglamento. 

10.2. TRAJl.ITE DE LA SOLICITUD, 
Es el mismo trámite del numeral 9. 

l O. J. D:XSPOS:XCIO• APL:XCABLE, 

Acuerdo que exime del requisito de permiso previo, la im 
portación temporal de mcrcanc!as con las excepciones gue se -
indican, publicado en el Diario Oficial de JO de Octubre de -
1987. 

11. AUTOJUZACIO• A EKTIDADES PUBLICAS PARA ADOUIIUR BIQES ~ 

TRAS.TEROS. 

11.1 ESPECIF.ICACIOR DH.L SEaVICIO. 
La autorización se debe gestionar antes do concertar la­

compra del producto o de la convocatoria de licitación. 

11. 2 TRAllITB DE LA SOLIC.ITUD. 
Para compras en el pais la solicitud se presenta en el -

Departamento de Atención al Público a través de la Forma No.-
320-082 anexando, entre otros documentos, resumen de cotiza-­
ciones de los proveedores, 

cuando se trata de importación directa, la solicitud se­
presenta en la Forma No. 320-081, anexando convocatoria y ac­
ta de fallo cuando por el valor de la importación requiera de 
licitación pública1 asI también cuadro comparativo de la eva­
luación técnico-económica de los productos extranjeros y de -
los fabricados en el país, asI como el acta del comité de com 
pras en la cual se autoriza la adquisición. 

Para el caso de la adquisición del bien bajo la modali-­

dad de compra en el pais, se utilizará la Forma No. 320-082 

• 
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a n ex a ndo lJ. d icionalmente a. la documentación prevista en-
el caso anterior, una justificación económica de las ventajas 

de adquirirlo en el para respecto a la posibilidad de impor-­
tarlo directamente del pafs de origen. 

El Departamento de Atención al pGblico revisa la solici-­
tud y entrega al interesado copia como acuse de recibo, y deE 
tro de un plazo de 10 días, contra la presentación de dicha -
copia se entrega la BUtorización correspondiente. 

11.3. DISPOSICIOJrES APLICABLES. 
Ley de Adquisiciones, Arrendamientos,y Prestación de Se~ 

vicios relacionados con Bienes Muebles,publicada en el Diario 
Oficial de 8 de febrero de 1985. 

Acuerdo que fija el procedimiento para obtener la autor! 
zación previa para la adquisición de bienes de procedencia e~ 
tranjera y Circulares en Materia de Adquisiciones del Sector­
PGblicados en el Diario Oficial de 20 de enero, y lB de julio 
de 1986 y 24 de agosto de 1967. 

SCRVICIOS E1I llATERIA DE COBTROL DE CAJIBIOS 
12. AOTORIZA.CIO• DE CASTOS DIRECTOS ASOCIADOS A LA DIPORTA--­

CIO• T EXPORTACIO•. 
12 .1, ESPECIFZCACIO• O.EL SERVICIO. 

Los gastos asociados a operaciones de comercio extcrior­
se tramitan ordinariamente ante las instituciones de crédito­
Por ello la Secretarra proporciona este servicio sólo en los­
siguientes supuestos: 

a) Cuando el monto de los gastos directos asociados a la 
importación rebasa el 6\.del valor LAB de las mercan­
cras si provienen de Norteamerica o del 81 cuando pr~ 
vienen de otras regiones; y en el caso de exportación 
si se rebasa el 12 y 15\ respectivamente, salvo lo -­
que se indica a continuación. 

b) Cuando el monto de los gastos exceda el importe que -
resulte de aplicar el valor LAB de la·marcancfa el 

1 
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doble del porcentaje correspondiente señalado en el -
inciso anterior y además que el gasto a deducir supe­

re el monto de la autorización oridinaria que concede 
la instituci5n de crédito en más de 2,000.00 dólares­
E.E.U. U.A. 

e) Cuando los gastos por concepto de fletes excedan los­
porcentajes establecidos para los productos incluidos 
en las listas 1.1 1.2 y 1.3 de la Resolución de Ca-­
rácter General de Materia de Control de Cambios No. -

19. 

La autorizaci5n que se emita por parte de la Secretarla, 
permitirá al exportador deducir de sus Compromisos de Venta -
de Divisas (CVD's) los gastos inherentes a la operación que -
excedan a dichos porcentajes o adquirir divisas al tipo de -­
cambio controlado en la institución de crédito correspondien­

te, para el mismo fin. 

En el caso de los importadores, la autorización les per­

mitirá adquirir divisas al tipo de cambio controlado para cu­
brir los gastos inherentes a la operación. 

12. 2. TaAKITE DE LA SOLICITUD, 
La solicitud se presenta en el Departamento de Gastos -­

Asociados a través de la Forma No. 320-099 o 320-100, según -
se requiera autorización por cada operación individual o por­
un programa anual de gastos efectuados en el extranjero, ane­
xando la documentación comprobatoria correspondiente. 

12.3 DISPOSICIOSES APLICABLES. 
Decreto de Control de Cambios publicado en el Diaro Ofi­

cial de 13 de diciembre de 1982. 

Disposiciones complementarias de control de Cambios, pu­
blicadas en el Diario Oficial de 11 de mayo de 1987 y Resolu­
ciones del Banco de México, publicadas en el Diario Oficial -

de la misma fecha. 
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Resoluci5n de Carácter General en Materia de Control de­
Cambios No. 19 publicada en el Diario Oficial de 28 de agosto 
de 1987. 

13, AUTORIZACIOX DE CASTOS J:BDIRECTOS ASOCIADOS A LA EZPORTA­

CIOll, 

13, 1 ESPECIPJ:CACIOll DEL SERVJ:CIO. 

La autorización cubre el programa anual de gastos que se 
eroguen por la promoción y defensa de ventas de productos me­
xicanos en el extranjero, tales como: publicidad, participa-­
ci6n en ferias y exhibiciones, viajes de promoci6n, operaci5n 
de oficinas y bodegas participación en licitaciones interna-­
cionales, gastos derivados de procedimientos juridicos y hon~ 
rarios por asesor!a de expertos o consultores. 

Con la autorización emitida se pueden deducir dichos ga~ 
tos de los CVD's o bien cubrirlos con divisas al tipo de cam­
bio controlado. 

13,2, TllAIUTE DE LA SOLJ:CJ:TUD, 

La solicitud se presenta en el Departamento de Gastos -­
Asociados a través de la Forma 320-098. 

13,J, DISPOSICJ:O• APLICABLE, 

Son las mismas disposiciones del numeral 12. 

14. AJIPLIACIO• DE PLAZOS DE cvo•a y cuno··· 
14. l .ESPECJFICACIO• DF.L SERVICIO, 

Cons.iste en la autorizaci6n que se otorga a los exporta­
dores para dar cumplimiento al compromiso de vender a una in~ 
titución de crédito del pa!s las divisas generadas por sus e~ 
portaciones, dentro de un plazo mayor al ordinario de 90 dias 
establecido para tal efecto, cuando existan razones plenamen• 
te justificadas. 

As!miDmo, se concede la autorización a los importadores­

para demostrar dentro de un pla~o mayor al ordinario de 180 -
d!as, que las divisas adquiridas al amparo del CUDD se aplic~ 

1 
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r5n a la importación de mercanctas, cuando existan razones -­

plenamente justificadas. 

14.2, TRNUTE DE LA SOLICITUD. 

La solicitud se presenta en formato especial que propor­

ciona el Departamento de Autorización de plazos y a la solic! 

tud se le anexa escrito que justifique el motivo por el cual­

no se ha podido cumplir con el evo o el CUDD y demás documen­

tación comprobatoria. Este Departamento entrega al interesa­

do copia de la solicitud corno acuse de recibo. 

El Departamento de Autorizaci6n de Plazos emite dictamen 

definitivo y entrega al interesado el oficio de resolución in 

dicando el tiempo autorizado. 

14.J DISPOSICI08 APLICA.BLE. 

Son las mismas disposiciones del numeral 12. 

15, Atl'rORJZACIOX DH PLAZO EXTRAOJW.IJIARIO A CVO' s POR OPERAC.IQ. 

CES ESPRC.IALES DE E.l:PORTACI08, 

15.l. ESPECIFICACION DF..L SERVICIO, 

Se otorgan autorizaciones de un plazo extraordinario del 

Compromiso de Venta de Divisas referido a exportaciones a con 

signaci6n o para manter inventarios en el exterior, para que­

la venta do divisas se realice hasta 360 dfas, as! como auto­

rización de ampliaci6n de dicho plazo. En el caso de la ex-­

portación de libros esta arnpliaci6n podrá ser hasta de 24 me­

ses. Para ello los interesados presentarán documentación pr2 

batoria que justifique la petición. 

15.2. TRAJIITE DE LA SOLICITDl>. 

La sdlicitud se presenta en el Departamento de Autoriza­

ción da Plazos con papel mcmbrctado de la empresa y es el mi~ 

mo trámite del numeral l~. 

15.J DISPOSICIOS APLICABLE. 

Son las mismas disposiciones del numeral 12. 
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PAOTECCION DE LA PLAA"'TA PRODUCTIVA 

16. DEXUlll'C1AS COSTRA PRACTICAS DESLEALES DE COXERCIO Ilt:TERXA­

CIOllAL. 

16 .1. ESPECIFICACIOll DEL SERVICIO. 

Tales prácticas desleales comprenden 
precios dumping o a precios subsidiados. 

la importación a -­
Ambas prácticas pu~ 

den causar daño al sano dcaarrollo de la industria nacional y 

con objeto de evitarlo, la Ley Reglamentaria del Articulo 131 

de la Constitución Politica de los Estados Unidos Mexicanos -
en materia de Comercio Exterior, establece una restricción o­
regulaci5n a la importación (cuota compensatoria) que compen­
sa el margen de competencia desleal de mercanctas provenien-­
tes de otros pa!~es. 

Con base en las denuncias que sobre estas operaciones -­
desleales que presenten los fabricantes nacionales que acred! 
ten representar cuando menos el 25\ de la producción nacional 
ae podrS establecer de manera oportuna una cuota compcnsato-­
ria con carácter provisional en tanto se efectúa la investi--
9aci6n administrativa que lleve a comprobar que efectivamente 
existe la práctica desleal y daño o amenaza de éste a la pro­
ducción nacional, Conclu!da la investigación se establece la­
cuota compensatoria definitiva cuando proceda. 

l 6. 2 , TRAIUTE DE LA SOLJ:CITIJD, 

La investigación administrativa y la eventual imposición 
de una cuota compensatoria se realizará en los términos de la 
citada Ley y de su Reglamento. 

16.J. DISPOSICI08 APLICABLE. 

Ley Reglamentaria del Artículo 131 de la constitución P2 
litica de los Estados Unidos Mexicanos en materia de Comercio 
Exterior (Diario Ofici~l de 13 de enero de 1986) y el Regla-­
mento contra Pr5cticas Desleales de Comercio Internacional)-­

IDiario Oficial de 25 de noviembre de 1986), 
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